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Retailul, în era Inteligenþei
Artificiale

R
etailul evolueazã sub
spectrul Inteligenþei Ar-
tificiale (AI), profitând
de avantajele acestei teh-
nologii avansate mai
mult poate decât orice alt
domeniu.

Companiile din sector inte-
greazã continuu cele mai re-
cente inovaþii în domeniul AI,
însã þin în permanenþã cont de
nevoile consumatorului ºi dez-
voltã un echilibru între partea
de tehnologie ºi cea umanã,
dupã cum ne spun jucãtorii din
piaþã. Astfel, Inteligenþa Artificialã
deschide un univers de noi posibilitãþi
în retail, cu beneficii mai ales în zona
operaþionalã, unde pot fi optimizate
unele procese. Deja se fac simþite efec-
te ale digitalizãrii în retail, apar soluþii
care transformã peste noapte concep-
tele magazinelor - casele Self Check
Out, magazinele digitale, care îmbinã
cabinele de probã digitale ºi sistemul
easy pay, sesiunile de live shopping,
tehnologia virtualã try-on ºi conceptul
creative shopping, prin care consuma-
torii îºi pot personaliza produsele îna-
inte de achiziþie. Specialiºtii din retail

spun cã aceºtia sunt abia primii paºi ºi
cã, deocamdatã, avem de-a face doar
cu câteva elemente care îºi fac tot mai
mult simþitã prezenþa, ele putând
schimba paradigma shoppingului în
beneficiul clienþilor.

Aºadar, Inteligenþa Artificia-
lã nu mai este un termen exotic
sau SF, accesibil unui numãr li-
mitat de utilizatori, implemen-
tarea AI devenind o realitate cât
de poate de concretã, cu provo-
cãri ºi oportunitãþi care ne
influenþeazã semnificativ
vieþile.

Din ce în ce mai multe companii
mari ºi medii din retailul online au
început sã studieze, sã dezvolte sau sã
implementeze soluþii AI ca parte din
strategia lor de dezvoltare, iar aici fa-
cem referire mai ales la utilizarea teh-
nologiei în vederea oferirii unor reco-
mandãri personalizate, dar ºi la utiliza-
rea asistenþilor virtuali pentru a
îmbunãtãþi serviciul de suport pentru
clienþi.

Progresele recente în Inteligenþa
Artificialã Generativã (GenAI) des-
chid calea pentru interacþiuni cu ade-
vãrat personalizate ºi naturale cu

clienþii, mai evidenþiazã sursele citate,
precizând cã AI permite revoluþiona-
rea abordãrilor de marketing, prin tre-
cerea de la comunicarea segmentatã la
mesaje cu adevãrat individualizate:
“În dezvoltarea software, AI poate
ajuta la crearea de rapoarte, dashbo-
ard-uri ºi instrumente de automatizare,
crescând astfel productivitatea ºi cali-
tatea muncii. Instrumentele AI permit
ºi analizarea unor cantitãþi mari de
date ºi identificarea anomaliilor sau a
punctelor singulare. Acest lucru este
deosebit de benefic pentru securitatea
ciberneticã, detectarea fraudelor ºi
controlul intern”.

Gen AI are un potenþial foarte bun
în ceea ce priveºte optimizarea unor
procese ce þin de gestionarea lanþului
de aprovizionare, servicii admini-
strative, HR, supravegherea preþuri-
lor la nivelul industriei etc. Prin ur-
mare, rolul Inteligenþei Artificiale
este de a fi suport pentru eficientiza-
rea operaþiunilor ºi creºterea produc-
tivitãþii prin optimizarea fluxurilor
de lucru ºi redirecþionarea resurselor
umane cãtre activitãþi cu valoare
adãugatã.

Comerþul online este unul fãrã gra-

niþe, iar consumatorii români sunt
abordaþi atât de comercianþi locali, cât
ºi de companii din UE ºi din afara
spaþiului comunitar. În acelaºi timp,
românii nu se mai limiteazã sã coman-
de online doar din Europa, ci s-au
orientat ºi cãtre Asia, vizând în special
China.

Anul trecut, consumatorii din þara
noastrã au cumpãrat online bunuri ºi
servicii de peste 10,6 miliarde euro,
68,1% dintre utilizatorii de internet,
adicã aproximativ 8,82 milioane de
români cu vârsta cuprinsã între 16 ºi
74 de ani cumpãrând online produse ºi
servicii. În acest context, sectorul reta-
ilului online este responsabil de 25%
din rata de creºtere a PIB-ului þãrii no-
astre. În România existã peste 100.000
de magazine online, e-commerce-ul
fiind o piaþã puternic concurenþialã,
care începe sã fie penetratã inclusiv de
jucãtori strãini.

În acelaºi timp, retailul online ºi
cel offline devin din ce în ce mai inte-
grate prin conceptul omnichannel,
oferind o experienþã fluidã ºi coeren-
tã consumatorilor, indiferent de ca-
nalul prin care aceºtia interacþionea-
zã cu brandul. n

Anul trecut, comportamentul
consumatorilor s-a schimbat
semnificativ, aceºtia extinzându-ºi
aria de shopping online. Astfel,
românii nu se mai limiteazã sã
comande din Europa, ci s-au
orientat ºi cãtre Asia, dupã cum
ne-au spus reprezentanþii
domeniului, subliniind cã oamenii
plaseazã comenzi semnificative, de
ordinul zecilor de mii pe zi, în
marketplace-urile asiatice, în
special din China. Cumpãrãtorii
din þara noastrã sunt influenþaþi de
preþurile mai atractive, de gama
variatã de produse, de
disponibilitatea stocurilor ºi de
rapiditatea livrãrilor din zonele
respective.

EMILIA

OLESCU
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“Firmele de retail integreazã continuu
cele mai recente inovaþii AI”

(Interviu cu George Bãdescu, directorul executiv al AMRCR)

l “Dupã evoluþia spectaculoasã pe care online-ul a avut-o în pandemie, acesta a devenit oarecum liniar; cumpãrãturile fizice
sunt încã dominante”

Reporter: Cum a evoluat sectorul
marilor reþele comerciale din þara noas-
trã, în ultimul an?

George Bãdescu: Sectorul de retail
este într-o continuã evoluþie, având în
vedere cã se adapteazã în permanenþã
nevoilor consumatorilor ºi cã încearcã
sã vinã în întâmpinarea acestora cu
produse diversificate, de calitate ºi
accesibile. Totodatã, companiile de
retail s-au confruntat cu prelungirea ºi
extinderea plafonãrii la produsele ali-
mentare, fapt care a atras o parte din
resursele alocate funcþionãrii normale
ºi naturale a pieþei.

Reporter: Care consideraþi cã sunt
provocãrile ºi oportunitãþile Inteligen-
þei Artificiale pentru retail?

George Bãdescu: Inteligenþa Arti-
ficialã în retail este mai degrabã o
oportunitate de a reorganiza resursele,
atât în magazinele fizice, dar mai ales
pe partea de background, unde se lu-
creazã cu un mare volum de date, tran-
zacþii, facturi, dar ºi raportãri cãtre me-
diul de stat. Provocãrile vin mai ales
atunci când sistemele din mediul pu-
blic nu sunt aliniate la modelele de bu-

siness (RO e-Factura, RO e-Transport,
SERSPAR etc.) ºi în acest caz avem
nevoie de perioade de testare, feed-
back, discuþii între pãrþile implicate,
ca în final tehnologia sã poatã ajuta, nu
sã încurce.

Reporter: Au companiile o strate-
gie pentru utilizarea AI în activitatea
lor?

George Bãdescu: Companiile de
retail integreazã continuu cele mai re-
cente inovaþii în domeniul AI, însã,
cum spuneam, þinem în permanenþã
cont de nevoile consumatorului ºi dez-
voltãm un echilibru între partea de teh-
nologie ºi cea umanã. Cei care vor o
experienþã mai rapidã a cumpãrãturi-
lor pot sã îºi scaneze singuri produsele
cu telefonul în timp ce le adaugã în coº
ºi/sau aleg sã utilizeze case self pay. În
ultima vreme au fost lansate mici ma-
gazine unde experienþa consumatoru-
lui este în totalitate independentã, însã
sunt cazuri singulare, evoluþia AI-ului
fiind dictatã de nevoile clienþilor, iar
tehnologia este integratã treptat.

Reporter: Cum se împletesc cele
douã tipuri de retail - online si offline -

si cum evolueazã acestea? Câºtigã
spaþiu online-ul ºi în ce segmente ale
retailului sau este invers?

George Bãdescu: Dupã evolutia
spectaculoasã pe care on-line-ul a
avut-o în pandemie, acesta a devenit
oarecum liniar. Desigur, sunt aplicaþii-
le de pe care îþi poþi face cumpãrãturile
fãrã a te deplasa la magazin, acestea
acoperã nevoile celor care vor sã îºi

petreacã altfel timpul, dar cumpãrãtu-
rile fizice sunt încã dominante, maga-
zinele fiind pline la orele de vârf de
dupã-amiazã sau în weekenduri, când
consumatorii gãsesc timpul necesar
pentru aprovizionare.

Reporter: Cum afecteazã aceste
miºcãri din piaþã marile reþele comer-
ciale?

George Bãdescu: Companiile sunt

impulsionate sã investeascã ºi mai
mult în inovaþie, ceea ce implicã anga-
jarea multor servicii conexe, colabora-
rea cu firme de IT, de curierat, chiar ºi
de ridesharing, ceea ce nu este decât
un lucru bun pentru piaþã - genereazã
noi oportunitãþi pentru firmele locale,
care nu se reduc doar la partea de apro-
vizonare, ci sunt extinse ºi cãtre ser-
vicii la care poate nu te-ai fi gândit
atunci când îþi imaginezi un magazin.

Reporter: Cum caracterizaþi cere-
rea din ultima perioadã ºi care sunt
tendinþele din domeniu?

George Bãdescu: Consumatorul
din România are nevoi mai complexe
ºi þine cont de multe criterii atunci
când alege un produs: calitate, preþ,
provenienþã, chiar ºi sustenabilitate.
Conform INS, o treime din bugetul
unei gospodãrii este alocat alimente-
lor.

Reporter: Cum caracterizaþi con-
curenþa din sector?

George Bãdescu: Concurenþa este
fenomenul care determinã o companie
sã fie cea mai bunã versiune a sa, iar in
retail, aceasta este foarte strânsã, pen-
tru cã oferta este generoasã ºi poþi
oricând sã pierzi un client în favoarea
unui concurent.

Din punct de vedere legislativ, ope-
ratorii din retail implementeazã ad lit-
teram legea din România ºi orice aba-
tere este aspru sancþionatã de cãtre
Consiliul Concurenþei.

Reporter: Cum apreciaþi forþa de
muncã din domeniu?

George Bãdescu: Comerþul inte-

greazã sute de mii de oameni care lu-
creazã de la gestiunea fizicã a magazi-
nelor pânã la experþi IT, angajaþi în de-
partamentele manageriale – juridic,
comunicare, taxe, calitate, sustenabili-
tate, dar ºi colaboratori externi care
vin cu soluþii inovative. Este un dome-
niu foarte complex, în care procesul de
angajare este dificil, însã încercãm sã
ne þinem angajaþii motivaþi investind
permanent în evolutia lor ºi rãsplãtin-
du-i cu tot felul de beneficii.

Reporter: Care sunt problemele pe
care le întâmpinaþi ºi ce mãsuri consi-
deraþi cã ar fi nevoie sã fie luate in do-
meniu?

George Bãdescu: Cu siguranþã, do-
meniul comercial ºi piaþa economicã
din România ar funcþiona mai eficient
dacã s-ar lua mai mult în considerare
faptul cã suntem parte a comunitãþii
europene, ceea ce înseamnã o concu-
renþã comunitarã, iar fiecare schimba-
re legislativã trebuie sã þinã cont de
acest lucru. De asemenea, consultarea
mediului de afaceri în dezvoltarea pro-
punerilor care impacteazã direct piaþa
este un lucru sãnãtos ºi necesar.

Reporter: Ce perspective au mari-
le reþele comerciale?

George Bãdescu: AMRCR a sãr-
bãtorit anul acesta 20 de ani de activi-
tate ºi în continuare este un partener
deschis ºi de încredere pentru Româ-
nia, iar companiile membre continuã
sã se dezvolte urmând aceleaºi valori
principale: satisfacerea nevoilor con-
sumatorilor ºi inovaþia permanentã.

Reporter: Mulþumesc! n

C
ompaniile de retail integreazã continuu cele mai recente

inovaþii în domeniul Inteligenþei Artificiale, însã þin în per-

manenþã cont de nevoile consumatorului ºi dezvoltã un

echilibru între partea de tehnologie ºi cea umanã, spune

George Bãdescu, directorul executiv al Asociaþiei Marilor

Reþele Comerciale din România (AMRCR). Domnia sa ne-a oferit

detalii pe subiect, dar ne-a vorbit ºi despre celelalte provocãri ºi

oportunitãþi ale sectorului, în cadrul unui interviu.

“Concurenþa neloialã a platformelor
din afara UE - problemã principalã

a comerþului online”
(Interviu cu Cristian Pelivan, directorul executiv al Asociaþiei Române a Magazinelor Online)

Reporter: Cum a evoluat sectorul
retailului online din þara noastrã, în ul-
timul an?

Cristian Pelivan: 2023 a fost un an
bun pentru sectorul românesc de co-
merþ electronic, cu o creºtere de cel
puþin 10%. Anul trecut, românii au
cumpãrat online bunuri de cel puþin 7
miliarde de euro, iar dacã adãugãm ºi
serviciile, depãºim 10,6 miliarde de
euro. A crescut nu numai suma totalã
cheltuitã online, ci ºi numãrul de con-
sumatori care fac cumpãrãturi online.
În ultimul an am ajuns ca 68,1% dintre
utilizatorii de internet, aproximativ
8,82 milioane de români cu vârsta cu-
prinsã între 16 ºi 74 de ani, sã fi cum-
pãrat online produse ºi servicii.

Reporter: Care consideraþi cã sunt
provocãrile ºi oportunitãþile Inteligen-
þei Artificiale pentru retail?

Cristian Pelivan: Provocãrile Inte-
ligenþei Artificiale (AI) în retail includ
dezvoltarea infrastructurii tehnologice
necesare pentru integrarea eficientã a
AI, gestionarea datelor ºi confidenþia-
litatea acestora conform reglementãri-
lor în vigoare ºi adaptarea organizaþio-
nalã la noile tehnologii, aici având în
vedere în primul rând nevoia de a
conºtientiza potenþialul ºi a folosi
efectiv aceste tehnologii emergente.

Ca în majoritatea proceselor care þin
de transformarea digitalã a sectorului
de retail ºi a zonelor sale conexe, fie cã
vorbim de logisticã, transport sau li-
vrare cãtre client, oportunitãþile AI
sunt semnificative. Ele se traduc
printr-o competitivitate ºi productivi-
tate mai crescutã pentru cei care decid

sã adopte aceste soluþii, respectiv ser-
vicii îmbunãtãþite în relaþia cu clienþii.
Soluþiile AI pot personaliza experienþa
de cumpãrare, optimiza operaþiunile
de inventariere ºi logisticã ºi permit
analiza predictivã pentru a anticipa ce-
rerea de produse. Specific comerþului
online, AI poate contribui la reducerea
ratelor de retur, prin recomandarea
unor produse vestimentare, de exem-
plu, care sã fie cât mai potrivite nevoi-
lor specifice ale fiecãrui client. Aceste
avantaje conduc la creºterea satisfac-
þiei clienþilor, eficientizarea operaþiu-
nilor, optimizarea costurilor ºi
creºterea productivitãþii.

Reporter: Au companiile o strategie
pentru utilizarea AI în activitatea lor?

Cristian Pelivan: Da, din ce în ce
mai multe companii mari ºi medii din
retailul online au început sã studieze,
sã dezvolte sau sã implementeze solu-
þii AI ca parte din strategia lor de dez-
voltare. Vorbim, printre altele, despre
utilizarea AI în vederea oferirii unor
recomandãri personalizate, dar ºi de-
spre utilizarea asistenþilor virtuali pen-
tru a îmbunãtãþi serviciul de suport
pentru clienþi.

Reporter: Cum se împacã cele
douã tipuri de retail - online si offline -
ºi cum evolueazã acestea?

Cristian Pelivan: Retailul online ºi
offline devin din ce în ce mai integrate
prin conceptul omnichannel, oferind o
experienþã fluidã ºi coerentã pentru
consumatori, indiferent de canalul prin
care aceºtia interacþioneazã cu bran-
dul. În ultima perioadã vedem cã tot
mai mulþi retaileri tradiþionali adoptã

ºi online-ul în modelul lor de afaceri.
În ceea ce priveºte consumatorii,

online-ul a fost tradiþional în topul pre-
ferinþelor românilor care cãutau
îmbrãcãminte, încãlþãminte sau acce-
sorii vestimentare, dar ºi produse din
categoria electro-IT. Ce vedem acum
ca schimbãri în comportamentul de
consum þine de interesul în creºtere din
partea românilor faþã de categoriile de
frecvenþã, de produsele consumabile.
Datele ne aratã cã românii se uitã în
online din ce în ce mai des ºi atunci
când vor sã-ºi cumpere produse ali-
mentare, cosmetice sau pentru îngriji-
rea copilului, produse de îngrijire a ca-
sei, detergenþi ºi alte asemenea. Adicã
la produsele pe care de regulã le cum-
pãrau de la magazin ºi care acum le pot
fi livrate direct acasã. De asemenea,
vedem ºi cã din ce în ce mai mulþi con-
sumatori din mediul rural – în special
ruralul urbanizat - apeleazã la comer-
þul online, urmãrind sã cumpere din to-

ate aceste categorii ºi game de
produse.

Reporter: Cum afecteazã aceste
miºcãri din piaþã reþelele online?

Cristian Pelivan: Aceste miºcãri
din piaþã contribuie semnificativ la
educarea publicului ºi la apropierea
acestuia de modelul online. Românii
care aleg sã cumpere online pentru pri-
ma oarã descoperã uºurinþa ºi avanta-
jele acestui mod de a face cumpãrãturi,
ceea ce conduce la o fidelizare crescu-
tã a clienþilor cu mediul digital. Toto-
datã, un alt aspect important este dez-
voltarea ecosistemului digital de livra-
re ºi plãþi. În comparaþie cu acum 3-4
ani, reþeaua naþionalã de livrare de
proximitate a crescut considerabil, fa-
cilitând accesul rapid ºi convenabil la
produse pentru consumatorii din în-
treaga þarã. Este o tendinþã care contri-
buie la reducerea impactului asupra
mediului pe întreg lanþul comerþului
electronic.

Reporter: Cum caracterizaþi cere-
rea din ultima perioadã ºi care sunt
tendinþele din domeniu?

Cristian Pelivan: Cererea este în
continuã creºtere ºi este alimentatã de
faptul cã tot mai mulþi români desco-
perã principalele avantaje oferite de
cumpãrãturile online, respectiv posi-
bilitatea de a achiziþiona produsele de
oriunde, de a compara instant preþurile
între mai multe magazine ºi, cel mai
important, economia de timp pe care o
facem. Online avem acces imediat la
milioane de produse, ceea ce este im-
posibil în mediul offline. De aseme-
nea, online te poþi adresa unui numãr
de clienþi ºi unui teritoriu mult mai
mare, iar acest lucru se vede inclusiv
în numãrul crescut de români din me-
diul rural care aleg sã cumpere online,
factor ce contribuie de asemenea la
creºterea vânzãrilor pe care le înregis-
treazã sectorul comerþului electronic
din România. Totodatã, mii de
magazine online româneºti vând cãtre
clienþi internaþionali cu investiþii mult
mai mici comparativ cu prezenþa fizi-
cã a unui retailer brick-and-mortar în-
tr-un alt stat. Aceastã capacitate de a se
adresa unui public internaþional, cross-
border, cu costuri reduse, reflectã po-
tenþialul ºi tendinþele actuale ºi viitoa-
re în comerþul electronic românesc.

Reporter: Cum caracterizaþi con-
curenþa din sector?

Cristian Pelivan: Concurenþa în
sectorul retailului online este intensã ºi
dinamicã. Jucãtorii majori îºi îmbunã-
tãþesc constant serviciile ºi îºi diversi-
ficã ofertele pentru a atrage ºi fideliza
clienþii. Existã o competiþie acerbã atât
între retailerii locali, cât ºi între aceºtia
ºi platformele internaþionale din alte
state membre sau a celor din afara UE
care vând în România. Þara noastrã
are un potenþial important de dezvolta-
re a comerþului electronic, încã suntem
sub media europeanã la mulþi indicatori
relevanþi, iar asta ne face sã fim extrem
de atractivi pentru jucãtorii strãini.

Reporter: Care sunt problemele pe
care le întâmpinaþi ºi ce mãsuri consi-

deraþi cã ar fi nevoie sã fie luate in do-
meniu?

Cristian Pelivan: Comerþul online
este unul fãrã graniþe, iar consumatorii
români sunt abordaþi atât de comer-
cianþi locali, cât ºi de companii din UE
ºi din afara spaþiului comunitar. Prin-
tre problemele principale se numãrã
concurenþa neloialã din partea platfor-
melor din afara UE, care ocolesc re-
glementãrile naþionale ºi europene, în
timp ce platformele locale fac eforturi
sã respecte cerinþe de reglementare în
continuã schimbare.

Pentru a asigura un mediu competi-
tiv ºi echitabil este esenþialã o colabo-
rare mai strânsã între autoritãþi ºi me-
diul asociativ, în vederea consolidãrii
unui cadru legislativ favorabil dezvol-
tãrii economiei digitale. Prin urmare,
este vital sã avem un cadru legal apli-
cabil în mod egal tuturor actorilor care
opereazã pe aceeaºi piaþã, pentru a asi-
gura condiþii echitabile ºi pentru a pro-
teja interesele consumatorilor.

Focusul ar trebui pus pe consolida-
rea rezilienþei digitale a societãþii ºi
economiei româneºti, pe creºterea între-
gului ecosistem – nu doar achiziþia
unui produs sau serviciu online, ci ºi
pe creºterea reþelei de livrare smart, la
locker, sau pe creºterea plãþilor digitale.

Reporter: Ce perspective au maga-
zinele online?

Cristian Pelivan: Perspectivele
magazinelor online sunt foarte promi-
þãtoare. Consolidarea economiei digi-
tale, creºterea sectorului de retail, ino-
varea tehnologicã ºi integrarea omni-
channel vor juca un rol crucial în dez-
voltarea viitoare. Magazinele online
care investesc în tehnologie se adapte-
azã, de fapt, cerinþelor consumatorilor
ºi vor oferi într-un viitor nu foarte
îndepãrtat experienþe din ce în ce mai
personalizate. Clienþii acestor magazi-
ne, de cealaltã parte, îºi vor gãsi produ-
sele dorite dintr-o gamã din ce în ce
mai largã, beneficiind de preþuri com-
petitive ºi timp economisit.

Reporter: Mulþumesc! n

C
omerþul online este unul fãrã graniþe, iar consumatorii

români sunt abordaþi atât de comercianþi locali, cât ºi de

companii din UE ºi din afara spaþiului comunitar, spune

Cristian Pelivan, directorul executiv al Asociaþiei Române

a Magazinelor Online (ARMO). Acesta ne-a precizat,

într-un interviu, cã, printre problemele principale ale domeniului, se

numãrã concurenþa neloialã din partea platformelor din afara UE,

care ocolesc reglementãrile naþionale ºi europene, în timp ce plat-

formele locale fac eforturi sã respecte cerinþe de reglementare în

continuã schimbare.
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CENTRE COMERCIALE

IULIUS: “Inteligenþa
Artificialã deschide
un univers de noi

posibilitãþi în retail”
l “Tendinþa pe piaþa de retail este spre dezvoltarea de proiecte mixed-use sau, în cazul centrelor comerciale deja existente, de
adãugare a unor noi atracþii care sã creascã ponderea entertainmentului în mixul de retail”

Reporter: Cum a evoluat sectorul
centrelor comerciale din þara noastrã
în ultimul an?

IULIUS: La nivel macro, România
este o piaþã efervescentã, în continuã
evoluþie, conectatã ºi familiarizatã cu
pieþele internaþionale. Este o piaþã cu o
ofertã de retail insuficient dezvoltatã
în comparaþie nu numai cu þãrile din
Europa de Vest, ci ºi cu cele din Euro-
pa Centralã ºi de Est. Astfel, în ultimul
an, dar în special la începutul lui 2024,
am vãzut noi inaugurãri de proiecte de
retail, iar perspectivele sunt bune, cu
mai multe proiecte majore anunþate in-
clusiv de cãtre compania noastrã, la
Cluj-Napoca ºi Constanþa.

Vedem un apetit mare al românilor
pentru noi branduri ºi vedem, în con-
tinuare, un interes major din partea
retailerilor de a deschide magazine.
Vorbim fie de retaileri premium pre-
zenþi deja în România, care acum se
uitã spre oraºe din afara Capitalei, fie
de department stores sau retaileri cu
adresabilitate mass market care, de
asemenea, vor sã se extindã în marile
oraºe din þarã ºi aleg, evident, cele
mai performante centre de shopping.
De exemplu, Primark ºi Lefties sunt
douã nume puternice din retail, extin-
se în Europa de Vest, care au intrat în
România în 2023 ºi pe care le vom
avea în proiectul mixed-use Iulius
Town Timiºoara, din a doua jumãtate
a anului.

Reporter: Care consideraþi cã sunt
provocãrile ºi oportunitãþile Inteligen-
þei Artificiale pentru retail?

