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Cum si-a asigurat Hochland cresterea
vanzarilor in plin avant al consumului

27 Nov 2017 | de Alina Stan

Pentru producatorul de branzeturi Hochland Romania obiectivele pentru
acest an sunt clare: investitii masive in trade marketing si in zona de
productie, dublate de bugetele de media, strategie care ii va asigura o
crestere a businessului de doua cifre, spre pragul de 300 de milioane de
lei. Erik Hageleit, managerul care a preluat conducerea companiei la
inceputul acestui an, ofera in primul sau interviu acordat presei locale
de business, detalii despre aceasta strategie.

Cum arata experienta dumneavoastra profesionala? in ce tari
ati mai lucrat, cu ce nationalitati ati interactionat si cum v-a
ajutat acest lucru in business?

Erik Hageleit: M-am reintors in Romania in acest an, deci am deja
experienta acestei tari. in ultimii ani am condus businessul global al
Maria Galland, brand premium de cosmetice, care acopera peste 40 de
tari in ceea ce priveste distributia. Pentru mine este intotdeauna
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fascinant sa lucrez cu echipe diferite, consumatori si clienti din tari
variate. E vorba de gandirea globala aplicata insa local. Este interesant
atunci cand te gandesti la problemele locale, insa nu ai doar industria
locala in minte, ci ai un rucsac plin de experiente din tari diferite care te
ajuta sa ai o perspectiva mai larga si care iti poate aduce o solutie la
care nu te-ai fi gandit daca aveai doar experienta unei singure piete.

Aveti experienta Romaniei anilor 2007-2012. Care erau la
momentul respectiv provocarile pietei si cum s-a transformat
industria bunurilor de larg consum intre timp?

Erik Hageleit: Pentru mine Romania reprezinta o piata fascinanta, ai
toti marii jucatori din retail aici, cu doar cateva mici exceptii, vorbim de
un ritm de crestere al industriei foarte alert, respectiv de un nivel de
profesionalism in retail in permanenta crestere. La aceste aspecte se
adauga evolutia consumatorilor - acestia nu devin doar mai dinamici Tn
privinta consumului si a castigurilor, ci sunt mult mai informati, stiu ce
cumpara, stiu sa raspandeasca o anumita informatie utilizand social
media. Ceea ce am observat si in trecut se mentine: multe branduri,
produse locale, noi branduri care intra pe piata.

Daca in perioada 2007-2012 adaugati businessului si
ingredientul ,,criza”, cum se vede acum piata de profil luand in
considerare consolidarea si recentele tranzactii, dublate de
scenariul potrivit caruia un nou val de recesiune se apropie?
Erik Hageleit: Cand ma uit la segmentul branzeturilor vad ca acesta
creste peste ritmul industriei de lactate. Nu am sentimentul ca se
apropie o mare recesiune. Desigur, exista riscuri, care pot fi mai
degraba locale, precum politici fiscale, Tnsa momentan suntem intr-un
ciclu foarte dinamic. Au contribuit la acest status ultimii doi ani cand am
avut scaderea de TVA, cresterea salariului minim. Am putea vedea o
potentare a ritmului de crestere de pana acum, ceea ce e un lucru bun
intrucat nu putem vorbi de o piata sanatoasa atunci cand se
supraincalzeste.

Si cu toate acestea, producatorii de branzeturi nu sunt ocoliti
de pietre de incercare. Care ar fi provocarile pe termen scurt si
mediu?

Erik Hageleit: Pe termen scurt categoric vorbim de cresterea pretului
la materia prima. De exemplu, pretul untului este la un nivel record al
tuturor timpurilor. E important sa rezistam si sa cream o relatie pe
termen lung cu furnizorii nostri. Un alt aspect tine de produsele vandute
pe piata nefiscalizata, fara un control asupra nivelului de igiena. Pe de
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alta parte, Romania este o tara inovatoare, consumatorii devin din ce in
ce mai educati si fac alegeri asumate in special in privinta branzeturilor.
Fiind o tara cu o lunga traditie in acest domeniu, trebuie sa ne asiguram
ca li fascinam cu produsele noastre.

in acest context, ce decizie ati luat in ultima perioada, care a
avut un impact mai mare decat v-ati asteptat?

