“Lemet” vrea sa exporte mobila din 2017

Interviu cu domnul Alexandru Rizea, proprietarul fabricii Lemet si al
brandului de magazine de mobila LEM’S

Producatorul de mobila Lemet,
infiintatd in orasul Campina, in
decembrie 1991, a dezvoltat
brandul de magazine LEM’S pen-
tru desfacerea produselor sale.
in prezent, reteaua LEM’S are
cea mai mare acoperire la nivel
national, peste 66.000 mp de re-
tail, amenajati in toate judetele
tarii la acelasi standard. Atat in
fabrica Lemet, cat si in reteaua
LEM’S activeaza peste 1.300 de
angajati.

Halele de productie au o suprafa-
ta de peste 35.000 mp. in cadrul
fabricii, 575 de angajati produc
mobild, la o capacitate anuala de
prelucrare de aproximativ
3.500.000 de panouri prelucrate
tip PAL si MDF.
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Reporter: Ce ne puteti spune
despre cota de piata actuala a Le-
met, dar despre cifra de afaceri?

Alexandru Rizea: Putem calcula
cota de piata a retelei Lem’s, por-
nind de la valoarea pietei de mobi-
I& in Romania, declaratd de APMR
(Asociatia Producatorilor de Mobi-
Ia din Romania). Comercializdm
numai produse de mobilier si elec-
trocasnice inglobate in corpurile
de mobilier. Noi credem ca am du-
blat cota de piata fata de anul 2008
si ca am ajuns la 7,5%. Cifra de afa-
cerila 1 septembrie este cu 9% mai
sus in 2015 fata de 2014.

Mai important este faptul ca nu-
marul de clienti a crescut si are
tendinta de crestere permanenta,
ceea ce dovedeste ca produsele

noastre sunt dorite si asteptate de
catre consumatorii de mobila. Nu
este o greseald de exprimare; noi
lucram pentru a transforma fiecare
client care a cumpdrat prima oara
de la noi intr-unul care sd se intoar-
ca tot la noi, de fiecare data cand
are nevoie de un produs de mobi-
lier, deci sa devina un consumator
al produselor noastre.

Reporter: Cate magazine avetiin
prezent?

Alexandru Rizea: Numarul de
magazine si raspandirea lor pe su-
prafata geografica a Romaniei legi-
timeazad reteaua Lem’s ca fiind cea
mai extinsa retea de vanzare de
mobila din tara. Este formata din
68 de magazine in franciza Lemet,
8 magazine administrate direct de

Alexandru Rizea,
Adina lonescu (Director
Departament Dezvoltare
Durabila) si Adrian Rizea

(Director Comercial)

Lemet, precum si 19 magazine
care vand produse Lemet in regim
propriu (vanzarile acestor maga-
zine nu sunt incluse in cifra de afa-
ceri a retelei Lem’s).

In magazinele amenajate si
deschise in ultimii ani am investit 1
- 2,2 milioane de lei pe magazin. in
cursul anului 2015 am deschis 6
magazine.

Reporter: De unde v-ati finantat?

Alexandru Rizea: Finantarea nu
mai este o problema pentru Le-
met, in primul rand pentru ca re-
zultatele financiare ale firmei au
fost foarte bune si am avut la dispo-



zitie, din fonduri proprii, sumele
necesare pentru mare parte din in-
vestitii si pentru jumatate din su-
mele investite prin proiecte finan-
tate din fonduri europene. Pentru
cealaltda jumdtate avem credite in
lei sau euro. Rata de indatorare a
firmei Lemet este foarte, foarte
mic&. In ultimii ani nu am avut cre-
dite pentru sustinerea activitatii de
baza sau pentru amenajarea ma-
gazinelor.

Reporter: Cat va fi cifra de afaceri
pentru sfarsitul anului?

Alexandru Rizea: Cifra de afaceri
a retelei Lem’s, in anul 2015, va fi
de 278 milioane de lei. Ea nu inclu-
de cifra de afaceri a fabricii Lemet.

Reporter: Ce ne puteti spune
despre accesarea de fonduri euro-
pene de catre Lemet?