IULIUS: AI deschide un univers de
noi posibilitãþi în retail, cu beneficii
mai ales în zona operaþionalã, unde se
pot optimiza unele procese. Vedem
deja efectul digitalizãrii în retail, apar
soluþii care transformã peste noapte
conceptele magazinelor – casele Self
Check Out, magazinele digitale, care
îmbinã cabinele de probã digitale ºi si-
stemul easy pay, sesiunile de live
shopping, tehnologia virtualã try-on ºi
conceptul creative shopping, prin care
consumatorii îºi pot personaliza pro-
dusele înainte de achiziþie. Acestea
sunt câteva elemente care îºi fac tot
mai mult simþitã prezenþa ºi pot schim-
ba paradigma shoppingului în benefi-
ciul clienþilor, însã credem cã se fac
abia primii paºi.

Reporter: Cum caracterizaþi cere-
rea din ultima perioadã ºi care sunt
tendinþele din domeniu?

IULIUS: Dacã analizãm piaþa din
tabarã retailerilor, vedem o evoluþie
interesantã. Dupã peste 20 de ani de
retail modern, centrele comerciale au
evoluat ºi vedem formate calitative
care pot satisface exigenþele specifice
marilor retaileri. Aºadar, sunt branduri
internaþionale care fie se uitã acum
spre România ºi deja îºi construiesc
strategia de dezvoltare, fie sunt mult
mai receptive la propunerile de cola-
borare venite din þara noastrã. Motive-
le sunt multe: existã o dinamicã de
dezvoltare continuã a brandurilor in-
ternaþionale cu tradiþie de zeci de ani,
precum ºi a unora emergente, care
ajung sã atingã popularitate în rândul
consumatorilor, ºi, nu în ultimul rând,
datoritã interesului deja cunoscut al
românilor pentru ultimele tendinþe în
aproape orice domeniu din retail. Vor-
bim despre branduri premium,
high-end sau luxury, dar ºi din catego-
ria mass market ºi department store, cu
precãdere din segmentele de fashion,
bijuterii ºi ceasuri, cosmetice ºi sport.
Iar aceastã tendinþã influenþeazã, în
mod evident, ºi cererea de noi formate
de centre comerciale, în România
fiind încã loc de dezvoltare. În centrele
comerciale IULIUS, care sunt domi-
nante la nivel regional ºi dau tonul pe
pieþele pe care funcþioneazã, publicul
consumator aºteaptã ultimele noutãþi.
De aceea, suntem preocupaþi în per-
manenþã sã aducem ultimele branduri,
sã identificãm soluþii pentru suprafeþe
suplimentare de retail, lucru deloc fa-
cil în condiþiile în care avem un grad
de ocupare de peste 99%.

Tendinþa pe piaþa de retail este spre
dezvoltarea de proiecte mixed-use
sau, în cazul centrelor comerciale deja
existente, de adãugare a unor noi
atracþii care sã creascã ponderea enter-
tainmentului în mixul de retail.

IULIUS vrea sã

investeascã jumãtate de

miliard de euro într-un

proiect mixed-use la

Cluj-Napoca

În ceea ce ne priveºte, în ultimul de-
ceniu, IULIUS a investit 1,2 miliarde
euro în dezvoltarea de ample proiecte
mixed-use de regenerare urbanã, care
includ funcþiuni de retail, office, cultu-
rale, entertainment, parc, infrastructu-
rã. Ne dedicãm în continuare acestui

tip de investiþii, având douã proiecte
majore de reconversie urbanã, totoda-
tã complexe ºi provocatoare, la
Cluj-Napoca ºi Constanþa, pentru care
am estimat un buget de peste 1,3 mi-
liarde de euro.

Suntem foarte avansaþi în etapa de
avizare pentru proiectul mixed-use de
la Cluj-Napoca, o investiþie de peste
jumãtate de miliard de euro pe care o
vom realiza pe fosta platformã indu-
strialã a fabricii de abrazive Carbo-
chim. Pentru noi a fost important sã
pãstrãm ºi sã dezvoltãm fabrica, relo-
catã anul trecut, pentru ca abia mai
apoi sã realizãm un proiect pe care îl
considerãm util atât pentru oraº, la ni-
vel de economie, mobilitate, valorifi-
carea Someºului etc., cât ºi pentru lo-
cuitori, prin experienþele pe care le
vom face accesibile ºi funcþiunile cul-
turale ºi sociale incluse.

Este un proiect aºteptat de comunita-
te: 45% dintre clujeni cu vârsta între 18
ºi 35 de ani spun cã existã un magazin
sau un brand care nu este prezent în
Cluj ºi pe care ºi l-ar dori în noul pro-
iect, care va include cea mai mare su-
prafaþã de retail din România (peste
120.000 mp). Proiectul va avea fun-
cþiuni în premierã pe piaþã, care vor
oferi experienþe plurivalente. De exem-
plu, grãdinã japonezã, spaþii verzi pe 5
hectare, dar ºi, pentru prima datã în
România într-un proiect de retail, o salã
de spectacol, alãturi de un centru de arte
performative. Este un proiect care se
bucurã de un interes major din partea
partenerilor noºtri, fiind un concept su-
stenabil, family-oriented, într-un oraº
în care analizele aratã cã existã cerere
pentru noi branduri.

Suntem avansaþi pe partea de închi-
rieri ºi avem deja semnate parteneriate
pentru noi concepte reprezentative ale
unor branduri importante ºi flagship
stores ale ancorelor prezente în piaþa
din România, pe segmente precum

home&deco, health&sports, fashion,
dar ºi din sfera divertismentului ºi
HORECA.

O altã investiþie semnificativã pe
care o avem în plan este la Constanþa,
pentru care am anunþat, anul trecut,
semnarea unui parteneriat cu Oil Ter-
minal în vederea realizãrii unui proiect
de regenerare urbanã pe un teren de 38
de hectare, în prezent inactiv. Proiectul
va fi dezvoltat cu o investiþie de 800 de
milioane de euro ºi va integra o grãdi-
nã botanicã ºi parc, dar ºi o componen-
tã de birouri, zone de shopping ºi re-
creere, cu noi concepte de retail ºi en-
tertainment, fresh market cu producã-
tori ºi antreprenori locali, restaurante,
bistrouri, cafenele tematice ºi funcþiu-
ni culturale ºi de divertisment, care sã
asigure posibilitãþi de petrecere a tim-
pului liber tot timpul anului. Proiectul
este încã la început, iar prima etapã va
fi ecologizarea terenului.

Reporter: Care este profilul cum-
pãrãtorului ce face shopping la mall?

IULIUS: Nu cred cã putem vorbi
de un tipar standard al cumpãrãtorului;
mai ales noi, care avem centre comer-
ciale în patru oraºe diferite, ºtim cã în
fiecare dintre acestea, publicul de mall
este diferit. Din acest motiv, facem
analize de consum în fiecare an ºi ne
uitãm cu atenþie la tendinþe, preferinþe
ºi la dorinþele clienþilor noºtri, astfel
încât prin strategiile de management
sã ne pãstrãm întotdeauna ca fiind ale-
gerea numãrul un în materie de shop-
ping ºi entertainment.

Dar, dacã ar fi sã extragem anumite
elemente comune ale clienþilor
IULIUS, am spune cã vorbim despre
un cumpãrãtor informat, cu un buget
bine definit, fidel brandurilor favorite,
atent la oferte, la experienþa in-store, la
estetica centrului, care apreciazã din
ce în ce mai mult experienþele memo-
rabile de care are parte atunci când
vine la mall.

Cumpãrãtorul care vine de obicei la
shopping, la mall, îmbinã plãcutul cu
utilul, îºi doreste sã îºi facã aprovizio-
narea, dar sã ºi plateascã facturile de
utilitãþi, sã se relaxeze la un restaurant
concept, la o terasã, la cinema sau
într-un parc, de aceea mixul de servicii
ºi experienþe este esenþial, iar noi acor-
dãm o atenþie deosebitã acestui aspect.
Chiar dacã am început ca dezvoltatori
de centre comerciale, ºtiam cã, în vii-
torul nu foarte îndepãrtat, vor veni
timpuri când oamenii vor dori mai
mult decât shopping. Din acest motiv,
am inaugurat primul proiect mi-
xed-use în urmã cu 12 ani - ansamblul
Palas Iaºi - , ºi, de atunci, ne-am axat
exclusiv pe astfel de dezvoltãri, pentru
cã acesta este prezentul ºi viitorul în
retail.

Piaþa a evoluat, comportamentele

de consum la fel, iar oamenii îºi doresc
locuri destinaþie, care sã le ofere expe-
rienþe, nu doar shopping.

Demersuri de extindere

pentru mall-urile din

Suceava ºi Iaºi

Reporter: Cum aþi încheiat anul
2023 ºi care sunt estimãrile pentru
2024?

IULIUS: În 2023, la nivelul grupu-
lui, am avut o creºtere cu 10% a cifrei
de afaceri faþã de 2022 ºi un trafic de
peste 70 de milioane de vizite. Am ina-
ugurat în proiectele noastre, anul tre-
cut, 63 de noi magazine ºi am adus
branduri în premierã regionalã – Peek
& Cloopenburg, Intimissimi ºi Calze-
donia la Palas Iaºi, primul magazin
Hugo Boss din afara Capitalei, tot în
Palas, Sephora la Iulius Mall Iaºi, Re-
served ºi SportGuru la Iulius Town
Timiºoara etc.

La nivelul operaþiunilor IULIUS,
credem cã evoluþia din 2024 va fi cel
puþin asemãnãtoare cu cea din 2023,
atât în ceea ce priveºte traficul în mal-
luri, cât ºi a vânzãrilor chiriaºilor. În
primul trimestru al acestui an, la nivel
de grup, am înregistrat peste 8%
creºtere a vânzãrilor faþã de aceeaºi
perioadã a anului trecut ºi o creºtere de
peste 5% a traficului.

În 2024 ºi în perioada urmãtoare vom
continua sã aducem branduri noi, pe
mãsura aºteptãrilor ºi curiozitãþii consu-
matorilor, care îºi doresc sã poatã accesa
în oraºul lor cele mai moderne soluþii de
shopping ºi experienþe întâlnite cu oca-
zia cãlãtoriilor în strãinãtate.

De exemplu, ansamblul mixed-use
Palas din centrul Iaºului îºi va recon-
firma poziþia dominantã de cel mai pu-
ternic centru de entertainment ºi shop-
ping din afara Capitalei printr-o supli-
mentare a suprafeþei închiriabile de re-
tail. Publicul nostru regional ºi vizita-
torii numeroºi si constanþi din Repu-
blica Moldova vor descoperi aici, în
perioada imediat urmãtoare, noi bran-
duri internaþionale, department stores,
cele mai noi concepte ale magazinelor
flagship stores prezente deja în pro-
iect, precum ºi un amplu spaþiu de en-
tertainment ºi noi experienþe pe seg-
mentul de food&beverage.

Demersuri concrete de extindere
avem ºi pentru Iulius Mall Suceava,
unde anul acesta începem lucrãri de
suplimentare a suprafeþei închiriabile,
astfel încât sã putem rãspunde atât ce-
rerii din partea retailerilor de a accesa
aceastã piaþã, cât ºi celei venitã din
partea clienþilor care îºi doresc anumi-
te branduri. Investiþia, estimatã la 40
milioane de euro, va aduce publicului
din nord-estul þãrii noutãþi de retail pe

o suprafaþã de 14.500 mp, printre care
branduri internaþionale în premierã
regionalã, restaurante, cafenele, zone
verzi, dar ºi mai multe locuri de parca-
re. Rezultate bune avem ºi în cazul ce-
lor douã proiecte de retail de proximi-
tate Family Market din Iaºi. Avem un
plus de 45% al vânzãrilor la doi ani
dupã inaugurarea primului centru, în
Miroslava, în zona metropolitanã a
Iaºului. Family Market rãspunde ne-
voii de convenienþã a locuitorilor din
zonele în care au fost dezvoltate, faci-
litând accesul facil la servicii cotidie-
ne, limitând dependenþa de maºinã ºi
oferind economie de timp. De curând,
în Family Market Miroslava am adãu-
gat un profil nou, o salã de fitness ina-
uguratã de partenerii noºtri de la Stay
Fit, iar suprizele vor continua ºi în pe-
rioada urmãtoare.

Reporter: Cum caracterizaþi con-
curenþa din sector?

IULIUS: Concurenþa este ridicatã,
de aceea focusul pe dezvoltare, diver-
sificarea portofoliului de clienþi, cu so-
luþii inedite pe toate segmentele – fa-
shion, HoReCa, entertainment - este
esenþial. Proiectele IULIUS ºi-au
menþinut de-a lungul timpului poziþia
de lider regional, v-am dat exemplul
Palasului care este cel mai performant
proiect din afara Capitalei. Concuren-
þa este fireascã ºi are efecte benefice,
genereazã efervescenþã în piaþã ºi dez-
voltare.

Reporter: Cum apreciaþi forþa de
muncã?

IULIUS: IULIUS este într-o pozi-
þie privilegiatã pentru cã opereazã în
centre universitare cu tradiþie din
România izvoare de forþã de muncã
educatã, talentatã. Acesta este ºi moti-
vul pentru care Iaºul, Clujul,
Timiºoara se aflã pe radarul investito-
rilor strãini ºi am vãzut cât de apreciate
sunt proiectele noastre mixed-use care
includ componenta office premium ºi
care au atras jucãtori români ºi inter-
naþionali de calibru, atât datoritã infra-
structurii de busines pe care o oferã,
cât ºi datoritã disponibilitãþii locale a
forþei de muncã.

Cel mai recent exemplu este Palas
Campus din centrul Iaºiului, care a de-
venit nu doar cea mai mare clãdire de
birouri din România, ci ºi un hub re-
gional de tehnologie ºi inovaþie, sediul
a 13 companii multinaþionale precum
Amazon, Microsoft.

Apreciem energia, cunoºtinþele ºi
ambiþia tinerilor de a se afirma, de ace-
ea susþinem proiecte în domeniul edu-
caþiei prin care le oferim ºansa de a-ºi
completa cunoºtinþele dobândite în fa-
cultate prin internshipuri. Un astfel de
program de dezvoltare personalã pe
care îl derulãm anual este Rising Stars,
cu rezultate excelente, care a devenit o
sursã de angajaþi talentaþi. În total, prin
proiectele noastre am creat, direct ºi
indirect, peste 35.000 de locuri de
muncã.

Reporter: Ce perspective au reþele-
le comerciale?

IULIUS: Sunt perspective de
creºtere pentru cã, aºa cum spuneam,
piaþa localã nu a ajuns la maturitate. În
cazul nostru vedem numeroase com-
panii interesate sã acceseze piaþa loca-
lã care are perspective bune de dezvol-
tare ºi oferã infrastructurã modernã,
forþã de muncã instruitã.

În plus, am identificat oportunita-
tea unor investiþii noi pe acest seg-
ment ºi am menþionat planurile noa-
stre de a dezvolta proiecte noi de re-
generare urbanã la Cluj-Napoca ºi
Constanþa, ca rãspuns la o nevoie
concretã identificatã în piaþã pe baza
unor analize atente realizate cu ajuto-
rul Bãncii Mondiale.

Credem, aºadar, cã sunt perspective
frumoase pentru o evoluþie interesantã
pe segmentul de retail din România.

Reporter: Mulþumesc! n

I
nteligenþa Artificialã deschide un univers de noi posibilitãþi în

retail, cu beneficii mai ales în zona operaþionalã, unde se pot

optimiza unele procese, considerã reprezentanþii IULIUS.

Aceºtia ne-au transmis, printre altele: “Vedem deja efectul di-

gitalizãrii în retail, apar soluþii care transformã peste noapte

conceptele magazinelor - casele Self Check Out, magazinele digita-

le, care îmbinã cabinele de probã digitale ºi sistemul easy pay, se-

siunile de live shopping, tehnologia virtualã try-on ºi conceptul cre-

ative shopping, prin care consumatorii îºi pot personaliza produsele

înainte de achiziþie. Acestea sunt câteva elemente care îºi fac tot

mai mult simþitã prezenþa ºi pot schimba paradigma shoppingului în

beneficiul clienþilor, însã credem cã se fac abia primii paºi”.
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BAT foloseºte inovaþia, noile
tehnologii ºi platformele de
comunicare pentru
dezvoltarea permanentã a
portofoliului de produse

(Interviu Sorin Preda, Director Comercial BAT România)

Reporter: Pe an ce trece, provocãrile din economie sunt
tot mai multe - încã avem o serie de crize - inflaþie, taxe, con-
trabandã, proiecte legislative, rãzboaie, acum ºi an electoral,
dar ºi evoluþia tehnologiei, cu dezvoltarea alertã a Inteligen-
þei Artificiale. Cum face faþã industria tutunului ºi în speþã
BAT tuturor acestor încercãri?

Sorin Preda: Într-adevãr, sunt provocãri care au mai de-
grabã un caracter de crizã, precum creºterea inflaþiei, criza
energeticã, iar altele au impact pe termen lung, precum
contrabanda, un fenomen care afecteazã nu doar industria,
ci ºi dezvoltarea economicã ºi societatea. Dar lumea are un
anumit grad de ciclicitate în evoluþia ei ºi, cum singura con-
stantã este schimbarea, am învãþat sã identificãm elemen-
tele comune ale acestor crize ºi mecanisme prin care sã ne
adaptãm ºi sã ne dezvoltãm creativitatea, rezilienþa ºi inteli-
genþa.

În cadrul BAT, folosim inovaþia, noile tehnologii ºi platfor-
me de comunicare pentru a ne dezvolta permanent portofo-
liul de produse ºi pentru a rãspunde contextului în schimba-
re ºi aºteptãrilor consumatorilor. Aceastã tendinþã vizeazã în
primul rând dezvoltarea de produse cu risc redus* pe baza
cercetãrilor ºtiinþifice derulate de companie. BAT investeºte
anual circa 300 de milioane de lire în cercetare ºtiinþificã ºi
peste 1700 de experþi activeazã în diferite arii de cercetare la
nivel global. Suntem lider la nivel global în categoria produ-
selor de vapat ºi în cea a produselor moderne cu nicotinã
pentru uz oral, iar glo, dispozitivul nostru pentru încãlzirea
consumabilelor din tutun ºi plante, are de asemenea o
creºtere rapidã - în România, circa 400.000 de dispozitive
sunt utilizate de consumatori adulþi.

În prezent, suntem singura companie din industrie care
oferã consumatorilor din România întreaga gamã de produ-
se cu risc redus* disponibile, respectiv Vuse - produse pentru
vapat, glo - produse de încãlzire a consumabilelor din tutun
ºi plante ºi VELO - produse moderne cu nicotinã pentru uz
oral. Credem cã nu existã o opþiune unicã pentru toþi consu-
matorii, de aceea investim foarte mult în construirea unui
portofoliu cât mai divers ºi sustenabil de produse cu nicotinã
care nu implicã ardere.

Reporter: Care este evoluþia BAT în ceea ce priveºte pro-
dusele inovatoare? Ce investiþii faceþi în domeniul noilor ca-
tegorii de produse?

Sorin Preda: BAT a demarat un amplu proces de transfor-
mare a afacerii, odatã cu lansarea cu peste zece ani în urmã a
primului produs pentru vapat în Marea Britanie ºi în Statele
Unite ale Americii. Portofoliul de noi categorii de produse s-a
dezvoltat continuu ºi azi include o gamã diversã de produse

pentru vapat, produse de încãlzire a consumabilelor din tu-
tun ºi plante ºi produse moderne din nicotinã pentru uz oral.
Dacã acum zece ani consideram a fi inovaþie filtrul tubular
din þigarete, în prezent vorbim despre dispozitive electroni-
ce cu mecanisme complexe de funcþionare. Evident, ºi co-
mercializarea ºi comunicarea acestora trebuie sã fie diferitã,
în primul rând pentru ca informaþiile despre produs sã ajun-
gã la consumator într-un mod cât mai corect ºi complet.

Ne-am concentrat pe dezvoltarea relaþiilor business-
to-business cu retailerii care comercializeazã produsele noas-
tre, prin setarea unor standarde de înaltã calitate a produse-
lor ºi serviciilor ºi prin campanii de informare despre speci-
ficul noilor categorii de produse. Investiþia în inovaþie ºi
transformare reprezintã o prioritate constantã ºi fireascã, iar
în cazul dezvoltãrii relaþiei cu partenerii comerciali, inovaþia
se traduce prin digitalizare ºi dezvoltarea de noi platforme
comerciale. Alãturi de inovaþia adusã de produsele noastre
de nouã generaþie, am dezvoltat o serie de instrumente digi-
tale inovatoare în segmentul Marketing & Retail, care ºi-au
dovedit rapid eficienþa.

Retailul rãmâne canalul principal de comercializare a pro-
duselor noastre, cu un rol fundamental în business-ul nostru,
iar investiþiile ºi direcþiile noastre de dezvoltare în retail ºi la
nivelul întregului business au la bazã direcþia strategicã de
transformare. În 2019, BAT România a devenit primul jucãtor
în domeniul comercializãrii produselor din tutun în România
care a dezvoltat o platformã de comenzi online pentru re-
taileri, facilitând astfel fluxul de date dintre BAT ºi partenerii
noºtri comerciali. În prezent, peste 25.000 de clienþi (re-
taileri) acceseazã sãptãmânal platformele noastre de Digital
Ordering (Web Ordering ºi Electronic Data Interchange) în
vederea plasãrii comenzilor ºi peste 95% din volume sunt co-
mercializate prin intermediul acestui instrument.

Noua platformã se dezvoltã continuu ºi oferã partenerilor
comerciali vizibilitatea necesarã asupra portofoliului com-
plex de mãrci BAT, un management îmbunãtãþit al stocurilor
ºi o mai bunã monitorizare a vânzãrilor produselor BAT, ceea
ce conferã o contribuþie majorã în business-ul acestora, efi-
cientizându-le procesele de vânzare. Acest mod de lucru a
reprezentat o premierã ºi un model de succes ºi pentru
alte companii FMCG din România, care au implementat
ulterior platforme similare. În plus, a permis continuitatea
business-ului în perioada pandemiei, în condiþii de siguranþã
pentru toate pãrþile implicate. Pentru segmentul de parte-
neri comerciali care nu utilizeazã aceste platforme, BAT pune
la dispoziþie o forþã dedicatã de Customer Sales Support.

Construim platforme digitale dedicate unei informãri rapi-
de, corecte ºi comprehensive a clienþilor ºi consumatorilor,

pentru a facilita alegerile informate din partea acestora. Si-
milar multor furnizori din alte industrii, investim semnificativ
în traseul produselor de la propriile noastre depozite la co-
mercianþi, de aceea din 2019 am implementat sistemul
Pick&Pack, cel mai avansat sistem automatizat de pregãtire a
comenzilor existent în prezent în România, dezvoltat ºi im-
plementat împreunã cu o companie româneascã. Prin acest
sistem, BAT a dezvoltat în România un lanþ de supply chain
integrat (aprovizionare ºi distribuþie), de la preluarea comen-
zilor pânã la livrarea cãtre partenerul comercial.

“O foarte mare parte a
business-ului, dar ºi a vieþii
noastre personale se aflã în
online”

Reporter: În ce mãsurã produsele BAT se gãsesc în retail-ul
online?

Sorin Preda: Menþinerea ºi chiar creºterea avantajului
competitiv în prezent se bazeazã în mare parte pe capacita-
tea companiilor de a implementa soluþii inovatoare din sfera
digitalã. Tehnologia ºi inovaþia sunt esenþiale azi pentru ma-
joritatea industriilor ºi domeniilor de activitate, pentru cã o
foarte mare parte a business-ului, dar ºi a vieþii noastre per-
sonale se aflã în online. Tot acolo sunt ºi consumatorii noºtri,
de aceea ne-am dorit foarte mult ca produsele noastre sã fie
disponibile cu toate informaþiile relevante pentru consuma-
tor. Mai mult, ne-am dorit sã creãm în egalã mãsurã un conþi-
nut relevant în jurul portofoliului nostru, cu impact pozitiv în
comunitate, în viaþa artisticã ºi culturalã din România.
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Menþinerea ºi chiar creºterea avantajului competitiv se bazeazã în mare parte pe
capacitatea companiilor de a implementa soluþii inovatoare din sfera digitalã,
apreciazã Sorin Preda, Director Comercial BAT România. Printre altele, acesta
subliniazã cã tehnologia ºi inovaþia sunt esenþiale pentru majoritatea industriilor
ºi domeniilor de activitate, întrucât o foarte mare parte a business-ului, dar ºi a
vieþii personale se aflã în online: “În cadrul BAT, folosim inovaþia, noile tehnologii ºi
platforme de comunicare pentru a ne dezvolta permanent portofoliul de produse
ºi pentru a rãspunde contextului în schimbare ºi aºteptãrilor consumatorilor.
Aceastã tendinþã vizeazã în primul rând dezvoltarea de produse cu risc redus* pe
baza cercetãrilor ºtiinþifice derulate de companie”.

(continuare în pagina 7)
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De la aceastã idee s-au dezvoltat proiecte precum Rebels
with a Cause sau glo Creative Camp, care au crescut în primul
rând prin amplificare online ºi care au adus consumatorii în
cãlãtoria noastrã de susþinere a anumitor cauze, precum pro-
tecþia mediului sau artiºti români la început de drum.

Abordarea pentru online este evident centratã pe consu-
mator ºi oferã o experienþã omnichannel: aºteptãrile con-
sumatorilor evolueazã, siguranþa, accesul facil ºi rapid la
produse ºi informaþii fiind extrem de importante. Digitali-
zarea joacã un rol important în acest proces ºi este esenþialã
pentru a crea o experienþã digitalã relevantã ºi interesantã
în construirea unei relaþii pe termen lung cu clienþii ºi parte-
nerii noºtri comerciali. În prezent deþinem unele dintre cele
mai accesibile branduri prezente în comerþul digital din
România, atât prin propriile platforme de e-commerce, cât
ºi prin platforme dezvoltate de parteneri, precum e-mag,
Glovo sau Tazz.

