
“Lemet” vrea sã exporte mobilã din 2017
Interviu cu domnul Alexandru Rizea, proprietarul fabricii Lemet ºi al
brandului de magazine de mobilã LEM’S

Reporter: Ce ne puteþi spune

despre cota de piaþã actualã a Le-

met, dar despre cifra de afaceri?

Alexandru Rizea: Putem calcula

cota de piaþã a reþelei Lem’s, por-

nind de la valoarea pieþei de mobi-

lã în România, declaratã de APMR

(Asociaþia Producãtorilor de Mobi-

lã din România). Comercializãm

numai produse de mobilier ºi elec-

trocasnice înglobate în corpurile

de mobilier. Noi credem cã am du-

blat cota de piaþã faþã de anul 2008

ºi cã am ajuns la 7,5%. Cifra de afa-

ceri la 1 septembrie este cu 9% mai

sus în 2015 faþã de 2014.

Mai important este faptul cã nu-

mãrul de clienþi a crescut ºi are

tendinþa de creºtere permanentã,

ceea ce dovedeºte cã produsele

noastre sunt dorite ºi aºteptate de

cãtre consumatorii de mobilã. Nu

este o greºealã de exprimare; noi

lucrãm pentru a transforma fiecare

client care a cumpãrat prima oarã

de la noi într-unul care sã se întoar-

cã tot la noi, de fiecare datã când

are nevoie de un produs de mobi-

lier, deci sã devinã un consumator

al produselor noastre.

Reporter: Câte magazine aveþi în

prezent?

Alexandru Rizea: Numãrul de

magazine ºi rãspândirea lor pe su-

prafaþa geograficã a României legi-

timeazã reþeaua Lem’s ca fiind cea

mai extinsã reþea de vânzare de

mobilã din þarã. Este formatã din

68 de magazine în francizã Lemet,

8 magazine administrate direct de

Lemet, precum ºi 19 magazine

care vând produse Lemet în regim

propriu (vânzãrile acestor maga-

zine nu sunt incluse în cifra de afa-

ceri a reþelei Lem’s).

În magazinele amenajate ºi

deschise în ultimii ani am investit 1

– 2,2 milioane de lei pe magazin. În

cursul anului 2015 am deschis 6

magazine.

Reporter: De unde v-aþi finanþat?

Alexandru Rizea: Finanþarea nu

mai este o problemã pentru Le-

met, în primul rând pentru cã re-

zultatele financiare ale firmei au

fost foarte bune ºi am avut la dispo-
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Producãtorul de mobilã Lemet,
înfiinþatã în oraºul Câmpina, în
decembrie 1991, a dezvoltat
brandul de magazine LEM’S pen-
tru desfacerea produselor sale.
În prezent, reþeaua LEM’S are
cea mai mare acoperire la nivel
naþional, peste 66.000 mp de re-
tail, amenajaþi în toate judeþele
þãrii la acelaºi standard. Atât în
fabrica Lemet, cât ºi în reþeaua
LEM’S activeazã peste 1.300 de
angajaþi.
Halele de producþie au o suprafa-
þã de peste 35.000 mp. În cadrul
fabricii, 575 de angajaþi produc
mobilã, la o capacitate anualã de
prelucrare de aproximativ
3.500.000 de panouri prelucrate
tip PAL ºi MDF.

Alexandru Rizea,
Adina Ionescu (Director

Departament Dezvoltare
Durabilã) ºi Adrian Rizea

(Director Comercial)



ziþie, din fonduri proprii, sumele

necesare pentru mare parte din in-
vestiþii ºi pentru jumãtate din su-
mele investite prin proiecte finan-
þate din fonduri europene. Pentru

cealaltã jumãtate avem credite în

lei sau euro. Rata de îndatorare a

firmei Lemet este foarte, foarte

micã. În ultimii ani nu am avut cre-
dite pentru susþinerea activitãþii de

bazã sau pentru amenajarea ma-
gazinelor.

Reporter: Cât va fi cifra de afaceri

pentru sfârºitul anului?

Alexandru Rizea: Cifra de afaceri

a reþelei Lem’s, în anul 2015, va fi

de 278 milioane de lei. Ea nu inclu-
de cifra de afaceri a fabricii Lemet.

Reporter: Ce ne puteþi spune

despre accesarea de fonduri euro-
pene de cãtre Lemet?

