“Noi am iesit
din criza mult
mai puternici”

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

de magazine de mobila LEM'S)

O orientare in continua crestere
catre produsele premium si lux

ticate.

Clientii au in permanenta astep-
tari de la noi privind campaniile de
reduceri, dar nu putem sa facem
acest lucru tot timpul.

Vrem sa avem o relatie apropiatd
cu clientii, chiar am spus ca astep-
tam opinia lor cu privire la produ-
sele noastre, ce imbunatatiri sa fa-
cem si ce promotii si-ar dori.

Reporter: Stimate domnule Ale-
xandru Rizea, ati declarat ca pre-
siunea clientilor asupra comercian-
tilor de a face permanent reduceri
de pret este daunatoare. Va rog sa
ne detaliati acest aspect.

Alexandru Rizea: In acest con-
text, m-am referit la lupta noastra
cu ceilalti competitori pentru cel
mai mic pret, prin reducerile prac-
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“Pentru noi, concurenta a fost intotdeauna un lucru benefic, nu ne-am ferit niciodatd de
competitori, dar sunt convins cd si ei au aceeasi pdrere ca si mine”.

Pentru noi, concurenta a fost
intotdeauna un lucru benefic, nu
ne-am ferit niciodata de competi-
tori, dar sunt convins ca si ei au
aceeasi parere ca si mine. Ar fi mult
mai bine sa ne putem lua la intre-
cere cu ce putem oferi mai bun si
mai frumos, decat sa ne luam la
intrecere pentru reducerea pretu-
lui.

Nu este totul sa reduci pretul,
mai bine vii cu ceva in plus.

Presiunea de a face campanii de
reduceri este mai degraba deter-
minata de situatia din tara noastra
decat de concurenta.

Reporter: Campaniile de reduce-
ri au fost benefice pentru cresterea
vanzarilor.

Alexandru Rizea: Este adevarat.
Ne-au ajutat foarte mult in vanzari,
in volume.

Reporter: Aceste campanii de re-
duceri reprezinta, de fapt, un lant
al slabiciunilor pentru ca firmele
insele si-au obisnuit clientii cu pro-
motii.

Alexandru Rizea: Orice invat are
dezvat. Este adevarat cd omul se
fnvata cu rdul, dar cu binele...

Clientii nostri inteleg foarte bine
ce spun. De la un anumit nivel, oa-
menii fug de reduceri pentru cad nu
mai au incredere in calitatea pro-
duselor cu pret diminuat.

Reporter: Cum apreciati creste-
rea de vanzarilor din acest an? Care
au fost motoarele de crestere?

Alexandru Rizea: Trei sunt direc-
tiile strategice pe care Lemet s-a
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axat in ultimii ani si care au contri-
buit la cresterea anuala a cifrei de
afaceri: investitii in tehnologie
care, implicit, au dus la realizarea
de produse noi, dezvoltarea conti-
nua de programe noi de mobila,
portofoliul crescand constant, dar
si dezvoltarea retelei de magazine
LEM’S cu noi unitati amplasate in
special in galeriile comerciale tip
Mall.

De asemenea, Sarbatorile Pasca-
le, campaniile de reduceri si solutii-
le de finantare in rate fara
dobanda au stimulat consumul in
prima parte a anului. Avem clienti

fideli al cdror numar a crescut de la
an la an. In primul trimestru al anu-
lui 2014, conform studiilor interne
de marketing, 38% dintre cumpd-
ratorii nostri au revenit sa cumpere
produsele Lemet.

Reporter: Ce cifra de afaceri pre-
conizati pentru acest an?

Alexandru Rizea: Anul trecut,
am inregistrat o cifra de afa-
ceri de 231 milioane lei,
in crestere cu 10 pro-
cente fatd de 2012.

“Dela un
anumit nivel,

de anul trecut si din primul
trimestru al anului cand am
inregistrat o cifra de afaceri de
40,18 milioane de lei, in crestere
cu 10 procente fatd de aceeasi pe-
rioada a anului trecut.

Reporter: Ce planuri de investitii
aveti pentru acest an si ce buget
ati alocat in acest sens?

Alexandru Rizea: Strategia de
business pentru 2014 se bazeaza
in continuare pe extinderea retelei
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
putine orase in care nu suntem
prezenti asa cum ne-am dori.

Pentru aceste orase suntem deja
in discutii cu posibili parteneri. Tn
urmatorii doi ani, intentionam sa
avem o mai buna acoperire a Capi-
talei, unde, in prezent, detinem 5
magazine.

