
“Noi am ieºit
din crizã mult
mai puternici”

(Interviu cu domnul
Alexandru Rizea, proprietarul
fabricii Lemet ºi al brandului

de magazine de mobilã LEM’S)

O orientare în continuã creºtere
cãtre produsele premium ºi lux

Reporter: Stimate domnule Ale-
xandru Rizea, aþi declarat cã pre-
siunea clienþilor asupra comercian-
þilor de a face permanent reduceri
de preþ este dãunãtoare. Vã rog sã
ne detaliaþi acest aspect.

Alexandru Rizea: În acest con-
text, m-am referit la lupta noastrã
cu ceilalþi competitori pentru cel
mai mic preþ, prin reducerile prac-

ticate.
Clienþii au în permanenþã aºtep-

tãri de la noi privind campaniile de
reduceri, dar nu putem sã facem
acest lucru tot timpul.

Vrem sã avem o relaþie apropiatã
cu clienþii, chiar am spus cã aºtep-
tãm opinia lor cu privire la produ-
sele noastre, ce îmbunãtãþiri sã fa-
cem ºi ce promoþii ºi-ar dori.
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Pentru noi, concurenþa a fost
întotdeauna un lucru benefic, nu
ne-am ferit niciodatã de competi-
tori, dar sunt convins cã ºi ei au
aceeaºi pãrere ca ºi mine. Ar fi mult
mai bine sã ne putem lua la între-
cere cu ce putem oferi mai bun ºi
mai frumos, decât sã ne luãm la
întrecere pentru reducerea preþu-
lui.

Nu este totul sã reduci preþul,
mai bine vii cu ceva în plus.

Presiunea de a face campanii de
reduceri este mai degrabã deter-
minatã de situaþia din þara noastrã
decât de concurenþã.

Reporter: Campaniile de reduce-
ri au fost benefice pentru creºterea
vânzãrilor.

Alexandru Rizea: Este adevãrat.
Ne-au ajutat foarte mult în vânzãri,
în volume.

Reporter: Aceste campanii de re-
duceri reprezintã, de fapt, un lanþ
al slãbiciunilor pentru cã firmele
însele ºi-au obiºnuit clienþii cu pro-
moþii.

Alexandru Rizea: Orice învãþ are
dezvãþ. Este adevãrat cã omul se
învaþã cu rãul, dar cu binele…

Clienþii noºtri înþeleg foarte bine
ce spun. De la un anumit nivel, oa-
menii fug de reduceri pentru cã nu
mai au încredere în calitatea pro-
duselor cu preþ diminuat.

Reporter: Cum apreciaþi creºte-
rea de vânzãrilor din acest an? Care
au fost motoarele de creºtere?

Alexandru Rizea: Trei sunt direc-
þiile strategice pe care Lemet s-a

axat în ultimii ani ºi care au contri-
buit la creºterea anualã a cifrei de
afaceri: investiþii în tehnologie
care, implicit, au dus la realizarea
de produse noi, dezvoltarea conti-
nuã de programe noi de mobilã,
portofoliul crescând constant, dar
ºi dezvoltarea reþelei de magazine
LEM’S cu noi unitãþi amplasate în
special în galeriile comerciale tip
Mall.

De asemenea, Sãrbãtorile Pasca-
le, campaniile de reduceri ºi soluþii-
le d e f i nanþ ar e î n r at e f ãr ã
dobândã au stimulat consumul în
prima parte a anului. Avem clienþi

fideli al cãror numãr a crescut de la
an la an. În primul trimestru al anu-
lui 2014, conform studiilor interne
de marketing, 38% dintre cumpã-
rãtorii noºtri au revenit sã cumpere
produsele Lemet.

Reporter: Ce cifrã de afaceri pre-
conizaþi pentru acest an?

Alexandru Rizea: Anul trecut,
am înregistrat o cifrã de afa-
ceri de 231 milioane lei,
în creºtere cu 10 pro-
cente faþã de 2012.
Pentru 2014, esti-
mãm menþinerea
ritmului de creºtere

d e a n u l t r e c u t º i d i n p r i m u l
t r i mest r u a l a n u l u i c â n d a m
înregistrat o cifrã de afaceri de
40,18 milioane de lei, în creºtere
cu 10 procente faþã de aceeaºi pe-
rioadã a anului trecut.