Alexandru Rizea: E nevoie în pri-
mul rând de un proiect de anver-
gurã, bun. Acest lucru este posibil

când “conduci cu fazã lungã”.

În anii 2009 ºi 2010, în plinã crizã,

noi am construit o halã industrialã

în valoare de aproximativ 2,5 mi-

lioane de euro, cu predispoziþie

pentru orice flux de producþie spe-

cific fabricaþiei mobilei. Simþeam

nevoia unei linii flexibile.

Am cãutat accesarea, pentru pri-

ma oarã, prin cofinanþare din fon-

duri europene, proiectul a fost con-

siderat eligibil ºi a fost implementat

conform programului stabilit cu au-

toritatea de management.

Se aplicã ºi la noi, mai târziu

decât în alte pãrþi ale lumii, previ-

ziunea lui Alvin Toffler, în cartea sa

“ªocul viitorului”, conform cãreia

seriile mari, industriale vor dispã-

rea ºi locul lor va fi luat de seriile

mici, personalizate.

Anul acesta am implementat cel

de-al doilea proiect cu cofinanþare

din fonduri europene.

Reporter: V-aþi gândit sã aduceþi

investitori noi în Lemet?

Alexandru Rizea: Nu. Acum câþi-

va ani câþiva ani am primit mai

multe solicitãri din partea unor in-

vestitori.

În anul 2008, însã, am anunþat cã

Lemet nu va fi cotatã la Bursã ºi nu

va negocia vânzarea sau fuziunea.

Repet ºi acum: nu vrem sã ne

listãm la bursã ºi nici nu ne dorim

investitori.

Reporter: Ce ne puteþi spune

despre export?
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Alexandru Rizea: Noi am reuºit

sã creºtem an de an doar din

vânzãrile fãcute la nivel naþional,

ceea ce înseamnã cã existã cerere

de mobilier autohton ºi în România.

Produsele noastre sunt gândite ºi

realizate pentru consumatorii rom-
âni ºi casele lor. Odatã adaptate

produsele la nevoile ºi la puterea

de cumpãrare a consumatorului

român, cerere existã.

Acum ne-am schimbat orientarea

în ceea ce priveºte exportul, ne do-
rim sã ieºim pe pieþele externe.

Pânã acum ne-am angajat la

creºteri mici pe acest segment, pe

care le realizãm cu vânzãri în Bul-
garia, unde avem un partener foar-
te bun. Prin noile investiþii vom ri-
dica nivelul produselor noastre ºi

cred cã vom fi viabili pentru ex-
port. În ultimul timp am avut con-
tacte cu firme sau lanþuri de maga-
zine, care sunt interesate de pro-
dusele noastre.

Reporter: Cam când?

Alexandru Rizea: Cred cã în

2017 vom fi suficient de puternici

încât sã putem susþine activitatea

de export in volume considerabile.

Reporter: Pe piaþa externã vor fi

a lte produse decât cele din

România?

Alexandru Rizea: Produsele ac-

tuale sunt gândite pentru piaþa

româneascã. Numai aici avem cinci

niveluri de putere de cumpãrare a

produselor noastre, plus design di-

ferit pentru fiecare destinaþie.

În strãinãtate trebuie sã abordezi

problema altfel. Vorbim de alte

produse, de alte standarde, inclu-

siv de dimensiune.

Am avut câteva încercãri de ex-

port chiar reuºite în Libia. Am tri-

mis câteva containere de marfã.

Reporter: Mobila pe care o ex-

portaþi în Bulgaria este mai ieftinã

decât mobila produsã în Bulgaria?

Alexandru Rizea: Nu ºtim care

este preþul mobilei produse în

Bulgaria, dar pot sã vã spun cã a

noastrã se vinde acolo.

Reporter: Ce ne puteþi spune

despre preþurile produselor Le-

met? Anul trecut eraþi puþin supã-

rat pe aceastã temã ºi aþi declarat

cã presiunea clienþilor asupra co-

mercianþilor de a face permanent

reduceri de preþ este dãunãtoare.

Alexandru Rizea: Nu, nu eram

supãrat. A fost doar un mesaj, pe
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care vã rog sã-l reluaþi din comuni-
catul de presã (n.r. aprilie 2014 –

“Presiunea clienþilor asupra comer-
cianþilor de a face permanent re-
duceri de preþ este dãunãtoare.

