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Utilaje de constructii

Boom-ul vanzarilor de utilaje, incert pentru
distribuitorii de profil

Nevoia de investitii Tn infrastructurd, pre-
cum si promisiunile facute la nivel guverna-
mental au creat premisele unei perioade n
care sa apara un boom al vanzarilor de utila-
je de constructii.

Ins&, managerii firmelor de profil sunt scep-
tici In ceea ce priveste acest viitor optimist.
Constantin Mincu Patrascu Brancusi, CEO
Costa Utilaje SRL, ne-a spus: ”’In cei 22 de ani
de cand activez pe piata utilajelor de con-
structii am invatat cd Romania este o tard cu
totul speciald si foarte greu de estimat daca
se va intampld un scenariu sau altul. Multe
promisiuni sunt incalcate iar modul de lucru
Tn ceea ce priveste fondurile primite pentru
infrastructura si nu numai este extrem de
greoi si birocratic, de multe ori chiar creand
intarzieri sau pierderi ale finantarilor, Roma-
nia fiind renumita pentru faptul ca nu este in
stare sa absoarba fondurile alocate.”
Boom-ul de vanzari a fost in primul semes-
tru al anului, ca urmare a lichiditatii finan-
ciare foarte mari existentd in piatd, este de
parere Codrin Mihaila, director general Ret
Utilaje SRL.

”Tncepand cu semestrul al doilea al anului,
accesul la finantari va fi mult limitat, astfel
cd si piata credem ca se va contracta. Acest
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lucru este din cauza cresterii dobanzilor de
cdtre bancile centrale si din cauza numeroa-
selor riscuri generate de evenimentele glo-
bale pe care le vedem de cateva luni - razboi
(razboaie), criza energetica, etc.”, mai spu-
ne domnul Mihaila.

Tn acelasi timp, R&zvan Tudor, director general
Lorencic Bauservice SRL considera ca,

din cauza impactului post-Corona, al razboiu-
lui din Ucraina si a tergiversarii implementa-

rii Start-up Nation, vanzadrile de echipamen-

te au scazut semnificativ anul acesta. Dom-
nul Tudor crede ca nu va fi un boom, ¢i mai de-
grabd o crestere moderatd fata de nivelul mi-
nim actual.

Se ”vor bate in oferte”
distribuitorii de utilaje?

,,Bataia In oferte” va exista deoarece piata a
trecut foarte rapid de la un boom la o contrac-
tie economica (ca sa nu zicem crizd), generata
de acesti factori externi (razboi, criza energe-
tica) si care nu puteau fi prevazuti cu usurintd,
spune Codrin Mihaila.

Asadar, existd multe stocuri atat la produca-
tori (generate si de anuldri de comenzi din
toatd lumea), cat si la distribuitori, si pentru a
asigura un cash flow corespunzator toti actorii

din piata vor dori sa ,,miste” aceste produse,
chiar si la preturi mai mici.

La fel si Constantin Mincu Pdtrascu Brancusi
spune cd in acest moment in care vanzdrile
sunt foarte slabe apar si sunt oferte n piata
cu preturi scdzute pentru anumite game de
produse (in special pentru utilaje care stau
pe stoc).

”Dar, in rest, nu cred ca preturile vor sca-
dea pentru ca anul acesta a fost primul in
care dupad atatia ani avem furnizori care ne
dau pret doar punctual, oferta valabila 72
de ore. Asa cd nu va exista o reald batdlie a
ofertelor, orice importator va da pretul pe
care il poate sustine. Din punctul meu de ve-
dere 1n conditiile in care vanzdrile scad nici
marjele de adaos nu pot scddea ci doar cres-
te”, subliniaza directorul general al Costa
Utilaje SRL.

Pe piata sunt probleme mari cu termenele de
livrare de la producatori.