Alexandru Rizea: E nevoie in pri-
mul rand de un proiect de anver-
gurd, bun. Acest lucru este posibil
cand “conduci cu faza lunga”.

Tn anii 2009 si 2010, in plina criz4,
noi am construit o hala industriald
in valoare de aproximativ 2,5 mi-
lioane de euro, cu predispozitie
pentru orice flux de productie spe-
cific fabricatiei mobilei. Simteam
nevoia unei linii flexibile.

Am cautat accesarea, pentru pri-
ma oard, prin cofinantare din fon-
duri europene, proiectul a fost con-
siderat eligibil si a fost implementat
conform programului stabilit cu au-
toritatea de management.

Se aplica si la noi, mai tarziu
decat in alte parti ale lumii, previ-
ziunea lui Alvin Toffler, in cartea sa
“Socul viitorului”, conform careia
seriile mari, industriale vor dispa-
rea si locul lor va fi luat de seriile
mici, personalizate.

Anul acesta am implementat cel
de-al doilea proiect cu cofinantare
din fonduri europene.

Reporter: V-ati gandit sd aduceti
investitori noi in Lemet?

Alexandru Rizea: Nu. Acum cati-
va ani cativa ani am primit mai
multe solicitari din partea unor in-
vestitori.

In anul 2008, ins&, am anuntat c3
Lemet nu va fi cotata la Bursa si nu
va negocia vanzarea sau fuziunea.

Repet si acum: nu vrem sa ne
listam la bursa si nici nu ne dorim
investitori.

Reporter: Ce ne puteti spune
despre export?
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Alexandru Rizea: Noi am reusit
sd crestem an de an doar din
vanzarile facute la nivel national,
ceea ce inseamnd ca exista cerere
de mobilier autohton si in Romania.
Produsele noastre sunt gandite si
realizate pentru consumatorii rom-
ani si casele lor. Odata adaptate
produsele la nevoile si la puterea
de cumparare a consumatorului
roman, cerere exista.

Acum ne-am schimbat orientarea
in ceea ce priveste exportul, ne do-
rim sa iesim pe pietele externe.
Pana acum ne-am angajat la
cresteri mici pe acest segment, pe
care le realizdm cu vanzari in Bul-
garia, unde avem un partener foar-
te bun. Prin noile investitii vom ri-
dica nivelul produselor noastre si
cred cd vom fi viabili pentru ex-
port. In ultimul timp am avut con-
tacte cu firme sau lanturi de maga-
zine, care sunt interesate de pro-
dusele noastre.

Reporter: Cam cand?

Alexandru Rizea: Cred ca in
2017 vom fi suficient de puternici
incat sa putem sustine activitatea
de export in volume considerabile.

Reporter: Pe piata externd vor fi
alte produse decat cele din
Romaénia?

Alexandru Rizea: Produsele ac-
tuale sunt gandite pentru piata
romaneascd. Numai aici avem cinci
niveluri de putere de cumparare a
produselor noastre, plus design di-
ferit pentru fiecare destinatie.

In strainatate trebuie s& abordezi
problema altfel. Vorbim de alte
produse, de alte standarde, inclu-
siv de dimensiune.

Am avut cateva incercdri de ex-
port chiar reusite in Libia. Am tri-
mis cateva containere de marfa.

Reporter: Mobila pe care o ex-
portati in Bulgaria este mai ieftina
decat mobila produsa in Bulgaria?

Alexandru Rizea: Nu stim care
este pretul mobilei produse in
Bulgaria, dar pot sa va spun ca a
noastra se vinde acolo.

Reporter: Ce ne puteti spune
despre preturile produselor Le-
met? Anul trecut erati putin supa-
rat pe aceasta tema si ati declarat
ca presiunea clientilor asupra co-
merciantilor de a face permanent
reduceri de pret este daunatoare.

