
ADINA LAZÃR, MAGAZINUL-MESERIASULUI.RO:

"Vânzãtorii tradiþionali de
materiale de construcþii -

îngrijoraþi de comerþul on-line"
l Clienþii cautã magazinele online

Reporter: Cum a evoluat piaþa
materialelor de construcþii, în ulti-
mul an?

Adina Lazãr: Dinamica din piaþa
construcþiilor este una extrem de
imprevizibilã, cu toate acestea nu-
mãrul mare de ansambluri reziden-
þiale care s-au construit, ori s-au fina-
lizat în 2018 a facut ca anul trecut sã
fie unul foarte bun atât pentru dez-
voltatorii imobiliari, cât ºi pentru

vânzãtorii de materiale de construc-
þii.

Raportându-ne însã la primul tri-
mestru al anului 2019, din punctul
nostru de vedere, observãm o
creºtere cu 30% a vânzãrilor de ma-
teriale de construcþii. Deºi 2018 s-a
terminat într-o notã puþin pesimistã,
deoarece se tot discuta de o posibilã
crizã, anul în care ne aflãm a debutat
spectaculos ºi se aflã în creºtere ºi

datoritã faptului cã piaþa imobiliarã
este în plinã expansiune, iar mulþi
dintre dezvoltatorii imobiliari con-
struiesc din bugete proprii ºi nu s-au
oprit din investiþii deoarece au tot
interesul sã termine ºi sã vândã imo-
bilele începute în 2018. În acest con-
text, www.magazinul-meseriasu-
lui.ro a cunoscut o dezvoltare orga-
nicã, determinatã atât de
maturizarea sa în piaþa vânzãrilor

on-l ine, cât ºi în contextul
boom-ului imobiliar.

Reporter: Ce estimãri aveþi pentru
acest an, legate de piaþa de profil?

Adina Lazãr: Deºi începutul de an
a fost unul neaºteptat de bun, pre-
dicþiile noastre sunt însã mult mai
rezervate ºi considerãm cã la nivel
de 2019, creºterea comparativ cu
2018 va fi de maxim 15 %.

Reporter: Cum a evoluat preþul
produselor care se regãsesc în por-
tofoliul dumneavoastrã?

Adina Lazãr: Anul 2018 a fost un
an bun pentru noi, vânzãtorii de ma-
teriale de construcþie, fie cã mediul
de vânzare a fost cel traditional sau
cel on-line. Interesant este faptul cã a
crescut interesul românilor pentru
achiziþionarea acestor produse din
mediul virtual, acest fapt fiind deter-
minat ºi de modificarea comporta-
mentului cumpãrãtorului autohton
care a început sã caute sã-ºi econo-
miseascã timpul ºi preferã sã cumpe-
re materialele de construcþie sau
amenajare de pe net, mai ales cã
uneori preþurile au devenit extrem
de competitive în acest mediu.

Revenind la evoluþia preþului pro-
duselor din portofoliul nostru ºi im-
plicit din piaþã, acesta a cunoscut în
2018 douã creºteri minime. Anul
2019 însã, a venit cu o creºtere la ni-
vel general, impusã de cãtre marii
producãtori ºi determinatã de modi-
ficarea costurilor la utilitãþi, petrol,
dar ºi a taxelor.

Sperãm ca aceastã creºtere de
7-10% sã fie singura de aceastã ma-
rime din 2019, având în vedere cã
ne dorim sã pãstrãm pânã la finalul
acestui an trendul ascendant de
vânzare a magazinului nostru
on-line.
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Trendul pe piaþa materialelor

de construcþii se îndreaptã

cãtre mediul virtual, dovada

clarã stã în faptul cã marii

retaileri ºi-au dezvoltat ºi

aceste divizii digitale.

Deºi 2018 s-a terminat într-o

notã puþin pesimistã pentru

piaþa materialelor de

construcþii, deoarece se tot

discuta de o posibilã crizã,

anul în care ne aflãm a

debutat spectaculos ºi se aflã

în creºtere ºi datoritã faptului

cã piaþa imobiliarã este în

plinã expansiune.

Astfel, magazinul online,

www.magazinul-meseriasului

.ro, a cunoscut o creºtere de

30% a vânzãrilor de materiale

de construcþii.

Adina Lazãr, directorul

general al magazinului

on-line, ne-a acordat un

interviu în cadrul cãruia ne-a

vorbit despre evoluþia pieþei

de profil, despre tendinþele din

domeniu, dar ºi despre cum

reuºesc magazinele on-line sã

facã faþã marilor retaileri.



Reporter: Cum este primit pe pia-
þã un magazin exclusiv online de
materiale de construcþii?