Reporter: Care sunt orasele tinta
pentru deschiderea magazinelor
LEM'Sin 20147

Alexandru Rizea: Strategia de
extindere masiva pe care am
avut-o in ultimii ani a ajuns la ma-
turitate. Ceea ce inseamna ca mai
sunt putine orase in care nu avem

o0 acoperire conforma cu cere-

rea de mobilier. Asa cum
v-am spus, vizam, in
principal, deschide-

Pentru 2014, esti- oamenii fug de reduceri "€ de magazine in
mam mentinerea

ritmului de crestere

pentru cd nu mai au

incredere in calitatea

produselor cu pret
diminuat”.

Bucuresti, inclusiv
in nordul Capitalei.



Reporter: Care magazin merge
cel mai bine?

Alexandru Rizea: Cele din Bucu-
resti au vanzarile cele mai mari si
apoi urmeaza Constanta, Ploiesti.
In acest an, avem ca obiectiv dez-
voltarea segmentului de servicii
din magazinele noastre.

Reporter: Ce produse urmeaza
sd lansati pe piata?

Alexandru Rizea: La inceputul
acestui an am lansat deja doua -
dormitor si un living. Sunt produse
din gama economic, pentru care
am finregistrat deja comenzi mult
peste estimarile noastre.

Pana la sfarsitul anului vom dez-
volta sectorul de tapiterie.

Reporter: Intentionati sa expor-
tati produsele Lemet?

Alexandru Rizea: Noi am reusit
sa crestem semnificativ an de an
doar din vanzarile facute la nivel
national, ceea ce inseamna ca
exista cerere de mobilier autohton
si in Romania.

Produsele LEM'S sunt gandite si
realizate in urma unor cercetari
amanuntite pe consumatorul
roman si casele din tara noastra. in
urma cercetdrilor noastre am con-
statat ca, odata adaptate produse-
le la nevoile si la puterea de cum-
parare a consumatorului roman,
cerere exista.

Pana acum nu ne-am concentrat
pe export, dar pe viitor nu exclu-
dem aceastd posibilitate. Am mers
pe ideea cd, cu cat sunt mai aproa-
pe magazinele noastre de granite-
le tarii, existd mai multe sanse ca
produsele noastre sa fie cumpara-
te si de cetateni din Ungaria sau
Bulgaria. Ne gandim insa si la ex-
port in aceste tari.

Reporter: Cati salariati aveti?

Alexandru Rizea: Atat in fabrica
Lemet, cat si in reteaua LEM'S acti-
veazd peste 1.350 de angajati. Rata
plecarilor este sub 5%.

Cel mai important este ca venitu-
rile salariatilor nu au scazut. Mai
mult, am avut cresteri de salarii.
Cred ca am avut doua sau trei luni
cand nu am dat salariatilor tichete-
le de masa. In conditiile in care ofe-
rim o masa calda in fabrica, plus ti-
chete de masa.

Negru ramane in topul
preferintelor, in piata
mobilei

Reporter: Cum a evoluat piata
mobilei anul trecut si ce perspecti-

ve are in 2014?

Alexandru Rizea: Piata de mobi-
Ia s-a situat anul trecut, pentru pe-
rioada primelor 10 luni, la aproxi-
mativ 2,4 miliarde de lei, in scddere
cu 1,7% procente fata de aceeasi
perioadd a anului 2012. Cel mai
probabil, piata nu va inregistra
schimbari semnificative nici in
2014. Cel mai optimist scenariu ar
fi sa inregistreze o crestere de 2-3
procente.

Reporter: Ce isi doreste clientul
roman de mobild?

Alexandru Rizea: In ultimii doi
ani, politica noastra de dezvoltare
a fost pe produse din gama de lux -
Premium, Premium Plus si Lux.
Neavand foarte puternic consoli-
dat acest segment, pot sa va spun
cd a avut cea mai mare crestere in
aceasta perioada.

Telul nostru este sa aflam ce fsi
doresc clientii de la noi.

Angajatii au avut permanent
intrebari in magazin, nu neapa-

nilor.

Acum, targetul nostru milioane de lei - cifra de
este si oferim servicii  afaceri din primul trimestru

clientilor. Daci astazi al anului, in crestere cu
se face achizitia unui 10 procente fa,td de
produs, noi le oferim aceeasi perioadd

montajul, transportul, ser-
viciile post vanzare. De
exemplu, in Bucuresti, numarul
clientilor care isi doresc aceste ser-
vicii a crescut semnificativ.

In prezent, ne preocupdm de
cresterea flotei de transport si ma-
rirea numarului echipelor de lucra-
tori.

