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Vânzările în construcții pe 

timp de criză 

 

 

Iarna e ca Vara!  

  Pentru constructori iarna e ca vara, dacă vara e cu criză economică. Să vinzi în vremuri 

de crizã... atunci când se construiește într-un ritm mai scăzut ca anul trecut, este cea mai 

mare provocare pentru adevărații oameni de vânzări și marketing.  

Oamenii care au succes se concentrează 10% pe problemă și 90% pe găsirea de soluții. 

Problema și mai mare este că doar 5% din oameni au dorința și plăcerea de a învăța lucruri 

noi. Tu în ce parte te situezi?  

Sperăm că faci parte din cei 5% și te felicităm pentru timpul acordat citirii acestui document. 

 

Economia se prăbușește. Economia se prăbușește.  

Trebuie să fie adevărat. Este la toate canalele de știri, în reviste și pe blog-uri. Băncile, 

companiile de construcții, agențiile imobiliare... toate se prăbușesc sau se plâng.  

Economia se prabuseste... DAR se prăbușește de unde? De la cea mai mare creștere 

economică de după revoluție până în prezent? De la cea mai mare creștere a activității în 

construcții din istoria României? De la cele mai ușoare condiții de creditare?  

Afacerile nu sunt la pământ, sunt doar diferite.   

De exemplu, când auziți ca statistici negative că piața construcțiilor va scădea anul acesta cu 

35% înseamnă că mai sunt în piață 8 miliarde de euro... care se pun la bătaie. Singura 

întrebare la care trebuie să răspundem este: Cine va „musca” din plăcintă? Știrile oferite de 

sursele media sunt atât de prăpăstioase când în realitate mai sunt suficiente oportunități în 

piață.   
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Perele care anul trecut creșteau pe ramurile de jos ale pomilor... acum cresc doar pe 

ramurile superioare. Dacă în 2007 piața construcțiilor avea o valoare de 9 miliarde de euro 

iar în 2008 de 12 miliarde de euro... înseamnă că în 2009 tot vor mai fi câteva miliarde 

bune de împărțit între constructori.  

 

Sunt destule șantiere în lucru la care se lucreaza... doar că nu la fel de multe ca anul trecut... 

atunci când piața construcțiilor din România avea cea mai mare creștere din Europa. Ca 

rezultat, afacerile se ajustează la condițiile pietei... iar compania ta nu face excepție.   

Din moment ce nimeni nu poate să prezică viitorul, iar răspunsurile cu privire la creșterea 

sau descreșterea economiei nu se zăresc la orizont, managerii trebuie să reacționeze la 

situațiile actuale.   

Pune-te bine cu Dumnezeu! 
 

Poate suna ciudat dar în vremuri de criză, în România, bisericile și lãcaşele de cult 

beneficiază de bugete record de la bugetul de stat. Chiar dacă pentru mulți investiția asta 

înseamnă multă ipocrizie (http://www.lumeareala.ro/2009/03/05/maxima-ipocrizie-1-/) 

adevărul este că de la bugetul de stat vor fi susținute cu fonduri astfel: 

 

Obiective de construire Valoare fonduri 

806 biserici 55 milioane RON 

242 scoli generale, licee si gradinite 33 milioane RON 

36 spitale 6,7 milioane RON 

37 camine culturale 4,6 milioane RON 
  

Sursa: http://www.antena3.ro/stiri/romania/buget-de-criza-parlamentarii-vor-sa-construiasca-

806-biserici_65141.html 
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Cresterea sectorului constructiilor in Romania

http://www.lumeareala.ro/2009/03/05/maxima-ipocrizie-1-/
http://www.antena3.ro/stiri/romania/buget-de-criza-parlamentarii-vor-sa-construiasca-806-biserici_65141.html
http://www.antena3.ro/stiri/romania/buget-de-criza-parlamentarii-vor-sa-construiasca-806-biserici_65141.html
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Și până la urmă, acest fapt nu e nou... și anul trecut în România se construiau mai multe 

biserici decât spitale: http://ibcfocus.blogspot.com/2008/03/cea-mai-ciudata-biserica-din-

lume.html 

 

 

Drumul spre succes este întotdeauna un șantier în lucru. 
 