”Observam usor cel putin o dublare a aces-
tora, cauzata de problemele de livrare pe
lantul de aprovizionare cu subansamble
(motoare, transmisii, axe, pompe, valve,
etc). Tn ultimii ani termenul de producator
nu mai este chiar unul foarte corect, acum
producatorii fiind mai mult asamblatori,
care comandd subansamble la o multitudi-
ne de firme si ei doar, ca la lego, asambleaza
utilajul in forma finald ca urmare a propriului
proiect. Dacd urmdrim specificatiile tehnice
ale majoritdtii producatorilor putem obser-
va usor cd sunt doar cateva marci de trans-
misii sau motoare folosite de toti”, mai spu-
ne Constantin Mincu Patrascu Brancusi.
Dacad incepe acel asteptat boom al vanzari-
lor, atunci probabil ca se va sesiza o scade-
re a preturilor, pentru ca atunci si produca-
torii si vanzatorii ar putea scddea marjele de
castig.

Razvan Tudor spune ca are concurenti (in mod
special la categoria de mica mecanizare) care
pentru solicitdri mai mari de trei echipamente
au facut oferte cu 5% GM (fiind importator al
aceluiasi brand a putut calcula, plecand de la
aceleasi preturi de intrare).



Notorietatea marcii conteaza
foarte mult

Mai ales in Romania notorietatea marcii con-
teazd foarte mult pentru ca nu sunt repereina
face diferentierea intre diversele produse. Pu-
tini clienti stiu sa faca o comparatie tehnicd/eco-
nomica si sd aleaga dupa ce fac aceastd analiza.
Constantin Mincu Patrascu Brancusi crede

cd un alt aspect care ajutd foarte mult marci-
le cu notorietate este finantarea prin fonduri
europene cu care clientii pot achizitiona utila-
je platind doar intre 0% si 30% din pretul aces-
tora, iar ei nu isi mai bat capul sa gandeasca
sau sa faca calcule de cost/beneficiu si cum-
pdrd marcile cu cea mai mare notorietate.

De aceea in acest moment pe piata din tara
noastra exista o diferentd foarte mare intre ci-
fra de afaceri a primului brand vandut in Ro-
mania si cel de al doilea ca sa nu vorbim de ce-
lelalte care sunt si mai jos.

”’Asa cd nivelul de pret nu are impact asupra
vanzdrilor tocmai datorita acestor fonduri euro-
pene care din pacate distorsioneazd piata, pro-
centul de vanzari de utilaje pe cash sau leasing
fiind mult inferior celui pe fonduri”, este de pa-
rere directorul general al Costa Utilaje SRL.

Ca sd poata vinde brandurile cu mai putind no-
torietate distribuitorii trebuie sa acorde facili-
tati superioare marcilor cu notorietate.

”’Spre exemplu, noi promovam foarte mult
vanzarea utilajelor impreund cu pachete de

Piata imobiliara

Dinspre achizitii

Schimbarile economico-financiare din acest
an ar putea duce la o intensificare a inchi-
rierilor de locuinte si descurajarea achizitii-
lor. Mai ales familiile nou Tntemeiate si tine-
rii la inceput de cariera profesionala ar pu-
tea contribui mai mult la marirea cererii de
Tnchiriere. Aceasta pe masura ce rata la cre-
ditele ipotecare depdseste nivelul chiriei
lunare.

Situatia este relativ noua pe piata imobilia-
rd, pentru ca pana acum oamenii preferau sa
cumpere locuinte decat sa le inchirieze. Achi-
tau ratele unui credit ipotecar si deveneau
proprietari ai unui activ real a carui valoare
cresteain timp, dupd cum au ardtat ultimele
doua decenii.