Reporter: Care sunt tendintele in
acest an, atat legate de modele,
cat si de culori si materia prima uti-
lizata?

Alexandru Rizea: Mobilierul nu
mai indeplineste de mult timp
doar rol functional, el este ales din
ce in ce mai des in functie de de-
sign.

Mobilierul anului 2014 este defi-
nit in principal de modularitate,
multifunctionalism si culoare.
Romanii vor mobilier care sa poata
fi adaptat nevoilor lor si spatiului
disponibil din caminele lor, mobi-
lier care sa se integreze cu restul
mobilierului si obiectelor decorati-
ve din incapere.

In materie de culoare, negru
rdmane in topul preferintelor, asta

<
rat sub forma de chestionar, \
prin care au incercat sa

afle raspunsurile oame- ’

a anului trecut.




datoritd elegantei pe care o da
intregului camin, dar sunt din ce in
ce mai des cereri pentru mobilier
viu colorat.

Dacé vorbim de bucatarii, violet
sau rosu sunt cele mai cerute culori,
in schimb la mobilierul pentru li-
ving si dormitor nuantele traditio-
nale de wenge, crem sau negru
sunt de neinlocuit. In ceea ce pri-
veste materialul, acesta trebuie sa
fie usor de transportat si de intreti-
nut.

In reteaua noastra de magazine
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am constatat o orientare in conti-
nua crestere catre produsele pre-
mium si lux.

Mobilierul de bucatarie Gazelle
este produsul care a devenit lider
de vanzari in retea, gratie celor
peste 5000 unitati achizitionate de
romani doar anul acesta. Pretul
mediu al unei bucatarii Gazelle
este de peste 5000 de lei.

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

s-au vandut peste 4000 de livinguri
la un pret mediu de 3500 de lei.
Cand ne gandim sa concepem un
nou produs, in primul rand tinem
cont de faptul ca produsul trebuie
sa se adapteze in functie de locuin-
ta clientului, pentru cd invers nu se
va intampla niciodata.

Reporter: De unde se inspira
specialistii Lemet in design-ul pro-
duselor?

Alexandru Rizea: Avem o echipa
complexa de proiectare, careia
i-am asigurat participare la toate
targurile internationale importan-
te de profil. Cele mai importante
sunt la Koln si la Milano.

In domeniul mobilei, intr-adevar,
exista designeri care dau tonul, di-
rectia, dar, in general, sifonierul
este sifonier, iar patul este pat.

Reporter: Cum s-au educat con-
sumatori, in acesti ani de criza?

Alexandru Rizea: Criza econo-
mica a avut un impact fundamen-
tal asupra comportamentului con-
sumatorului din toata lumea si in
toate industriile. Tn primul rand,
odata cu criza, consumatorii au
inceput sa nu mai faca achizitii pe
baza impulsurilor, cumpatarea ca-
racterizand procesul de achizitie.
Factorii primordiali care determina
achizitia sunt necesitatea si pretul
in raport cu calitatea.

Reporter: Cat costd, in medie,
mobilierul pentru o bucatarie, o
camera de zi, respectiv, un dormi-
tor realizat de Lemet?

Alexandru Rizea: Daca vorbim
de gama medie, cea economica si
cea accesibild, pretul mediu al unei

)

Fabrica Lemet din
Campina a fost infiintatd
in 1991, in prezent halele
de productie acoperind o
suprafatad de peste 35.000
mp. Capacitatea actuala

anuald de prelucrare a
fabricii de mobild 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.
In prezent reteaua LEM'S
are cea mai mare
acoperire la nivel national,
peste 65.000 mp de retail
amenajatiin toate judetele
tdrii la acelasi standard.
Atat in fabrica Lemet cat si
in reteaua LEM'S activeaza
peste 1.350 de angajati.

LEM'’S cuprinde acum
peste 130 magazine, din
care mai mult de 100 in
sistem de francizd LEM'S.
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pentru dormitor,
iar pretul mediu al accesat fon-
unei bucdtdrii este duri europe-
de aproximativ ne?

bucatarii este de aproximativ 1200
lei, iar pretul mediu pentru dormi-
tor sau camera de zi ajunge la 2000
lei. In ceea ce priveste gamele pre-
mium si lux, pretul mediu al unei
bucatarii este de 5000 lei, al unui li-
ving 3500 lei, iar un dormitor din
gama premium ajunge la aproxi-
mativ 4000 lei.

Pentru ca 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, pretul variaza
in functie de nevoile fiecarui
client.