Reporter: Ce planuri de investiþii
aveþi pentru acest an ºi ce buget
aþi alocat în acest sens?

Alexandru Rizea: Strategia de
business pentru 2014 se bazeazã
în continuare pe extinderea reþelei
de magazine, dar ne vom concen-
tra mai mult pe lansarea de noi
produse.

Anul trecut, am deschis 12 maga-
zine LEM’S. Astfel, mai avem foarte
puþine oraºe în care nu suntem
prezenþi aºa cum ne-am dori.

Pentru aceste oraºe suntem deja
în discuþii cu posibili parteneri. În
urmãtorii doi ani, intenþionãm sã
avem o mai bunã acoperire a Capi-
talei, unde, în prezent, deþinem 5
magazine.

Reporter: Care sunt oraºele þintã
pentru deschiderea magazinelor
LEM’S în 2014?

Alexandru Rizea: Strategia de
extindere masivã pe care am
avut-o în ultimii ani a ajuns la ma-
turitate. Ceea ce înseamnã cã mai
sunt puþine oraºe în care nu avem

o acoperire conformã cu cere-
rea de mobilier. Aºa cum

v-am spus, vizãm, în
principal, deschide-
rea de magazine în
Bucureºti, inclusiv
în nordul Capitalei.
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“Pentru noi, concurenþa a fost întotdeauna un lucru benefic, nu ne-am ferit niciodatã de
competitori, dar sunt convins cã ºi ei au aceeaºi pãrere ca ºi mine”.

“De la un
anumit nivel,

oamenii fug de reduceri
pentru cã nu mai au
încredere în calitatea

produselor cu preþ
diminuat”.
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Reporter: Care magazin merge
cel mai bine?

Alexandru Rizea: Cele din Bucu-
reºti au vânzãrile cele mai mari ºi
apoi urmeazã Constanþa, Ploieºti.
În acest an, avem ca obiectiv dez-
voltarea segmentului de servicii
din magazinele noastre.

Reporter: Ce produse urmeazã
sã lansaþi pe piaþã?

Alexandru Rizea: La începutul
acestui an am lansat deja douã -
dormitor ºi un living. Sunt produse
din gama economic, pentru care
am înregistrat deja comenzi mult
peste estimãrile noastre.

Pânã la sfârºitul anului vom dez-
volta sectorul de tapiþerie.

Reporter: Intenþionaþi sã expor-
taþi produsele Lemet?

Alexandru Rizea: Noi am reuºit
sã creºtem semnificativ an de an
doar din vânzãrile fãcute la nivel
naþional, ceea ce înseamnã cã
existã cerere de mobilier autohton
ºi în România.

Produsele LEM’S sunt gândite ºi
realizate în urma unor cercetãri
amãnunþite pe consumatorul
român ºi casele din þara noastrã. În
urma cercetãrilor noastre am con-
statat cã, odatã adaptate produse-
le la nevoile ºi la puterea de cum-
pãrare a consumatorului român,
cerere existã.

Pânã acum nu ne-am concentrat
pe export, dar pe viitor nu exclu-
dem aceastã posibilitate. Am mers
pe ideea cã, cu cât sunt mai aproa-
pe magazinele noastre de graniþe-
le þãrii, existã mai multe ºanse ca
produsele noastre sã fie cumpãra-
te ºi de cetãþeni din Ungaria sau
Bulgaria. Ne gândim însã ºi la ex-
port în aceste þãri.

Reporter: Câþi salariaþi aveþi?
Alexandru Rizea: Atât în fabrica

Lemet, cât ºi în reþeaua LEM’S acti-
veazã peste 1.350 de angajaþi. Rata
plecãrilor este sub 5%.

Cel mai important este cã venitu-
rile salariaþilor nu au scãzut. Mai
mult, am avut creºteri de salarii.
Cred cã am avut douã sau trei luni
când nu am dat salariaþilor tichete-
le de masã. În condiþiile în care ofe-
rim o masã caldã în fabricã, plus ti-
chete de masã.