Alexandru Rizea: Nu, nu eram
supdrat. A fost doar un mesaj, pe



care vad rog sa-l reluati din comuni-
catul de presa (n.r. aprilie 2014 -
“Presiunea clientilor asupra comer-
ciantilor de a face permanent re-
duceri de pret este daunatoare.
Aceasta conduce la intensificarea
luptei pentru cel mai mic pref. Re-
zultatul este ca producatorii si co-
merciantii nu mai pot investi in
produse noi, superioare celor de
pe piatd, in imbunatatirea produ-
selor, in servicii de calitate superio-
ard, in inovatie. Consideram ca a
dori produse si servicii la cel mai
mic pret este o optiune falsa. (..)
Asteptam vesti de la clienti, asa
cum si ei asteapta vesti de la noi.
Daca vestile se refera numai la fap-
tul ca ei doresc si noi oferim redu-
ceri de pret, acest lucru nu este su-
ficient. Producatorii si comerciantii
nu au rezerve inepuizabile in pret.
Progresul se obtine prin reinvesti-
rea plusvalorii in tehnologii si ma-
teriale noi, in inovatie, in oameni
din ce in ce mai bine pregatiti.
Daca plusvaloarea e micd, atunci si
progresele vor intarzia sa apara").
Noi asteptam si ne dorim sd fim
intrebati de cdatre consumatorii
nostri: “Ce ati mai facut pentru
noi?” si trebuie sa raspundem cu
programe noi, cu materiale noi, cu
servicii de calitate, cu oameni din
ce in ce mai bine pregatiti, cu ino-
vatii, cu un raport corect calitate -
pret. Toate acestea se realizeaza
daca marja de profit permite acest
lucru. Este cunoscut faptul ca pro-
ducatorii nu au marja de profit asa
de mare, incat prin reducerile mari
de preturi sa nu riste sa aduca pre-
turile de vanzare sub preturile de
productie.

Reporter: Ati demarat si produc-
tia de canapele. Ce ne puteti spune
despre preturile pe care le practi-
cati la aceste produse, comparativ
cu cele ale distribuitorilor?

Alexandru Rizea: Despre preturi
nu va spun nimic, se pot vedea si
compara in magazine. Cand am
inceput fabricarea mobilierului ta-
pitat aveam in magazinele noastre
produsele altor 3 — 4 producatori.
Nu am eliminat nici un producator
si niciun produs al lor. Am preferat
sa dezvoltam aceasta activitate in
conditii de concurentd maxima. In
magazinele administrate de Le-
met, produse fabricate de noi se
vand in proportie mai mare de

50% din vanzarile totale de mobi-
lier tapitat.

Reporter: Cum va diferentiati de
concurenta? Cum vedeti competi-
tia in domeniul in care activati?

Alexandru Rizea: intotdeauna a
fost o concurenta apriga. In gene-
ral, intre firmele cunoscute este o
concurenta corectd, care ne convi-
ne. Concurenta neloiala vine din
partea firmelor necunoscute, pro-
ducatoare de mobila la comanda.

Reporter: Cand veti demara produc-
tia de mobila din lemn prin noua linie?

Alexandru Rizea: Vom incepe
pana la sfarsitul anului, dar cele doua
noi linii vor functiona anul viitor. De
mai mult de un an de zile pregatim
oamenii pe locuri de munca, avem
un responsabil de proiect, avem
produse proiectate, dar “startul” va
fi cu “plecare de pe loc”. Va fi greu,
dar cel mai vechi slogan al nostru
este: “Entuziasm si pasiune”.

Reporter: Nu va este frica sa incepe-
ti productia in noua linie tehnologica?

Alexandru Rizea: Imi este frica,
dar era riscant pentru viitor sa
ramanem la singura tehnologie de
fabricare a mobilei din placi, limita-
ta din punct de vedere a posibilita-
tilor de diversificare si care poate fi
foarte usor imitata, copiatd. Trebuie
sa putem sa dezvoltam alte tehno-
logii. Ele au fost aduse pentru viito-
rul firmei si a oamenilor care se de-
dica indeplinirii viziunii organizatiei
din care fac parte, cu mandrie.

Reporter: Vindeti si mobilier
pentru hoteluri?