Reporter: Sunteti membru al
vreunei asociatii de profil ?

Alexandru Rizea: Recent, am
avut o vizita a principalilor repre-
zentanti ai Asociatiei Producatori-
lor de Mobild din Romania. Doam-
na Aurica Sereny este presedinte
si, de curand, am fost ales unul din
cei patru vicepresedinti.

Am participat la o sedinta in care
s-au discutat ofertele pentru pro-
iectul de stand al Romaniei pentru
urmatorii ani.

In ultimii ani, Lemet nu a parti-
cipat la targuri de profil, nici
chiar la Targul International de
Mobild BIFE care se desfasoara in
Capitala.

Fiind un targ international si nea-
cordand pana acum vreo impor-
tanta exportului, nu prea am fost
interesati sa participam la astfel de
manifestari.

In plus, noi detinem in
Roménia aproxi-

mativ 80 de ex-
° lei pozitii, prin

magazinele

pretul mediu pentru
. noastre.
camera de zi sau
Reporter:

Pentru ce ati

1200 lei. Alexandru Ri-
zea: Am construit
douad hale ca sa avem o
linie unde sa personalizam pro-
dusele. Am intocmit un proiect
pentru accesarea de fonduri eu-
ropene pentru aceastd linie si
pentru dotarea celorlalte doua li-
nii cu cate doua masini pe care
le-am montat deja, care fac, de
asemenea, sa creasca viteza pe li-
nii, flexibilizeaza linia. Proiectul a
fost de aproape 6 milioane de
euro.

“Ca sa crestem pe criza, am
trecut la nivelul de clientela
peste medie”

Reporter: Cum ati reusit sa
cresteti, mai ales in perioada de cri-
za?

Alexandru Rizea: Ca sa crestem si
sa ne dezvoltdm, am trecut la nive-
lul de clientela peste medie. Vin-
dem in functie de piata.

Reporter: Ce investitii vreti sa
mai faceti aici si in magazine?

“Daca vorbim de
bucatdrii, violet sau rosu
sunt cele mai cerute culori,
in schimb la mobilierul
pentru living si dormitor
nuantele traditionale de
wenge, crem sau negru
sunt de neinlocuit”.

Alexandru Rizea: Investitia in
magazine ramane o actiune per-
manentd. Noi suntem pregatiti
pentru oportunitati.

Cat priveste fabrica, in 2013 nu
am facut nimic, dar cred ca anul
acesta vom demara un proiect fru-
mos. Sunt cateva tehnologii care
ne lipsesc pentru diversificarea
produselor, ma refer la materiale,
vopsele, culori, texturi, prelucrari.
Daca am reusi sa construim ceva
unde sa aducem aceste tehnologii,
atunci am capdta incd un avantaj
in fata concurentei.

Reporter: Cum apreciati relatia
cu Kaufland?

Alexandru Rizea: Avem o relatie
bund cu Intercora, dezvoltatorul
Kaufland. Tn aceastd perioada de
criza, am fost foarte corecti fata de
partenerii nostri, ne-am achitat de
toate datoriile la timp si atunci
dezvoltatorii si-au dat seama ca
suntem seriosi. Intre timp, am de-
venit o ancord in malluri.

Reporter: Vindeti produse si
pentru industria hoteliera?

Alexandru Rizea: Pana acum,
am facut acest lucru in mod spora-
dic. Acum insa avem un proiect in-
teresant in aceasta privintd. Prega-
tim un program rapid de proiecta-
re pentru acest segment. Nu pu-
tem sa mobildm un hotel numai cu
ce avem noi, cd, daca s-ar putea,
clientul ar merge in magazin si ar
contracta un volum mare de pro-
duse, la un pret cu discount.



Am angajat un om care se ocupa
de acest business, a trimis scrisori
de intentie, am primit deja raspun-
suri. Pot sa va spun ca nu este o
activitate demaratd in totalitate,
dar ne pregatim in acest sens. Pro-
babil ca proiectul se va finaliza in

acestan.

Reporter: Cum va intelegeti cu

bancile?

Alexandru Rizea: Avem o relatie
foarte buna cu toti furnizorii si cu
toti clientii nostri. Cu bdncile avem
acum o relatie asa cum mi-am do-
rit-o inca din 1991, cand am facut
primul imprumut - sa fie egalitate

intre noi si ele.

Reporter: S-a schimbat ceva in

comportamentul lor?

Alexandru Rizea: Foarte mult.
Acum suntem egali, adicd banca
vinde bani si noi cumpdram daca
avem nevoie si daca ne convin
ofertele. Sunt banci care vor sa fim

clientii lor.

