























interviu

Internetul ajuta foarte mult,
dar, promovarea trebuie sa fie extrem
de directionata pe potentialii clienti -
atfel este o risipa de timp.

Procentul de cereri de oferta
venite pe filiera Internet si care s-au
materializat in proiecte de standuri, a
fost de sub 5%.

0 firma de productie de
standuri este ca un magazin care are
expuse in vitrind cateva exponate apoi,
intra si trebuie sa comande ceva
personalizat. Incercim sd oferim
variante mai scumpe si mai ieftine, in
asa fel incat clientul sa-si estimeze
realist bugetul si posibilitatile

Cum reactioneaza
propunerile dvs.?

clientii la

Ne adaptdm in functie de
reactia clientului si am inteles cd atat
standul cat si clientul este unicat,
fiecare in felul sau. Proiectele propuse
vin in urma unor discutii cu clientul. Am
pus accent pe comunicarea directa,
“face to face”. De asemenea, comuni-
carea  nonverbala  este  foarte
importanta si nu niciodatd nu vei reusi
sa transmiti pe Internet acest gen de
informatie. Problemele nu au fost la
prezentdri cat la dimensionarea buge-
telor. Incercam sd aflam de la inceputul
discutiei nivelul de buget alocat. Clien-
tul este, in general, om de marketing -
nu este specialist in domeniul

constructiilor de standuri expozitionale.

Au crescut exigentele clientilor?
Cum au evoluat in timp?

Da, pentru ca oferta a fost mai

mare decat cererea si clientii au devenit
mai pretentiosi.
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De ce sa vina cineva la DK?

Suntem numarul unu in ceea
ce priveste profesionalismul echipei -
acorddm o importanta  maxima
capitolului resurse umane. De la etapa
de proiectare pana la finalizarea
executiei, totul este parcurs cu atentie
si profesionalism. Suntem flexibili si
intotdeauna am ajutat clientii. Nu am
avut nici un client nemultumit si intot-
deauna am reusit sa-l pastram pe
termen mediu si lung. Am ajutat clienti
care, chiar daca nu au avut bugetul
dimensionat corect, le-am realizat
standul. Eu am realizat o imagine clien-
tului, iar el a fost multumit. Tn timp,
clientul a crescut odata cu DK Produc-
tion si acum colaboram la alt nivel.

Cum v-a afectat criza?

In primul rand criza ne-a creat
probleme de ordin financiar. In general
cererea de pe piatd este mai mica decat
oferta. Am observat ca o parte din
clienti sunt mai indecisi - intarzie
raspunsurile, feed-backul - au marit
perioada de luare a deciziilor. Tot mai
dess suntem fortati de termenele scurte
si lucram sub presiune.

Despre cum ne-a afectat criza,
as vrea sa fac o paralela - pana in anul
2008 standurile companiilor impor-
tante au fost construite personalizat, pe
comandad. Evident, castigurile erau pe
madsura. Astazi se practica mai mult
inchirierea si preturi cat mai scazute la
productie. S-a revenit oarecum la
perioada de finceputuri in domeniul
expozitional dar, in ultima perioada, se
observa o mica crestere, foarte lenta,
din pdcate.

Care a fost principala problema cu
care v-ati confruntat?

Constructia  de  standuri
expozitionale este legata organic de
organizarea de expozitii. Daca aceasta
are o cadere, este clar cd si noi suntem
afectati. Organizatorii de expozitii sunt
afectati si ei de situatia economica din
Romania. In situatia in care firma X are
bugetul redus pentru participarea la o
expozitie, acest lucru se va reflecta in
calitatea standului expozitional. Cand
situatia economica este in crestere,
atunci bugetele de marketing incep sa
se contureze si, ca urmare, calitatea
creste. si se realizeaza standuri spec-
taculoase si la un alt nivel calitativ.
Altfel, stagnam la un nivel de
subzistenta, la limita de jos. In ultimul
timp a inceput sd se intrevada o
luminita... si sunt optimist ca lucrurile
vor evolua pe un trend ascendent.

