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Cu ce scenarii lucreaza cel mai mare
producator roman de cosmetice

01 Jul 2019 | de Alina Dragomir

[1]

Performanta financiara raportata de Farmec in ultimii cinci ani este un
exemplu ca amenintarile pot fi transformate in oportunitati. Si in acest
context, inevitabil apare intrebarea ,,ce urmeaza?”. Producatorul
mizeaza pe reteta care a dat deja roade: exporturi, magazine de brand,
inovatie, eficienta operationala si investitii in productie. Segmente care
impreuna, la final de an, ar trebui sa genereze o crestere de cel putin
7%, spune Mircea Turdean, CEO-ul companiei.

Sunt cel putin cinci ani de cand afacerile Farmec sunt pe plus
de la un an la altul. Cum a inceput 2019?

Mircea Turdean: inainte de 2019 m-as opri asupra anului trecut, cand
am atins cresterea de 10% pe care ne-am setat-o si am depasit pragul
de 235 de milioane de lei. In ceea ce priveste profitabilitatea, am ramas
in continuare pe plus, insa rezultatul net a fost afectat de cresterea
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salariului minim care ne-a obligat sa facem ajustari, iar acest lucru s-a
reflectat foarte puternic la nivel de cheltuieli. Daca facem o schema cu
amenintari si oportunitati, aceasta schimbare este inclusa la
amenintarile externe, ca si cresterea cursului de schimb. Daca vorbim
despre oportunitati, faptul ca am incercat sa punem pe piata produse
diferite, pe canale diferite, ne-a adus un plus de imagine, dar si un plus
la nivel de vanzari. Am intrat puternic pe canalul premium, am
dezvoltat gamele premium pe care le aveam in portofoliu, dar am
introdus si gama Luxury, prima gama de lux din portofoliu, si Gerovital
Beauty, cu produse de make-up, intrand intr-o categorie noua.

Dar ca sa va raspund la intrebare, pentru 2019 ne-am setat o crestere
rezonabila a cifrei de afaceri, de 7%, comparativ cu anul trecut.

Primele rezultate din acest an ne indica faptul ca tinta este fezabila.
Pana acum am depasit pragul propus si speram ca vom atinge
cresterea de 7% setata pana la finalul anului. Chiar daca vor interveni
amenintari externe, suntem pregatiti sa le facem fata.

Nu pot sa nu remarc faptul ca vorbim despre un avans mai
modest. De ce aceasta schimbare?

Mircea Turdean: Pe scurt, raspunsul ar fi semnalele care vin din zona
de macroeconomie. Una dintre prioritatile pentru anul acesta este sa
avem un control mai atent al costurilor, astfel incat sa generam profit si
cashflow pentru ca Farmec, spre deosebire de multinationalele prezente
pe piata de cosmetice din Romania, are si zona de productie, si atunci
acest lucru se impune. Asta nu inseamna ca vom stagna investitiile.
Pentru 2019 ne-am propus o crestere considerabila a bugetului de
investitii, bani ce vor fi directionati in modernizare, retehnologizare si
echipamente de productie. Vorbim despre o investitie de doua milioane
de euro in modernizarea liniei de productie pentru ca am considerat ca
este un lucru extrem de bun sa cresti productivitatea, sa vii cu
automatizari in toate zonele de productie si astfel sa nu fie nevoie sa
suplimentadm personalul. In plus, daca ludm in calcul faptul ca ne
propunem sa fim pe plus de la un an la altul, acest aspect inseamna si
majorarea productiei, dar nu vrem sa facem acest lucru prin angajarea
unor oameni noi, ci prin cresterea productivitatii.