Negru rãmâne în topul
preferinþelor, în piaþa
mobilei

Reporter: Cum a evoluat piaþa
mobilei anul trecut ºi ce perspecti-

ve are în 2014?
Alexandru Rizea: Piaþa de mobi-

lã s-a situat anul trecut, pentru pe-
rioada primelor 10 luni, la aproxi-
mativ 2,4 miliarde de lei, în scãdere
cu 1,7% procente faþã de aceeaºi
perioadã a anului 2012. Cel mai
probabil, piaþa nu va înregistra
schimbãri semnificative nici în
2014. Cel mai optimist scenariu ar
fi sã înregistreze o creºtere de 2-3
procente.

Reporter: Ce îºi doreºte clientul
român de mobilã?

Alexandru Rizea: În ultimii doi
ani, politica noastrã de dezvoltare
a fost pe produse din gama de lux -
Premium, Premium Plus ºi Lux.
Neavând foarte puternic consoli-
dat acest segment, pot sã vã spun
cã a avut cea mai mare creºtere în
aceastã perioadã.

Þelul nostru este sã aflãm ce îºi
doresc clienþii de la noi.

Angajaþii au avut permanent
întrebãri în magazin, nu neapã-
rat sub formã de chestionar,
prin care au încercat sã
afle rãspunsurile oame-
nilor.

Acum, targetul nostru
este sã oferim servicii
clienþilor. Dacã astãzi
se face achiziþia unui
produs, noi le oferim
montajul, transportul, ser-
v ic i i le post vânzare . D e
exemplu, în Bucureºti, numãrul
clienþilor care îºi doresc aceste ser-
vicii a crescut semnificativ.

În prezent, ne preocupãm de
creºterea flotei de transport ºi mã-
rirea numãrului echipelor de lucrã-
tori.

Reporter: Care sunt tendinþele în
acest an, atât legate de modele,
cât ºi de culori ºi materia primã uti-
lizatã?

Alexandru Rizea: Mobilierul nu
mai îndeplineºte de mult timp
doar rol funcþional, el este ales din
ce în ce mai des în funcþie de de-
sign.

Mobilierul anului 2014 este defi-
nit în principal de modularitate,
multifuncþionalism ºi culoare.
Românii vor mobilier care sã poatã
fi adaptat nevoilor lor ºi spaþiului
disponibil din cãminele lor, mobi-
lier care sã se integreze cu restul
mobilierului ºi obiectelor decorati-
ve din încãpere.

În materie de culoare, negru
rãmâne în topul preferinþelor, asta

milioane de lei - cifra de
afaceri din primul trimestru

al anului, în creºtere cu
10 procente faþã de

aceeaºi perioadã
a anului trecut.



datoritã eleganþei pe care o dã
întregului cãmin, dar sunt din ce în
ce mai des cereri pentru mobilier
viu colorat.

Dacã vorbim de bucãtãrii, violet
sau roºu sunt cele mai cerute culori,
în schimb la mobilierul pentru li-
ving ºi dormitor nuanþele tradiþio-
nale de wenge, crem sau negru
sunt de neînlocuit. În ceea ce pri-
veºte materialul, acesta trebuie sã
fie uºor de transportat ºi de întreþi-
nut.

În reþeaua noastrã de magazine

am constatat o orientare în conti-
nuã creºtere cãtre produsele pre-
mium ºi lux.

Mobilierul de bucãtãrie Gazelle
este produsul care a devenit lider
de vânzãri în reþea, graþie celor
peste 5000 unitãþi achiziþionate de
români doar anul acesta. Preþul
mediu al unei bucãtãrii Gazelle
este de peste 5000 de lei.

Livingul New York, produs din ca-
tegoria lux, lansat la sfârºitul anului
trecut, este un alt produs care a
avut succes. De la începutul anului

s-au vândut peste 4000 de livinguri
la un preþ mediu de 3500 de lei.
Când ne gândim sã concepem un
nou produs, în primul rând þinem
cont de faptul cã produsul trebuie
sã se adapteze în funcþie de locuin-
þa clientului, pentru cã invers nu se
va întâmpla niciodatã.

Reporter: De unde se inspirã
specialiºtii Lemet în design-ul pro-
duselor?

Alexandru Rizea: Avem o echipã
complexã de proiectare, cãreia
i-am asigurat participare la toate
târgurile internaþionale importan-
te de profil. Cele mai importante
sunt la Koln ºi la Milano.

