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prezinta:

- Care sunt directiile
pe care compania Fabryo
le "atacd" pentru intéri-
rea pozitiei pe piat,
avind in vedere cregterea
concurentei in sectorul
séu de activitate?

- Portofoliul de produse
Fabryo este extrem de variat
5i a fost construit de asa natu-
rd inciit sd acopere toate seg-
mentele de piati. Practic ne
bazim pe diversitate gi pe
capacitatea noastrd de a ne
adresa tuturor segmentelor,
cu cele mai extinse gi mai
complexe game de produse.

Astfel, ne propunem si ofe-
rim calitatea si preful corect
pentru fiecare categorie in

transa probabil in anii ce vor
urma. Inovatia §i gindirea
deschisd te pot aduce in situa-
fia de a lansa prod fird

Fabryo Puterea de exp

a vopse elor

o Interviu cu doamna Marga Alexe, Marketing Manager
al companiei "Fabryo Corporation”

ment aflat in plind ascensiu-
ne, gi pe care suntem pozitio-
nati excelent din prisma por-

gy dE‘ P , este

concurentd, aga cum a fost
cazul parteneriatului nostru
cu DuPont. In concluzie, con-
curenta nu poate decét si ne
stimuleze s ne striduim mai
mult de fiecare dati.

- Céte procente din pro-
ductie se indreapti cétre
consumatorii casnici si
cate sunt destinate celor
industriali?

- In prezent, piata de pro-
duse pentru consumatorii cas-
nici este foarte dinamic, cea
mai mare parte a consumului
fiind g i de acest seg-

parte, icind sep
fiecare brand, cu caracteristi-
cile si beneficiile i, care il
diferentiazd de restul pietei.
Vom insista gi pe dezvoltarea
refelei de distribuitori i pe
consolidarea relatiei cu parte-
nerii nogtri, in dorinta de a
avea o distributie numerici
foarte buni, care si ne asigu-
re prezenta in toate regiunile
si in toate categoriile de
magazine cu portofoliul de
produse adecvat. In plus,
vom continua si investim §i
in segmentul de termoizoliri,
piati pe care ne vom consoli-
da pozitia in anii ce vor urma.
Concurenta este de dorit,
pe orice segment de piatd ai
opera. Practic iti di niste
puncte de referinti la care si
te raportezi i un impuls si te
striduiesti gi mai tare. Pentru
exemplificare, a rimas pro-
verbiald campania unui cen-
tru de inchirieri magini din
Statele Unite, care a avut ca
slogan, intro traducere apro-
ximativi "Noi suntem numd-
rul 2, aga cd ne straduim mai
tare”. Extrapolind la piata de
vopsele, in Roménia sunt
competitori care sunt lideri
pe piatd pe diferite segmen-
te, dar la nivel global nu sa
departajat nimeni cu adevi-
rat, este o bitilie care se va

ment. Practic raportul actual
ar fi 80% consumatori casnici,
20% consumatori industriali.
Pe viitor insd, avand in vede-
re explozia segmentului B2B,
ne agteptim ca acest raport
si se modifice. Toate inves-
titiile imobiliare majore aflate
acum in fazd de proiect vor
ajunge la constructie si finisa-
re in curdnd, moment in care

segmentul de decorative. Am
creat o serie de produse cu
adevirat speciale gi creative
i am extins gi gama de culori
disponibile. Judecind dupi
tendintele pietei de deco-
ratiuni interioare §i avand in
vedere si abilititile compa-
niei pe acest segment, consi-
derdm ci produsele decorati-
ve vor cuceri tot mai multi
tul de lavabile albe este
departe de a fi saturat.
Practic, avind in vedere evo-
lutia pietei in ansamblu,
intreaga piatd este o oportu-
nitate, si incd una foarte
bund, pe care tofi jucitori
sunt invitati si o valorifice.
In ceea ce priveste ame-
nintirile, practic singura pro-
blemd cu care se confrunti
in prezent acest segment de
piata este fluxul banilor, ter-
menele de plati foarte extin-
se care obligd jucitorii de pe
piatd s3 isi gestioneze foarte

va fi nevoie de produsele pe  bine extind i nivelul

care le oferim. Vom insista si  productiei, astfel incat si se iy =it .

mai mult §i pe acest segment,  asigure cil pot sustine cregte- angajati §i ii determind sa
continudnd in acelasi timp si _rile accentuate. creadi ci suntem cu adevirat
lansim si produse noi pentru dedicafi lansirii de noi produ-
consumatorii casnici, mai cu - Cum reus se si imbs tirii calitdtii.
seami pe segmentul de pro- rii companiei Fabryo si Mai m'-!]l decit Sﬂit» Chlﬂl'
duse decorative si produse cu imul ivi j am creat niste panouri specia-

beneficii speciale.

