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De ce să vină cineva la DK?

 Suntem numărul unu în ceea 
ce priveşte profesionalismul echipei - 
acordăm o importanţă maximă 
capitolului resurse umane. De la etapa 
de proiectare până la �nalizarea 
execuţiei, totul este parcurs cu atenţie 
şi profesionalism. Suntem �exibili şi 
întotdeauna am ajutat clienţii. Nu am 
avut nici un client nemulţumit şi întot-
deauna am reuşit să-l păstrăm pe 
termen mediu şi lung. Am ajutat clienţi 
care, chiar dacă nu au avut bugetul 
dimensionat corect, le-am realizat 
standul. Eu am realizat o imagine clien-
tului, iar el a fost mulţumit. În timp, 
clientul a crescut odată cu DK Produc-
tion şi acum colaborăm la alt nivel.

Cum v-a afectat criza?

 În primul rând criza ne-a creat 
probleme de ordin �nanciar. În general 
cererea de pe piaţă este mai mică decât 
oferta. Am observat că o parte din 
clienţi sunt mai indecişi - întârzie 
răspunsurile, feed-backul - au mărit 
perioada de luare a deciziilor. Tot mai 
dess suntem forţaţi de termenele scurte 
şi lucrăm sub presiune.
 Despre cum ne-a afectat criza, 
aş vrea să fac o paralelă - până în anul 
2008 standurile companiilor impor-
tante au fost construite personalizat, pe 
comandă. Evident, câştigurile erau pe 
măsură. Astăzi se practică mai mult 
închirierea şi preţuri cât mai scăzute la 
producţie. S-a revenit oarecum la 
perioada de începuturi în domeniul 
expoziţional dar, în ultima perioadă, se 
observă o mică creştere, foarte lentă, 
din păcate.
 

Care a fost principala problemă cu 
care v-aţi confruntat?

 Construcţia de standuri 
expoziţionale este legată organic de 
organizarea de expoziţii. Dacă aceasta 
are o cădere, este clar că şi noi suntem 
afectaţi. Organizatorii de expoziţii sunt 
afectaţi şi ei de situaţia economică din 
România. În situaţia în care �rma X are 
bugetul redus pentru participarea la o 
expoziţie, acest lucru se va re�ecta în 
calitatea standului expoziţional. Când 
situaţia economică este în creştere, 
atunci bugetele de marketing încep să 
se contureze şi, ca urmare, calitatea 
creşte. şi se realizează standuri spec-
taculoase si la un alt nivel calitativ. 
Altfel, stagnăm la un nivel de 
subzistenţă, la limita de jos. În ultimul 
timp a început să se întrevadă o 
luminiţă... şi sunt optimist că lucrurile 
vor evolua pe un trend ascendent.

Dacă aţi porni aceeaşi afacere azi, 
din nou, ce greşeli aţi evita?

 În �ecare zi învăţ câte ceva şi 
de multe ori, din păcate, învăţ din 
greşeli. Vreau să subliniez că la DK 
Production valoarea cea mai mare o 
constitue oamenii. Este foarte impor-
tant pentru mine să investim în oameni. 
De asemenea, selecţia clienţilor este 
foarte importantă. Sunt clienţi care nu 
sunt serioşi - aceştia nu plătesc la 
termenele stabilite şi nu apreciază  
munca noastră. Am avut situaţii de 
genul acesta şi pe viitor voi � mai 
precaut la capitolul plăţi. Cred că nu 
trebuie să supraevaluăm comunicarea 
comercială pe Internet. Contactul uman 
este foarte important. Şansele de a se 
materializa un proiect cresc peste 50% 
după ce ai o întâlnire cu clientul.

 Internetul ajută foarte mult, 
dar, promovarea trebuie să �e extrem 
de direcţionată pe potenţialii clienţi - 
atfel este o risipă de timp.
 Procentul de cereri de ofertă 
venite pe �liera Internet şi care s-au 
materializat în proiecte de standuri, a 
fost de sub 5%.
 O �rmă de producţie de 
standuri este ca un magazin care are 
expuse în vitrină câteva exponate apoi, 
intră şi trebuie să comande ceva 
personalizat. Încercăm să oferim 
variante mai scumpe şi mai ieftine, în 
aşa fel încât clientul să-şi estimeze 
realist bugetul şi posibilităţile

Cum reacţionează clienţii la 
propunerile dvs.?
 