Nu te opri din muncă și nu te opri din a învăța și implementa noi metode de abordare a 

clienților. Lucrează în permanență la a oferi mai multă valoare clienților tăi actuali și fă un pas 

în plus încât să îți depășești concurența. În cea mai nouă carte a sa, Outliers,                          

(http://www.amazon.com/Outliers-Story-Success-Malcolm-Gladwell/dp/0316017922) 

Malcolm Gladwell argumentează că talentul este dorința și plăcerea de a exersa. Este 

nevoie de muncă asiduă pentru a avea succes. Cel mai mult mi-a plăcut exemplul cu trupa 

Beatles, care înainte de a deveni cunoscuți, a cântat zi de zi, 8 ore pe zi, 7 zile pe 

săptămâna, 2 ani la rând într-un club de striptease în Hamburg, Germania. Probabil fără o 

asemenea experiență (de criză ar spune uni) și fără plăcerea de a canta, am fi putut spune 

„fãrã Hamburg... Beatles nu ar fi existat”.   

 

 

Marketingul și Vânzările trebuie să facă echipă  

Nimic nu e mai important decât a merge pe piață cu o echipă de marketing și vânzări ce 

lucrează bine împreună. Au apărut și servicii de specialitate care satisfac asemenea nevoi. 

De exemplu PromoSantier îți asigură promovarea direct pe șantierele  în lucru din România 

dar oferă și suport oamenilor de vânzări prin oferirea detaliilor și a datelor de contact pentru 

fiecare dintre aceste șantiere.  

  

ReFocus! 

Anul trecut aveam multe firme în portofoliul nostru care ne cereau informații doar despre 

proiectele mari (de exemplu doar hale cu suprafețe de peste 5000 mp). Acum e bună și o 

hală de 1000 mp.   

Proiectele mici sunt mai ușor de finanțat. Este mult mai ușor să ajungi la persoanele de 

decizie iar termenele de plată sunt mai ușor de negociat. Dacă oamenii tăi de vânzări sunt 

obișnuiți să vâneze în special proiectele mari... educã-i să „atace” și proiecte mai mici. Vor 

ajuta mult cash-flow-ul firmei tale în această perioadă.  

În plus, firmele mici sunt mult mai flexibile decât cele mari și au o viteză de reacție mai mare 

de a se adapta la noile condiții din mediul economic.  

http://ibcfocus.blogspot.com/2008/03/cea-mai-ciudata-biserica-din-lume.html
http://ibcfocus.blogspot.com/2008/03/cea-mai-ciudata-biserica-din-lume.html
http://www.amazon.com/Outliers-Story-Success-Malcolm-Gladwell/dp/0316017922
www.promosantier.ro
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Ce se va întâmpla când se va sfârși? 

 

 

 

În istoria recesiunilor din SUA, durata medie a recesiunilor economice a fost de 11 luni. 

Fiecare criză are și un sfarsit...  

Firma ta cum va arăta după această perioadă? Cum va fi percepută de angajații tăi, de 

clienții tăi sau de furnizorii tăi? 

Arătați acest grafic clienților voștri și arătați-le că orice recesiune are și un sfârșit. Mai 

specific, în construcții, în vremuri de recesiune ai acces mai ușor la forță de muncă de 

calitate, prețuri mai mici și termene de livrare rapide. Dacă e să îți construiești o casă și ai 

bani... acum e momentul. Peste câteva luni, posibil că economia să își revină, salariile să 

crească, rabaturile oferite de furnizori să dispară din oferte. Folosiți graficul de mai sus încât 

să le arătați clienților d-voastră că orice criză are și un sfârșit și că în asemenea perioade se 

poate construi mai bine cu bani mai puțini.   

Fii cu ochii pe Retail! 

Lanțurile de magazine de retail și bricolaj au prins ideea. Acum poți să-ți extinzi afacerea cu 

prețuri de construire de până la 40% mai mici. Vorbește de la sine contractul obținut de un 

client IBC Focus (antreprenor general) care anul trecut construia o facilitate de retail cu 600 
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euro/mp iar anul acesta a ajuns la 370 euro/mp. De ce retail? Conform piramidei lui Maslow 

(din imaginea de mai jos), oamenii vor continua să cumpere produse care să le satisfacă 

nevoile de bază: mâncare, medicamente, elemente de bază pentru construcții și grădină. Mai 

mult, în condițiile de creștere a șomajului, mulți români vor reveni la grădinărit și agricultură... 

iar ei vor avea nevoie de unelte și multe alte produse ce pot fi găsite în centrele de bricolaj. 

 

                     

Aceste vorbe sunt susținute și de Raportul de Bricolaj IBC Focus care prezintă 35 de centre 

de bricolaj și mobilă aflate în construcție. Aici găsiți detalii:  

http://iresearch.ro/pdf/Prezentare%20Raport%20Bricolaj.pdf  

Promovarea pe timp de criză? 