Indiferent de mediul în care comercializãm produsele, cre-
dem cu tãrie în responsabilitate ºi integritate ºi aºteptãm ace-
leaºi standarde ºi de la partenerii noºtri comerciali. Mã refer
aici în primul rând la prevenirea accesului minorilor la produse
cu nicotinã, un element central în activitatea noastrã, atât în
cadrul propriilor echipe, cât ºi în cazul partenerilor comerciali,
indiferent de canalul de comercializare utilizat.

Reporter: Ce acþiuni derulaþi în domeniul sustenabilitãþii?

Sorin Preda: Sustenabilitatea reprezintã o preocupare
importantã pentru orice business respectabil care îºi
doreºte sã rãmânã relevant pe termen lung pentru consu-
matori, pentru partenerii comerciali ºi pentru angajaþi.
BAT ºi-a asumat direcþii foarte clare ºi ambiþioase în acest
sens la nivel global, susþinute de strategii ºi investiþii sem-
nificative pe plan local. Pe de altã parte, cred cã dincolo de
principii ºi aceste þinte ambiþioase, sustenabilitatea se re-
duce la consecvenþã ºi conºtientizare din partea fiecãruia
dintre noi a faptului cã timpul nu se opreºte odatã cu noi ºi
cã fiecare poate contribui la o lume mai bunã, chiar dacã
acea lume se reduce adesea la o stradã, la plajã sau la ma-
gazinul din colþ.

Credem cu tãrie în dezvoltarea unor principii ºi valori orga-
nizaþionale care sã ne reprezinte ºi care sã genereze proiecte
relevante pentru noi, cu impact pozitiv în comunitate. Cei
peste 3.000 de angajaþi ai BAT în România contribuie în fieca-
re an la multiplicarea mesajelor de conºtientizare a impor-
tanþei gesturilor individuale simple, cu impact major pentru
mediu ºi societate. Anual, derulãm campanii de donare de
sânge, de colectare selectivã, donaþii de textile pentru reuti-
lizare ºi reciclare sau acþiuni de plantare ºi împãdurire.

Compania a dezvoltat o viziune circularã asupra întregului
ciclu de viaþã al produselor noastre, de aceea din 2021 BAT
România a lansat un program naþional de colectare în vede-
rea reciclãrii versiunilor anterioare glo, dispozitivul de încãl-
zire a consumabilelor din tutun ºi plante din portofoliul
companiei. În 2023, programul a fost extins pentru colectarea
dispozitivelor BAT pentru vapat. În prezent, la nivel naþional
sunt active circa 500 de puncte de colectare a dispozitivelor
electronice BAT, iar pânã în prezent au fost colectate peste
155.000 de dispozitive. Anul acesta, angajaþii BAT România
au plantat peste 5.000 de copaci în cadrul campaniei de reci-
clare a dispozitivelor, contribuind astfel la regenerarea ecosi-
stemului din judeþul Cãlãraºi.

“Semnalãm dezvoltarea
comerþului ilicit cu produse din
tutun în mediul online”

Reporter: Cum apreciaþi evoluþia contrabandei cu tutun ºi
ce credeþi cã ar mai trebui fãcut pe acest segment? Care sunt
acþiunile pe care le-aþi derulat în ultimul an pentru stoparea
contrabandei?

Sorin Preda: BAT este un jucãtor global activ de peste 120
de ani, în prezent cu peste 46.000 de angajaþi în întreaga
lume. În România, suntem prezenþi de peste 26 de ani, timp
în care compania a generat un impact direct în economia lo-
calã de peste 125 de miliarde de euro*, din care 24 de miliar-
de de euro contribuþie directã la bugetul statului (sub formã
de taxe ºi accize)**. BAT România este cel mai mare jucãtor
de pe piaþa localã a produselor din tutun ºi nicotinã, cu o cotã
de piaþã de peste 47% prin brandurile de þigarete, consuma-
bile pentru glo, dispozitive de vapat ºi produse moderne cu
nicotinã pentru uz oral, având astfel o amprentã semnificati-
vã în retail-ul local.

Dacã un business legitim precum BAT contribuie semnifi-
cativ la dezvoltarea economicã, contrabanda cu produse din
tutun reprezintã un risc semnificativ pentru siguranþa eco-
nomicã ºi a comunitãþilor, în contextul în care produsele de
contrabandã nu respectã standarde de calitate, nu plãtesc
taxe ºi nu þin cont de limita minimã de vârstã. De aceea, cre-
dem în importanþa parteneriatelor cu autoritãþile cu atribuþii
în domeniu ºi în derularea de campanii susþinute de informa-
re asupra riscurilor contrabandei ºi a prevederilor legislative
în domeniu. Conform estimãrilor industriei, circa 2 miliarde
lei se pierd anual la bugetul de stat din cauza traficului ilicit

de produse cu tutun, iar cel mai recent nivel comunicat al
contrabandei este de 9,8% din totalul pieþei de þigarete, în
aprilie 2024.

BAT România a dezvoltat în 2017 platforma www.stop-
contrabanda.ro, singurul centralizator în timp real al date-
lor despre evoluþia capturilor de þigarete de pe teritoriul
României. Campania este desfãºuratã în parteneriat cu Poli-
þia Românã, Poliþia de Frontierã Românã, Agenþia Naþionalã
de Administrare Fiscalã (ANAF) ºi Autoritatea Vamalã Rom-
ânã. Potrivit datelor centralizate în platformã, de la începutul
anului pânã în prezent au fost capturate circa 40 de milioane
de þigarete, dintre care 62% au fost înregistrate în zona de
sud a þãrii, ceea ce reflectã tendinþa de creºtere a traficului ili-
cit de produse din tutun din statele din sud (Bulgaria, Turcia),
unde preþul þigaretelor este semnificativ mai mic.

Salutãm intensificarea eforturilor autoritãþilor de întãrire a
controalelor la graniþã, în condiþiile în care România are pes-
te 2.000 de kilometri de frontierã cu spaþiul non-UE. Semna-
lãm, pe altã parte, dezvoltarea comerþului ilicit în mediul on-
line, care implicã riscuri majore pentru societate ºi consuma-
tori, în contextul în care reþelele de criminalitate se adresea-
zã tuturor categoriilor sociale, inclusiv celor vulnerabile.

Reporter: Având în vedere ca trecem printr-un an electo-
ral, credeþi cã vom asista la noi reglementãri în domeniu?

Sorin Preda: Cred cã reglementãrile sunt foarte bune ºi ex-
trem de utile pentru a seta regulile pieþei. În acelaºi timp,
avem nevoie de reglementãri adecvate ºi adaptate evoluþiei ºi
contextului pieþei. Industria tutunului este extrem de strict re-
glementatã, cu toate acestea existã tendinþa impunerii unor
reglementãri suplimentare, menite mai degrabã sã compen-
seze o aplicare corectã ºi completã a legislaþiei deja existente.

În opinia noastrã, o reglementare adecvatã trebuie sã per-
mitã industriei sã continue dezvoltarea portofoliului prin
inovaþie ºi tehnologie, pentru a oferi consumatorilor adulþi
produse cu risc redus* adecvate aºteptãrilor acestora ºi su-
stenabile pe termen lung. Reglementarea ar trebui sã aibã în
vedere dovezile ºtiinþifice care susþin profilul de risc redus* al
noii categorii de produse ºi, implicit, nivelul diferit de risc al
produselor din tutun ºi nicotinã, diferenþe care sã fie reflecta-
te de nivelul de taxare ºi de o definire specificã a fiecãrei cate-
gorii. Foarte important, reglementarea trebuie sã aibã în ve-
dere prevenirea accesului minorilor la produse din tutun ºi
nicotinã, un obiectiv care trebuie asumat atât de industrie,
cât ºi de partenerii comerciali ºi de autoritãþi.

Reporter: Ce perspective are, în opinia dumneavoastrã,
sectorul tutunului?

Sorin Preda: Cred cã viitorul înseamnã reducerea riscurilor
prin inovaþie, tehnologie ºi responsabilitate, iar BAT investeºte
susþinut în dezvoltarea acestor direcþii, unde doar imaginaþia
ºi timpul pot pune limite. Cred, de asemenea, cã un viitor mai
bun înseamnã oameni mai buni ºi sunt mândru sã am alãturi
colegi care îndrãznesc în fiecare zi sã facã lucrurile diferit, crea-
tiv ºi cu un impact pozitiv pentru comunitãþile noastre.

Reporter: Mulþumesc!

*Bazat pe dovezile existente ºi presupunând o trecere com-

pletã de la fumat la aceste produse, care nu sunt lipsite de risc ºi

provoacã dependenþã.

**Conform studiu CIVITTA

(urmare din pagina 6)

Fabrica BAT România Ploieºti

Oamenii de ºtiinþã din cadrul BAT care testeazã produse în laboratoare de chimie analiticã



CASH&CARRY

METRO: Anul 2023 - marcat de o
serie de tranzacþii în retailul alimentar

Reporter: Care este evoluþia co-
merþului modern din þara noastrã?

METRO: Dacã ne referim la re-
tailul alimentar, anul trecut a fost
marcat de o serie de tranzacþii. Este
un proces firesc, care probabil se va
simþi nu doar în retail, ci ºi la nivelul
distribuþiei ºi al producþiei de bunu-
ri FMCG, având în vedere cã piaþa
localã este încã fragmentatã.

De-a lungul timpului, am asistat ºi
contribuit la modernizarea retailului,
care acum integreazã canale multi-
ple de vânzare ºi tehnologii digitale
avansate. Acest peisaj competitiv ºi
inovator în care ne aflãm astãzi re-
flectã nu doar schimbãrile în prefe-
rinþele consumatorilor, ci ºi adaptãri-
le strategice ale industriei pentru a
rãspunde nevoilor de flexibilitate ºi
eficienþã crescute.

În ceea ce priveºte evoluþia
METRO, menþionãm cã modelul
nostru de business este cash & carry.
În 2023, am înregistrat un avans al
cifrei de afaceri cu 12,7% faþã de
2022, menþinând un ritm de creºtere
double digit pentru al treilea an con-
secutiv. Evoluþia a fost posibilã prin
reinvestirea profitului, bani care au
susþinut inovaþia, transformarea di-
gitalã ºi rafinarea modelului multi-
canal, creºterea echipei, atât ca di-
mensiune cât ºi ca abilitãþi, remode-
larea magazinelor ºi modernizarea
spaþiilor logistice.

Per total, suntem în creºtere, câºti-
gãm cotã de piaþã ºi furnizãm soluþii
inovatoare, adaptate nevoilor clien-
þilor noºtri - revânzãtori ºi profesio-
niºti din industria HoReCa.

Reporter: Care consideraþi cã

sunt provocãrile ºi oportunitãþile
Inteligenþei Artificiale pentru retail?

METRO: Gen AI are un potenþial
foarte bun în ceea ce priveºte optimi-
zarea unor procese ce þin de gestio-
narea lanþului de aprovizionare, ser-
vicii administrative, HR, suprave-
gherea preþurilor la nivelul industriei
etc. Prin urmare, rolul inteligenþei
artificiale este de a fi suport pentru
eficientizarea operaþiunilor ºi creºte-
rea productivitãþii prin optimizarea
fluxurilor de lucru ºi redirecþionarea
resurselor umane cãtre activitãþi cu
valoare adãugatã. În businessul nos-
tru, însã, relaþiile directe cu clienþii
rãmân esenþiale, prin urmare sunt de
neînlocuit.

Reporter: Cum se împletesc cele
douã tipuri de retail - online si offline
- si cum evolueazã acestea?

METRO: Online-ul este pe un
trend ascendent, iar vânzãrile din co-
menzile online prin platforma de li-
vrare Mshop au reprezenta t
10%-15% din totalul vânzãrilor
METRO România în 2022. Acest
serviciu ajutã clienþii sã se concen-
treze pe afacerea ºi succesul lor, asi-
gurând livrãri punctuale ºi fãrã sin-
cope.

Reporter: Care este profilul cum-
pãrãtorului dumneavoastrã?

METRO: METRO se adreseazã
clienþilor din industriile HoReCa ºi
comerþului tradiþional. Prioritatea
noastrã este sã gândim soluþii perso-
nalizate pentru aceºti clienþi, având
în vedere provocãrile lor.

Clienþii din HoReCa se confruntã
cu lipsa personalului ºi sunt mereu
contracronometru, de aceea am

gândit sub marca proprie METRO
Chef, o serie de soluþii „convenien-
ce” – ready to cook, ready to serve,
pre-washed, pre-portioned care ajutã
clienþii sã atingã un randament spo-
rit, inclusiv printr-un raport optim
calitate-preþ, ambalaje profesionale
(pachete mari, resigilabile). Gama
include aproximativ 650 SKU, pro-
duse pentru o servire rapidã, precum
legume ºi fructe porþionate, congela-
te individual, semipreparate sau pre-
parate ”ready to cook” ºi ”ready to
serve” din carne.

Reporter: Cum caracterizaþi con-
curenþa din sector?

METRO: Comerþul modern este
în general un sector foarte competi-
tiv, ceea ce este un lucru extraordinar
având în vedere cã evoluþia la care
am fost martori în ultimii 20 de ani a
fost posibilã ºi datoritã competiþiei.

METRO are o prezenþã bine defi-
nitã pe piaþa localã, fiind prima reþea
internaþionalã care a intrat în Româ-
nia, în 1996.

Suntem, de altfel, singura compa-

nie pe segmentul cash&carry pre-
zentã în top 5 jucãtori din comerþul
modern, o poziþie care ne onoreazã ºi
ne obligã sã parcurgem mereu acea
“extra mile” care face diferenþa.

Reporter: Cum aþi încheiat anul
2023 ºi care sunt estimãrile pentru
2024?

METRO: Am încheiat anul cu o
cifrã de afaceri cu 12,7% mai mare
faþã de 2022. Este, de altfel, al treilea
an consecutiv de creºtere double di-
git generatã de investiþii în dezvolta-
rea modelului wholesale, inclusiv
expansiunea francizei de proximita-
te LaDoiPaºi, reþea care a ajuns la
peste 2300 de magazine, precum ºi
de politica comercialã ºi disponibili-
tatea stocurilor.

Focusul nostru ºi în acest an rãm-
âne transformarea digitalã, consoli-
darea modelului multicanal, cu pro-
cese integrate ºi automatizate, prin
adoptarea de noi tehnologii. Þinta
noastrã este sã ne consolidãm pozi-
þia de partener principal al antrepre-
norilor independenþi din industria

HoReCa ºi retailul tradiþional prin
integrare digitalã, eficienþã ºi com-
petitivate crescute.

Urmãrim sã consolidãm ºi mai
mult punctele forte care ne-au consa-
crat, cum este, de exemplu, zona de
peºte în care excelãm. În acest sens
amintim modernizarea, de anul tre-
cut, a raionului de peºte de la
METRO Bãneasa, prin integrarea de
echipamente ºi tehnologii de ultimã
generaþie. Este un punct major de
aprovizionare al operatorilor din Ho-
ReCa, unde procesãm sãptãmânal
peste 30 de tone de peºte ºi fructe de
mare, o diversitate impresionantã de
specii, unele dintre ele foarte rare.

Credem, aºadar, cã suntem bine
poziþionaþi pentru a continua evolu-
þia, datã fiind rezilienþa pe care am
cãpãtat-o în aceºti ani marcaþi de cri-
ze multiple.

Referitor la anul 2024, premisele
sunt bune în sensul cã ne aºteptãm la
scãderea inflaþiei, care va reduce
presiunea asupra bugetelor, cu efecte
pozitive privind consumul. Rãmân
însã multiple turbulenþe externe ce

pot crea disfuncþionalitãþi, astfel cã
ne manifestãm mai departe un opti-
mism moderat.

Reporter: Cum vã descurcaþi cu
forþa de muncã?

METRO: Forþa de muncã este un
domeniu aflat într-o dinamicã per-
manentã. Anul trecut am reuºit sã ne
mãrim echipa cu 6,4% faþã de 2022,
ajungând la peste 3.900 de angajaþi.

Echipa este fundamentalã pentru
METRO, ea pune businessul în
miºcare ºi de aceea suntem preocu-
paþi sã o ajutãm sã se dezvolte ºi sã
deprindã abilitãþi noi, pe mãsura pro-
vocãrilor actuale. Compania este
într-un proces de transformare digi-
talã ºi de implementare a modelului
multicanal, comportamentul clienþi-
lor se schimbã, sunt procese comple-
xe care trebuie înþelese pentru a men-
þine calitatea serviciilor noastre ºi
nivelul de performanþã. De aceea in-
vestim în dezvoltarea profesionalã ºi
educarea angajaþilor, este un proces
continuu, cu rezultate cuantificabile.

Reporter: Ce perspective au ma-
rile reþele comerciale?

METRO: Marile reþele comercia-
le sunt cele care au transformat ire-
versibil, în ultimii 20 de ani, peisajul
retailului local. Potrivit AMRCR,
asociaþie din care facem parte împre-
unã cu cei mai mari jucãtori din do-
meniu, marile reþele se constituie
într-unul dintre cei mai mari angaja-
tori, cu peste 800.000 de angajaþi,
având o contribuþie de 21% la PIB.
De asemenea, 13% din totalul taxe-
lor ºi impozitelor virate la bugetul
public provin din retail.

România este o piaþã în dezvolta-
re, dinamicã, membrã a UE, ºi cre-
dem cã sunt premise bune pentru
dezvoltarea retailului în continuare.
Vom asista probabil la intrarea de noi
jucãtori, la tranzacþii ºi la concepte
inovatoare care sã susþinã apetenþa
românilor pentru comerþul modern.

Reporter: Mulþumesc! n

F
ocusul METRO rãmâne ºi în acest an transformarea digita-

lã, consolidarea modelului multicanal, cu procese integrate

ºi automatizate, prin adoptarea de noi tehnologii, ne-au

transmis reprezentanþii companiei, care ne-au vorbit atât

despre evoluþia lanþului cash&carry, cât ºi despre oportuni-

tãþile ºi provocãrile domeniului.
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“Evoluþia centrelor comerciale
demonstreazã adaptabilitate ºi inovaþie”

(Interviu cu Narcis Horhoianu, Chief Marketing Officer & E-commerce, Carrefour România)

Reporter: Cum a evoluat sectorul
centrelor comerciale din þara noastrã
în ultimul an?

Narcis Horhoianu: Evoluþia sec-
torului centrelor comerciale în ulti-
mul an demonstreazã o adaptabilita-
te ºi o inovaþie în domeniul retailu-
lui. Carrefour, jucãtor esenþial în
acest peisaj, a contribuit la aceastã
evoluþie, prin orientarea strategicã
spre deschiderea de noi unitãþi în for-
matul mare de magazin, hipermar-
ket, ºi remodelarea celor existente,
cu scopul de a îmbunãtãþi semnifica-
tiv experienþa de cumpãrãturi a
clienþilor.

De altfel, chiar în aceastã lunã sãr-
bãtorim aniversarea a 23 de ani de la
primul hipermarket deschis în Mili-
tari ºi astãzi atingem o reþea de apro-
ximativ 450 de magazine în toate
formatele ºi peste 17.000 de colegi
care transformã misiunea Carrefour
în realitate. Printre realizãrile princi-
pale din ultimul deceniu, aº puncta
integrãrile Billa ºi Cora în cadrul re-
þelei noastre, dezvoltarea platforme-
lor de e-commerce ºi pionieratul seg-
mentului de e-grocery alãturi de
Bringo, precum ºi susþinerea unei
echipe în care avem colegi cu expe-
rienþã de peste 20 de ani în cadrul
companiei.

Reporter: Cum vã ajutã/încurcã
Inteligenþa Artificialã?

Narcis Horhoianu: Oamenii au
nevoie de o conexiune personalã cu
brandul cu care interacþioneazã, iar
acest lucru nu va dispãrea, indiferent
de evoluþia AI-ului. Decenii de studii
ºi practici demonstreazã importanþa
personalitãþii unui brand. La Carre-
four, realizãm acest lucru prin diver-
se campanii ºi proiecte, precum plat-

forma noastrã de loializare Act for
Good, unicã în România, ºi campa-
niile noastre distinctive, cum ar fi
Top 100 produse HIT sau Rebeli în
Bucãtãrie.

În ceea ce priveºte tehnologia AI,
capacitatea noastrã de adaptare este
determinatã de modul în care ne ra-
portãm la aceasta. AI-ul nu este
„bun” sau „rãu”, totul depinde de
modul în care alegem sã folosim
acest instrument. Simplificarea ºi
înþelegerea AI ne permit sã îl tran-
sformãm într-un aliat pentru clienþi.
Analizãm zilnic mii de date pentru o
mai bunã înþelegere a nevoilor ºi pre-
ferinþelor clienþilor noºtri. Ele ne
ajutã, printre altele, ºi la optimizarea
proceselor interne: previziunea cere-
rii, stock prediction unde, spre
exemplu, ne folosim de tool-uri de-
dicate, dar ºi pentru campanii de
marketing personalizate.

Pe mãsurã ce nevoile consumato-
rilor se schimbã, brandul trebuie sã
îºi pãstreze relevanþa. Astãzi ne con-
centrãm pe nevoile generaþiei Z, tot
mai vizibilã în studiile de marketing,
ºi anticipãm urmãtorul salt cãtre ge-
neraþia AI-native. Aceºti clienþi ai
viitorului necesitã o adaptabilitate
constantã din partea noastrã. Retai-
lul a fost întotdeauna o industrie di-
namicã, iar ascensiunea AI necesitã
ºi mai multã agilitate umanã, combi-
natã cu cele mai recente tehnologii.
Ne poziþionãm drept o companie de
Digital Retail, având mindset-ul ne-
cesar pentru a satisface noile catego-
rii de cerere.

Reporter: Câºtigã spaþiu onli-
ne-ul în afacerea dumneavoastrã?

Narcis Horhoianu: Ecosistemul
Carrefour include atât magazine

multiformat, cât ºi posibilitatea de a
cumpãra oricând, de oriunde - online
cu livrare acasã sau ridicare in-store,
direct de pe site-ul carrefour.ro sau
din app, secþiunea e-shop, sau prin
partenerii noºtri de livrare rapidã,
Bringo, Glovo ºi Tazz. Nu întâmplã-
tor, anul acesta am dezvoltat aceastã
zonã cu un nou parteneriat strategic
cu Tazz, ce vizeazã reþeaua de hiper-
marketuri din 24 de oraºe din þarã.
Noul serviciu le oferã utilizatorilor
Tazz acces la cea mai variatã gamã
de produse disponibilã în aplicaþie,
cu o medie de 20.000 de produse per
hipermarket ºi o selecþie bogatã de
produse proaspete ºi ultra proaspete,
de provenienþã localã.

În plus, aplicaþia Carrefour este un
tool user-friendly pentru cumpãrãtu-
ri convenabile ºi accesibile, iar pro-
gramul de loialitate Act for Good in-
tegrat în app, oferã o experienþã uni-
cã de loializare – posibilitatea clien-
tului de a face parte dintr-un „lanþ al
binelui” în timp ce face cumpãrãturi.
Clientul poate sã acceseze din contul
sãu Act for Good vouchere ºi oferte,

sã deblocheze diferite experienþe,
precum o vizitã la o cramã sau o ex-
cursie la un producãtor local, sau sã
susþinã anumite cauze sociale.

Reporter: Cum vã afecteazã ace-
ste miºcãri din piaþã?

Narcis Horhoianu: Comerþul
e-groceries din România are un po-
tenþial semnificativ de creºtere în
anii urmãtori. Pânã astãzi, canalul a
avut o creºtere constantã. Astãzi,
e-commerce food are o creºtere dou-
ble digit ºi este mai mare decât în of-
fline. Apoi, în ceea ce priveºte am-
prenta fizicã de magazine, datoritã
caracterului omnicanal, Carrefour
reuºeºte sã atingã toate nevoile de
cerere: fie prin proximitatea repre-
zentatã de formatul mic de magazi-
ne Express ºi mergând pânã la Mar-
ket, fie prin volumetria caracteristi-
cã hipermarketului prin big basket
sau de buy more, pay less philo-
sophy Supeco.

Reporter: Care este profilul cum-
pãrãtorului dumneavoastrã?

Narcis Horhoianu: Pe de-o parte,
familia ºi sãnãtatea rãmân prioritãþi

constante în rândul consumatorilor
români, ocupând primele locuri în
lista valorilor, iar inflaþia nu a schim-
bat semnificativ aceste prioritãþi. Pe
de altã parte, a crescut nevoia de va-
lue for money – clienþii cautã din ce
în ce mai mult calitatea la preþul co-
rect, tendinþã accentuatã de inflaþie.
În plus, existã o presiune aparent mai
mare din partea factorilor externi.

Monitorizãm în permanenþã ce
ajunge în coºurile de cumpãrãturi ale
românilor ºi observãm câteva schim-
bãri în comportamentul acestora.
Estimãm cã 6 din 10 români sunt pre-
ocupaþi sau afectaþi de context –
cumpãrã în cantitãþi mai mici, aleg
produse din categorie la un preþ mai
redus, renunþã la anumite categorii ºi
reduc frecvenþa cumpãrãturilor. Este
evident cã aceºtia au devenit mai ho-
tãrâþi în alegerile lor: când vãd o
oportunitate, acþioneazã pentru a se
proteja de eventualele creºteri sau
pentru a beneficia de o valoare mai
mare în raportul preþ - calitate. Acest
interes special pentru promoþii ne
determinã sã diversificãm conside-

rabil instrumentele de marketing.
Foarte important, peste 90% din

cifra de afaceri marcã proprie este
generatã de furnizori locali, care se
întoarce în economia localã. Ne ba-
zãm pe clienþii noºtri cã îºi vor pãstra
înclinaþia pentru produse made in
RO astfel încât sã susþinem împreunã
ecosistemul local de furnizori mici ºi
mari.