Aceasta conduce la intensificarea

luptei pentru cel mai mic preþ. Re-
zultatul este cã producãtorii ºi co-
mercianþii nu mai pot investi în

produse noi, superioare celor de

pe piaþã, în îmbunãtãþirea produ-
selor, în servicii de calitate superio-
arã, în inovaþie. Considerãm cã a

dori produse ºi servicii la cel mai

mic preþ este o opþiune falsã. (...)

Aºteptãm veºti de la clienþi, aºa

cum ºi ei aºteaptã veºti de la noi.

Dacã veºtile se referã numai la fap-
tul cã ei doresc ºi noi oferim redu-
ceri de preþ, acest lucru nu este su-
ficient. Producãtorii ºi comercianþii

nu au rezerve inepuizabile în preþ.

Progresul se obþine prin reinvesti-
rea plusvalorii în tehnologii ºi ma-
teriale noi, în inovaþie, în oameni

din ce în ce mai bine pregãtiþi.

Dacã plusvaloarea e micã, atunci ºi

progresele vor întârzia sã aparã").

Noi aºteptãm ºi ne dorim sã fim

întrebaþi de cãtre consumatorii

noºtri: “Ce aþi mai fãcut pentru

noi?” ºi trebuie sã rãspundem cu

programe noi, cu materiale noi, cu

servicii de calitate, cu oameni din

ce în ce mai bine pregãtiþi, cu ino-

vaþii, cu un raport corect calitate –

preþ. Toate acestea se realizeazã

dacã marja de profit permite acest

lucru. Este cunoscut faptul cã pro-

ducãtorii nu au marjã de profit aºa

de mare, încât prin reducerile mari

de preþuri sã nu riºte sã aducã pre-

þurile de vânzare sub preþurile de

producþie.

Reporter: Aþi demarat ºi produc-

þia de canapele. Ce ne puteþi spune

despre preþurile pe care le practi-

caþi la aceste produse, comparativ

cu cele ale distribuitorilor?

Alexandru Rizea: Despre preþuri

nu vã spun nimic, se pot vedea ºi

compara în magazine. Când am

început fabricarea mobilierului ta-

piþat aveam în magazinele noastre

produsele altor 3 – 4 producãtori.

Nu am eliminat nici un producãtor

ºi niciun produs al lor. Am preferat

sã dezvoltãm aceastã activitate în

condiþii de concurenþã maximã. In

magazinele administrate de Le-

met, produse fabricate de noi se

vând în proporþie mai mare de

50% din vânzãrile totale de mobi-
lier tapiþat.

Reporter: Cum vã diferenþiaþi de

concurenþã? Cum vedeþi competi-
þia în domeniul în care activaþi?

Alexandru Rizea: Întotdeauna a

fost o concurenþã aprigã. În gene-

ral, între firmele cunoscute este o

concurenþã corectã, care ne convi-

ne. Concurenþa neloialã vine din

partea firmelor necunoscute, pro-

ducãtoare de mobilã la comandã.

Reporter: Când veþi demara produc-

þia de mobilã din lemn prin noua linie?

Alexandru Rizea: Vom începe

pânã la sfârºitul anului , dar cele douã

noi linii vor funcþiona anul viitor. De

mai mult de un an de zile pregãtim

oamenii pe locuri de muncã, 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 ºi pasiune”.

Reporter: Nu vã este fricã sã începe-

þi producþia în noua linie tehnologicã?

Alexandru Rizea: Îmi este fricã,

dar era riscant pentru viitor sã

rãmânem la singura tehnologie de

fabricare a mobilei din plãci, limita-

tã din punct de vedere a posibilitã-

þilor de diversificare ºi care poate fi

foarte uºor imitatã, copiatã. Trebuie

sã putem sã dezvoltãm alte tehno-

logii. Ele au fost aduse pentru viito-

rul firmei ºi a oamenilor care se de-

dicã indeplinirii viziunii organizaþiei

din care fac parte, cu mândrie.

Reporter: Vindeþi ºi mobilier

pentru hoteluri?

Alexandru Rizea: Ocazional am

produs mobilier pentru diferite

pensiuni, blocuri. Este o activitate

pe care ar trebui sã o avem în ve-

dere. Ne trebuie proiectare, vânzã-

tori etc.