DA. Promovează-te pe timp de criză!   

Promovarea pe timp de criză te va ajuta să ai vânzări mai mari decât concurenții tăi atât pe 

timpul crizei, dar mai ales după ce criză va trece. Și așa cum am văzut mai sus... ea va 

trece!  

Iată și 2 studii care susțin cuvintele de mai sus:  

Studiul făcut de Mcgraw-Hill Research pe 600 de companii din 16 industrii diferite în 

perioada 1980 - 1985 a arătat că firmele care au continuat să se promoveze pe timpul 

recesiunii din 1980-1982 au obținut vânzări mai mari decât companiile care au redus 

bugetele de promovare.  

Auto-

realizarea

Nevoia de stima. 
Statut. Respect

Nevoi sociale. 
Apartenenta. Acceptare.

Nevoia de securitate

Nevoi fiziologice (foame, sete, etc.)

http://iresearch.ro/pdf/Prezentare%20Raport%20Bricolaj.pdf
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Călătorind mai departe în cronologia recesiunilor din SUA, ajungem la începutul anilor ’90 

când se observă aceeași „lectie”. Investiția în promovarea brand-ului pe timp de criză va 

avea avantaje net superioare, în special atunci când criza va trece.   

În cadrul studiului realizat de Interbrands se poate observa un alt exemplu descris în cărțile 

de management și marketing. La începutul acestui an, datorită crizei, gigantul legendar de 

pe Wall Street, Bear Stearns a intrat în colaps și a fost cumpărat pentru o sumă derizorie. 

Dar se pare că unele probleme ale sale au început în anii ’90 în timpul recesiunii. Merrill 

Lynch a investit masiv în acea perioadă în brand și promovare, comparativ cu Bear 

Stearns... iar rezultatele s-au văzut în perioadă următoare în prețul acțiunilor la bursă. Iată și 

graficul care arată clar diferențele dintre cele 2 abordări: 

 

 

În timp ce unele companii, pe timp de criză, se concentrează pe reducerea costurilor, 

trimiterea angajaților în șomaj și comprimarea drastică a bugetelor de marketing... alte 

companii folosesc această perioadă ca una strategică, în care preiau ofensiva și „muşcã” 

bine din cota de piață.   

 

Timpul în care concurenții tăi sunt orientați pe tăierea costurilor înseamnă timp în care 

concentrarea lor asupra clienților scade.   

 

Alte 2 asemenea exemple despre cum Wall-Mart a câștigat în față companiei Sears, și 

Gillette și Colgate Palmolive găsiți în studiul Intrebrands complet aici:   

http://d.scribd.com/docs/13i38tjyrl6u42982xkl.pdf  

   

Dacă te interesează domeniul construcțiilor, o promovare eficientă direct pe șantierele în 

lucru îți va oferi siguranță că vei ajunge exact acolo unde potențialul de vânzare este maxim. 

PromoSantier este probabil una din cele mai eficiente metode de promovare pentru jucătorii 

activi în piața construcțiilor.   
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Cum vede Albert Einstein criza? 

Am primit pe email această pozã... care merită a fi citită. Criza va face și „filtrari” în piaţã... şi 
sperăm că ne va face și mai buni: 

 

Daca va place informatia din acest articol, puteti trimite mai departe acest articol atat timp cat 
nu ii modificati structura si continutul.  

Articolul a fost realizat de IBC Focus, companie specializata in oferirea de informatii 
puternice in domeniul constructiilor si afacerilor. Mai multe despre noi si activitatea noastra 
puteti afla vizitand urmatoarele pagini de internet: 

www.ibcfocus.ro te ajuta sa sti CINE, CE si UNDE construieste in Romania 

www.iresearch.ro iti va dezvalui cele mai proaspete Rapoarte si Studii de piata din domeniul 

constructiilor 

www.marketspy.ro este locul unde vei afla tot ce face concurenta ta, ce salarii ofera, punctele lor tari 

si slabe si multe altele 

www.ibcfocus.blogspot.com este spatiul virtual in care vei descoperi cele mai traznite lucruri 

din lumea constructiilor 

http://romanianumbers.typepad.com este locul unde cifrele nu mint niciodata. Statistici si 

cifre pentru profitul tau!  

www.promosantier.ro  te promoveaza unde se lucreaza 

 

http://www.ibcfocus.ro/
http://www.iresearch.ro/
http://www.marketspy.ro/
http://www.ibcfocus.blogspot.com/
http://romanianumbers.typepad.com/
http://www.promosantier.ro/