De altfel, pretul de achizitie a unei locuinte a
Tnceput sa creasca mult mai repede decat cos-
tul inchirierii inca din 2015, la nivelul intregii
Europe, potrivit unui studiu al tendintelor imo-
biliare pe termen lung din blocul comunitar.

garantie extinsd, precum si inglobarea costu-
rilor de Intretinere Tn pretul de vanzare pe pe-
rioade de la 1an (500 ore) pana la 5 ani (8000
ore) costuri zero de intretinere. Practic in acest
fel clientul stie care este costul exact pe ora

de functionare a utilajului, nemaiavand stresul
unor costuri suplimentare necunoscute”, men-
tioneaza Constantin Mincu Patrascu Brancusi.
De aceeasi pdrere este si Codrin Mihdila direc-
tor general Ret Utilaje SRL care spune ¢4,

din pacate, in Romania este in continuare impor-
tantd notorietatea brandului si a firmeiin detri-
mentul raportului calitate - pret al produsului re-
spectiv. Multi clienti sunt mult maiincantati de
produsele pe care le incearcd si de care se con-
ving cd au un raport calitate - pret mult mai bun
fatd de branduri renumite care ”’se vand singure”.
Pe o scala dela1la10,1n care 1inseamna deloc
iar 10 foarte mult, Razvan Tudor, director ge-
neral Lorencic Bauservice SRL, este de parere
cd in alegerea unui utilaj pentru clienti contea-
za ”nivelul pretului” la nivelul 5, ”’brandul” la
8 iar ”’serviciile suplimentare oferite de distri-
buitor si calitatea serviciilor” la 9.

Preturile de vanzare s-au majorat si cresc in permanenta la toate gamele de utilaje si produse.
Cresterile au fost undeva intre 10% si 40% si par sa continue.

O medie de crestere ar fiin jur de 18% in ultimul an.

Preturile furnizorilor externi de echipamente s-au majorat intre 5 si 8%.

Distribuitorii spun ca se observd si o crestere a preferintei clientilor pentru achizitia de echipa-

mente low-cost.

spre inchirieri?

Aceastd tendinta a continuat de atunci, iar
decalajul s-a marit semnificativ in ultimii pa-
tru ani.

Piata achizitiilor de locuinte din tara noastra,
la fel cain celelalte tari europene, s-a menti-
nut activa chiar siin timpul pandemiei de co-
ronavirus. A fost favorizata de dobanzile sca-
zute ale creditelor ipotecare, precum si de ce-
rerea crescutd pentru locuinte mai mari, deoa-
rece multi oameni au fost nevoiti sd petreaca
mai mult timp acasa.

Chiar si dupa ce au inceput sa se reducd efec-
tele negative ale pandemiei asupra econo-
miilor europene, chiriile si preturile locuinte-
lor au continuat sa creasca. lar, potrivit date-
lor Comisiei Europene, preturile de vanzare a
locuintelor au crescut mult mai accelerat de-
cat chiriile.

ns&, boom-ul imobiliar al Europei ar putea lua
sfarsit. Unii experti sunt de parere cd este po-
sibila o incetinire a achizitiilor de locuinte pe

masurd ce ne confruntam cu cresterea ratelor
dobanzilor si cu cea mai grava criza a costului
vietii dintr-o generatie.

Banca Centrald Europeand (BCE) a avertizat ca
preturile locuintelor ar putea incepe sa scada
daca ratele creditelor ipotecare cresc maire-
pede decat inflatia.

Daca ratele scazute ale dobanzilor au stimu-
lat cererea de cumparare de locuinte, condu-
cand la cresterea preturilor, dobanzile scumpe
o pot descuraja.

Cresterile recente ale preturilor de vanzare au
facut ca locuinta medie din zona euro sa fie su-
praevaluata cu aproape 15% si cu pana la 60%Tn
unele tdri europene, potrivit estimarilor BCE ba-
zate perelatia dintre pretul caselor si castiguri.
De asemenea, cei mai multi dintre analis-

tii financiari din cadrul Asociatiei CFA Ro-
mania sunt de pdrere cd preturile locuinte-
lor din tara noastrd sunt supraevaluate si cd
vor scadea.
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