În domeniul mobilei, într-adevãr,
existã designeri care dau tonul, di-
recþia, dar, în general, ºifonierul
este ºifonier, iar patul este pat.

Reporter: Cum s-au educat con-
sumatori, în aceºti ani de crizã?

Alexandru Rizea: Criza econo-
micã a avut un impact fundamen-
tal asupra comportamentului con-
sumatorului din toatã lumea ºi în
toate industriile. În primul rând,
odatã cu criza, consumatorii au
început sã nu mai facã achiziþii pe
baza impulsurilor, cumpãtarea ca-
racterizând procesul de achiziþie.
Factorii primordiali care determinã
achiziþia sunt necesitatea ºi preþul
în raport cu calitatea.

Reporter: Cât costã, în medie,
mobilierul pentru o bucãtãrie, o
camerã de zi, respectiv, un dormi-
tor realizat de Lemet?

Alexandru Rizea: Dacã vorbim
de gama medie, cea economicã ºi
cea accesibilã, preþul mediu al unei
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Fabrica Lemet din
Câmpina a fost înfiinþatã
în 1991, în prezent halele
de producþie acoperind o
suprafaþã de peste 35.000
mp. Capacitatea actualã

anualã de prelucrare a
fabricii de mobilã Lemet

este de aproximativ
3.500.000 de panouri

prelucrate tip PAL.

Compania Lemet a
dezvoltat brandul de

magazine LEM’S pentru
desfacerea produselor sale.

În prezent reþeaua LEM’S
are cea mai mare

acoperire la nivel naþional,
peste 65.000 mp de retail

amenajaþi în toate judeþele
þãrii la acelaºi standard.

Atât în fabrica Lemet cât ºi
în reþeaua LEM’S activeazã

peste 1.350 de angajaþi.

LEM’S cuprinde acum
peste 130 magazine, din
care mai mult de 100 în

sistem de francizã LEM’S.
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bucãtãrii este de aproximativ 1200
lei, iar preþul mediu pentru dormi-
tor sau camera de zi ajunge la 2000
lei. În ceea ce priveºte gamele pre-
mium ºi lux, preþul mediu al unei
bucãtarii este de 5000 lei, al unui li-
ving 3500 lei, iar un dormitor din
gama premium ajunge la aproxi-
mativ 4000 lei.

Pentru cã produsele LEM’S sunt
modulare, iar clientul poate ale-
ge exact acele corpuri de mobi-
lier de care are nevoie, nu sunt
produse de serie, preþul variazã
în funcþie de nevoile fiecãrui
client.

Reporter: Sunteþi membru al
vreunei asociaþii de profil ?

Alexandru Rizea: Recent, am
avut o vizitã a principalilor repre-
zentanþi ai Asociaþiei Producãtori-
lor de Mobilã din România. Doam-
na Aurica Sereny este preºedinte
ºi, de curând, am fost ales unul din
cei patru vicepreºedinþi.

Am participat la o ºedinþã în care
s-au discutat ofertele pentru pro-
iectul de stand al României pentru
urmãtorii ani.

În ultimii ani, Lemet nu a parti-
cipat la târguri de profil , nici
chiar la Târgul Internaþional de
Mobilã BIFE care se desfãºoarã în
Capitalã.

Fiind un târg internaþional ºi nea-
cordând pânã acum vreo impor-
tanþã exportului, nu prea am fost
interesaþi sã participãm la astfel de
manifestãri.

În plus, noi deþinem în
R o m â n i a a p r o x i-

mativ 80 de ex-
p o z i þ i i , p r i n

magazinele
noastre.

Reporter:

Pentru ce aþi
accesat fon-

duri europe-
ne?
Alexandru Ri-

zea: Am construit
douã hale ca sã avem o

linie unde sã personalizãm pro-
dusele. Am întocmit un proiect
pentru accesarea de fonduri eu-
ropene pentru aceastã linie ºi
pentru dotarea celorlalte douã li-
nii cu câte douã maºini pe care
le-am montat deja, care fac, de
asemenea, sã creascã viteza pe li-
nii, flexibilizeazã linia. Proiectul a
fost de aproape 6 milioane de
euro.