Erik Hageleit: Atat eu, cat si compania pentru care lucrez, credem in
abordarea pe termen lung. Asa ca ne-am spus: trebuie sa crestem
alaturi de furnizorii nostri, sa ne asiguram ca avem suficiente resurse de
materie prima. Vrem sa fim siguri ca orice promotie am desfasura in
magazine avem suficiente stocuri. Nu ne-am asteptat la inceputul
anului la o asemenea evolutie a preturilor la materia prima.

Vorbiti cu o mare naturalete despre aceasta industrie, avand un
background in industria cosmetica totusi. De ce ati ales aceasta
industrie?

Erik Hageleit: Sunt un fan al brandurilor puternice. Cand m-am uitat la
piata de FMCG in urma cu zece ani m-am uitat la ce branduri erau
prezente, cum perfomeaza la raft. Am ales Hochland ca etalon. Este un
business de familie, cu o traditie de 90 de ani, cu cresteri stabile. De
asemenea, m-a atras si gandul de a reveni in Romania. Nu in ultimul
rand, faptul ca aveam ocazia sa conduc businessul Hochland, un nume
strain, Tnsa cu productie locala, in Sighisoara si Sovata.

La nivel de consumator, ati observat o schimbare in obiceiurile
de consum? Cum arata in prezent competitia cu brandurile
autohtone, care, desi nu au forta multinationalelor, se bucura
de patriotismul romanilor?

Erik Hageleit: Dupa ce TVA a fost redusa, am observat o tranzitie spre
comertul traditional, o crestere mai mare in volum decét in valoare. in
acest an lucrurile par sa revina la normal fata de 2015. De asemenea,
ponderea comertului modern a inceput sa creasca in categoria de
branzeturi, a ajuns la 73%. Romanii se uita la gusturi noi, la inovatie,
exista o mandrie pentru brandurile locale. Si grupul Hochland este
foarte multumit de cum performeaza Branza Praid. Am inceput chiar sa
o exportam, in SUA. Suntem interesati sa extindem exporturile si in alte
tari.

Catre ce zone din business ati investit considerabil in acest an
si ce categorii au sustinut cresterea vanzarilor?
Erik Hageleit: Ceea ce a crescut atat categoria, cat si vanzarile
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noastre a fost un bun echilibru intre investitiile in media si la raft. Am
investit masiv in trade marketing, am testat noi abordari alaturi de
partenerii nostri din retail, promotii in magazine. Nivelul investitiilor in
acest an se ridica deja la aproape 2,5 milioane lei, buget alocat in
principal adaptarii productiei de la Sighisoara si Sovata si dezvoltarii
vanzarilor.

Ce rol joaca cele doua canale de vanzari - retailul modern si cel
traditional - in conturarea strategiei de vanzari a Hochland
Romania si ce diferente de abordare exista?

Erik Hageleit: Nu vrem sa fim un brand pentru elite, ci vrem sa fim un
brand pentru fiecare roman in parte, chiar daca isi face cumparaturi intr-
un supermarket sau intr-un hypermarket. Avem solutii pentru
proximitate atat in ceea ce priveste pretul, cat si aranjamentul la raft.
Nu ne concentram doar pe un canal de vanzare. Vrem sa avem o
sortimentatie adaptata pentru fiecare format. Trebuie sa fim accesibili
consumatorilor.

Ce riscuri luati in considerare cand ganditi strategia pentru cele
doua canale? Care este apetitul dumneavoastra pentru risc si in
functie de ce factori decideti sa riscati?

Erik Hageleit: Risc exista in permanenta atunci cand lucrezi cu
produse atat de sensibile precum lactatele. Activam intr-o piata in care
nu ne rezumam la riscuri. Daca vad riscuri in piata? Da, vad asta la
orizont, insa cred in acelasi timp ca in urmatorii doi ani consumul
ramane pe un trend ascendent. Daca luam in considerare salariul mediu
din Romania, cu siguranta exista potential pentru crestere comparativ
cu alte tari din regiune.

Se mentin si rezultatele financiare ale Hochland Romania in
primul semestru din acest an pe acelasi trend de crestere? Cu
ce scenarii de business lucrati in acest an?

Erik Hageleit: Vorbim de o crestere de peste 10%, am avut cea mai
mare contributie la cresterea pietei, potrivit datelor Nielsen. Acest
echilibru intre publicitate si investitiile la raft a facut posibila aceasta
evolutie. Pentru acest an ne propunem sa depasim pragul de afaceri de
300 milioane de lei (n.r. cifra de afaceri 2016 - 281,9 milioane lei
conform Ministerului de Finante).

Articole Asemanatoare
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