Reporter: Cu ce probleme vã
confruntaþi în activitatea de zi de zi?

Narcis Horhoianu: Industria
continuã sã se confrunte cu întreru-
peri în lanþul de aprovizionare ºi
creºterea costurilor energetice. Fiind
parte a unui grup internaþional con-
sacrat, dispunem de flexibilitatea ºi
stabilitatea necesare pentru a atenua
evenimentele neaºteptate.

Schimbãrile climatice ºi exploata-
rea resurselor rãmân provocãri glo-
bale majore, cu impact asupra eco-
nomiei ºi vieþii cotidiene. În acest
context, Carrefour îºi mobilizeazã
ecosistemul pentru a combate schim-
bãrile climatice, reînnoind ºi acce-
lerând angajamentele legate de tran-
ziþia climaticã.

Reporter: Ce perspective au ma-
rile reþele comerciale?

Narcis Horhoianu: Tocmai am
sãrbãtorit 23 de ani de prezenþã pe
piaþa din România, iar din aceastã
perspectivã pe termen lung, pot afir-
ma cu certitudine cã ne îndreptãm
constant cãtre o perspectivã de
creºtere. Pentru noi, localul repre-
zintã un punct central de dezvoltare
– relevant la nivel local, de prove-
nienþã localã ºi sprijin local. Indu-
stria româneascã de retail începe sã
adopte acest principiu, iar noi sun-
tem bucuroºi sã fim jucãtori princi-
pali în cadrul acestei miºcãri, care
aduce beneficii semnificative. Sun-
tem retailerul cu cea mai mare reþea
localã, de aproximativ 1.300 de pro-
ducãtori, dintre care +600 sunt ultra-
locali, situaþi pe o razã de 50 km faþã
de magazin.

Reporter: Mulþumesc! n

E
voluþia sectorului centrelor comerciale în ultimul an demon-

streazã o adaptabilitate ºi o inovaþie în domeniul retailului,

apreciazã Narcis Horhoianu, Chief Marketing Officer &

E-commerce, Carrefour România, care ne-a vorbit, într-un

interviu, despre provocãrile ºi oportunitãþile domeniului, dar

ºi despre activitatea lanþului de magazine pe care-l reprezintã.
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“Observãm un interes
crescut pentru produsele

noastre smart”
(Interviu cu Bogdan Panainte, CEO ºi cofondator Homplex)

Reporter: Cum a evoluat activita-
tea companiei pe care o conduceþi, în
ultimul an?

Bogdan Panainte: În ultimul an,
activitatea Homplex, companie antre-
prenorialã româneascã în domeniul in-
gineriei ºi tehnologiei, specializatã în
furnizarea de soluþii inovatoare pentru
creºterea siguranþei, confortului ºi efi-
cienþei energetice în mediul reziden-
þial ºi industrial, a evoluat semnifica-
tiv, înregistrând o creºtere remarcabilã
de 37%. Aceastã performanþã este re-
zultatul unei strategii bine definite ºi al
unei echipe dedicate, care a reuºit sã
îmbunãtãþeascã constant procesele ºi
produsele noastre. Oferim soluþii per-
sonalizate pentru clienþii noºtri, fiind
flexibili ºi adaptându-ne în permanen-
þã la cerinþele pieþei. Continuãm sã in-
vestim masiv în cercetare ºi dezvoltare
(R&D) pentru a lansa soluþii inovative
care sã rãspundã nevoilor pieþei.

În primele cinci luni ale anului, am
reuºit sã menþinem ritmul de creºtere
la un nivel impresionant, respectiv
34%, iar aceasta demonstreazã cã sun-
tem pe drumul cel bun ºi cã strategia
noastrã de dezvoltare dã roade. Am in-
vestit continuu în platforme de smart
metering ºi ne-am concentrat pe a fi

alãturi de clienþii noºtri ºi de a le oferi
soluþii eficiente pentru instalaþiile
energetice sau pentru infrastructurã.

Pe lângã creºterea veniturilor, am
crescut ºi numãrul de angajaþi, cãutând
constant oameni talentaþi care sã crea-
scã plusvaloarea adusã de compania
noastrã în piaþã. De asemenea, pentru
a putea creºte capacitatea de producþie
ºi a rãspunde mai bine cerinþelor pie-
þei, ne mutãm într-un spaþiu de produc-
þie dublu ca suprafaþã faþã de cel actual
Suntem entuziasmaþi de perspectivele
acestui an ºi avem încredere cã inve-
stiþiile noastre ne vor ajuta sã rãmânem
pe tendinþa ascendentã.

Reporter: Cum percepeþi evoluþia
pieþei de retail?

Bogdan Panainte: Activitatea
Homplex este influenþatã în principal
de dinamica pieþei construcþiilor, care
pe partea sectorului rezidenþial a cre-
scut uºor anul trecut cu 6-7%, pe când
construcþiile industriale au crescut cu
33%. În consecinþã, impactul retailu-
lui în business-ul nostru a fost inferior
însã mai importante decât cifrele sunt
semnalele pe care le primim din piaþã.
Iar aceste semnale aratã clar orientarea
clientului final, indiferent cã vorbim
de rezidenþial sau industrial cãtre ino-
vaþie ºi tehnologie. Ca valoare, anul

trecut, piaþa a crescut timid în jurul ci-
frelor de 14%, deºi în primul semestru
al acestui an lucrurile au stagnat puþin.
Cu toate acestea, am observat o ten-
dinþã ascendentã în cererea pentru so-
luþii smart integrate, ceea ce ne-a per-
mis sã creºtem volumele de vânzãri
cãtre clienþii industriali. Clientul pune
acum un accent mai mare pe design ºi
calitate, iar firidele noastre din compo-
zit au cunoscut o adopþie în creºtere în
ultimii ani de cãtre operatorii de ener-
gie sau companiile care construiesc in-
frastructura de energie ºi utilitãþi.

În acelaºi timp, rãzboiul din regiune
a dus la creºterea preþurilor din energie
în ultimii ani, ceea ce a fãcut ca oame-
nii sã fie mai atenþi la consumul lor de
energie, la costuri ºi soluþii eficiente.
Soluþiile noastre de smart metering ºi
termostatele inteligente le oferã clien-
þilor rezidenþiali sau industriali un con-
trol mai mare asupra consumului de
energie, preþul unora dintre produse
amortizându-se rapid în primele 2 luni
de iarnã. Un termostat inteligent te po-
ate ajuta sã salvezi pânã la 22% din
factura la energie.

Reporter: Care sunt provocãrile
domeniului în actualele condiþii ma-
cro-economice ºi geo-politice?

Bogdan Panainte: Condiþiile ma-
cro ºi contextul geopolitic fac ca do-
meniul în care activeazã ºi Homplex
sã se confrunte cu provocãri semnifi-
cative, inclusiv inflaþia ridicatã ºi
creºterea ratelor dobânzilor, care afec-
teazã costurile de producþie ºi finanþa-
re, influenþând negativ marjele de pro-
fit ºi investiþiile viitoare. Fluctuaþiile
preþurilor la energie complicã gestio-
narea costurilor, iar clienþii devin tot
mai atenþi la soluþiile care pot reduce
consumul energetic. Perturbãrile în
lanþurile de aprovizionare globale, ca-
uzate de conflicte ºi tensiuni politice,
duc la întârzieri în livrãri ºi la creºterea
costurilor materialelor cu pânã la
15-20%. În plus, modificãrile frecven-
te ale reglementãrilor ºi politicilor
energetice ºi de mediu impun compa-
niilor sã fie flexibile ºi sã se adapteze
rapid, ceea ce poate fi costisitor ºi
complicat. Rãzboiul din regiune adau-
gã un nivel de incertitudine ºi volatili-
tate pe piaþã, afectând încrederea con-
sumatorilor ºi a investitorilor. Înn ciu-
da provocãrilor însã, ne concentrãm pe
inovare ºi eficienþã si investim pânã la
5% din cifra de afaceri pentru a conti-
nua sã oferim produse de înaltã calita-
te ºi soluþii care sã rãspundã nevoilor
pieþei, menþinând în acelaºi timp un

focus puternic pe sustenabilitate ºi
dezvoltare durabilã.

Reporter: Cum a evoluat cererea ºi
din ce zonã vine aceasta, cu preponde-
renþã?

Bogdan Panainte: Cererea pentru
produsele ºi soluþiile Homplex a evo-
luat semnificativ, acum, în principal
din partea segmentului industrial, care
îºi doreºte soluþii integrate. Homplex,
ca o companie de inginerie ºi tehnolo-
gie, este capabilã sã rãspundã acestor
cerinþe datoritã know-how-ului acu-
mulat de-a lungul anilor ºi a orientãrii
noastre pe client. Aceastã expertizã ne
permite sã dezvoltãm soluþii software
personalizate, care sã corespundã ce-
rinþelor specifice ale clienþilor noºtri
din zona de competenþã.

Pe lângã creºterea cererii pentru so-
luþiile noastre integrate, observãm un
interes crescut pentru produsele noas-
tre smart, cum ar fi detectoarele de gaz
metan, termostatele conectate la inter-
net ºi dispozitivele de smart metering.
Aceste produse oferã un plus de con-
fort ºi control asupra consumului de
energie, fiind foarte apreciate în con-
textul actual al preþurilor fluctuante la
energie.

De asemenea, consumatorii devin
din ce în ce mai informaþi ºi sunt inte-
resaþi nu doar de funcþionalitate ºi efi-
cienþã energeticã, ci ºi de design ºi ca-
litate. În concluzie, concentrarea noa-
strã pe inovare ºi dezvoltarea de pro-
duse noi continuã sã fie un factor cheie
în rãspunsul la cererea pieþei, susþi-
nându-ne astfel creºterea pe termen
lung.

Reporter: Care sunt tendinþele din
piaþã?

Bogdan Panainte: În 2024, obser-
vãm câteva tendinþe care influenþeazã
semnificativ cererea ºi direcþia de dez-
voltare a produselor Homplex. În pri-
mul rând, existã o creºtere semnificati-
vã a interesului pentru soluþiile smart
integrate. Consumatorii ºi companiile
cautã produse care oferã nu doar fun-
cþionalitate de bazã, ci ºi conectivitate
ºi automatizare. Aceasta include ter-
mostate inteligente, detectoare de gaz
metan conectate la internet ºi dispozi-
tive de smart metering, care permit un
control mai bun ºi o gestionare efi-
cientã a consumului de energie.

Eficienþa energeticã rãmâne o prio-
ritate majorã, pe fondul creºterii preþu-
rilor din energie ºi a preocupãrilor le-
gate de schimbãrile climatice. Consu-
matorii ºi industriile investesc în so-
luþii ce reduc consumul de energie ºi
costurile asociate. Acest lucru favori-
zeazã produsele care oferã monitori-
zare ºi gestionare precisã a energiei,

contribuind la economii substanþiale
pe termen lung.

Pe lângã funcþionalitate, designul ºi
calitatea produselor devin din ce în ce
mai importante pentru consumatori.
Oamenii nu mai cautã doar soluþii efi-
ciente, ci ºi produse care sã se integre-
ze estetic în mediul lor ºi care sã fie du-
rabile. Aceastã tendinþã este evidentã
în creºterea volumelor de vânzãri pen-
tru firidele din compozit, care combinã
funcþionalitatea cu un design atractiv.

Sustenabilitatea este o tendinþã pu-
ternicã, cu un accent pe produse ecolo-
gice ºi procese de producþie prietenoa-
se cu mediul. Clienþii, atât din seg-
mentul rezidenþial, cât ºi din cel indus-
trial, preferã soluþii care contribuie la
reducerea amprentei de carbon ºi care
promoveazã un stil de viaþã sustenabil.

Cererea pentru soluþii personalizate
este în creºtere. Clienþii industrial în
special cautã produse care pot fi adap-
tate pentru a rãspunde nevoilor speci-
fice ale proiectelor lor. Homplex rãs-
punde acestei cerinþe prin dezvoltarea
de soluþii software personalizate, care
oferã flexibilitate ºi specificitate în
funcþie de cerinþele clientului.

Transformarea digitalã continuã sã
fie un motor important al pieþei. Com-
paniile investesc în digitalizarea proce-
selor ºi în tehnologia IoT (Internet of
Things) pentru a îmbunãtãþi eficienþa
operaþionalã ºi a crea noi oportunitãþi
de afaceri. Produsele noastre conectate
la internet se aliniazã perfect cu aceastã
tendinþã, oferind funcþionalitãþi avan-
sate de monitorizare ºi control.

Prin alinierea la aceste tendinþe,
Homplex îºi propune sã rãmânã în
avangarda inovaþiei, oferind produse
care nu doar satisfac cerinþele actuale
ale pieþei, ci ºi anticipeazã nevoile vii-
toare ale clienþilor noºtri.

Reporter: Cum rãspundeþi cererii
care vine dinspre cele douã tipuri de
retail - online si offline?

Bogdan Panainte: Deºi prezenþa
Homplex în online este limitatã, cu
vânzãri care reprezintã sub 1% din ci-
fra de afaceri, continuãm sã creºtem ºi
sã ne dezvoltãm. Online-ul nu a repre-
zentat pânã acum o direcþie majorã
pentru noi, deoarece activãm predo-
minant pe segmentul de business B2B,
în consecinþã ne concentrãm pe relaþii-
le directe cu clienþii ºi partenerii
noºtri.

În relaþia cu clienþii noºtri punem un
accent deosebit pe satisfacerea tuturor
categoriilor, de la clientul final pânã la
companiile de energie. Investim în
dezvoltarea ºi îmbunãtãþirea continuã
a produselor noastre pentru a rãspunde
nevoilor specifice ale fiecãrui client.

De asemenea, oferim suport tehnic ºi
consultanþã personalizatã pentru a asi-
gura implementarea eficientã a soluþii-
lor noastre.

Prin menþinerea unui standard înalt
de calitate ºi prin abordarea centratã
pe client, Homplex reuºeºte sã rãspun-
dã eficient cererii din retailul offline ºi
sã construim relaþii durabile ºi de
încredere cu partenerii noºtri de afa-
ceri. Ne concentrãm pe crearea de va-
loare pentru clienþii noºtri ºi pe dez-
voltarea unor soluþii inovatoare care sã
satisfacã nevoile lor, indiferent de ca-
nalul de distribuþie.

Reporter: Ce investiþii derulaþi în
acest moment ºi ce buget aþi alocat în
acest sens?

Bogdan Panainte: În prezent, in-
vestim constant în dezvoltarea de pro-
duse noi, alocând anual pânã la 5% din
cifra de afaceri pentru aceastã zonã.
Acest model de business ne-a ajutat sã
aducem constant plus valoare ºi sã
inovãm în mod continuu.

Pe partea industrialã, investim sem-
nificativ în zona de smart metering,
pentru a oferi soluþii avansate ºi efi-
ciente clienþilor noºtri. În ceea ce pri-
veºte clienþii rezidenþiali, ne continu-
ãm cercetãrile pentru a oferi un pachet
cât mai complet de produse conectate
la internet, toate dezvoltate în Româ-
nia. Ne diversificãm constant portofo-
liul pentru a oferi soluþii cât mai com-
plete ºi integrate clienþilor noºtri.

Filosofia noastrã de business a fost
întotdeauna de a oferi soluþii inovatoa-
re ºi eficiente pentru clienþii finali. În
ultimii 10 ani, am derulat ºi implemen-
tat peste 30 de proiecte, iar ritmul de
implementare continuã sã creascã.
Suntem foarte optimiºti cu privire la
viitor ºi credem cã investiþiile noastre
actuale ne vor permite sã ne menþinem
pe o traiectorie ascendentã ºi sã adu-
cem valoare adãugatã clienþilor noºtri.

Reporter: Cum aþi încheiat anul
2023 ºi care sunt estimãrile pentru
2024?

Bogdan Panainte: Aºa cum am
menþionat anterior, compania Hom-
plex a încheiat anul 2023 cu o creºtere
a cifrei de afaceri de 37%, conso-
lidându-ne poziþia pe piaþã ºi de-
monstrând eficienþa strategiei noastre
de dezvoltare, de la 32,5 milioane lei
la 44,5 milioane de lei. Pentru anul
2024, þintim o creºtere de 20-23%,
pentru consolidarea poziþiei pe piaþã.

În primele luni ale anului 2024, rit-
mul de creºtere s-a menþinut, Aceastã
creºtere susþinutã ne permite sã inve-
stim în continuare în dezvoltarea de
produse noi, sã ne extindem capacita-
tea de producþie ºi sã rãspundem cerin-
þelor pieþei cu soluþii inovative ºi de
înaltã calitate. Suntem optimiºti cã
aceste eforturi ne vor ajuta sã atingem
ºi chiar sã depãºim estimãrile noastre
pentru 2024.

Reporter: Care sunt problemele
sectorului ºi ce mãsuri consideraþi cã
ar fi nevoie sã fie luate în domeniu?

Bogdan Panainte: O provocare
este legatã de reglementãri ºi confor-
mitate. Schimbãrile frecvente ale re-
glementãrilor ºi politicilor energetice
ºi de mediu impun companiilor sã fie

flexibile ºi sã se adapteze rapid, ceea
ce poate fi costisitor ºi complicat. Ar fi
beneficã o mai mare stabilitate legisla-
tivã ºi un dialog constant între autori-
tãþi ºi industrie pentru a asigura regle-
mentãri clare ºi aplicabile pe termen
lung.

Perturbãrile în lanþurile de aprovi-
zionare globale, cauzate de conflicte ºi
tensiuni politice, duc la întârzieri în li-
vrãri ºi la creºterea costurilor materia-
lelor. Este esenþial sã se investeascã în
diversificarea surselor de aproviziona-
re ºi în dezvoltarea de lanþuri de apro-
vizionare locale mai robuste. De ace-
ea, Homplex este un partener de încre-
dere dezvoltând ºi producând în Româ-
nia o mare parte din produsele pe care
le are în portofoliu.

Accesul la finanþare reprezintã o
altã problemã majorã, în contextul ra-
telor ridicate ale dobânzilor ºi inflaþiei,
care afecteazã accesul la finanþare
pentru clienþii finali sau companiile
din sector. Ar fi utile programe guver-
namentale de sprijin financiar ºi iniþia-
tive care sã faciliteze accesul la fondu-
ri pentru investiþii în inovaþie ºi dez-
voltare.

Deºi existã o cerere crescutã pentru
soluþii sustenabile, implementarea
acestora poate fi costisitoare. Este ne-
voie de stimulente fiscale ºi subvenþii
pentru a încuraja adoptarea tehnolo-
giilor verzi ºi pentru a sprijini tranziþia
cãtre o economie cu emisii reduse de
carbon.

Reporter: Ce perspective are piaþa
pe care activaþi?

Bogdan Panainte: Piaþa pe care ac-
tivãm prezintã perspective foarte pro-
miþãtoare, datoritã unei serii de factori
care stimuleazã creºterea ºi inovaþia.
În primul rând, existã o cerere în
creºtere pentru soluþii de eficienþã
energeticã ºi produse smart, pe fondul
preocupãrilor legate de costurile ener-
getice ºi impactul asupra mediului.
Aceastã tendinþã este alimentatã de
dorinþa consumatorilor ºi a companii-
lor de a reduce consumul de energie ºi
de a adopta tehnologii care sã le per-
mitã un control mai bun asupra acestui
aspect.

Pe lângã cererea pentru eficienþã
energeticã ºi digitalizare, observãm o
tendinþã crescândã a consumatorilor
de a pune accent pe design, calitate ºi
sustenabilitate. Consumatorii moderni
sunt din ce în ce mai informaþi ºi do-
resc produse care nu doar sã fie func-
þionale, dar ºi sã se integreze estetic în
locuinþele lor ºi sã aibã un impact po-
zitiv asupra mediului. Acest lucru fa-
vorizeazã companiile care pot oferi
soluþii premium, cu un design atractiv
ºi ecologic.

În concluzie, piaþa pe care activãm
are perspective foarte bune, susþinute
de tendinþele cãtre eficienþã energeti-
cã, confort si digitalizare, design de
calitate ºi sustenabilitate. Prin conti-
nuarea investiþiilor în cercetare ºi dez-
voltare, ºi prin adaptarea constantã la
nevoile pieþei, suntem încrezãtori cã
vom putea valorifica aceste oportuni-
tãþi ºi vom continua sã creºtem ºi sã
inovãm.

Reporter: Mulþumesc! n

A
ccesul clienþilor finali ºi al companiilor din domeniul retail-
ului la finanþare reprezintã una din problemele majore
care înfrâneazã activitatea jucãtorilor de profil, în con-
textul ratelor ridicate ale dobânzilor ºi inflaþiei, ne-a spus
Bogdan Panainte, CEO ºi cofondator Homplex. În opinia

sa, ar fi utile programe guvernamentale de sprijin financiar ºi iniþia-
tive care sã faciliteze accesul la fonduri pentru investiþii în inovaþie
ºi dezvoltare.
Printre altele, Bogdan Panainte ne-a precizat, într-un interviu, cã a
observat o tendinþã ascendentã în cererea pentru soluþii smart
integrate, ceea ce a permis companiei sã-ºi creascã volumele de
vânzãri cãtre clienþii industriali.

Am investit continuu în platforme de smart
metering ºi ne-am concentrat pe a fi alãturi de
clienþii noºtri ºi de a le oferi soluþii eficiente
pentru instalaþiile energetice sau pentru
infrastructurã".

Pe lângã creºterea cererii pentru soluþiile noastre
integrate, observãm un interes crescut pentru

produsele noastre smart, cum ar fi detectoarele
de gaz metan, termostatele conectate la internet

ºi dispozitivele de smart metering".
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ECOMMERCE

Retailul online - responsabil
de 25% din rata de creºtere

a PIB-ului þãrii
(Interviu cu Irina Pencea, General Manager eMAG Romania ºi Senior VP eMAG Bulgaria, Ungaria, România)

Reporter: Cum apreciaþi sec-
torul retailului online din þara
noastrã?

Irina Pencea: Sectorul de
ecommerce este unul foarte dina-
mic ºi în continuã dezvoltare, res-
ponsabil de 25% din rata de
creºtere a PIB-ului României, în
ultimii zece ani. Clienþii vin în on-
line pentru a comanda produse din
tot mai multe grupe de nevoi, pen-
tru o gamã mai variatã de produse
ºi pentru o experienþã facilã de na-
vigare, dar ºi pentru servicii care le
oferã flexibilitate ºi îi ajutã sã eco-
nomiseascã timp ºi bani. Dacã ne
referim la flexibilitate, clienþii
reuºesc, azi, sã îºi ridice comanda
la orice orã din zi ºi din noapte de la
unul dintre cele 5.000 de puncte de
livrare din proximitate easybox,
care pânã la final de an vor ajunge
la peste 8.500 de lockere în toatã
regiunea Europei de Sud-Est.

Flexiblitatea constã ºi în a alege
care este cea mai bunã metodã de
platã pentru client atunci când face
cumpãrãturi, iar pentru asta noi le
oferim patru opþiuni de platã în
contul eMAG My Wallet dupã 30
de zile, în patru rate ºi în 12 luni cu
limitã de credit de pânã la 10.000
lei prin HeyBlu. De asemenea,
clienþii Genius pot beneficia de
servicii de livrare gratuitã ºi de
oferte exclusive, care îi ajutã sã
facã economii, în România servi-
ciul fiind disponibil în patru aplica-
þii de shopping - eMAG, Tazz, Fa-
shion Days ºi Freshful -, iar în Bul-
garia ºi Ungaria în douã aplicaþii -

eMAG ºi Fashion Days. Lor li se
adaugã instrumente de shopping
smart precum eticheta Super Preþ,
prin care clienþii din România pot
sã identifice preþuri bune pentru
peste 500.000 de produse ºi care,
de asemenea, a fost introdusã re-
cent ºi în Bulgaria ºi Ungaria. To-
todatã, prin programul Easy Buy
Back, dezvoltat împreunã cu Flip
în România, Ungaria, Bulgaria,
clienþii pot achiziþiona online tele-
foane noi de pe eMAG, obþinând la
schimb bani pentru dispozitivele
vechi.

În ceea ce priveºte experienþa de
shopping, pe eMAG am lansat în
ultima perioadã zece shop-in-

shop-uri, în care clienþii pot gãsi ºi
mai repede produsele pe care le do-
resc, din categorii precum derma-
tocosmetice, jucãrii, vitamine&su-
plimente, produse pentru bebelusi,
bãuturi ºi cafea, produse pentru
grãdinã ºi pentru animalele de
companie ºi vedem un rãspuns
foarte bun din partea clienþilor,
care ajung cu un efort minim la
produsele de care au nevoie.

În acest context, în care on-
line-ul a devenit destinaþia pentru
cumpãrãturi de orice fel, la nivelul
anului 2023, comerþul online a
ajuns la aproximativ 10% din total
retail în România, cu o valoare a
tranzacþiilor generate din þara noas-
trã în jurul cifrei de 7 miliarde de
euro. Asta înseamnã o creºtere de
10% faþã de 2022, iar pentru 2024
ne aºteptãm în continuare la o
creºtere solidã, mai ales cã prima
parte a anului aratã semne foarte
bune la eMAG.

Reporter: Care consideraþi cã
sunt provocãrile ºi oportunitãþile
Inteligenþei Artificiale pentru reta-
ilul online? Aveþi o strategie pentru
utilizarea AI în activitatea dumnea-
voastrã?