“Ca sã creºtem pe crizã, am
trecut la nivelul de clientelã
peste medie”

Reporter: Cum aþi reuºit sã
creºteþi, mai ales în perioada de cri-
zã?

Alexandru Rizea: Ca sã creºtem ºi
sã ne dezvoltãm, am trecut la nive-
lul de clientelã peste medie. Vin-
dem în funcþie de piaþã.

Reporter: Ce investiþii vreþi sã
mai faceþi aici ºi în magazine?

Alexandru Rizea: Investiþia în
magazine rãmâne o acþiune per-
manentã. Noi suntem pregãtiþi
pentru oportunitãþi.

Cât priveºte fabrica, în 2013 nu
am fãcut nimic, dar cred cã anul
acesta vom demara un proiect fru-
mos. Sunt câteva tehnologii care
ne lipsesc pentru diversificarea
produselor, mã refer la materiale,
vopsele, culori, texturi, prelucrãri.
Dacã am reuºi sã construim ceva
unde sã aducem aceste tehnologii,
atunci am cãpãta încã un avantaj
în faþa concurenþei.

Reporter: Cum apreciaþi relaþia
cu Kaufland?

Alexandru Rizea: Avem o relaþie
bunã cu Intercora, dezvoltatorul
Kaufland. În aceastã perioadã de
crizã, am fost foarte corecþi faþã de
partenerii noºtri, ne-am achitat de
toate datoriile la timp ºi atunci
dezvoltatorii ºi-au dat seama cã
suntem serioºi. Între timp, am de-
venit o ancorã în malluri.

Reporter: Vindeþi produse ºi
pentru industria hotelierã?

Alexandru Rizea: Pânã acum,
am fãcut acest lucru în mod spora-
dic. Acum însã avem un proiect in-
teresant în aceastã privinþã. Pregã-
tim un program rapid de proiecta-
re pentru acest segment. Nu pu-
tem sã mobilãm un hotel numai cu
ce avem noi, cã, dacã s-ar putea,
clientul ar merge în magazin ºi ar
contracta un volum mare de pro-
duse, la un preþ cu discount.
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“Dacã vorbim de
bucãtãrii, violet sau roºu

sunt cele mai cerute culori,
în schimb la mobilierul

pentru living ºi dormitor
nuanþele tradiþionale de
wenge, crem sau negru

sunt de neînlocuit”.

lei
preþul mediu pentru

camera de zi sau
pentru dormitor,

iar preþul mediu al
unei bucãtãrii este

de aproximativ
1200 lei.



Am angajat un om care se ocupã
de acest business, a trimis scrisori
de intenþie, am primit deja rãspun-
suri. Pot sã vã spun cã nu este o
activitate demaratã în totalitate,
dar ne pregãtim în acest sens. Pro-
babil cã proiectul se va finaliza în
acest an.

Reporter: Cum vã înþelegeþi cu
bãncile?

Alexandru Rizea: Avem o relaþie
foarte bunã cu toþi furnizorii ºi cu
toþi clienþii noºtri. Cu bãncile avem
acum o relaþie aºa cum mi-am do-
rit-o încã din 1991, când am fãcut
primul împrumut - sã fie egalitate
între noi ºi ele.

Reporter: S-a schimbat ceva în
comportamentul lor?

Alexandru Rizea: Foarte mult.
Acum suntem egali, adicã banca
vinde bani ºi noi cumpãrãm dacã
avem nevoie ºi dacã ne convin
ofertele. Sunt bãnci care vor sã fim
clienþii lor.

Pe partea colaborãrii privind
vânzarea produselor noastre cu
“ratele fãrã dobândã”, de aseme-
nea avem o relaþie foarte bunã cu

bãncile. Practic, anul trecut, au fost
de ordinul a mii de oameni care au
cumpãrat produse Lemet cu car-
d u l î n s i s t e m u l d e r at e f ãr ã
dobândã.

Reporter: Din ce câºtigã banca?
Alexandru Rizea: De la noi. Dar

clientul care are cardul poate sã îºi
gestioneze foarte uºor bugetul,
dacã cumpãrã mobilã în valoare de
3000 lei ºi are 10 rate, înseamnã cã
plãteºte doar 300 lei pe lunã. În
acest fel îºi permite o mobilã mai
bunã, într-un moment în care îþi
doreºte acest lucru.