Adina Lazãr: Este deja ºtiut cã
vânzãrile on-line au reuºit sã rupã o
felie importantã din vânzãrile me-
diului tradiþional. Acelaºi lucru s-a
întâmplat ºi în domeniul materiale-
lor de construcþii, astfel www.maga-
zinul-meseriasului.ro, în cei 9 ani de
la înfiinþare a crescut organic, ºi-a fi-
delizat clienþii, ºi-a consolidat relaþia
cu partenerii sãi ºi implicit s-a dez-
voltat în aºa fel încât poate sã ofere
clienþilor sãi produse competitive la
preþuri foarte bune, oferindu-le aces-
tora avantaje în plus: livrare la domi-
ciliu, timp economisit, ofertã variatã
la doar un click distanþã ºi consul-
tanþã de specialitate. În timp ce
vânzãtorii tradiþionali sunt îngrijoraþi
de apariþia magazinelor on-line,
clienþii cautã aceastã alternativã.

Reporter: Cum reuºiþi sã faceþi
faþã marilor retaileri de materiale de
construcþie?

Adina Lazãr: România este încã la
un început de drum în materie de
vânzãri on-line, mai ales în domeniul
construcþiilor ºi amenajãrilor interi-
oare, cu toate acestea piaþa se aflã
într-o continuã dezvoltare ºi este loc

atât pentru magazinele tradiþionale,
cât ºi pentru cele on-line. Trendul însã
se îndreaptã cãtre mediul virtual, do-
vada clarã stã în faptul cã marii retailer
ºi-au dezvoltat ºi aceste divizii digitale.
Probabil vã gândiþi cã tot cei dintâi
(marii retailer) au monopol ºi în on-line,
sã ºtiþi cã lucrurile nu stau tocmai aºa,
românii dacã vor sã achiziþioneze de la
un magazine on-line atunci cautã un
loc unde sã fie îndrumaþi, unde sã pri-
meascã consultanþã pas cu pas, iar
acest lucru þi-l oferã în general un ma-
gazin care nu aparþine tot unui retailer,
aºa cum este magazinul-meseriasu-
lui.ro. De asemenea, de multe ori pre-
þurile promovate de noi sunt mai mici
decât cele ale marilor retaileri.

Reporter: Care sunt cele mai ceru-
te produse?

Adina Lazãr: Dacã ar fi sã facem
un top 5 al categoriilor de produse
vedetã din magazinul nostru, atunci
acesta ar arãta dupã cum urmeazã:
hidroizolaþii (Mapelastic, Mapegum
WPS, TOP SEAL 107), chituri de ros-
turi (Kerapoxy Design, KeraColor FF,
CE 40, Ceram CleanGrout), adezivi
pentru placãri ceramice (Keraflex
Maxi S1, CM 25), ºape grosiere ºi au-
tonivelante (Topcem, Ultraplan
Maxi, DH Maxi, CM 68) ºi amorse,

adezivi pentru parchet, mochetã,
PVC (Primer MF, Ultrabond P913 2K,
Adesilex G19, Sikabond 52)

Reporter: La ce valoare se ridicã
piaþa pe care activaþi?

Adina Lazãr: Deºi aceastã piaþã
este una în miºcare continuã, destul
de rar se fac studii în timp real, ºtim
însã cã afacerile din acest sector au
fost de apximativ 30 de miliarde de
lei în 2018.

Reporter: Ce cifrã de afaceri a rea-
lizat compania, anul trecut?

Adina Lazãr: În 2018, am înre-
gistrat o cifrã de afaceri de 380.000
ron.

Reporter: Ce cifrã de afaceri ºi-a
propus pentru anul în curs?

Adina Lazãr: Pentru 2019 prefe-
rãm sã fim rezervaþi în predicþii, de
aceea cred cã vom înregistra o
creºtere a afacerilor de minim
15-20%.

Reporter: Ce planuri de investiþii
are pentru acest an ºi ce buget a alo-
cat în acest sens?

Adina Lazãr: Am început anul cu
un plan de business bine pus la
punct, în concordanþã cu dinamica
pieþii, dar ºi cu momentul de maturi-
zare a business-ului nostru. Astfel,
ne dorim sã consolidãm relaþia cu

partenerii noºtri, sã investim bugete
mult mai mari în promovarea în me-
diu on-line, sã ne diversificãm gama
de produse comercializate ºi sã
încheiem noi parteneriate.

Reporter: Care este profilul clien-
tului dumneavoastrã?

Adina Lazãr: Clienþii noºtri sunt
foarte diverºi. În 9 ani de activitate
am observat cã multe firme de con-
strucþie apeleazã la noi ºi pentru cã
economisesc timp ºi pentru preþuri-
le noastre mai mici care fac diferenþa
când vine vorba de volume, de ase-
menea meseriaºii ºi persoanele fizi-
ce în cãutare de soluþii ºi sisteme de
ultimã generaþie sunt clienþii noºtri
fideli. Lucrul pe care îl au în comun
toate aceste categorii de cumpãrã-
tori este bineînþeles dorinþa de a-ºi
economisi timpul.

Reporter: Vã mulþumesc!
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"Deºi aceastã piaþã

este una în miºcare

continuã, destul de

rar se fac studii

în timp real, ºtim

însã cã afacerile din

acest sector au fost

de apximativ 30 de

miliarde de lei în

2018".