Irina Pencea: eMAG este un
brand care se bazeazã pe tehnolo-
gie ºi de mai mulþi ani am integrat
algoritmi AI în activitatea noastrã,
cu rezultate încurajatoare atât pen-
tru clienþi, cât ºi pentru partenerii
noºtri din Marketplace.

Cu ajutorul inteligenþei artificia-
le clienþii gãsesc mai uºor produse-
le, primesc recomandãri care îi aju-

tã în decizia de cumpãrare, le este
afiºat termenul estimat de livrare,
iar pe de altã parte partenerii din
Marketplace beneficiazã de un
proces de listare ºi traducere a ofer-
telor mult mai facil.

Clienþii se aºteaptã la o expe-
rienþã cât mai personalizatã, care sã
îi ajute sã ajungã fãrã efort la pro-
dusele pe care ºi le doresc, iar pe
noi AI ne va ajuta tot mai mult în
aceastã direcþie, oferindu-le mai
multã claritate ºi control în proce-
sul de cumpãrare.

Cu ajutorul AI clienþii vor putea,
astfel, sã caute produse folosind
imagini, fie prin fotografierea di-
rectã cu telefonul, fie prin alegerea

unei imagini din galeria personalã.
Asistenþii virtuali, inclusiv asisten-
þii de shopping, vor juca un rol tot
mai important în oferirea recoman-
dãrilor personalizate, adaptate pro-
filului ºi preferinþelor utilizatoru-
lui, iar noi investim deja în aceastã
direcþie, pentru anul fiscal viitor
avem în vedere investiþii de 161
milioane de lei.

Reporter: Cum se împletesc
cele douã tipuri de retail - online si
offline - si cum evolueazã acestea?

Irina Pencea: Online-ul câstigã
tot mai mult teren, în contextul în
care oamenii vor sã îºi foloseascã
timpul pentru ce conteazã cu ade-
vãrat pentru ei, cãutând servicii
convenabile, predictibile ºi preþuri
bune. Am vãzut tot mai mult în ulti-
mii ani cum clienþii ºi-au diversifi-
cat coºul de cumpãrãturi, cum-
pãrând din online din mai multe ca-
tegorii de produse ºi mai des.

De exemplu, faþã de 2020, nu-
mãrul celor care cumpãrã de pe
eMAG din peste ºapte categorii s-a
dublat.

Tot la nivelul anului trecut, cate-
goriile din care clienþii au cumpã-
rat cel mai mult au fost articole
pentru grãdinãrit, suplimente ali-
mentare, cosmetice ºi igienã, genþi
de voiaj, cafea ºi încãlþãminte. Ne
aºteptãm ca aceastã tendinþã de
creºtere sã se menþinã pe mãsurã ce
reþeaua de puncte de livrare easy-
box se dezvoltã ºi mai mult ºi, oda-
tã cu ea ºi serviciul Genius, prin
care oamenii pot profita de livrãri
gratuite nelimitate ºi oferte exclu-
sive.

Reporter: Cum caracterizaþi ce-
rerea din online?

Irina Pencea: Cererea este în
creºtere ºi, cum spuneam, vine mai
ales din tendinþa de diversificare a
coºului de cumpãrãturi. Extinderea
Genius împreunã cu extinderea re-
þelei de lockere reprezintã, de ase-
menea, piloni de creºtere pentru
noi, alãturi de serviciile financiare
prin care clienþii pot cumpãra di-
rect din Wallet produsele dorite, în
rate. Aceastã soluþie poate fi acce-
satã deja de peste 2 milioane de
clienþi care vor sã cumpere produ-
sele de care au nevoie fãrã sã punã

presiune pe bugetul personal sau al
familiei. Datoritã mixului bun de
servicii ºi produse ºi al ofertei va-
riate, clienþii au mutat online tot
mai multe dintre achiziþiile lor,
deci, alãturi de integrarea produse-
lor de folosinþã îndelungatã în ruti-
na de cumpãrãturi online creºterea
este determinatã ºi de un pachet de
servicii atractive.

Reporter: Care este profilul
cumpãrãtorului online?

Irina Pencea: Shoppingul onli-
ne este accesibil oricui, indiferent
de vârstã, iar unul dintre avantajele
pe care le presupune este acela cã
oferã acces la preþuri foarte bune ºi
accesibile oricui, chiar ºi celor care
locuiesc în mediul rural sau în zone
mai izolate. Este cumpãrãtorul
care pune preþ pe timpul lui, care
cumpãrã inteligent ºi foloseºte toa-
te instrumentele pe care online-ul i
le pune la dispoziþie.

Reporter: Ce investiþii fac reþe-
lele online pentru a-ºi mãri cota de
piaþã ºi pentru a þine pasul cu digi-
talizarea ºi tehnologia?

Irina Pencea: Pentru noi, 2024
reprezintã o nouã etapã de dezvol-
tare, dupã finalizarea planului de
investiþii de 3,2 miliarde de lei asu-
mat în urmã cu trei ani în logistica
de ecommerce, tehnologie ºi antre-
prenoriat. Pe mai departe, în urmã-
torul an fiscal, Grupul eMAG are
în vedere investiþii de aproximativ
900 milioane de lei în extinderea
companiilor din Grup în regiune,
în diversificarea serviciilor de pla-
tã flexibilã, în AI ºi tehnologie
pentru a personaliza experienþa
clienþilor ºi a sellerilor din Market-
place, precum ºi în infrastructura
logisticã ºi extinderea gamei pen-
tru companiile din Grup.

Reporter: Cum aþi încheiat anul
2023 ºi care sunt estimãrile pentru
2024?

Irina Pencea: La nivelul anului
2023, eMAG România a înregistrat
o cifrã de afaceri de 5,979 miliarde
lei, în creºtere cu 11% faþã de anul
precedent. Dante International SA,
compania care cuprinde eMAG
România, Fashion Days România
ºi realizeazã vânzãri pentru eMAG
Bulgaria ºi eMAG Ungaria, a înre-

gistrat o cifrã de afaceri de 7,824
miliarde de lei, în creºtere cu 8,3%
faþã de 2022.

Pentru anul acesta, la nivel de
Grup ne-am propus o creºtere a ci-
frei de afaceri între 11-15%, atât la
nivelul Grupului eMAG, cât ºi la
nivelul eMAG România.

Reporter: Care este valoarea
pieþei de profil?

Irina Pencea: Atunci când vor-
bim despre comerþul electronic,
vorbim de unul dintre cele mai per-
formante sectoare ale economiei,
care aproape cã ºi-a triplat cifra de
afaceri în ultimii cinci ani.

Valoarea ecommerce pentru
anul 2023 s-a ridicat în România la
aproximativ 7 miliarde de euro, la
care se adaugã undeva la 20% din
tranzacþiile cross-border. Putem
estima din acest calcul cã avem un
sector ce valoreazã undeva la 8-9
miliarde euro ºi cuprinde inclusiv
bunurile cumpãrate extern ºi livra-
te în România.

Reporter: Care sunt problemele
pe care le întâmpinaþi ºi cum ar pu-
tea fi ele rezolvate?

Irina Pencea: Digitalizarea
rãmâne un sector unde România
încã are un potenþial nevalorificat,
deºi oamenii au competenþe digi-
tale de bazã ºi majoritatea au acces
la internet. Ne aflãm pe ultima po-
ziþie în clasamentul DESI, ceea ce
aratã cã avem nevoie de investiþii
în dezvoltarea infrastructurii
digitale care pot susþine creºterea
acestui sector de economie perfor-
mant. Totodatã, credem cã educa-
þia are nevoie de susþinere mai
mare, atât la vârf, cât ºi la bazã,
pentru cã fãrã educaþie nu putem
avea o economie performantã ºi nu
putem fi pregãtiþi pentru ceea ce ne
oferã viitorul.

Reporter: Ce perspective au re-
þele comerciale online?

Irina Pencea: Cu aproximativ
10% din total retail în România ºi
aproximativ 8-9% în Bulgaria ºi
Ungaria, potenþialului de creºtere
al ecommerce în regiune este în
continuare mare, mai ales dacã pri-
vim spre þãri precum Polonia, unde
reprezintã 15% sau Marea Britanie
unde se aflã la 30%.

Dezvoltarea acestui sector este
influenþatã ºi de ritmul de dezvol-
tare al investiþiilor strategice naþio-
nale în educaþie ºi de creºterea
competenþelor digitale, infrastruc-
turã ºi digitalizare, dar ºi de capaci-
tatea retailerilor de a le oferi clien-
þilor servicii cu valoare adãugatã ºi
o experienþã bunã online.

Reporter: Multumesc! n

S
ectorul retailului online este responsabil de 25% din rata

de creºtere a PIB-ului þãrii noastre, ne-a transmis Irina

Pencea, General Manager eMAG Romania ºi Senior VP

eMAG Bulgaria, Ungaria, România. Aceasta ne-a preci-

zat, într-un interviu, cã, în contextul în care online-ul a

devenit destinaþia pentru cumpãrãturi de orice fel, la nivelul anului

2023, comerþul online a ajuns la aproximativ 10% din total retail în

România, cu o valoare a tranzacþiilor generate din þara noastrã în ju-

rul cifrei de 7 miliarde de euro. “Asta înseamnã o creºtere de 10%

faþã de 2022, iar pentru 2024 ne aºteptãm în continuare la o

creºtere solidã, mai ales cã prima parte a anului aratã semne foarte

bune la eMAG”, a subliniat Irina Pencea.

Clienþii reuºesc, azi, sã îºi ridice comanda la
orice orã din zi ºi din noapte de la unul dintre
cele 5.000 de puncte de livrare din proximitate
easybox, care pânã la final de an vor ajunge la
peste 8.500 de lockere în toatã regiunea
Europei de Sud-Est".

Online-ul câstigã tot mai mult teren, în
contextul în care oamenii vor sã îºi foloseascã
timpul pentru ce conteazã cu adevãrat pentru

ei, cãutând servicii convenabile, predictibile ºi
preþuri bune. Am vãzut tot mai mult în ultimii

ani cum clienþii ºi-au diversificat coºul de
cumpãrãturi, cumpãrând din online din mai

multe categorii de produse ºi mai des".

Valoarea ecommerce
pentru anul 2023 s-a
ridicat în România la

aproximativ

7 miliarde
de euro,

la care se adaugã
undeva la 20% din

tranzacþiile
cross-border. Putem

estima din acest
calcul cã avem un

sector ce valoreazã
undeva la

8-9 miliarde
euro

ºi cuprinde inclusiv
bunurile cumpãrate
extern ºi livrate în

România".
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AFACERI

În România existã
peste 100.000

de magazine online
(Interviu cu Laura Sardescu, director general Neakaisa.ro)

Reporter: Cum vedeþi evoluþia
retail-ului online din România?

Laura Sardescu: Începând cu
perioada pandemicã ºi post pande-
micã, românii au înþeles, realmen-
te, beneficiile comenzilor online,
iar e-tailul a cunoscut o creºtere
semnificativã. Ca un exemplu, în
România existã peste 100.000 de
magazine online, iar acest lucru ne
bucurã ºi ne responsabilizeazã - cu
cât competiþia este mai acerbã, cu
atât companiile sunt mai motivate
sã evolueze, pentru a rãmâne pe
piaþã.

Specific, în ceea ce priveºte do-
meniul sanitar, am observat o
creºtere semnificativã, reflectând
tendinþele generale din comerþul
electronic home & deco. Chiar
dacã nu existã o evaluare exactã a
impactului sãu în cadrul pieþei de
e-tail, este clar cã segmentul a înre-
gistrat o creºtere constantã, susþi-
nutã atât de ritmul rapid de adopta-
re a tehnologiilor noi, cât ºi de obi-
ceiurile de cumpãrare deja formate
ale consumatorilor.

Reporter: Care consideraþi cã

sunt provocãrile ºi oportunitãþile
Inteligenþei Artificiale pentru re-
tail-ul online?

Laura Sardescu: AI este o teh-
nologie cu o dezvoltare incredibil
de rapidã. Ca orice tehnologie, este
foarte important sã fie abordatã ºi
integratã strategic în contextul de
business. Dacã integrarea se face
forþat, nemediat ºi fãrã un plan pe
termen lung, atunci riscul este ca
operaþiunile din cadrul companiei
sã devinã haotice.

În acelaºi timp, entuziasmul ex-
cesiv poate duce ºi la o abordare
superficialã a operaþiunilor. Din
dorinþa de a delega cât mai multe
acþiuni cãtre AI, existã posibilita-
tea sã nu mai fie acordatã atenþie

cãtre detalii, diferenþiatori ºi infor-
maþie relevantã. De exemplu, dacã
toate magazinele online ar genera
acelaºi tip de conþinut cu ajutorul
AI, s-ar pierde originalitatea, s-ar
rata oportunitãþi de comunicare ºi
de relaþionare.

Reporter: Aveþi o strategie pen-
tru utilizarea AI în activitatea dum-
neavoastrã?

Laura Sardescu: Am optat încã
de când a început hype-ul pentru o
abordare etapizatã, pe departamen-
te. Astfel, încercãm sã ne asigurãm
cã planificarea este complexã, de-
taliatã ºi susþinutã pe termen lung.
Întâi am delegat operaþiuni minore
cãtre AI, dar care treceau imediat ºi
prin filtrul uman ca sã ne asigurãm
cã este la standardele interne de im-
plementare ºi am dezvoltat încet,
încet. ªtiu cã tentaþia este sã facem
cât mai multe într-un timp foarte
scurt, mai ales cã tehnologia evolu-
eazã la propriu în fiecare orã.
Optãm, însã, pentru etapizare - im-
plementare pe câteva procese, ve-
rificare umanã, scalare.

Reporter: Cum se împletesc

cele douã tipuri de retail - online si
offline -, pe segmentul de sanitare?

Laura Sardescu: Credem cu tã-
rie cã, într-un viitor cât mai apro-
piat, online-ul ºi offline-ul vor
ajunge sã se completeze perfect,
oferind o experienþã omnichannel
idealã pentru consumatori. Nu le
vom mai privi ºi aborda segregat,
ci ca pe o experienþã de cumpãrare
integratã, care convieþuieºte armo-
nios. Un exemplu concret este evo-
luþia noastrã. Anul trecut am fãcut
tranziþia din online spre offline.
Deºi majoritatea afacerilor din ace-
astã niºã încep cu un spaþiu fizic ºi
apoi se extind în comerþul electro-
nic, noi am ales sã urmãm un traseu
diferit. Am început online, în 2014,

ºi am fãcut pasul spre offline în
2023, cu un showroom în Bucu-
reºti. Însã, atenþie, nu ne-am dorit
un spaþiu de vânzare, ci unul de in-
spiraþie, informare, cunoaºtere,
care completeazã experienþa de
achiziþie. Aceastã decizie reflectã
viziunea noastrã de retail omni-
channel, care faciliteazã o expe-
rienþã unicã pentru clienþi.

Reporter: Cum caracterizaþi ce-
rerea din ultima perioadã ºi care
sunt tendinþele din domeniu?

Laura Sardescu: În ultima pe-
rioadã, am observat o creºtere sem-
nificativã a interesului pentru pro-
duse de calitate superioarã. Deoa-
rece baia este o camerã amenajatã
foarte rar, consumatorii sunt dis-
puºi sã investeascã mai mult pentru
a asigura durabilitatea ºi calitatea
pe termen lung. Aceastã tendinþã
reflectã un apetit crescut pentru
produse premium, care oferã atât
funcþionalitate, cât ºi esteticã de
înaltã clasã.

Un alt trend important este preo-
cuparea crescutã pentru igienã.
Consumatorii pun din ce în ce mai
mult accent pe sistemele ºi tehno-
logiile care menþin curãþenia în
baie ºi reduc numãrul de microbi.
Acest interes este alimentat de ino-
vaþiile tehnologice care faciliteazã
menþinerea unui mediu sanitar. De
exemplu, unul dintre cele mai
vândute produse ale noastre este un
vas de toaletã cu proprietãþi de
auto-curãþare, care subliniazã ten-
dinþa globalã. Aceastã schimbare
în comportamentul de cumpãrare
indicã o maturizare a pieþei, unde
calitatea ºi igiena devin criterii
esenþiale în procesul de achiziþie.

Reporter: Care este profilul
cumpãrãtorului Neakaisa.ro?

Laura Sardescu: Profilul cum-
pãrãtorului Neakaisa.ro este variat.
Adresãm unui public þintã cu inte-
rese în domeniul designului inte-
rior ºi amenajãrii locuinþei, de la
pasionaþi de design interior, arhi-
tecþi ºi designeri profesioniºti, la
persoane care au nevoie de obiecte
sanitare pentru amenajarea bãii ºi
pentru decorarea casei. Aºa cã li-
stãm o gamã variatã de produse, de
la obiecte pentru un design excen-
tric pânã la minimalism. Lucrãm
cu producãtori variaþi pentru a ofe-
ri opþiuni complexe ºi diversificate
pentru orice preferinþe de amenaja-
re sau proiecte de design interior.
În plus, pentru cã am identificat o
nevoie realã pe piaþa localã pentru

produse cu design deosebit, preþuri
echilibrate ºi calitate peste medie,
am decis sã creãm un brand propriu
de produse sanitare. Inspiratã din
mitologia nordicã, gama Rune cu-
prinde lavoare, vase de toaletã, bi-
deuri, cãzi freestanding, rigole ºi
ventile, urmând sã fie completatã ºi
cu paravane de duº walk-in ºi alte
verticale în timp. Pe lângã atribute-
le de design, care includ dimensiu-
ni populare pentru bãile din Româ-
nia ºi forme cât mai ergonomice
pentru eficientizarea spaþiului,
noua gamã este conceputã þinând
cont ºi de calitatea ºi durabilitatea
produselor. Revenind la profilul
consumatorilor, noi avem benefi-
ciul unor utilizatorii informaþi, ma-
turi, care ºtiu ce fel de produse îºi
doresc sau ºtiu sã cearã consultanþã
specializatã echipei Neakaisa.ro,
iar aceste lucruri eficientizeazã
mult procesul de vânzare.

Reporter: Ce investiþii fac ma-
gazinele online pentru a-ºi mãri
cota de piaþã ºi pentru a þine pasul
cu digitalizarea ºi tehnologia?

Laura Sardescu: Este impor-
tant de subliniat faptul ca mediul
de business continuã sã fie unul im-
previzibil, iar e-commerce-ul este
o piaþã puternic concurenþialã, care
începe sã fie penetratã inclusiv de
jucãtori strãini. Aºa cã strategia
maturã pe termen lung, cel puþin
pentru noi, este sã rãmânem rele-
vanþi, sã oferim o experienþã de
cumpãrare excelentã ºi sã creºtem
sustenabil.

Investiþiile noastre merg spre di-
gitalizarea ºi automatizarea proce-
selor interne, formarea ºi dezvolta-
rea angajaþilor, rafinarea experien-
þei omnichannel oferite clienþilor
noºtri, consolidarea relaþiei cu co-
munitatea localã de arhitecþi ºi de-
signeri, respectiv extinderea ºi di-
versificarea portofoliului de pro-
duse, iar cel mai recent exemplu
este lansarea Rune, care a însemnat
o investiþie totalã de 150.000 euro,
de la crearea brandului, pânã la se-
lecþia, producþia ºi listarea produ-
selor. ªi o altã linie de investiþii,
extrem de importantã, pe care o
prioritizãm indiferent de natura
presiunilor pe buget, este cea de
marketing. Acum avem acces la o
varietate de canale de comunicare
ºi promovare, iar deciziile noastre
de investiþie în aceste canale sunt
fondate pe analize detaliate. În
plus, valorificãm feedback-ul
clienþilor, dezvoltãm conþinut de

calitate ºi ne îmbunãtãþim constant
site-ul pentru a asigura o experien-
þã de cumpãrare excelentã. ªi
începând cu 2023, ne-am extins în
offline, showroom-ul devenind fo-
arte rapid un canal de comunicare
ºi de vânzare eficient.

Reporter: Cum aþi încheiat anul
2023 ºi care sunt estimãrile pentru
2024?

Laura Sardescu: Am încheiat
anul 2023 cu o cifrã de afaceri de
6,2 milioane euro, în creºtere cu
aproximativ 10% faþã de 2022.
Principalul motor de creºtere pen-
tru business a fost deschiderea
showroom-ului din Bucureºti, în
luna mai a anului trecut. În puþin
peste 6 luni de la lansare, acesta a
generat un plus de 10% al vânzãri-
lor totale. În acelaºi timp, ºi decizia
noastrã de a diversifica gama de
produse a avut un impact direct la
nivel de vânzãri, alãturi de cererea
mai mare din zona de arhitecþi.
Pentru anul curent, avem în plan o
creºtere organicã, de 10%, ºi ne
vom concentra pe trei elemente
cheie – digitalizarea ºi automatiza-
rea proceselor interne pentru a
creºte eficienþa ºi organizarea de

training-uri, workshop-uri ºi alte
iniþiative de învãþare pentru forma-
rea continuã a angajaþilor.

Reporter: Care sunt problemele
pe care le întâmpinaþi ºi ce mãsuri
consideraþi cã ar fi nevoie sã fie
luate în domeniu?

Laura Sardescu: Au existat o
serie de provocãri în ultimii doi
ani, inclusiv o scãdere generalã în
sectorul imobiliar ºi de construcþii,
care a afectat direct cererea. De
asemenea, ne-am confruntat cu
provocãri legate de lanþurile de
aprovizionare ºi de creºterea costu-
rilor materialelor ºi a transportului,
însã am reuºit sã gãsim soluþii rapi-
de, astfel încât experienþa cumpã-
rãtorilor sã nu fie afectatã. Pentru a
face faþã acestor provocãri, consi-
derãm cã este necesarã o adaptare
agilã ºi eficientã la noile condiþii de
piaþã, precum ºi o concentrare su-
plimentarã pe inovare ºi eficienþã
operaþionalã. Este important sã ne
consolidãm relaþiile cu partenerii ºi
sã fim proactivi în identificarea ºi
implementarea soluþiilor care sã
rãspundã nevoilor ºi schimbãrilor
din industrie.

Reporter: Mulþumesc! n

Î
n þara noastrã existã peste 100.000 de magazine online,

e-commerce-ul fiind o piaþã puternic concurenþialã, care înce-

pe sã fie penetratã inclusiv de jucãtori strãini, ne-a spus Laura

Sardescu, director general Neakaisa.ro. Potrivit acesteia, au

existat o serie de provocãri în ultimii doi ani, inclusiv o scãdere

generalã în sectorul imobiliar ºi de construcþii, care a afectat

direct cererea. De asemenea, jucãtorii din domeniu s-au confruntat

cu provocãri legate de lanþurile de aprovizionare ºi de creºterea cos-

turilor materialelor ºi a transportului, însã au fost identificate soluþii

rapide, astfel încât experienþa cumpãrãtorilor sã nu fie afectatã.

Din dorinþa de a delega cât mai multe acþiuni
cãtre AI, existã posibilitatea sã nu mai fie
acordatã atenþie cãtre detalii, diferenþiatori ºi
informaþie relevantã. De exemplu, dacã toate
magazinele online ar genera acelaºi tip de
conþinut cu ajutorul AI, s-ar pierde
originalitatea, s-ar rata oportunitãþi de
comunicare ºi de relaþionare".

Listãm o gamã variatã de produse, de la
obiecte pentru un design excentric pânã la
minimalism. Lucrãm cu producãtori variaþi
pentru a oferi opþiuni complexe ºi diversificate
pentru orice preferinþe de amenajare sau
proiecte de design interior".
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BRICOLAJ

“Piaþa de bricolaj se ridicã
la circa 5-6 miliarde euro,
cu potenþial de a ajunge la

8 miliarde euro”
(Interviu cu Mathieu Bauduin, CEO Leroy Merlin)

Reporter: Cum vedeþi evoluþia
Inteligenþei Artificiale ºi ce rol are
aceasta în sectorul de retail?

Mathieu Bauduin: Este important
sã înþelegem cã inteligenþa artificialã
(IA) este un domeniu vast ºi variat,
mult mai larg decât Inteligenþa Artifi-
cialã Generativã (GenAI), care se con-
centreazã pe înþelegerea ºi interacþiu-
nea lingvisticã. Progresele recente în
GenAI sunt impresionante ºi meritã sã
fie luate în considerare. Totuºi, la
Adeo, grup din care facem parte, avem
o strategie IA stabilitã de mai bine de
cinci ani, cu aproximativ patruzeci de
instrumente în producþie care exploa-
teazã diverse tehnologii IA. Acest lu-
cru demonstreazã cã IA nu este un fe-
nomen nou pentru noi, ºi vom conti-
nua sã explorãm ºi sã exploatãm toate
posibilitãþile oferite de aceste tehno-
logii.

Progresele recente în GenAI de-
schid calea pentru interacþiuni cu ade-
vãrat personalizate ºi naturale cu
clienþii noºtri. Aceste interacþiuni pot
avea loc prin intermediul unor interfe-
þe multimodale, incluzând texte, voci,
imagini ºi videoclipuri. De exemplu,
prin diferitele noastre puncte de con-
tact (site web, telefon, chatbot etc.) pu-
tem oferi experienþe personalizate
pentru cãutarea produselor, sfaturi de
utilizare, plasarea comenzilor, verifi-
carea statusului comenzilor ºi chiar
gestionarea reclamaþiilor. Rãspunsuri-
le sau recomandãrile furnizate sunt
adaptate la profilul ºi contextul clien-
tului, fãcând fiecare interacþiune unicã
ºi eficientã.