Acesta este un serviciu care vine
foarte mult în sprijinul clientului.

Reporter: Care sunt problemele
pe care le-aþi întâmpinat în activi-
tate în ultima perioadã?

Alexandru Rizea: N-am putut sã
mergem cu avânt ca sã ne dezvol-
tãm. De acest lucru sunt nemulþu-
mit. Dacã, pânã în 2005, ceea ce
îmi impuneam sã construiesc anul
urmãtor pe terenurile din jurul fa-
bricii realizam, acest lucru m-a de-
terminat sã cred cã vom merge
într-un anumit ritm. ªi acest lucru
nu s-a mai întâmplat. Suntem sub
nivelul ideal de dezvoltare.

Pentru noi, criza a fost o expe-
rienþã neplãcutã, dar foarte utilã.
Noi am ieºit din criza asta mult mai
puternici, mult mai bine pregãtiþi
ºi organizaþi. Am redus termenul
de livrare în reþea, cu toate cã reþe-
au a s- a m ãr i t º i nu m ãr u l d e

produse a crescut.
Nu mã plâng, dar cred cã, dacã

nu era aceastã crizã, noi eram în
altã parte cu dezvoltarea fabricii ºi
cu dezvoltarea produselor. Dupã
aceastã crizã, stãpânim niºte lucruri
mult mai bine decât înainte. Dupã
ce a început criza, am fãcut noi
modele, ne-am diversificat foarte
mult, putem sã personalizãm, sun-
tem foarte flexibili.

Dacã am fi mers în ritmul dinain-
tea crizei, nu fãceam acest lucru.

Reporter: Cum apreciaþi relaþia
cu autoritãþile?

Alexandru Rizea: Perfectã.
Reporter: Ce v-aþi dori ca autori-

tãþile sã facã mai mult pentru an-
treprenori?

Alexandru Rizea: Eu am desco-
perit foarte târziu ce înseamnã ”an-
treprenor”. Nu atunci când am
început firma, în 1991. N-am aºtep-
tat niciodatã nimic de la autoritãþi.
Am zis câteodatã aºa: pe noi trebu-
ie sã ne lase în pace. Nu vrem nici
sã ne ajute, dar nici sã ne încurce.

Reporter: Creºterea TVA v-a
încurcat?

Alexandru Rizea: Nu ºtiu sã vã
spun. Eu am trãit vremea când s-a

introdus prima oarã TVA, 19%.
Munceam într-un atelier-ºcoalã ºi
vindeam produsele într-un maga-
zin din Ploieºti. ªi acolo un domn
mai în vârstã decât sunt eu acum,
când s-a introdus prima datã TVA
de 19%, mi-a spus: ”Staþi liniºtit,
domnu’ Rizea, cã nu vi se-ntâmplã
nimic. O sã se adauge ºi taxa asta,
dar lumea o sã se obiºnuiascã...”

Acum, TVA s-a majorat la 24%.
Ne-a încurcat o zi, douã, trei – o
lunã. Dar lumea s-a obiºnuit.

Este adevãrat cã ne-am dori o
TVA mai micã, dar ne-am dori sã
avem ºi spitale bune ºi autostrãzi.
Existã alte state care au TVA ºi mai
mare.

Dar nu aº vrea sã se înþeleagã de
aici cã noi suntem cei care de-abia
aºteptãm sã creascã o taxã, ca s-o
plãtim.

Reporter: Cum apreciaþi compe-
tiþia pe piaþa de mobilã din Rom-
ânia?

Alexandru Rizea: În general,
competiþia, în industria noastrã,
este fair-play.

Reporter: Vã mulþumesc!
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“Avem o relaþie foarte
bunã cu toþi furnizorii
ºi cu toþi clienþii noºtri.
Cu bãncile avem acum
o relaþie aºa cum mi-am

dorit-o încã din 1991,
când am fãcut primul

împrumut - sã fie egalitate
între noi ºi ele”.

“Pentru cã produsele LEM’S sunt modulare, iar clientul
poate alege exact acele corpuri de mobilier de care are

nevoie, nu sunt produse de serie, preþul variazã în funcþie
de nevoile fiecãrui client”.

Mobilã