- Care sunt principale-
le oportunititi pe care
Fabryo le poate utiliza pe
viitor §i care sunt cele

ingeniozitatea echipei?

In primul rénd, noi testim
produsele cu ajutorul aplica-
torilor nostri, fapt care le per-
mite acestora sd contribuie in
mod direct, cu plreri gi sfa-

mai importante i
téri cirora va trebui si le
faca fata?

- O oportunitate foarte
importanti, datd de alinierea
la standardele europene este
piata sistemelor de termoizo-
lare, cu tot ce inseamni a-
ceasta, de la izolarea propriu-
zisd la produsele de finisare,
cum ar fi tencuielile decorati-
ve structurate. Un alt seg-

turi, la dezvoll noilor pro-

le, in dimensiune naturald,
cat un perete de casi, pe care
sau aplicat efecte si lucran
decorative speciale. Aceste
panouri sunt expuse in firmd,
pentru ca toti angajatii sd
poatd vedea ce lucruri extra-

i se pot crea cu produ-

duse. Labor le Fabryo
au fost un punctcheie pe lista
de priorititi la momentul la
care am inceput constructia
centrului de productie. Oa-
menii sunt incurajati si vind
cu idei, noi imbunatitim per-
manent inclusiv retetele deja
existente, alocim bani pen-
tru cercetare, iar aceastd
abordare 1i Incurajeazd pe

sele dezvoltate de ei.

- Ne puteti impértisi
secretul care ii asigurda
companiei Fabryo o pre-
zentd marcantd §i intot-
deauna atractivi la expo-
zitiile de constructii?
Dragostea pentru vopsele
si credinta profundi ci se

poate face artd si in acest
domeniu. Artistii nostri aplica-
tori sunt rezultatul credintei
Fabryo in puterea de expresie
a vopselelor, de altfel noi am
creat aceastd noud categorie,
aceastd meserie aflati la limi-
ta intre zugraveala si pictura.
Demonstratiile de aplicare
sunt un elementcheie pen-
tru noi, deschid noi orizontu-
ri gi le aratd vizitatorilor cd
practic nu existd limite. Ne
bucurdm cd evenimentele
Camex neau dat aceastd
oportunitate si sperdim ca si
pe viitor s putem veni cu
noutiifi interesante. Este esen-
tial 54 le arfiti consumatorilor
la modul propriu ce pot reali-
za cu produsele Fabryo.

- Cat de importanta cre-
deti ca este pentru o
firma expozanti ideea de
a crea o experientd care
sé le permitd vizitatorilor
sa igi utilizeze cit mai
multe simturi?

0 imagine face cit o mie
de cuvinte - un cliseu de expri-
mare, dar totusi o realitate...
De altfel, cel putin cand vine
vorba de decorative, nici nu
ai cum s explici in cuvinte, cel
mai eficient este s3 ariti. Vizi-
tatorii au ocazia s vadi "pe
viu" ce pot produsele si apli-
catorii nogtri, exact cum spu-
neti si Dumneavoastrd, o ex-
perientd senzoriald completa.

- Ce concluzii ati des-
prins din experientele
participirii la tirgurile
de constructii care au
avut loc in prima parte a
acestui an?

Nimic nu se compard cu
intalnirea fatd in fatd cu bene-
ficiarii, fie ei cameni de spe-
cialitate sau consumatori
finali. La Camex au venit
multi vizitatori avizati i foar-
te mulfi au fost atrasi de noile
tehnici de aplicare propuse.

Ne bucurlim si vedem cd
tot mai mulfi arhitecti frecven-
teazd aceste tirguri, ne bucu-
rém s vedem ¢ oamenii sunt
pregatiti sd treacd la etapa
urmitoare, am trecut de ABC-
ul vopselei, suntemn deja la sis-
teme, la efecte, la noi oportu-
nitifi. O surprizd extrem de
placutd a fost vizita scolilor
de meserii, care au vizut in
Camex o oportunitate de a
invata lucruri noi si de a sco-
lariza chiar elevii. Cursantii
au ocazia si i vadi cum se
lucreazi cu produsele despre
care invagd si sunt extrem de
atenti si de bucurosi sd poatd
participa la-demonstratii. In

luzie, Camex i i
pentru noi intilniri directe,
extrem de benefice, cu multe
categorii de public interesan-
te si interesate, dar si ocazia
de a comunica eficient in
toate regiunile firii.
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