Totodatã, IA-ul ne permite revolu-
þionarea abordãrilor noastre de marke-
ting prin trecerea de la comunicarea
segmentatã la mesaje cu adevãrat indi-
vidualizate. Datoritã analizei compor-
tamentelor ºi preferinþelor clienþilor,
putem trimite mesaje mult mai rele-
vante Aceastã personalizare sporitã
permite aºteptarea unui angajament
mai mare din partea clienþilor noºtri ºi
o mai bunã adecvare a mesajelor la ne-
voile, proiectele ºi aspiraþiile lor.

Pe de altã parte, integrarea IA-ului
în operaþiunile noastre oferã numeroa-
se beneficii. De exemplu, în centrele
noastre de apel, aceste noi instrumente

pot gestiona pânã la 80% din interac-
þiuni ºi solicitãri continuu, 24/7. Inte-
racþiunile cele mai complexe sau de
mare valoare sunt direcþionate cãtre
operatorii umani.

Pentru colaboratorii noºtri, inteli-
genþa artificialã oferã un potenþial
semnificativ de simplificare ºi eficien-
þã. De exemplu, sarcini precum crea-
rea de conþinuturi, sfaturi, rapoarte sau
traduceri, pot fi automatizate ºi accele-
rate. În dezvoltarea software, IA poate
ajuta la crearea de rapoarte, dash-
board-uri ºi instrumente de automati-
zare, crescând astfel productivitatea ºi
calitatea muncii.

Instrumentele IA permit ºi analiza-
rea unor cantitãþi mari de date ºi iden-
tificarea anomaliilor sau punctelor
singulare. Acest lucru este deosebit
de benefic pentru securitatea ciberne-
ticã, detectarea fraudelor ºi controlul
intern.

În ceea ce priveºte provocãrile, în
contextul retailului, una dintre princi-
palele provocãri este gestionarea date-
lor clienþilor. Este esenþial sã garantãm
securitatea informaþiilor personale ºi
sã respectãm confidenþialitatea ace-
stora. Conformitatea cu reglementãri-
le internaþionale, precum GDPR în
Europa, este crucialã pentru a pãstra
încrederea clienþilor. Orice breºã în
protecþia datelor poate duce la pierde-
rea încrederii ºi la sancþiuni juridice.

Reporter: Cum apreciaþi modul în
care conlucreazã online-ul cu offli-
ne-ul în sectorul comercial?

Mathieu Bauduin: Unul din dife-
rentiatorii cei mai importanti ai Leroy
Merlin este abordarea omnicanal a
afacerii. Suntem un business omni-
channel, este modelul ideal, din pun-
ctul nostru de vedere, în care oferim
produse si servicii de înaltã calitate la
cele mai mici preþuri, disponibile pe
toate canalele de vânzare: online, tele-
fonic ºi în magazine. Bineînþeles cã ne
concentrãm ºi pe digitalizare. Creºte-
rea semnificativã a vânzãrilor online ºi
schimbãrile în comportamentul con-
sumatorilor impun o adaptare rapidã ºi
necesitã investiþii în experienþe digita-
le pentru a menþine competitivitatea în
industria bricolajului. Un punct im-
portant al strategiei noastre de anul

acesta este ºi îmbunãtãþirea serviciilor
de livrare, cu obiectivul de a acoperi
100% din locuitorii României. Un pas
important l-am fãcut inclusiv prin par-
teneriatul cu Sameday, prin care pro-
dusele Leroy Merlin ajung în toatã re-
þeau de lockere easybox din România.

Ca sã sumarizez, nu credem în sepa-
rarea online-ului de offline, credem
într-o experienþã de cumpãrare optimã
pentru clienþi, care asigurã acces la
produse ºi servicii pe toate canalele
preferate, fie cã sunt magazinele fizi-
ce, platforme online sau comenzi tele-
fonice, cu ridicare din magazin, sau
opþiunea de a rezerva un produs ºi a-l
ridica ulterior din magazin.

Reporter: Cum percepeþi cererea
din domeniu?

Mathieu Bauduin: Schimbãrile
din perioada pandemicã au normalizat
modul de lucru hibrid, aºa cã oamenii
încã petrec mult timp în casele lor. În
acest context, cererea pentru produse

destinate îmbunãtãþirii locuinþei este
încã în creºtere. De altfel, toatã piaþã
de bricolaj s-a orientat cãtre soluþii op-
time pentru amenajarea casei ºi pro-
iecte DIY. Iar Leroy Merlin ºi-a asu-
mat facilitarea accesului clienþilor la
produse pentru case fericite, indiferent
de buget.

În plus, renovarea energeticã este în
continuare în creºtere, aºa cã anul ace-
sta ne axãm atât pe produse cu eficien-
tã energeticã ridicatã, cât ºi pe cele
care utilizeazã energie regenerabilã.
Iar consumatorii sunt tot mai preocu-
paþi ºi de sustenabilitate, cererea pen-
tru astfel de produse evolueazã orga-
nic, de unde obiectivul nostru de a face
accesibilã îmbunãtãþirea locuinþelor în
mod sustenabil.

Reporter: Cum aþi încheiat anul
2023 ºi care sunt estimãrile pentru
2024?

Mathieu Bauduin: Am intrat în
2023 dupã un 2022 foarte bun, cu

creºteri pe toate liniile ºi vânzãri de
peste 3 miliarde lei. Anul trecut a fost
unul de calibrare, pentru cã am resim-
þit ºi noi, alãturi de toatã piaþa, efectele
inflaþiei asupra puterii de cumpãrare a
românilor, însã am reustit sã creºtem
cu 3%. Anul acesta mã aºtept la o evo-
luþie organicã, stabilã. Ne concentrãm
pe traiectorii relevante pentru modelul
de business Leroy Merlin: investiþiile
în oameni, expansiunea reþelei de ma-
gazine, digitalizare, sustenabilitate.

Reporter: Care este valoarea pieþei
de profil?

Mathieu Bauduin: Bricolajul se
aflã în continuã schimbare, având în
vedere condiþiile macroeconomice ºi
obiceiurile de consum. Clienþii pun
mai mult accent pe renovarea energe-
ticã ºi îmbunãtãþirea locuinþelor, în
contextul nivelului scãzut de eficientã
energeticã al majoritãþii caselor din
România. Prin urmare, cererea pentru
astfel de soluþii ºi produse destinate

amenajãrii locuinþei ºi proiectelor DIY
este în creºtere, reflectând tendinþele
post-pandemice. Preþurile în scãdere
vor accelera volumele vândute, iar
clienþii se vor orienta din ce în ce mai
mult cãtre soluþii eficiente energetic.
În prezent, piaþã de bricolaj se ridicã la
circa 5-6 miliarde de euro, iar în viitor
are potenþial de a ajunge la 6, poate
chiar 8 miliarde de euro.

Reporter: Care sunt problemele pe
care le întâmpinaþi ºi ce mãsuri consi-
deraþi cã ar fi nevoie sã fie luate în do-
meniu?

Mathieu Bauduin: Provocãrile
majore ale anului trecut au fost inflaþia
ridicatã, creºterea preþurilor la materii-
le prime ºi construcþii, dar ºi înãsprirea
condiþiilor de creditare. În plus, am
întâmpinat ºi noi provocarea întregii
pieþe când vine vorba de forþã de mun-
cã. Soluþiile noastre au fost sã ne extin-
dem echipa cu colegi motivaþi ºi mul-
þumiþi, care sã ne ajute sã îmbunãtãþim
relaþia cu clienþii în toate punctele noa-
stre de vânzare. O altã mãsurã, una
permanentã în cazul nostru, este aten-
þia deosebitã acordatã preþurilor. Prin
strategia de a asigura preþuri mici. În
fiecare zi efectuãm o monitorizare
constantã a lor ºi, acolo unde este ne-
cesar, le ajustãm. De fiecare datã când
costurile de achiziþie scad, intervenim
pentru a oferi întodeauna cel mai bun
preþ final de pe piaþã, în beneficiul
clienþilor.

Ce ne-ar ajuta, la nivel macro, ar fi o
promovare echilibratã a mediului de
afaceri, cu un cadru legislativ ºi fiscal
care sã încurajeze investiþiile, inovaþia
ºi dezvoltarea economicã. Ar fi de bun
augur ºi o promovare susþinutã a suste-
nabilitãþii ºi inovaþiei. Iar aici este ne-
cesarã implicarea autoritãþilor pentru
încurajarea practicilor durabile ºi ino-
vatoare în DIY, cu precãdere în zona
de gestionare a resurselor ºi dezvolta-
rea tehnologiilor prietenoase cu me-
diul. Bineînþeles, ne dorim ºi noi, alã-
turi de toþi colegii din piaþã, o îmbu-
nãtãþire a infrastructurii, a transportu-
lui ºi a logisticii, pentru a facilita ope-
raþiunile companiilor din industrie ºi
a sprijini distribuþia eficientã a produ-
selor.

Reporter: Ce perspective au reþele
comerciale online?

Mathieu Bauduin: Transformarea
digitalã ºi inovaþia este o provocare
globalã, iar noi ne-am dus mult în digi-
tal - de la ofertã, la comunicare ºi mar-
keting, pentru cã acolo s-au dus din ce
în ce mai mulþi clienþi. Ecommerce-ul
nu mai este de mult o niºã, este o parte
integratã ºi importantã a retailului, de
unde reiterãm importanþa unei abordã-
ri omnicanal a business-ului, care asi-
gurã produse ºi servicii pe absolut toa-
te canalele de cumpãrare.

Reporter: Mulþumesc! n

P
rogresele recente în Inteligenþa Artificialã Generativã
(GenAI) deschid calea pentru interacþiuni cu adevãrat
personalizate ºi naturale cu clienþii, apreciazã Mathieu
Bauduin, CEO Leroy Merlin. Acesta ne-a spus, în cadrul
unui interviu: “IA-ul ne permite revoluþionarea abordãrilor

noastre de marketing prin trecerea de la comunicarea segmentatã
la mesaje cu adevãrat individualizate. În dezvoltarea software, IA
poate ajuta la crearea de rapoarte, dashboard-uri ºi instrumente de
automatizare, crescând astfel productivitatea ºi calitatea muncii.
Instrumentele IA permit ºi analizarea unor cantitãþi mari de date ºi
identificarea anomaliilor sau a punctelor singulare. Acest lucru este
deosebit de benefic pentru securitatea ciberneticã, detectarea fra-
udelor ºi controlul intern”.
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AMENAJARI

“Utilizarea AI poate fi
costisitoare, dar este
o necesitate pe care

nu o mai putem ignora”
(Interviu cu Vlad Florea, CEO Trend Furniture)

Reporter: Cum a evoluat activita-
tea companiei pe care o conduceþi, în
ultimul an?

Vlad Florea: Compania Trend
Furniture a atins performanþe foarte
bune, demonstrând cã rãspunde tot
mai bine cerinþelor pieþei ºi aliniin-
du-se totodatã tendinþelor actuale de
sustenabilitate. Am încheiat anul
2023 cu o cifrã de afaceri de peste 30
de milioane de lei, înregistrând o
creºtere de 11% comparativ cu 2022,
atât la cifra de afaceri, cât ºi la profit.
Aceste rezultate demonstreazã cã ne
bazãm pe o creºtere solidã, iar strate-
gia adoptatã ne poziþioneazã favora-
bil pentru perioada urmãtoare.

Mai mult, primul trimestru al anu-
lui 2024 a adus Trend Furniture un
avans de peste 50% faþã de aceeaºi
perioadã a anului 2023, datoritã con-
tractelor semnate anul trecut. Am
consolidat relaþiile cu furnizorii,
optimizând planificarea livrãrilor ºi
gestiunea financiarã, ceea ce ne-a
permis sã oferim clienþilor noºtri ter-
mene ºi oferte mai avantajoase din
perspectiva achiziþiei ºi livrãrii.

Trend Furniture a livrat un numãr
record de proiecte în acest interval,
inclusiv proiecte majore pentru mul-
tinaþionale - benzinãrii ºi librãrii.

Sectorul de produse ecologice ºi
sustenabile a cunoscut o dezvoltare
semnificativã, prin stabilirea de par-
teneriate solide cu principalii furni-
zori. Am oferit sprijin clienþilor care
au aplicat pentru finanþãri de stat ºi
europene, punându-le la dispoziþie o
gamã largã de produse sustenabile ºi
ecologice, toate însoþite de docu-
mentaþia necesarã. Astfel, sprijinul
venit din partea Trend Furniture a
contribuit la obþinerea unor punctaje
mai mari în cadrul proiectelor lor.

Reporter: Cum percepeþi evolu-
þia pieþei de retail?

Vlad Florea: Piaþa de retail din

România este în plinã expansiune ºi
observãm o extindere a reþelelor de
retail, atât fizice, cât ºi online. Com-
paniile îºi deschid noi magazine în
diverse oraºe pentru a fi mai aproape
de clienþi ºi pentru a-ºi creºte cota de
piaþã. Expansiunea offline este du-
blatã de digitalizarea afacerilor, o
tendinþã declanºatã în pandemie ºi
acceleratã în prezent de retailerii in-
teresaþi de avantaje competitive su-
plimentare. În acest context, ºi pen-
tru a rãspunde acestei tendinþe,
Trend Furniture se concentreazã pe
îmbunãtãþirea platformelor de
e-commerce ºi pe integrarea soluþii-
lor care sã permitã clienþilor o cât

mai bunã vizualizare a produselor.
De asemenea, pentru cã ºi consuma-
torii români au devenit, în ultimii
ani, din ce în ce mai interesaþi de pro-
duse de mobilier de înaltã calitate,
durabile ºi cu design inovativ, cu un
accent semnificativ pentru sustena-
bilitate, companiile sunt motivate sã
adopte practici ecologice în produc-
þie ºi sã ofere produse fabricate din
materiale reciclate sau sustenabile.
Este cunoscutã deja preocuparea
Trend Furniture de a reduce ampren-
ta ecologicã ºi de a promova un con-
sum responsabil.

Reporter: Care sunt provocãrile
domeniului în actualele condiþii ma-
cro-economice ºi geo-politice?

Vlad Florea: În mod evident, toa-
te sectoarele se confruntã cu provo-
cãri semnificative generate de incer-
titudini macro-economice ºi geo-po-
litice. Ca ºi anul trecut, conflictele
geopolitice au cauzat întârzieri în
lanþul de aprovizionare. Ne confrun-
tãm zilnic cu efectele inflaþiei globa-
le care a condus la creºterea preþu-
rilor materiilor prime, influenþând
costurile de producþie ºi, implicit,
capacitatea de a menþine preþuri
competitive pentru consumatori. De

asemenea, am observat cã a devenit
o practicã curentã aceea a schimbãri-
lor legislative ºi fiscale, cu consecin-
þe directe pe capacitatea companiilor
de a menþine costuri operaþionale,
care sã nu afecteze preþurile compe-
titive pentru consumatori. Nu în ulti-
mul rând, creºterea costurilor ener-
getice continuã sã aibã un impact
semnificativ în preþul final al produ-
selor.

Reporter: Cum a evoluat cererea
ºi din ce zonã vine aceasta, cu pre-
ponderenþã?

Vlad Florea: Portofoliul de clien-
þi ºi de produse al Trend Furniture s-a
mãrit semnificativ în ultimele 12
luni. Am adãugat clienþi noi, multi-
naþionale sau companii medii, dar
ne-am extins ºi portofoliul de produ-
se integrând soluþii ecologice ºi sus-
tenabile, care au fost foarte bine pri-
mite pe piaþã. Expansiunea noastrã
pe pieþele externe a contribuit, de
asemenea, la creºterea portofoliului
de clienþi. Cererea a crescut în spe-
cial din mediul urban, unde clienþii
sunt tot mai interesaþi de produse cu
design modern ºi funcþional, în zone-
le metropolitane precum Bucureºti ºi
Cluj-Napoca, unde deþinem showro-
om-uri. Anul trecut, piaþa pe seg-
mentul nostru a înregistrat o creºtere
semnificativã, impulsionatã de o ce-
rere crescutã pentru proiecte ºi solu-
þii de mobilier personalizat.

Reporter: Care sunt tendinþele
din piaþã?

Vlad Florea: În ultimii ani, sec-
torul mobilierului ºi decoraþiunilor
interioare a trecut prin transformãri
semnificative. Pandemia a schimbat
modul în care oamenii percep spa-
þiul de locuit ºi de lucru, punând un
accent mai mare pe aspecte legate
de confort ºi ergonomie, dar ºi pe si-
guranþã sau tehnologie. Noile ten-
dinþe trebuie sã þinã cont de noul stil
de viaþã, cu nevoile sale specifice de
confort, utilitate ºi protecþie a me-
diului. Printre tendinþele dominante
se numãrã utilizarea materialelor
sustenabile, personalizarea produ-
selor ºi integrarea tehnologiei inte-
ligente în mobilier. Consumatorii
sunt din ce în ce mai interesaþi de
impactul asupra mediului ºi preferã
produse care utilizeazã materiale
reciclate ºi procese de producþie
prietenoase cu mediul. În plus, per-
sonalizarea a devenit o cerinþã esen-
þialã pentru mulþi clienþi. Aceºtia
doresc soluþii de mobilier care sã se
potriveascã perfect stilului lor de
viaþã ºi preferinþelor individuale.
Trend Furniture a rãspuns acestei
tendinþe prin crearea de opþiuni per-
sonalizabile în ceea ce priveºte di-
mensiunile, culorile ºi finisajele
produselor. De asemenea, tehnolo-
gia este o cerinþã tot mai frecventã

din partea tuturor consumatorilor,
indiferent cã vorbim de spaþiile HoReCa
sau de consumatorii casnici. Astfel,
mobilierul cu încãrcãtoare wireless
integrate sau sistemele de iluminat
controlate prin aplicaþii mobile de-
vin din ce în ce mai populare, prac-
tic o necesitate permanentã. Trend
Furniture este preocupatã sã se
adapteze acestor tendinþe prin ino-
vaþie constantã ºi prin focalizarea
pe nevoile ºi aºteptãrile clienþilor,
fiind alãturi de aceºtia ºi prin conso-
lidarea poziþiei ca furnizor impor-
tant pentru industria HoReCa.

Reporter: Cum rãspundeþi cererii
care vine dinspre cele douã tipuri de
retail – online ºi offline?

Vlad Florea: Am dezvoltat o stra-
tegie integratã care combinã expe-
rienþele de cumpãrare online ºi offli-
ne. Site-ul nostru oferã o gamã largã
de produse, iar cele douã showro-
om-uri ale noastre, din Cluj ºi Bu-
cureºti permit clienþilor sã vadã ºi sã
testeze produsele înainte de achizi-
þie. De asemenea, am implementat
opþiuni de livrare rapidã ºi servicii de
consultanþã personalizatã. Suntem
flexibili ºi preocupaþi sã rãspundem
rapid ºi eficient cerinþelor diverse ale
clienþilor noºtri, oferindu-le posibili-
tatea de a alege modul în care doresc
sã interacþioneze cu Trend Furniture,
fie cã este vorba de o experienþã on-
line sau de vizite în showroom-urile
noastre.

Reporter: Care credeþi cã sunt
provocãrile, dar ºi oportunitãþile in-
teligenþei artificiale pentru sectorul
în care activaþi? Aveþi o strategie
pentru utilizarea AI în activitatea
dumneavoastrã?

Vlad Florea: Inteligenþa artificia-
lã nu mai este un termen exotic sau
SF, accesibil pentru un numãr limitat

de ”aleºi”. Utilizarea AI a devenit o
realitate cât de poate de concretã
pentru toate domeniile de activitate,
cu provocãri ºi oportunitãþi care in-
fluenþeazã semnificativ modul în
care ne desfãºurãm afacerile. Inteli-
genþa artificialã a transformat nume-
roase industrii, iar designul interior
nu face excepþie. Instrumentele AI
pentru designul interior revoluþionea-
zã modul în care vizualizãm, planifi-
cãm ºi implementãm ideile de de-
sign. Caracteristicile AI includ vi-
zualizarea 2D ºi 3D, plasarea mobi-
lierului, selecþia culorilor ºi materia-
lelor, precum ºi recomandãri de de-
sign personalizate. Implementarea ºi
utilizarea AI poate fi costisitoare ºi
consumatoare de resurse considera-
bile, mai ales dacã luãm în calcul ºi
necesitatea de a acorda atenþia cuve-
nitã protecþiei ºi securitãþii datelor,
dar este deja o necesitate pe care nu o
mai putem ignora, ci trebuie doar sã
învãþãm sã o manevrãm cât mai efi-
cient ºi sigur.

Reporter: Ce investiþii derulaþi în
acest moment ºi ce buget aþi alocat în
acest sens?

Vlad Florea: Anul acesta dorim
sã ne consolidãm poziþia ca furnizor
important pentru industria HoReCa
ºi intenþionãm sã formãm o reþea de
parteneri care sã ducã brandul Trend
Furniture în zone cu mare aglomera-
þie HoReCa: litoral, Bucovina, Valea
Prahovei, Oradea etc. De asemenea,
continuãm dezvoltarea relaþiei cu
designeri ºi arhitecþi români, urmând
sã legãm parteneriate solide cu una
sau mai multe asociaþii independente
de designeri pe care sã le susþinem.
Pe plan extern, continuãm expansiu-
nea cu agenþi proprii în þãri precum
Franþa, Austria, Ungaria, Germania
etc. În mãsura în care climatul politi-

co-economic ne va permite, dorim sã
ne extindem ºi în Republica Moldo-
va, deoarece primim tot mai multe
solicitãri ºi din aceastã zonã. Am fi-
nalizat investiþia de 200.000 de euro
în utilaje noi ºi suntem pe cale sã fi-
nalizãm implementarea unui nou
soft ERP, care ne va ajuta în planurile
de dezvoltare. Pânã anul viitor, vrem
sã ne mutãm într-un nou sediu, un
spaþiu amenajat pe o suprafaþã de
4.000 mp, care include zona de
producþie, depozit, birouri ºi un
showroom nou.

Reporter: Cum aþi încheiat anul
2023 ºi care sunt estimãrile pentru
2024?

Vlad Florea: Trend Furniture a
atins performanþe foarte bune în ul-
timul an, astfel cã a încheiat anul
2023 cu o cifrã de afaceri de peste
30 de milioane de lei, înregistrând o
creºtere de 11% comparativ cu
2022, atât în ceea ce priveºte cifra
de afaceri, cât ºi profitul. Primul tri-
mestru al anului 2024 a adus pentru
Trend Furniture o creºtere de peste
50% faþã de aceeaºi perioadã a anu-
lui 2023, iar pentru 2024 estimãm o
continuare a acestei creºteri, ba-
zându-ne pe contractele semnate
deja ºi pe tendinþele de expansiune
în domeniul HoReCa ºi în alte seg-
mente emergente. Ne aºteptãm ca
investiþiile în noi tehnologii ºi ex-
tinderea capacitãþilor de producþie
sã ne permitã sã rãspundem cerinþe-
lor crescânde ale pieþei ºi sã ne men-
þinem ritmul de creºtere.

Reporter: Care sunt problemele
sectorului ºi ce mãsuri consideraþi cã
ar fi nevoie sã fie luate in domeniu?

Vlad Florea: Trend Furniture ac-
tiveazã într-un sector dinamic, inter-
conectat cu multiple alte industrii,
astfel cã suntem mereu în mijlocul
unei reþele complexe de influenþe ºi
schimbãri. Suntem în strânsã legãtu-
rã cu sectoare precum construcþiile,
retailul, producþia de materiale ºi
evident tehnologia. De aceea, dina-
mica acestor industrii ne poate influ-
enþa pozitiv sau negativ activitatea.
De exemplu, domeniul construc-
þiilor sau expansiunea ori declinul
HoReCa, aºa cum a fost în pande-
mie, pot influenþa cererea pentru mo-
bilier, iar noile tehnologii pot aduce
inovaþii în materialele pe care le fo-
losim sau în modul în care prezentãm
ºi promovãm produsele noastre. De
aceea suntem permanent atenþi la
piaþã ºi pregãtiþi sã ne adaptãm rapid
la schimbãri.

Reporter: Ce perspective are pia-
þa în care activaþi?

Vlad Florea: În opinia noastrã,
perspectivele sunt încurajatoare, cu
oportunitãþi de creºtere ºi inovaþie.
Anul trecut, piaþa pe segmentul nos-
tru a înregistrat o creºtere semnifica-
tivã, impulsionatã de o cerere cres-
cutã pentru proiecte ºi soluþii de mo-
bilier personalizat. Am observat o
tendinþã accentuatã cãtre produse
ecologice ºi sustenabile, ceea ce ne-a
permis sã ne consolidãm poziþia pe
piaþã prin parteneriate cu furnizori
de top din acest sector. Având în ve-
dere aceste evoluþii, suntem încrezã-
tori cã aceste tendinþe se vor menþine
ºi în viitor.

Reporter: Mulþumesc! n

I
nteligenþa artificialã nu mai este un termen exotic sau SF,

accesibil pentru un numãr limitat de ”aleºi”, considerã Vlad

Florea, CEO Trend Furniture, care ne-a spus, într-un interviu,

cã utilizarea AI a devenit o realitate cât de poate de concretã

pentru toate domeniile de activitate, cu provocãri ºi oportuni-

tãþi care influenþeazã semnificativ modul în care ne desfãºurãm

afacerile: “Inteligenþa artificialã a transformat numeroase industrii,

iar designul interior nu face excepþie. Instrumentele AI pentru desig-

nul interior revoluþioneazã modul în care vizualizãm, planificãm ºi

implementãm ideile de design. Caracteristicile AI includ vizualiza-

rea 2D ºi 3D, plasarea mobilierului, selecþia culorilor ºi materialelor,

precum ºi recomandãri de design personalizate. Implementarea ºi

utilizarea AI poate fi costisitoare ºi consumatoare de resurse consi-

derabile, mai ales dacã luãm în calcul ºi necesitatea de a acorda

atenþia cuvenitã protecþiei ºi securitãþii datelor, dar este deja o ne-

cesitate pe care nu o mai putem ignora, ci trebuie doar sã învãþãm

sã o manevrãm cât mai eficient ºi sigur”.