 Ne adaptăm în funcţie de 
reacţia clientului şi am înţeles că atât 
standul cât şi clientul este unicat, 
�ecare în felul său. Proiectele propuse 
vin în urma unor discuţii cu clientul. Am 
pus accent pe comunicarea directă, 
“face to face”. De asemenea, comuni-
carea nonverbală este foarte 
importantă şi nu niciodată nu vei reuşi 
să transmiţi pe Internet acest gen de 
informaţie. Problemele nu au fost la 
prezentări cât la dimensionarea buge-
telor. Încercăm să a�ăm de la începutul 
discuţiei nivelul de buget alocat. Clien-
tul este, în general, om de marketing - 
nu este specialist în domeniul 
construcţiilor de standuri expoziţionale. 

Au crescut exigenţele clienţilor? 
Cum au evoluat în timp?

 Da, pentru că oferta a fost mai 
mare decât cererea şi clienţii au devenit 
mai pretentioşi.

Ce înseamnă azi DK?

 O companie stabilă formată 
din profesionişti - avem experienţă, 
avem un portofolio de clienţi care ne 
recomandă. Toţi clienţii au fost 
mulţumiţi de colaborarea cu noi. 
 Planuri... Este �resc să vrei să 
creşti. Pe ce planuri - trebuie făcută o 
analiză. Avem o echipă de profesionişti, 
la producţie, proiectare, marketing. 
Lărgirea gamei de servicii care poate � 
oferită se poate realiza doar printr-o 
gamă mai variată de structuri modu-
lare, utilaje, materiale, dotări etc. O altă 
direcţie ar � intrarea pe piaţa 
europeană. Avem această bază şi există 
acest potenţial de a ieşi în Europa cu 
acest serviciu - construcţia de standuri 
expoziţionale.

Ce ne puteţi spune despre piaţa 
constructorilor de standuri?

 Este formată dintr-o varietate 
de �rme care oferă şi ceea ce facem noi 
dar şi �rme care oferă “altceva”. 

 În 2008 - 2009 - când a venit 
criza, o parte din “jucătorii” de pe 
aceasta piaţă şi-au încetat activitatea, 
sau au redus-o. În plină criză au apărut 
�rme noi care au venit cu un format 
adaptat la nevoile actuale. Adică cât 
mai puţine cheltuieli pentru un stand - 
rezultatul �ind un preţ foarte mic de 
ofertare. Cei care merg pe principiul 
supercalităţii dar şi superpreţuri, nu au 
rezistat crizei. Nu s-au adaptat. Noi am 
reuşit să ne adaptăm crizei fără să redu-
cem din calitate. Personal, pentru mine 
un cost mai scăzut l-am obţinut prin 
simpli�care nu prin calitate mai 
scăzută.

Cum vedeţi viitorul domeniului 
expoziţional?
 În primul rând cred că ar trebui 
să recuperăm decalajul şi să ajungem la 
nivelul expoziţiilor din ţările dezvol-
tate. În România sunt mulţi oameni 
creativi, cu multă imaginaţie, cu 
idei...cred că ar � bene�că o activitate 
de cercetare în acest domeniu interdis-
ciplinar, cu specialişti din marketing, 
design, comunicare, tehnologii din 
publicitate, materiale, high+tech etc.

Din ce aţi văzut la târgurile 
internaţionale, unde se situează 
România faţă de străinătate?

 România este încă departe de 
standardele din ţările dezvoltate 
economic, începând cu locaţiile în care 
se organizează expoziţiile până la 
clienţii care investesc în imaginea lor 
într-o expoziţie - depinde ce sume 
investesc, ce aşteptări au. Există o 
diferenţă şi din punctul de vedere al 
furnizorilor de servicii, constructori de 
standuri  - ei sunt obişnuiţi să lucreze la 
alte standarde de calitate pe care noi nu 
le-am avut niciodată. Încercăm să 
copiem cumva - pentru că ei reprezintă 
un model - expoziţiile de la Frankfurt, 
Milano etc.. Dorim să preluăm lucrurile 
bune de acolo. Alţii iau doar ceea ce le 
convine, adică latura estetică şi dorinţa 
de a avea o imagine modernă. Prob-
lema este că şi preţul trebuie să �e 
corect, adica să �e la nivelul standarde-
lor la care vrei să �i reprezentat.