Am avut în permanenþã în cap sã

facem aºa ceva, dar întotdeauna ne-a

prins necesitatea altor activitãþi.

Reporter: Ce ne puteþi spune

despre investiþii?

Alexandru Rizea: Anul acesta fi-

nalizãm investiþiile mari. Vom înce-

pe construirea unui depozit pentru

achiziþii de materiale ºi accesorii

pentru mobilã, pe care o vom fina-

liza în anul 2016. ªi ne oprim, sã

fim anticiclici, cãci se apropie ur-

mãtoarea crizã, începând cu 2017.

Reporter: Ce produse mai vreþi

sã lansaþi pe piaþã?

Alexandru Rizea: Vom perfecþio-

na produsele deja aflate pe piatã ºi

vom veni cu altele noi. Le vom ve-

dea anul viitor în magazine.

Reporter: Ce mai vrea consuma-

torul român?

Alexandru Rizea: Consumatorii

noºtri vãd tendinþele din þãrile din

vest pentru cã posibilitãþile de a

cãlãtori, de a lucra în strãinãtate au

crescut. Dar trebuie sã ºtim cã,

pentru a avea ce au vesticii, trebu-

ie sã ne pregãtim noi, ei, precum ºi

noi împreunã cu ei…

Reporter: Vânzãri online v-aþi

gândit sã faceþi?

Alexandru Rizea: Ne intereseazã

ca o operaþiune de niºã, nu avem

aºteptãri de volume.

Concurenþa spune cã este un ca-

nal de vânzare de viitor, dar deo-
camdatã nu fac volume pe el.

Cam asta este ºi situaþia noastrã,

numai cã noi nu am demarat acest

canal de vânzare.

În plus, în jur de 60-70% dintre oa-
meni vor montaj. Este mai comod.

Dacã ar fi online, atunci ar fi mai

complicat ºi ºi-ar asuma un risc.

Reporter: Vreþi sã aduceþi ºi de-
coraþiuni în magazine?

Alexandru Rizea: Pare simplu sã

faci asta, dar este o altã meserie.

Avem proiect de amenajare inte-
gralã a magazinului, în aºa fel încât

prezentarea sã fie ca la tine acasã.

Dar nu poþi sã pui doar o farfurie

dacã vrei sã fii serios în decoraþiuni.

Trebuie sã ai diversitate a decoraþiu-
nilor ºi nu ne preocupã asta acum.

R e p o r t e r : M ai e st e loc d e

creºtere?

Alexandru Rizea: Dezvoltãm

gama de produse pe verticalã ºi

orizontalã pentru cã avem unde. În

2008 aveam aproximativ 300 de

produse, iar acum avem peste

10.000. Am trecut la nivelul acesta

pentru cã piaþa cere în continuare.

Am încercat sã scoatem din ele,

dar nu mai putem.

Reporter: Care este opinia dum-

neavoastrã despre noul Cod Fiscal?

Alexandru Rizea: Nu suntem

mulþumiþ i de f iscal i tatea din

România, dar ce putem face? Noi

nu putem influenþa asta. Suntem

atenþi la prevederile Codului Fiscal

ca sã nu greºim ºi ne plãtim taxele

la timp, pentru cã nu ne permitem

sã acumulãm datorii. Vã dau un

exemplu: în anii trecuþi am con-

struit spaþii industriale care inclu-

deau rampe. Anul trecut s-au im-

pozitat rampele (construcþii spe-

ciale) deja construite ºi am plãtit în

plus impozit 300 de milioane de lei

vechi. Pânã în 2017 nu mai con-

struim nicio rampã.

Reporter: Ce ne puteþi spune des-

pre relaþia cu bãncile?

Alexandru Rizea: Noi afirmãm cã

ne dorim o relaþie de pe poziþii de

egalitate cu furnizorii ºi cu clienþii

noºtri. Cu bãncile nu a fost dintot-

deauna aºa, dar acum este. Noi

avem relaþii excelente cu bãncile,

bazate pe respect, încredere ºi pe

cunoaºterea oamenilor ºi a viziunii

lor în legãturã cu dezvoltarea.
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Noi credem cã
am dublat cota de

piaþã faþã de anul 2008 ºi
cã am ajuns la