Sectorul de produse ecologice ºi sustenabile a
cunoscut o dezvoltare semnificativã, prin
stabilirea de parteneriate solide cu principalii
furnizori. Am oferit sprijin clienþilor care au
aplicat pentru finanþãri de stat ºi europene,
punându-le la dispoziþie o gamã largã de
produse sustenabile ºi ecologice, toate însoþite
de documentaþia necesarã".

Anul acesta dorim sã ne consolidãm poziþia ca
furnizor important pentru industria HoReCa ºi

intenþionãm sã formãm o reþea de parteneri
care sã ducã brandul Trend Furniture în zone

cu mare aglomeraþie HoReCa: litoral,
Bucovina, Valea Prahovei, Oradea etc.".
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“Retailul online ºi cel offline devin
din ce în ce mai interconectate”

(Interviu cu Dan Marc, Fondatorul Footprints AI)

Reporter: Care consideraþi cã sunt
provocãrile ºi oportunitãþile Inteligen-
þei Artificiale pentru sectorul de retail?

Dan Marc: Provocãrile principale
ale Inteligenþei Artificiale în retail in-
clud integrarea tehnologicã complexã,
protecþia datelor ºi adaptarea constan-
tã la comportamentul dinamic al con-
sumatorilor, incluzând aici ºi costurile
de reantrenare continuã care sã þinã
pasul cu aºteptãrile din ce în ce mai ac-
celerate. Cu toate acestea, oportunitã-
þile sunt considerabile: AI poate îmbu-
nãtãþi experienþa clienþilor prin perso-
nalizarea ofertelor, optimizarea stocu-
rilor ºi îmbunãtãþirea operaþiunilor de
marketing ºi vânzãri. Ceea ce duce la
profituri ºi scalabilitate ce nu pot fi po-
sibile în afara acestei noi paradigme.
De exemplu, soluþiile noastre la Foot-
prints AI au demonstrat o eficienþã de
trei ori mai mare în monetizarea inve-
stiþiilor publicitare comparativ cu plat-
formele tradiþionale.

Reporter: Cum utilizaþi AI pentru a
veni în sprijinul clienþilor dumneavoa-
strã?

Dan Marc: La Footprints AI, utili-
zãm AI pentru a transforma datele
anonime ale clienþilor în audienþe me-

dia predictive. Asta înseamnã sã ºtii
cine sunt, ce nevoi au, ce îºi doresc, ce
aºteptãri au ºi ce obiceiuri de consum
au clienþii tãi la nivelul fiecãrui maga-
zin ºi a fiecãrei comunitãþi.

Acest lucru permite retailerilor sã
personalizeze interacþiunile cu clienþii
ºi sã îmbunãtãþeascã considerabil ex-
perienþa de cumpãrare ºi oferta. Imple-
mentarea AI ne permite sã oferim
clienþilor soluþii rapide ºi eficiente, re-
ducând timpul de lansare a reþelelor de
media retail la doar trei luni.

Reporter: Cum se împletesc cele
douã tipuri de retail - online si offline -
si cum evolueazã acestea?

Dan Marc: Retailul online ºi offli-
ne devin din ce în ce mai interconecta-
te. Online-ul câºtigã teren, în special în
segmentele de fashion, electronice ºi
produse de uz casnic, dar experienþa
fizicã rãmâne crucialã pentru produse
care necesitã o interacþiune tactilã,
cum ar fi alimentele ºi mobilierul. So-
luþiile noastre la Footprints AI ajutã la
integrarea acestor douã canale, ofe-
rind retailerilor o viziune unificatã
asupra comportamentului consumato-
rilor, la nivelul fiecãrui client ºi a fie-
cãrei misiuni de cumpãrare.

Reporter: Cum evolueazã cererea
în domeniul în care activaþi?

Dan Marc: Cererea în retail media
continuã sã creascã, pe mãsurã ce mai
mulþi retaileri recunosc importanþa
utilizãrii datelor pentru a îmbunãtãþi
experienþa clienþilor ºi a creºte venitu-
rile. Din acest aspect suntem favoriþi:
la nivel global, retail media a devenit
anul acesta cel mai important subiect
pentru foarte mulþi retaileri. ªi o sã

continue sã creascã.
Ne aºteptãm ca în urmãtorii ani, in-

vestiþiile în retail media sã le depãºea-
scã pe cele în publicitatea TV, spre
exemplu, pe mãsurã ce retailerii ºi
brandurile devin mai conºtiente de be-
neficiile acestor tehnologii.

Reporter: Care este profilul clien-
tului dumneavoastrã?

Dan Marc: Clientul nostru tipic
este un retailer care doreºte sã îmbunã-

tãþeascã experienþa de cumpãrare a
clienþilor sãi prin utilizarea datelor ºi
AI. Clienþii provin din diverse indu-
strii, în special alimentarã, inclusiv
auto ºi servicii financiare, ºi au un in-
teres crescut în adoptarea soluþiilor
tehnologice avansate pentru a-ºi creºte
eficienþa operaþionalã ºi a-ºi maximiza
profitul rapid din surse noi (“beyond
trade profits”). În condiþiile în care
existã deja modele de business în retail
care se bazeazã exclusiv pe monetiza-
rea datelor pentru profituri, iar venitu-
rile din comerþ chiar genereazã o micã
pierdere care favorizeazã achiziþiona-
rea clienþilor ºi poziþia în piaþã. Unul
dintre cele mai cunoscute exemple
este Amazon.com, incluzând aici ºi
Wholefoods.

Reporter: Cum aþi încheiat anul
2023 ºi care sunt estimãrile pentru
2024?

Dan Marc: Anul 2023 a fost unul
de succes pentru Footprints AI, cu ve-
nituri de trei ori mai mari faþã de 2022
ºi o extindere semnificativã a portofo-
liului de clienþi. Pentru 2024, estimãm
o creºtere acceleratã ºi intenþionãm sã
ne extindem în noi pieþe geografice ºi
industriale, cu un accent special pe
SUA, Europa de Vest ºi þãrile nordice.

Reporter: Care este valoarea pieþei
de profil?

Dan Marc: Piaþa retail media din
România este estimatã sã depãºeascã
zece milioane de euro, în 2024, re-
flectând o creºtere de peste 30% faþã
de anul precedent. Aceastã creºtere
este susþinutã de un interes crescut din

partea retailerilor în utilizarea datelor
pentru a-ºi îmbunãtãþi profilul ºi pen-
tru a optimiza activitatea ºi investiþiile
de marketing ºi vânzãri.

Reporter: Care sunt problemele pe
care le întâmpinaþi ºi ce masuri consi-
deraþi cã ar fi nevoie sã fie luate in do-
meniu?

Dan Marc: Printre principalele
probleme întâmpinate se numãrã com-
plexitatea integrãrii tehnologice ºi
protecþia datelor. Este esenþial sã se
implementeze tehnologii noi de stoca-
re ºi procesare a datelor ºi sã existe re-
glementãri clare ºi suport din partea
autoritãþilor pentru a asigura confor-
mitatea cu GDPR ºi alte norme de pro-
tecþie a datelor. De asemenea, este im-
portant sã se investeascã în educaþia ºi
formarea profesionalã a angajaþilor
pentru a maximiza beneficiile aduse
de AI, dar ºi responsabilitãþi.

Reporter: Ce perspective are do-
meniul în care activaþi ºi cum vedeþi
evoluþia competiþiei pe aceastã piaþã?

Dan Marc: Domeniul retail media
are un viitor promiþãtor, cu o creºtere
continuã a cererii pentru soluþii de per-
sonalizare ºi optimizare a experienþei
clienþilor. Competiþia pe aceastã piaþã
va deveni din ce în ce mai acerbã, dar
noi suntem pregãtiþi sã ne menþinem
avantajul competitiv prin inovaþie
continuã ºi parteneriate strategice.
Aici ne aflãm deja într-un grup de gi-
ganþi ºi inovatori: Microsoft, UST,
TCS, Orange, Westcom, AWS, Last
Yard ºi alþii.

Dan Marc: Mulþumesc! n
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“Domeniul închirierii de
echipamente electronice are

perspective solide de creºtere”
(Interviu cu Mãdãlin Ilie, CEO Telerenta)

Reporter: De când activaþi pe piaþa
din þara noastrã?

Mãdãlin Ilie: Telerenta, parte din
grupul american de investiþii NCH
(New Century Holdings), este un
start-up românesc de tehnologie care
opereazã singura platformã de închi-
riere de echipamente electronice din
Europa de Sud-Est destinatã utiliza-
torilor casnici ºi, de la finalul anului
trecut, ºi companiilor. Entitatea este
activã pe piaþa din România din mai
2023, când a început prin a oferi spre
închiriere televizoare.

Ulterior, Telerenta ºi-a diversificat
portofoliul de produse disponibile la
închiriat, dublând numãrul de dispozi-
tive disponibile, la aproximativ 400.
Astfel, în prezent, compania poate
închiria televizoare, laptopuri, mo-
nitoare, telefoane mobile, tablete,
proiectoare, echipamente foto-vi-
deo, console ºi accesorii pentru ga-
ming, produse electrocasnice mici,
precum espressoare ºi staþii de cãlcat
cu abur etc.

Telerenta este singura platforma
automatizatã din Romania ce oferã
servicii de închiriere a echipamen-
telor electronice în regim online, to-
ate procesele fiind complet digitali-
zate.

De asemenea, Telerenta pune la di-
spoziþia persoanelor fizice ºi compa-

niilor serviciul RentBox, primul de
acest fel din lume care permite închi-
rierea imediatã ºi ridicarea instant de
echipamente electronice.

Reporter: Existã anumite condiþii
pe care trebuie sã le îndeplineascã
clienþii dumneavoastrã?

Mãdãlin Ilie: Clienþii trebuie sã
furnizeze un document de identitate ºi
o fotografie pentru verificarea identi-
tãþii. Aceste informaþii sunt integrate
automat în sistem pentru a facilita pro-
cesul de închiriere ºi pentru a asigura
securitatea tranzacþiilor.

Telerenta permite utilizatorilor in-
dividuali ºi companiilor sã închirieze
echipamente electronice, pentru o pe-
rioadã cuprinsã între 3 ºi 24 de luni.
Clienþii au, astfel, acces permanent la
echipamente de calitate superioarã, de
ultimã generaþie, care pot fi folosite în
acord cu nevoile lor.

Procesul de închiriere este flexibil,
utilizatorii putând alege foarte uºor
dintre produsele listate în platformã ºi
le pot înlocui cu altele cu specificaþii
superioare, oricând, pe durata contrac-
tului. La finalul perioadei de închirie-
re, aceºtia pot prelungi contractul sau
returna produsele închiriate.

Telerenta este o soluþie alternativã
la achiziþia de echipamente electroni-
ce cu plata integralã pe loc sau în rate
ºi se adreseazã tuturor celor interesaþi

de tehnologie, dar care nu doresc sau
nu îºi permit sã facã o achiziþie, ºi celor
interesaþi sã testeze ºi sã utilizeze în
permanenþã cele mai noi echipamente
electronice.

Serviciul oferit de Telerenta are
acoperire naþionalã, produsele închi-
riate pot fi livrate gratuit, oriunde în
România.

Costurile de închiriere pornesc de la
29,99 de lei/lunã, pentru un contract
flexibil de 24 de luni. Utilizatorii pot
beneficia de avantajele produsului ºi
de serviciile complementare, la costuri
lunare comparabile abonamentelor
oferite de platformele de streaming
TV.

Reporter: Ce produse oferiþi spre
închiriere?

Mãdãlin Ilie: Telerenta oferã spre
închiriere o gamã variatã de produse
electronice, inclusiv televizoare, lap-
topuri, telefoane mobile, tablete, con-

sole gaming, monitoare, desktopuri ºi
echipamente foto-video. Recent, au
adãugat ºi electrocasnice mici, pre-
cum espressoare.

Reporter: Care consideraþi cã sunt
provocãrile ºi oportunitãþile Inteli-
genþei Artificiale pentru sectorul de
retail?

Mãdãlin Ilie: Provocãri: Integra-
rea tehnologicã: Implementarea AI
necesitã integrarea cu infrastructura
IT existentã, fiind costisitoare ºi com-
plexã. Ca oportunitãþi putem exem-
plifica analiza volumelor mari de
date.

Reporter: Cum utilizaþi AI pentru a
veni în sprijinul clienþilor dumneavoa-
strã?

Mãdãlin Ilie: Folosim AI în analiza
de date ºi documentare a produselor.
Astfel, ne putem da seama mult mai
bine care sunt clienþii noºtri, ce produ-
se îºi doresc sã închirieze ºi ce caracte-

ristici ale produselor urmãresc în tot
acest proces. De asemenea, o mai bunã
documentare a produselor, cu explica-
þii complete, detaliate, vine în sprijinul
nevoilor clienþilor.

Reporter: Cum evolueazã cererea
în domeniul în care activaþi?

Mãdãlin Ilie: Cererea pentru închi-
rierea echipamentelor electronice este
în creºtere, datoritã avantajelor legate
de flexibilitate ºi cost redus compara-
tiv cu achiziþionarea cash sau prin cre-
dit. Se preconizeazã cã aceastã tendin-
þã va continua, pe mãsurã ce tot mai
multe persoane ºi companii adoptã
acest model de consum care oferã be-
neficii clare clienþilor:

- acces permanent la echipamente
de calitate superioarã, de ultimã gene-
raþie;

- flexibilitate faþã de celelalte meto-
de din piaþã, clienþii având opþiunea de
a se retrage din contract în orice mo-
ment cu costuri minime;

- livrare gratuitã, înlocuire gratuitã a
produselor închiriate, totul transpa-
rent, fãrã costuri ascunse;

- garanþie de la producãtor pe toatã
perioada contractului;

- Safe Rent – o garanþie suplimenta-
rã, ce poate fi utilizatã o datã pe an, în
caz de daune accidentale (produs
zgâriat, spart, udat) prin care Telerenta
acoperã pânã la 80%din costurile re-
paraþiilor.

Reporter: Care este profilul clien-
tului dumneavoastrã?

Mãdãlin Ilie: Profilul clientului
Telerenta include atât utilizatori indi-
viduali, interesaþi de ultimele tehnolo-
gii, cât ºi companii care îºi doresc
echipamente IT pentru echiparea biro-
ului fãrã a face investiþii mari în achi-
ziþionare.

Reporter: Cum aþi încheiat anul
2023 ºi care sunt estimãrile pentru
2024?

Mãdãlin Ilie: Telerenta a încheiat
anul 2023 cu peste 3.000 de produse
închiriate. Pentru 2024, compania
estimeazã cã va închiria peste 10.000

de produse ºi cã va continua sã se ex-
tindã pe noi pieþe internaþionale.

Reporter: Care este valoarea pieþei
de profil?

Mãdãlin Ilie: Existã o tendinþã de
creºtere a cererii pentru închirieri de
echipamente electronice, atât la nivel
european, cât ºi la nivel mondial, unde
valoarea pieþei de închirieri de electro-
nice a depãºit 67 de miliarde de dolari,
anul trecut.

Reporter: Care sunt problemele pe
care le întâmpinaþi ºi ce masuri consi-
deraþi cã ar fi nevoie sã fie luate in do-
meniu?

Mãdãlin Ilie: Provocarea actualã
este sã facem cunoscut serviciul de
închiriere românilor ca alternativã a
achiziþiei. Pe piaþa din România, aceas-
tã industrie reprezintã o zonã încã ne-
dezvoltatã, cu un potential foarte
mare de creºtere. O altã provocare
pentru noi este diversificarea conti-
nuã a portofoliului de produse, lucru
care se înscrie în misiunea Telerenta,
aceea de a face accesibilã tehnologia
în rândul unui numãr cât mai mare de
oameni, dar într-un mod responsabil,
cu accent pe sustenabilitate ºi econo-
mie circularã.

Reporter: Ce perspective are
domeniul în care activaþi ºi cum ve-
deþi evoluþia competiþiei pe aceastã
piaþã?

Mãdãlin Ilie: Domeniul închirierii
de echipamente electronice are per-
spective solide de creºtere, în special
datoritã tendinþei crescute cãtre suste-
nabilitate ºi flexibilitate. Dacã ne refe-
rim la România, competiþia o vedem
probabilã doar în sesnsul în care jucã-
torii internaþionali vor dori sã acceseze
piaþa localã.

Pe de altã parte, strategia de dezvol-
tare a Telerenta vizeazã extinderea in-
ternaþionalã, în þãri precum Polonia ºi
Spania, unde sunt deja prezenþi ºi alti
jucãtori, provocarea noastrã fiind sã ne
facem simþitã prezenþa aici într-un
timp cât mai scurt.

Reporter: Mulþumesc! n
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Piaþa noastrã de curierat - circa
1 miliard de euro

(Interviu cu Cornel Morcov, Chief Commercial Officer FAN Courier)

Reporter: Cum a evoluat piaþa cu-
rieratului în ultimul an?

Cornel Morcov: Piaþa de curierat a
pãstrat ºi în acest an tendinþa ultimilor
ani, adicã aceea de creºtere, în contex-
tul expansiunii comerþului online.
Dacã anul trecut piaþa de curierat a
marcat un avans de 10-12%, estimãm
cã ºi în acest an va creºte cu cel puþin
acelaºi procent. Pe lângã retailerii strã-
ini noi care au intrat în România, plat-
formele de comerþ asiatice au prins fo-
arte bine la noi, ceea ce a dus, implicit,
ºi la o creºtere pieþei. Pentru a susþine
un volum mai mare de livrãri
cross-border, FAN a deschis, anul tre-
cut, un HUB amplasat la Arad, dedicat
exclusiv comerþului internaþional.

În acelaºi timp, ajutãm ºi companii-
le din România sã acceseze alte pieþe
decât cea autohtonã. Noi ne-am extins
servciile pe piaþa din Republica Mol-
dova, apoi ne-am îndreptat atenþia spre
pieþele din Bulgaria, Ungaria, Slova-
cia ºi Grecia, unde vedem, de aseme-
nea, creºtere. Una dintre principalele
direcþii de dezvoltare din strategia de
business a companiei este ºi în acest an
extinderea în regiune.

Reporter: Comandã oamenii mai
mult sau mai puþin ca în anii anteriori
prin curier?

Cornel Morcov: Se observã o
creºtere a comenzilor online în ultimii
ani, fenomen explicat prin douã ten-
dinþe la nivel mondial. Pe de o parte,

pandemia a adus o rupturã în compor-
tamentul de consum, atât în România,
cât ºi peste tot în lume, în contextul în
care toate tranzacþiile au fost mutate în
online. Dupã ridicarea restricþiilor,
deºi mulþi clienþi au revenit la comer-
þul tradiþional, cea mai mare parte a rã-
mas la cel online. În plus, toate platfor-
mele ºi marketplace-urile internaþio-
nale oferã o varietate mare de produse
din care cumpãrãtorii pot alege preþuri
atractive ºi posibilitatea de a livra
oriunde în lume. În consecinþã, comer-
þul online este în expansiune în ultimii
ani ºi încã mai este loc de dezvoltare.

Reporter: Care este valoarea pieþei
de profil?

Cornel Morcov: Piaþa de curierat
este într-o creºtere constantã,
ajungând la aproximativ 1 milliard de
euro, atât datoritã creºterii organice a
diversificãrii comerþului de bunuri ºi
servicii, a utilizãrii internetului la sca-
rã largã ºi a dezvoltãrii magazinelor
online, cât ºi ca urmare a modificãrii
comportamentului societãþii în timpul
pandemiei, care a transformat activita-
tea de curierat într-o activitate de bazã
a societãþii.

Reporter: Cum apreciaþi concu-
renþa din sector?

Cornel Morcov: Într-un sfert de
veac de existenþã, am dezvoltat aface-
rea anticipând nevoile clienþilor noºtri
ºi prioritizând creºterea gradului de
satisfacþie al acestora. Fiind mulþi ani

pionieri în acest domeniu, am fost ne-
voiþi sã inovãm permanent, pe mãsurã
ce piaþa creºtea. Ultimii ani au fost
provocatori, dar tocmai acest lucru
ne-a ajutat sã fim mai buni ºi într-o
permanentã concurenþã cu noi, în pri-
mul rând. Desigur, ca în orice activita-
te, concurenþa din domeniul curieratu-
lui este una puternicã, ce impune stan-
darde înalte, iar acest fapt se traduce
prin servicii inovatoare ºi de bunã cali-
tate pentru clienþii noºtri.

Reporter: Care este strategia fir-
melor de curierat, în general, ºi a com-
paniei pe care o reprezentaþi, în parti-
cular, pentru a face faþã noilor provo-
cãri din piaþã?

Cornel Morcov: În cei aproape 18
ani de când este lider de piaþã, FAN
Courier a inovat permanent ºi a dez-
voltat servicii care sã acopere nevoile
pieþei ºi ale clienþilor. Dupã cum

aminteam anterior, credem cã urmã-
torul pas firesc este extinderea inter-
naþionalã, pentru a participa activ la
dezvoltarea comerþului online, pre-
cum ºi la asigurarea accesului compa-
niilor româneºti pe cât mai multe pie-
þe din afara þãrii.

De asemenea, într-o lume profund
digitalizatã, pariul câºtigãtor va fi în
continuare digitalizarea. Implementa-
rea de soluþii digitale eficiente pentru
satisfacerea ºi anticiparea nevoilor
clienþilor, pe de o parte, precum ºi ali-
nierea la solicitãrile tot mai numeroase
din zona comerþului online, de cealaltã
parte vor fi în continuare în top trei di-
recþii de dezvoltare ºi de investiþii în
strategia noastrã de business.

Dupã pandemie ºi debutul rãzboiu-
lui din Ucraina, am putea spune cã ni-
mic nu poate fi mai provocator, dar ex-
perienþa de peste 25 de ani în business

ne-a învãþat sã luãm fiecare provocare
aºa cum vine ºi s-o transformãm în
oportunitate. Toate alegerile de anul
acesta - naþionale, europene ºi în SUA
- vor genera schimbãri politice care ar
putea aduce ºi schimbãri fiscale ce vor
putea influenþa economia mondialã ºi,
ca efect, pe cea româneascã. În conse-
cinþã, aºteptãm provocãrile viitoare ºi
gândim soluþii pentru ele.

Reporter: Cum apreciaþi forþa de
muncã? Aveþi probleme în ceea ce pri-
veºte acest aspect?

Cornel Morcov: Lipsa forþei de
muncã specializate a fost în perma-
nenþã o provocare pentru noi.
Exceptând perioada pandemiei, când
FAN Courier a absorbit o mare parte
din angajaþii concediaþi în urma
închiderii multor industrii, în fiecare
an avem o varietate de poziþii dispo-
nibile, pe care le ocupãm cu mare gre-
utate. Pe mãsurã ce afacerea se dez-
voltã în þarã cu noi opþiuni de livrare
ºi se extinde internaþional, nevoia de
angajaþi, de la curieri ºi manipulanþi
în depozite ºi pânã la personal de Cu-
stomer Service ºi diferite alte poziþii
este în continuã creºtere. În acest
context, cãutãm constant soluþii pen-
tru a pãstra oamenii buni în companie
ºi pentru a aduce alþii noi. Dacã pânã
acum câþiva ani cãutam pe piaþa mun-
cii oameni specializaþi, acum recru-
tãm oameni care vor sã munceascã ºi
îi pregãtim la locul de muncã. Pe
lângã salarii ºi bonusuri atractive,
alocãm câteva anual resurse financia-
re pentru pregãtirea profesionalã a
angajaþilor, atât a celor vechi, cât ºi a
celor nou-veniþi în companie.

Reporter: Cum aþi încheiat anul 2023
si care sunt estimãrile pentru 2024?

Cornel Morcov: Afacerile FAN
Courier cresc constant, organic, iar
dezvoltarea comerþului online ºi extin-
derea internaþionalã vor genera cel
mai probabil o creºtere ºi în 2024. Am
încheiat anul 2023 cu cifrã de afaceri
de peste 250 de milioane de euro, fo-

cusul nostru fiind extinderea busi-
ness-ului în regiune, digitalizarea ºi
dezvoltarea de soluþii alternative de li-
vrare. În 2024, ne consolidãm prezen-
þa în Europa, una dintre direcþiile de
investiþii în acest an fiind dezvoltarea
de noi puncte de legãturã între piaþa
autohtonã ºi cea vest-europeanã. În
consecinþã, ne aºteptãm în acest an la o
creºtere a afacerilor.

Reporter: Care sunt problemele cu
care vã confruntaþi ºi ce mãsuri consi-
deraþi cã ar fi nevoie sã fie luate în do-
meniu?

Cornel Morcov: Modificãrile fis-
cale sunt, probabil, cea mai mare pro-
vocare cu care se confruntã companii-
le din România de ani de zile. La înce-
putul anului, a intrat în vigoare o nouã
serie de modificãri fiscale care a îngre-
unat workflow-ul ºi au adus cheltuieli
în plus pentru noi. Alte probleme spe-
cifice activitãþii pe care o desfãºurãm
sunt traficul aglomerat din marile
oraºe, lipsa locurilor de parcare ºi lipsa
autostrãzilor, care prelungesc timpii
de livrare. Preþurile crescute la maºini,
la piese de schimb ºi la combustibil
sunt alte provocãri cu care ne confrun-
tãm în acest moment.

Reporter: Ce perspective are piaþa
de profil?