Daca ati porni aceeasi afacere azi,
din nou, ce greseli ati evita?

In fiecare zi invat cate ceva si
de multe ori, din pdcate, invat din
greseli. Vreau sd subliniez ca la DK
Production valoarea cea mai mare o
constitue oamenii. Este foarte impor-
tant pentru mine sa investim in oameni.
De asemenea, selectia clientilor este
foarte importanta. Sunt clienti care nu
sunt seriosi - acestia nu platesc la
termenele stabilite si nu apreciaza
munca noastrd. Am avut situatii de
genul acesta si pe viitor voi fi mai
precaut la capitolul plati. Cred ca nu
trebuie sa supraevaludm comunicarea
comerciala pe Internet. Contactul uman
este foarte important. Sansele de a se
materializa un proiect cresc peste 50%
dupa ce ai o intdlnire cu clientul. P
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Din ce ati vazut la targurile
internationale, unde se situeaza
Romania fata de strainatate?

Romania este inca departe de
standardele din tdrile dezvoltate
economic, incepand cu locatiile in care
se organizeaza expozitiile pana la
clientii care investesc in imaginea lor
intr-o expozitie - depinde ce sume
investesc, ce asteptdri au. Existda o
diferentd si din punctul de vedere al
furnizorilor de servicii, constructori de
standuri - ei sunt obisnuiti sa lucreze la
alte standarde de calitate pe care noi nu
le-am avut niciodata. Incercam sa
copiem cumva - pentru cd ei reprezinta
un model - expozitiile de la Frankfurt,
Milano etc.. Dorim sa preluam lucrurile
bune de acolo. Altii iau doar ceea ce le
convine, adica latura estetica si dorinta
de a avea o imagine modernd. Prob-
lema este ca si pretul trebuie sd fie
corect, adica sa fie la nivelul standarde-
lor la care vrei sa fii reprezentat.

Ce inseamna azi DK?

0 companie stabila formata
din profesionisti - avem experienta,
avem un portofolio de clienti care ne
recomandd. Toti clientii au fost
multumiti de colaborarea cu noi.

Planuri... Este firesc sa vrei sa
cresti. Pe ce planuri - trebuie facutd o
analiza. Avem o echipd de profesionisti,
la productie, proiectare, marketing.
Largirea gamei de servicii care poate fi
oferita se poate realiza doar printr-o
gamad mai variatd de structuri modu-
lare, utilaje, materiale, dotari etc. O alta
directie ar fi intrarea pe piafa
europeand. Avem aceasta bazad si exista
acest potential de a iesi in Europa cu
acest serviciu - constructia de standuri
expozitionale.

Ce ne puteti spune despre piata
constructorilor de standuri?

Este formata dintr-o varietate
de firme care ofera si ceea ce facem noi
dar si firme care ofera “altceva”.

interviu

In 2008 - 2009 - cand a venit
criza, o parte din “jucatorii” de pe
aceasta piata si-au incetat activitatea,
sau au redus-o. In plina crizd au apdrut
firme noi care au venit cu un format
adaptat la nevoile actuale. Adica cat
mai putine cheltuieli pentru un stand -
rezultatul fiind un pret foarte mic de
ofertare. Cei care merg pe principiul
supercalitatii dar si superpreturi, nu au
rezistat crizei. Nu s-au adaptat. Noi am
reusit sa ne adaptam crizei fara sd redu-
cem din calitate. Personal, pentru mine
un cost mai scazut I-am obtinut prin
simplificare nu prin calitate mai
scazuta.

Cum vedeti viitorul domeniului
expozitional?

In primul rdnd cred ca ar trebui
sa recuperam decalajul si sa ajungem la
nivelul expozitiilor din tdrile dezvol-
tate. In Romdnia sunt multi oameni
creativi, cu multa imaginatie, cu
idei...cred cd ar fi benefica o activitate
de cercetare in acest domeniu interdis-
ciplinar, cu specialisti din marketing,
design, comunicare, tehnologii din
publicitate, materiale, high+tech etc.

Noutati din domeniul expozitional
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