Pe partea colaborarii privind
vanzarea produselor noastre cu
“ratele fara dobanda”, de aseme-
nea avem o relatie foarte buna cu

“Avem o relatie foarte
bund cu toti furnizorii
si cu toti clientii nostri.
Cu bdncile avem acum

o relatie asa cum mi-am
dorit-o incd din 1991,
cand am facut primul

imprumut - sd fie egalitate
intre noi si ele”.
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bancile. Practic, anul trecut, au fost
de ordinul a mii de oameni care au
cumparat produse Lemet cu car-
dul in sistemul de rate fdra
dobanda.

Reporter: Din ce castiga banca?

Alexandru Rizea: De la noi. Dar
clientul care are cardul poate sa isi
gestioneze foarte usor bugetul,
daca cumpara mobild in valoare de
3000 lei si are 10 rate, inseamna ca
plateste doar 300 lei pe luna. In
acest fel isi permite o mobila mai
bund, intr-un moment in care i
doreste acest lucru.

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

Reporter: Care sunt problemele
pe care le-ati intampinat in activi-
tate in ultima perioada?

Alexandru Rizea: N-am putut sa
mergem cu avant ca sa ne dezvol-
tam. De acest lucru sunt nemultu-
mit. Dacd, pana in 2005, ceea ce
fmi impuneam sa construiesc anul
urmator pe terenurile din jurul fa-
bricii realizam, acest lucru m-a de-
terminat sa cred ca vom merge
intr-un anumit ritm. Si acest lucru
nu s-a mai intamplat. Suntem sub
nivelul ideal de dezvoltare.

Pentru noi, criza a fost o expe-
rienta neplacutd, dar foarte utila.
Noi am iesit din criza asta mult mai
puternici, mult mai bine pregatiti
si organizati. Am redus termenul
de livrare in retea, cu toate ca rete-
aua s-a marit si numarul de

“Pentru cd produsele LEM’S sunt modulare, iar clientul
poate alege exact acele corpuri de mobilier de care are
nevoie, nu sunt produse de serie, pretul variazd in functie
de nevoile fiecdrui client”.

produse a crescut.

Nu ma plang, dar cred cd, daca
nu era aceasta criza, noi eram in
alta parte cu dezvoltarea fabricii si
cu dezvoltarea produselor. Dupa
aceastad crizd, stapanim niste lucruri
mult mai bine decat inainte. Dupa
ce a inceput criza, am facut noi
modele, ne-am diversificat foarte
mult, putem sa personalizam, sun-
tem foarte flexibili.

Daca am fi mers in ritmul dinain-
tea crizei, nu faceam acest lucru.

Reporter: Cum apreciati relatia
cu autoritatile?

Alexandru Rizea: Perfecta.

Reporter: Ce v-ati dori ca autori-
tatile sa facad mai mult pentru an-
treprenori?

Alexandru Rizea: Eu am desco-
perit foarte tarziu ce inseamna "an-
treprenor”. Nu atunci cand am
inceput firma, in 1991. N-am astep-
tat niciodatd nimic de la autoritati.
Am zis cateodatd asa: pe noi trebu-
ie sa ne lase in pace. Nu vrem nici
sd ne ajute, dar nici sa ne incurce.

Reporter: Cresterea TVA v-a
incurcat?

Alexandru Rizea: Nu stiu sa va
spun. Eu am trdit vremea cand s-a

introdus prima oara TVA, 19%.
Munceam intr-un atelier-scoala si
vindeam produsele intr-un maga-
zin din Ploiesti. Si acolo un domn
mai in varsta decat sunt eu acum,
cand s-a introdus prima data TVA
de 19%, mi-a spus: “Stati linistit,
domnu’ Rizea, cd nu vi se-ntampld
nimic. O sa se adauge si taxa asta,
dar lumea o sa se obisnuiasca...”

Acum, TVA s-a majorat la 24%.
Ne-a incurcat o zi, doua, trei - o
luna. Dar lumea s-a obisnuit.

Este adevdrat ca ne-am dori o
TVA mai micd, dar ne-am dori sa
avem si spitale bune si autostrazi.
Exista alte state care au TVA si mai
mare.

Dar nu as vrea sd se inteleaga de
aici ca noi suntem cei care de-abia
asteptam sa creasca o taxa, ca s-o
platim.

Reporter: Cum apreciati compe-
titia pe piata de mobild din Rom-
ania?

Alexandru Rizea: in general,
competitia, in industria noastra,
este fair-play.

Reporter: Va multumesc!