Precizati mai devreme ca prezenta multi-canal a sustinut
performanta financiara. Cum se impart vanzarile intre diferitele
canale de vanzare?
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Mircea Turdean: Magazinele proprii au ajuns la vanzari de 17 milioane
de lei, avand o pondere de 7% in total business. Nu pare mult, dar daca
ne gandim la faptul ca in urma cu aproape trei ani am pornit de la zero,
rezultatele sunt promitatoare. in ceea ce priveste valoarea medie a
cosului de cumparaturi, aceasta este in crestere cu 40% fata de primul
an de la infiintarea retelei magazinelor de brand Gerovital, iar traficul
de clienti se mentine pe un trend pozitiv, avand peste 25.000 de
vizitatori lunar. Am deschis 27 de magazine pana acum si daca vom
mentine ritmul de crestere, ponderea acestora in total business se va
majora. Anul trecut, magazinele au avut o crestere a vanzarilor de
peste 40% si unul dintre pilonii de investitii pentru 2019 sunt
deschiderile de noi magazine proprii, atat in centrele comerciale, cat si
locatii stradale. Pana la finalul anului avem in plan alte patru unitati
comerciale, dar numarul poate varia in functie de oportunitati.

Sunt anumite orase pe care le targetati si in care vreti sa va
consolidati prezenta?

Mircea Turdean: in principiu vizam extinderea la nivel national, insa
locatiile trebuie sa aiba trafic. Avem vanzari foarte bune in toate
regiunile tarii. Brasovul e varf de lista cu cele mai bune rezultate, dar si
in Moldova rezultatele sunt promitatoare. Pot aparea si alte zone daca
vor fi inaugurate alte mall-uri importante, insa nu vrem sa ne extindem
doar in centrele comerciale. Avem nenumarate exemple de magazine
stradale care performeaza foarte bine iar Cluj-Napoca, Bucuresti,
Sighisoara si Timisoara sunt doar cateva locatii care merita mentionate.

Ce diferente ati remarcat intre canalele de vanzare in ceea ce
priveste comportamentul de cumparare?

Mircea Turdean: Online-ul si-a majorat vanzarile cu 19% anul trecut.
Este un segment mult mai tanar de cumparatori si sunt mult mai
dinamici, mult mai atenti la promotii si se orienteaza catre gamele mai
moderne. Gerovital Beauty, Gerovital Tratament Expert si Aslavital sunt
in topul vanzarilor online si sunt produse cu un pret mai ridicat. Pe acest
canal ne-am propus insa sa imbunatatim experienta de cumparare. Am
lansat anul trecut un parteneriat cu eMAG si pregatim lansarea unei
platforme de comert online pentru Italia, care vine in completarea celor
doua platforme Farmec.eu si Gerovital.eu. Momentan este un proiect
pilot, dar care va fi extins cand va da rezultate.
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Odata cu orientarea catre produsele premium, au aparut
schimbari in clasamentul celor mai populare produse?

Mircea Turdean: Clientii sunt mai informati, mult mai sensibili la
produse si doresc inclusiv scheme de tratament si produse din
segmentul superior de pret. Cauta activ produse similare cu cele de la
nivel european, adica produse naturale. Si pornind de la acest trend
care dicteaza achizitia in cosmetica mondiala si europeana vom relansa
in vara aceasta gama Gerovital Plant. in plus, am relansat gama
Gerovital Men, tocmai pentru ca barbatii au inceput sa aiba un cuvant
de spus si in piata locala de cosmetice. Odata cu aceasta relansare ne-
am propus o crestere de vanzari de cel putin 30% pe acest segment.

La ce alte noutati sa ne asteptam in perioada urmatoare?

Mircea Turdean: Cele doua proiecte mari de anul acesta sunt
relansarea Gerovital Men si Gerovital Plant. in plus, mai dezvoltam si
alte produse noi care nu sunt neaparat legate de o anumita gama de
produse. Spre exemplu, acum ne pregatim de sezonul estival si vom
avea noutati in portofoliul de produse de plaja. Primavara si toamna se
vand foarte bine produsele pentru curatenia casei. Aici avem o crestere
de 50% fata de anul precedent si vom introduce sortimente noi atat in
gama de produse de curatenie pentru bucatarie, cat si pentru baie. De
asemenea, vor fi lansari si in gama produselor depilatoare, unde
suntem lider de piata, dar si pe segmentul de deodorante si pachete
cadou.

Avand in vedere ritmul alert de extindere a portofoliului, ce
importanta au produsele nou lansate in total vanzari?