Cornel Morcov: Este o perioadã
foarte bunã pentru piaþa de curierat din
România, ceea ce va genera noi servi-
cii de livrare ºi oferte de calitate pentru
clienþii noºtri. În funcþie de necesitãþi-
le care apar în piaþã ºi de nevoile com-
paniilor care ne-au ales ca parteneri
pentru dezvoltarea afacerilor lor, vom
continua sã inovãm, sã ne dezvoltãm ºi
sã ajungem oriunde este nevoie de noi,
fie în ultimul sat din România, fie pe
pieþele din vestul Europei.

În contextul expansiunii masive a
comerþului online, companiile de cu-
rierat vor fi nevoite sã þinã pasul cu
aceastã tendinþã, care va genera în
continuare o creºtere a pieþei de profil.

Reporter: Mulþumesc! n

Î
n contextul expansiunii masive a comerþului online, companiile
de curierat vor fi nevoite sã þinã pasul cu aceastã tendinþã, care
va genera în continuare o creºtere a pieþei de profil, este de pã-
rere Cornel Morcov, Chief Commercial Officer FAN Courier. Po-
trivit acestuia, piaþa de curierat este într-o creºtere constantã,

ajungând la aproximativ 1 milliard de euro, atât datoritã creºterii or-
ganice a diversificãrii comerþului de bunuri ºi servicii, a utilizãrii in-
ternetului la scarã largã ºi a dezvoltãrii magazinelor online, cât ºi ca
urmare a modificãrii comportamentului societãþii în timpul pande-
miei, care a transformat activitatea de curierat într-o activitate de
bazã a societãþii.

“Consumatorii ºi-au schimbat
semnificativ comportamentul privind

achiziþionarea produselor din strãinãtate”
(Interviu cu Alexandr Jeleascov, Managing Director Packeta Romania)

Reporter: Cum apreciaþi evoluþia
pieþei de profil?

Alexandr Jeleascov: În 2023, piaþa
de curierat din România a continuat sã
creascã într-un ritm constant, susþinutã
de investiþii semnificative în tehnolo-
gie, extinderea reþelelor de lockere ºi
extinderea serviciilor internaþionale.
Comerþul electronic a jucat un rol
esenþial în aceastã expansiune. De ase-
menea, optimizarea proceselor de li-
vrare ºi diversificarea opþiunilor, pre-
cum punctele pick-up pentru expedie-
rea, ridicarea sau returul coletelor, li-
vrarea la adresa clientului ºi utilizarea
lockerelor adaptate preferinþelor
clienþilor, au contribuit semnificativ la
aceastã creºtere.

Reporter: Cum caracterizaþi retai-
lul românesc?

Alexandr Jeleascov: Sectorul de
retail, cu accent pe comerþul online, a
cunoscut o creºtere rapidã încã din
timpul pandemiei. Aceastã perioadã a
fost un catalizator pentru apariþia unor
noi servicii, pentru investiþii rapide în
îmbunãtãþirea celor existente ºi în teh-
nologie, în vederea satisfacerii nevoi-
lor crescute ale clienþilor. Packeta este
un partener logistic pentru magazinele
online, adaptându-se la schimbãrile
rapide ºi contribuind la eficienþa lanþu-
lui de aprovizionare, atât la nivel local,
cât ºi la nivel internaþional. Oferã o

gamã largã de soluþii de livrare ºi retur,
modalitãþi de platã etc., adaptate pre-
ferinþelor clienþilor.

Trendul este unul în continuã
creºtere pentru acest sector, odatã cu
intrarea pe piaþa localã a mai multor
branduri internaþionale, platforme de
magazine online ºi marketplace-uri,
dar ºi odatã cu creºterea numãrului de
magazine online locale care ºi-au ex-
tins aria de livrare la nivel european.

Reporter: Comandã oamenii mai
mult sau mai puþin ca în anii anteriori
prin curier?

Alexandr Jeleascov: Anul 2023 a
adus schimbãri semnificative în com-
portamentul consumatorilor români în
privinþa achiziþionãrii produselor din
strãinãtate. În contrast cu perioada
anterioarã, când opþiunile de cumpã-
rãturi ale românilor se concentrau, în
principal, asupra magazinelor online
sau pieþelor din Europa, în prezent
românii plaseazã comenzi semnifica-
tive, de ordinul zecilor de mii pe zi, în
marketplace-urile din Asia, în special
din China, influenþaþi de preþurile mai
atractive, gama variatã de produse, dis-
ponibilitatea stocurilor ºi rapiditatea
livrãrilor.

Reporter: Care este valoarea pieþei
de profil?

Alexandr Jeleascov: Conform ra-
portului GPeC E-Commerce România

2023, valoarea cumpãrãturilor online
a atins 7 miliarde euro, înregistrând o
creºtere de aproximativ 10% faþã de
anul 2022 (6,3 miliarde de euro).

Reporter: Cum apreciaþi concu-
renþa din sector?

Alexandr Jeleascov: Sectorul cu-
rieratului se remarcã printr-o con-
curenþã intensã, cu numeroºi compe-
titori, atât pe plan local, cât ºi interna-
þional. Clienþii îºi evalueazã opþiunile
pe baza preþurilor, calitãþii serviciilor,
diversitãþii ofertelor ºi accesibilitãþii.
În cazul Packeta, analiza unei pieþe di-
namice ºi competitive ne permite sã
înþelegem mai bine preferinþele clien-
þilor, astfel încât sã îmbunãtãþim con-
stant oferta noastrã ºi sã inovam pentru
a furniza servicii de livrare de înaltã
calitate.

Reporter: Care este strategia fir-
melor de curierat, în general, ºi a com-
paniei pe care o reprezentaþi, în parti-
cular, pentru a face faþã noilor provo-
cãri din piaþã?

Alexandr Jeleascov: Strategiile
firmelor de curierat se concentreazã pe
îmbunãtãþirea eficienþei operaþionale,
reducerea costurilor ºi creºterea calitã-
þii serviciilor pentru a rãmâne compe-
titive. Mulþi jucãtori din industrie in-
vestesc în dezvoltarea tehnologicã ºi
inovarea serviciilor pentru a se dife-
renþia de concurenþã ºi a rãspunde ne-
voilor în schimbare ale clienþilor.

Adaptarea rapidã la context ºi îmbu-
nãtãþirea continuã a serviciilor au fost
esenþiale pentru a face faþã provocãrilor
din piaþã. De exemplu, Packeta se axea-
zã pe extinderea reþelei de distribuþie

ºi crearea de parteneriate solide, ofe-
rind soluþii de livrare personalizate. De
asemenea, dezvoltã servicii atât pentru
persoane juridice, cât ºi pentru persoa-
ne fizice, prin aplicaþia Packeta, care
permite expedierea coletelor în Româ-
nia, Ungaria, Slovacia ºi Cehia.

Reporter: Cum apreciaþi sectorul
forþei de muncã?

Alexandr Jeleascov: Forþã de mun-
cã reprezintã o componentã sensibilã ºi
provocatoare, pe care încercãm sã o ge-
stionãm eficient, prin diverse strategii
organizaþionale. Investim constant în
procese de recrutare pentru a atrage
candidaþi din surse diverse ºi în soluþii
de retenþie pentru a crea un mediu de
lucru motivant, pozitiv ºi dinamic.

Ne axãm pe oferirea de soluþii flexi-
bile ºi adaptate nevoilor angajaþilor
Packeta, cum ar fi programul de lucru
flexibil, sistemul de lucru hibrid ºi po-
sibilitatea de a alege locul de des-
fãºurare a activitãþii. Îmbunãtãþim per-
manent pachetul de beneficii ºi punem
accent pe comunicarea eficientã între
management ºi angajaþi. În depozite,
optimizãm constant fluxurile opera-
þionale pentru a asigura o distribuþie
echitabilã a volumului de muncã.

Fiind o echipã unitã, fiecare provo-
care este abordatã colectiv, gãsind so-
luþii creative ºi valorizând experienþe-
le ºi ideile fiecãrui angajat.

Reporter: Cum aþi încheiat anul
2023 ºi care sunt estimãrile pentru
2024?

Alexandr Jeleascov: În anul 2023,
am intermediat prin depozitele din
România, cu suprafeþe cuprinse între
2.500 mp ºi 3.000 mp, localizate în
Bucureºti ºi Oradea, un total de 7,5
milioane de colete. Estimãm un avans
semnificativ pentru anul 2024, cu un
volum prognozat de 30% creºtere.
Comparativ cu anul 2022, în anul
2023 am înregistrat o creºtere de 29%,

ajungând la aproximativ 108 milioane
de lei. Ne propunem sã menþinem ace-
astã tendinþã ascendentã ºi sã obþinem
rezultate excelenþe pe parcursul între-
gului an.

Reporter: Care sunt problemele cu
care va confruntaþi ºi ce mãsuri consi-
deraþi cã ar fi nevoie sã fie luate în do-
meniu?

Alexandr Jeleascov: Inflaþia ºi
creºterea costurilor reprezintã princi-
palele provocãri pentru piaþa de curie-
rat. Totodatã, existã o cerere tot mai
mare din partea consumatorilor pentru
livrãri sustenabile ºi prietenoase cu
mediul. Companiile de curierat înce-
arcã sã rãspundã acestor cerinþe fãrã a
compromite calitatea, preþul ºi viteza
serviciilor.

Reporter: Ce perspective are piaþa
curieratului, în opinia dumneavoastrã?

Alexandr Jeleascov: Perspectivele
pentru piaþa de curierat sunt pozitive,
cu o anticipatã creºtere a cererii pentru
serviciile de livrare, datoratã expan-
siunii comerþului online ºi schimbãrii
preferinþelor consumatorilor cãtre
achiziþii online. De asemenea, se pre-
vizioneazã o cerere crescutã pentru
servicii de livrare rapidã ºi adaptate
nevoilor individuale.

Pentru a face faþã provocãrilor, pia-
þa de curierat trebuie sã se adapteze
schimbãrilor continue din mediul eco-
nomic ºi tehnologic ºi sã satisfacã în
mod corespunzãtor nevoile clienþilor
în evoluþie. Ajustarea strategiilor ºi
luarea în considerare a feedback-ului
clienþilor sunt esenþiale pentru menþi-
nerea competitivitãþii.

Estimãm cã industria de curierat va
continua sã creascã, iar companiile
care oferã servicii rapide, de încredere
ºi personalizate vor avea avantaj com-
petitiv în exploatarea acestei oportuni-
tãþi de expansiune.

Reporter: Mulþumesc! n

A
nul 2023 a adus schimbãri semnificative în comporta-
mentul consumatorilor români în privinþa achiziþionãrii
produselor din strãinãtate, ne-a spus Alexandr Jeleascov,
Managing Director Packeta Romania. În contrast cu
perioada anterioarã, când opþiunile de cumpãrãturi ale

românilor se concentrau, în principal, asupra magazinelor online
sau pieþelor din Europa, în prezent românii plaseazã comenzi sem-
nificative, de ordinul zecilor de mii pe zi, în marketplace-urile din
Asia, în special din China, influenþaþi de preþurile mai atractive,
gama variatã de produse, disponibilitatea stocurilor ºi rapiditatea li-
vrãrilor, ne-a precizat acesta, în cadrul unui interviu.
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“Un comerþ electronic safe
va duce la creºterea pieþei”

(Interviu cu Cãtãlin Vlãdescu, Vice President of Growth CEE&Germany, VTEX)

Reporter: Care este situaþia sec-
torului e-commerce din þara noa-
strã?

Cãtãlin Vlãdescu: Sectorul
e-commerce este în contiunã
creºtere. Nu mai creºte la fel de ac-
celerat cum a crescut înainte pan-
demie sau în timpul pandemiei, nu
mai sunt creºterile acelea de douã
cifre, dar este în continuare în
creºtere, fiind consolidat în jurul
unor jucãtori mari ºi foarte frag-
mentat în rest, adicã avem foarte
mulþi jucãtori specialiºti. Pentru
anii 2024 ºi 2025, noi estimãm o
creºtere de aproximativ 7-8%.

Reporter: Care este oferta
VTEX România în acest sector de
activitate?

Cãtãlin Vlãdescu: Noi oferim
o platformã completã de e-com-
merce. Aici mã refer la funcþiona-
litãþi de tip catalog, order manage-
ment, sistem, module logistice,
motor de promoþii ºi o arhitecturã
care este foarte pretabilã pentru
implementãri complexe. Dacã ne
uitãm la raportul Gartner pe 2023,
acest magic-quadrant al e-com-
merce-ului cum îl numesc ei unde
vedem spart pe categorii diferitele
tehnologii, suntem în momentul
de faþã pe poziþia doi în ceea ce
priveºte implementãrile complexe
– ca ºi tehnologie recomandatã -,
pe poziþia doi în ceea ce priveºte
implementãri de tip business to
consumer (B2C) ºi business to bu-
siness (B2B) pe aceeaºi platformã
ºi pe poziþia doi în zona B2C. Ofe-
rim o platformã completã care po-
ate fi ajustatã pentru diferitele
use-case-uri, fie cã vorbim de
B2B, fie cã vorbim de B2C ºi rã-
spunde foarte bine în cazul imple-
mentãrilor complexe, cum ar fi
atunci când ai 100 de magazine lo-

cale, cu stocuri, preþuri, o parte din
magazine ce livreazã în proximi-
tatea lor, o parte ce servesc ca
pick-up pointuri. Toate aceste re-
guli de business le putem compu-
ne foarte bine în platformã.

Reporter: De când activaþi pe
piaþa româneascã? Am vãzut cã la
nivel internaþional VTEX este
înfiinþatã de peste 20 de ani.

Cãtãlin Vlãdescu: Compania
s-a înfiinþat în anul 2000 la Rio de
Janeiro, iar pe piaþa din România
suntem din anul 2016. Biroul din
România a fost unul dintre primele
birouri pe care VTEX le-a deschis
în Europa.

Reporter: Am vãzut cã VTEX
are mulþi acþionari, este cotatã la
burs din New York. În dezvolta-
rea companiei, aveþi în vedere ºi
apelarea la investitori din þara
noastrã?

Cãtãlin Vlãdescu: Nu cãutãm
activ runde de finanþare în mo-
mentul de faþã, dar compania fiind
listatã public oricine poate achizi-
þiona acþiuni în cadrul VTEX.
Într-adevãr, compania este listatã
de mai bine de doi ani la Bursa din
New York ºi acþiunile ei pot fi
tranzacþionate de oricine. Noi
avem în vedere sã ne dezvoltãm în
Europa ºi în America de Nord,
cele douã zone fiind pieþele care
atrag cele mai multe investiþii din
partea VTEX. În America Latinã
suntem deja lideri de piaþã; de aco-
lo a pornit compania ºi avem o ve-
chime semnificativã, precum ºi un
portofoliu puternic de clienþi. Din
punct de vedere al investiþiilor nu
aº putea sã spun cã în momentul de
faþã cãutãm active runde de finan-
þare.

Reporter: Care este portofoliul
VTEX România? Câþi clienþi aveþi

în acest moment?
Cãtãlin Vlãdescu: Undeva la

peste 25-30 de clienþi, care au pe
platforma noastrã fiecare câte un
magazin sau douã. Primul ºi cel
mai mare client este OBI, un retai-
ler german cu cifrã de afaceri de
8,2 miliarde euro în anul 2023. Ca
ºi comparaþie, cred cã în România
doar OMV Petrom are o cifrã de
afaceri mai mare. Ceo de la OBI au
349 de magazine în Germania. Ce e
important de menþionat este cã noi
coordonãm din Bucureºti VTEX
Central-Eastern Europe ºi Germa-
nia, adicã birourile din Polonia, din
Germania ºi din România sunt co-
ordonate din Bucureºti.

”Modelul nostru
de business este
unul de
parteneriat cu
clientul”

Reporter: Am vãzut cã oferiþi
foarte multe soluþii software pentru
clienþii dumneavoastrã ºi cã în 14
martie s-a încheiat un parteneriat
cu o altã companie listatã la bursa
din New York privind scãderea ca-
zurilor de fraudã în e-commerce.
Ce protecþie oferiþi clienþilor din
România?

Cãtãlin Vlãdescu: Aici intrãm
puþin în zona tehnicã ºi aº menþio-
na cã în primul rând suntem o plat-
formã certificatã PCI DSS (n.red.
– certificare privind cyber-secu-
rity). Asta înseamnã cã avem cer-
tificãrile necesare în ceea ce pri-
veºte siguranþa tranzacþiilor onli-
ne. Existã în spate destul de multe
mecanisme antifraudã ºi destul de
multe mecanisme care sã identifi-
ce tranzacþiile repetate, un volum

foarte mare, spike-urile care nu
sunt conforme cu ceea ce se
întâmplã în mod normal. Întodea-
una existã o integrare cu un proce-
sator de plãþi. În România, de
exemplu, suntem integraþi cu Ne-
topia, mobil-pay, Pay-U, etc.ºi
vorbim în mare parte de tranzacþii
trade-secure, practic tot stack-ul
tehnologic care stã în spate. Mai
mult decât atât, folosim în totalita-
te infrastructurã LWS.

Reporter: Cum poate o compa-
nie sã intre pe platforma dumnea-
voastrã, sã vã devinã client?

Cãtãlin Vlãdescu: În general,
avem echipa de growth localã, de
sales, care ajutã clienþii prin inter-
mediul a ceea ce noi numim sales
solutions engineer – o persoanã
tehnicã, ce este implicatã din prima
fazã de scoping a proiectului ºi
identificã nevoia potenþialului
client. Pe parcursul celor 24 de ani
de activitate, am învãþat cã unul
dintre cele mai importante lucruri
este sã defineºti o arhitecturã co-
rectã pentru un client, care sã îi per-
mitã ºi sã-ºi ruleze operaþiunile în
momentul de faþã, dar sã ºi scaleze
cãtre obiectivul pe care îl are în vii-
tor. Aºa cã, încã din procesul de
contractare, avem oameni tehnici,
implicaþi, iar semnarea contractu-
lui este condiþionatã intern de cãtre
o validare a arhitecturii. Vrem sã ne
asigurãm cã ceea ce semnãm se im-
plementeazã corect ºi cã are suc-
ces. Modelul nostru de business
este unul de parteneriat cu clientul,
aºa cã avem un interes direct ca fie-
care client sã creascã în ceea ce pri-
veºte cifra de afaceri ºi volumul de
comerþ.

Reporter: În ultima perioadã,
Comisia Europeanã, dar ºi institu-
þiile interne – ANPC ºi Consiliul
Concurenþei – doresc o reglemen-
tare mai strictã a comerþului online.
Ce consideraþi cã ar trebui fãcutã
pentru ca e-commerce sã se de-
sfãºoare în condiþii optime?

Cãtãlin Vlãdescu: Nu ºtiu dacã
sunt în mãsurã sã comentez acest
lucru, pentru cã noi activãm sub le-
gislaþia europeanã, dar existã ºi le-
gislaþii la nivelul fiecãrui stat. Mi
se pare foarte important ca tot
e-commerce-ul sã fie reglementat,
controlat ºi gestionat corect, pentru
cã va creºte încrederea consumato-
rilor, ceea ce aºteaptã toatã lumea
din ecosistem. În continuare, cred
cã teama de fraudã este pe locul doi
sau trei în România în ceea ce pri-
veºte barierele de achiziþii online.
Aºa cã vãd o parte pozitivã a regle-
mentãrii. Pe de altã parte VTEX,

fiind o companie globalã ce opere-
azã în America Latinã, America de
Nord, Europa ºi Asia, se loveºte de
cerinþe ºi de reglementãri indivi-
duale în fiecare piaþã. Iar de cele
mai multe ori clienþii sunt cei care
se aflã în fruntea dezvoltãrilor pe
acest segment. În România avem
clienþi care au implementat sisteme
de monitorizare a preþurilor, care
aratã transparent clientului cum au
evoluat preþurile pe o perioadã cu-

prinsã între 30 ºi 90 de zile, în aºa
fel încât sã ne ajustãm cu legislaþia
localã ºi colegii mei susþin tehnic
astfel de implementãri, care sunt
diferite de la þarã la þarã ºi de la re-
giune la o altã regiune. Cred cã e
important sã avem de-a face cu un
comerþ electronic safe, pentru cã
asta va creºte în totalitate piaþa ºi
va ajuta toþi jucãtorii din piaþã.

Oportunitãþi
pentru
dezvoltarea
e-commerce în
zona B2B

Reporter: Cât din cifra de afa-
ceri a VTEX este realizatã de su-
cursala din România?

Cãtãlin Vlãdescu: Nu vã pot
furniza aceastã informaþie, deoa-
rece nu cunosc îndeamãnunt toate
datele financiare la nivel global,

dar vã pot spune cã sucursala din
România prin regiunea pe care o
coordonez este una dintre cele
mai mari din Europa. A fost ºi pri-
ma pe care am deschis-o, alãturi
de Lisabona, în 2016, dar de la
început s-a investit mai mult în
dezvoltarea echipei din România,
aºa cã ponderea în regiunea Euro-
pei Centrale ºi de Est este semni-
ficativã.

Reporter: Raportul financiar al
VTEX pe anul trecut aratã cã piaþa
e-commerce va creºte foarte mult
pânã în anul 2027 la nivel global,
inclusiv volumul de mãrfuri tran-
zacþionate prin platformele online.
Cât poate sã mai creascã piaþa din
acest domeniu în þara noastrã în ur-
mãtorii 4-5 ani?

Cãtãlin Vlãdescu: Anul acesta
noi estimãm o creºtere de 7-8% ºi
nu cred cã vom mai vedea creºteri
double-digit cum vedeam în
2015-2016, când majorãrile au fost
de 20-30%, deoarece piaþa rom-
âneascã a ajuns la o oarece maturi-
tate. Noi beneficiem de o penetrare

a internetului foarte bunã în Rom-
ânia, comerþul este preponderent
mobile, deoarece am avut acces un
pic mai târziu la tehnologie ºi atun-
ci am avut acces la cea mai bunã
tehnologie - ºi la internetul prin fi-
brã opticã, dar ºi la device-urile
mobile. Consider cã e-commerce
în România va avea în continuare o
creºtere single-digit în urmãtorii
4-5 ani, dar aici mã refer la zona de
B2C, la retailerii care vând cãtre
consumatorii finali. Unde vedem
noi o oportunitate foarte mare este
zona B2B. Vedem companii mari
care fac afaceri de zeci sau sute de
milioane de euro, care încep sã co-
cheteze sau dseja au implementat
tehnologie precum cea oferitã de
noi pentru a gestiona comenzile de
distribuþie, comenzile cãtre com-
paniile finale, businessurile care le
sunt clienþi. Aceastã zonã reprezin-
tã un potenþial foarte mare la nivel
global.

Reporter: Vã mulþumim! n

S
ectorul de e-commerce din România era evaluat anul tre-
cut, potrivit mai multor rapoarte efectuate la nivel global,
la aproximativ 7 miliarde euro, valoarea fiind cu 10% mai
mare decât cea înregistratã în 2022 (6,3 miliarde euro).
În cele 7 miliarde euro sunt incluse toate tranzacþiile ge-

nerate din România, atât cãtre comercianþii autohtoni, precum ºi
cãtre magazinele online din afara graniþelor þãrii ºi reprezintã strict
segmentul e-tail, adicã produsele fizice (tangibile) care au fost cum-
pãrate prin internet. În acest cuantum nu au fost incluse serviciile,
plata facturilor la utilitãþi, conþinutul digital sau biletele de avion,
vacanþele ºi cãlãtoriile, rezervãrile hoteliere, biletele la spectacole
ori la diferite evenimente etc. Dacã le-am adãuga ºi pe acestea, va-
loarea totalã ar depãºi 10 miliarde euro, potrivit specialiºtilor din
domeniu. Conform datelor furnizate de Euromonitor, din totalul re-
tailului din România 11% aparþine e-commerce, ceea ce aratã cã
acest domeniu se aflã în continuã creºtere, mai ales pe mãsura dez-
voltãrii tehnologiei ºi a asigurãrii securitãþii tranzacþiilor comerciale
efectuate pe platformele online.
Datoritã acestei dezvoltãri, Comisia Europeanã ºi autoritãþile naþio-
nale monitorizeazã atent ce se petrece în zona e-commerce pentru
a reduce frauda fiscalã, dar ºi pentru a preveni ºi a combate frauda-
rea consumatorilor care apeleazã la tranzacþiile online.
Despre toate aceste aspecte de mai sus ºi despre tendinþele din
domeniu, am discutat cu Cãtãlin Vlãdescu, Vice President of
Growth CEE&Germany în cadrul companiei VTEX, companie li-
statã în urmã cu doi ani la bursa din New York (simbol - NYSE:
VTEX) ºi care oferã o platformã enterprise de comerþ digital cu
ajutorul cãreia brandurile ºi retailerii îºi gestioneazã operaþiunile
de comerþ la nivel global.

Noi oferim o platformã completã de
e-commerce. Aici mã refer la funcþionalitãþi de
tip catalog, order management, sistem, module
logistice, motor de promoþii ºi o arhitecturã
care este foarte pretabilã pentru implementãri
complexe".

Anul acesta noi estimãm o creºtere de 7-8% ºi
nu cred cã vom mai vedea creºteri double-digit
cum vedeam în 2015-2016, când majorãrile au
fost de 20-30%, deoarece piaþa româneascã a

ajuns la o oarece maturitate".

Compania este listatã
de mai bine de doi
ani la Bursa din New
York ºi acþiunile ei
pot fi tranzacþionate
de oricine. Noi avem
în vedere sã ne
dezvoltãm în Europa
ºi în America de
Nord, cele douã zone
fiind pieþele care
atrag cele mai multe
investiþii din partea
VTEX".
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