Alexandru Rizea: Ocazional am
produs mobilier pentru diferite
pensiuni, blocuri. Este o activitate
pe care ar trebui sa o avem in ve-

Noi credem ca
am dublat cota de
piatd fatd de anul 2008 si
cdam ajuns la

9%

dere. Ne trebuie proiectare, vanza-
tori etc.

Am avut in permanenta in cap sa
facem asa ceva, dar intotdeauna ne-a
prins necesitatea altor activitdti.

Reporter: Ce ne puteti spune
despre investitii?

Alexandru Rizea: Anul acesta fi-
nalizam investitiile mari. Vom ince-
pe construirea unui depozit pentru
achizitii de materiale si accesorii
pentru mobila, pe care o vom fina-
liza in anul 2016. Si ne oprim, sa
fim anticiclici, caci se apropie ur-
matoarea crizd, incepand cu 2017.

Reporter: Ce produse mai vreti
sa lansati pe piata?

Alexandru Rizea: Vom perfectio-
na produsele deja aflate pe piata si
vom veni cu altele noi. Le vom ve-
dea anul viitor in magazine.

Reporter: Ce mai vrea consuma-
torul roman?

Alexandru Rizea: Consumatorii
nostri vdd tendintele din tarile din
vest pentru cd posibilitatile de a
calatori, de a lucra in strdinatate au
crescut. Dar trebuie sa stim ca,
pentru a avea ce au vesticii, trebu-
ie sa ne pregatim noi, ei, precum si
noi impreund cu ei...

Reporter: Vanzdri online v-ati
gandit sa faceti?

Alexandru Rizea: Ne intereseaza
ca o operatiune de nisa, nu avem
asteptari de volume.

Concurenta spune ca este un ca-

nal de vanzare de viitor, dar deo-
camdata nu fac volume pe el.

Cam asta este si situatia noastra,
numai ca noi nu am demarat acest
canal de vanzare.

In plus, in jur de 60-70% dintre oa-
meni vor montaj. Este mai comod.
Daca ar fi online, atunci ar fi mai
complicat si si-ar asuma un risc.

Reporter: Vreti sa aduceti si de-
coratiuni in magazine?

Alexandru Rizea: Pare simplu sa
faci asta, dar este o alta meserie.
Avem proiect de amenajare inte-
grald a magazinului, in asa fel incat
prezentarea sa fie ca la tine acasa.

Dar nu poti sa pui doar o farfurie
daca vrei sa fii serios in decoratiuni.
Trebuie sd ai diversitate a decoratiu-
nilor si nu ne preocupad asta acum.

Reporter: Mai este loc de
crestere?

Alexandru Rizea: Dezvoltam
gama de produse pe verticala si
orizontala pentru ci avem unde. in
2008 aveam aproximativ 300 de
produse, iar acum avem peste
10.000. Am trecut la nivelul acesta
pentru ca piata cere in continuare.
Am incercat sa scoatem din ele,
dar nu mai putem.

Reporter: Care este opinia dum-
neavoastra despre noul Cod Fiscal?

Alexandru Rizea: Nu suntem
multumiti de fiscalitatea din
Romania, dar ce putem face? Noi
nu putem influenta asta. Suntem
atenti la prevederile Codului Fiscal
ca sa nu gresim si ne platim taxele
la timp, pentru ca nu ne permitem
sa acumuldm datorii. V& dau un
exemplu: in anii trecuti am con-
struit spatii industriale care inclu-
deau rampe. Anul trecut s-au im-
pozitat rampele (constructii spe-
ciale) deja construite si am platit in
plus impozit 300 de milioane de lei
vechi. Pana in 2017 nu mai con-
struim nicio rampa.

Reporter: Ce ne puteti spune des-
pre relatia cu bancile?

Alexandru Rizea: Noi afirmam ca
ne dorim o relatie de pe pozitii de
egalitate cu furnizorii si cu clientii
nostri. Cu bancile nu a fost dintot-
deauna asa, dar acum este. Noi
avem relatii excelente cu bancile,
bazate pe respect, incredere si pe
cunoasterea oamenilor si a viziunii
lor in legaturd cu dezvoltarea.
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