Mircea Turdean: Aslavital, Gerovital Mineral Activ, Gerovital Plant si
Luxury sunt deja in top 10 vanzari. Cel putin 25% din cifra de afaceri ar
trebui sa fie generata de aceste produse. Inovatia este un motor
important in ecuatia de crestere. Noi niciodata nu ne-am propus sa-i
copiem pe ceilalti jucatori, ci ne dorim sa inovam, sa venim cu produse
mai eficiente care sa raspunda celor mai noi tendinte din piata.

Pe langa evidenta carte a inovatiei, exporturile sunt un alt
pariu pe care Farmec a mizat. Cum evolueaza acest canal de
vanzare?

Mircea Turdean: in 2018 am inregistrat o crestere de 50% si suntem
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permanent in cautare de piete noi. Acest segment a avut intotdeauna o
performanta buna (+10-15%), insa acum am ajuns la un plus de 50%
pentru ca am intrat pe piata din China. Si aceasta politica de a cauta in
permanenta piete este o carte castigatoare pentru noi. Astfel, pentru
2019 targetam piete noi, insa vrem sa crestem si pe cele pe care
suntem deja prezenti.

Potrivit celor mai recente date disponibile in piata, retailul
independent a scazut sub pragul de 40%. Ce impact are in
businessul Farmec contractarea segmentului independent?

Mircea Turdean: in cazul nostru, canalul de retail independent
performeaza chiar bine. intr-adevar, sunt jucatori care au iesit din piata
si sunt zvonuri ca ar urma si alti jucatori, dar majoritatea celor cu care
colaboram noi vor sa ramana in piata si chiar au planuri de dezvoltare.
Retelele de magazine cresc organic, investesc in extindere, astfel ca
pentru noi segmentul traditional trade are o pondere importanta in
business si nu am abandonat in niciun fel ideea de a colabora cu
acestia. Noi incercam sa avem o abordare unitara si asta inseamna ca
ne concentram in aceeasi masura pe retailul modern, cat si pe retelele
locale.

Care sunt, in acest context, pilonii pe care va bazati cresterea
in perioada urmatoare?

Mircea Turdean: As putea spune ca vorbim despre aceiasi piloni care
au generat rezultate si anul trecut: magazinele de brand, comertul
online, exportul si, daca ne referim la strategie, vorbim despre inovatie
si dezvoltare. Pe canalul de retail modern, cuvantul de ordine este
consolidare si acest lucru ne va ajuta in majorarea vanzarilor. Stam
foarte bine la capitolul imagine si trebuie sa consolidam aceasta pozitie
si pe canalul IKA, care reprezinta pana in 60% din vanzarile noastre.
Sub nicio forma nu putem neglija acest canal.

Care este, din punctul dvs. de vedere, arma nr. 1 pe care
Farmec o are la indemana in lupta cu multinationalele din
piata?

Mircea Turdean: Avem avantajul ca suntem foarte aproape de clientii
nostri si putem sa dezvoltam cu usurinta produse pe care consumatorii
le cauta. In plus, un alt element de noutate este programul nostru de

franciza, care este foarte aproape de a fi implementat. Cred ca este un
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lucru asteptat de catre piata si suntem siguri ca va reprezenta o etapa
importanta in dezvoltarea businessului. Avem solicitari de franciza atat
la nivel national, cat si din Europa si Statele Unite ale Americii, astfel ca
vom dezvolta doua programe de franciza. Cred ca cele doua branduri
castigatoare la acest capitol vor fi Gerovital si Aslavital.

Nu va e teama ca nu veti mai detine controlul asupra
businessului si ati putea afecta brandul Farmec?

Mircea Turdean: Nu, dimpotriva. Vom gestiona businessul impreuna
cu partenerii nostri pentru ca le oferim consiliere si sprijin plecand de la
analiza locatiei si pana la proiectul final, dar si dupa inaugurarea
magazinului prin actiuni de marketing, programe specifice si promotii.
Brandurile noastre vor avea o notorietate mult mai mare si vanzarile ar
trebui sa fie pe un trend ascendent.
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