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Colaborarea si Negocierea
cu Lanturile de Retail & HoReCa
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Romania: 20 miliarde euro, valoarea pietei de retail

Comert modern:

* 11 operatori internationali (circa 3.000 de magazine) realizeaza
afaceri de aprox. 13 miliarde de euro; 1,3 miliarde de euro le-a
adus anul 2018 in cont, marilor retele de magazine;

Retail modern vs comert traditional

e 15 lanturi locale de comert modern (antreprenorii romani opereaza 38%
un numar de peste 480 de supermarketuri moderne) realizeaza o

cifra de afaceri cumulata de doar 458 milioane de euro;
62%

m Comert
Comert traditional (magazine independente) internation

70.000 de mici magazine (chioscuri sau magazine sub 100 mp). Datele u Comert local
agentiei de cercetare GfK Romania arata ca acesti operatori detin,
impreuna, 38% din total vanzari.



Comert modern: 80% cota de piata in Bucuresti, 62% la nivel national
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Topul retelelor internationale de retail

Pozitie Dinamica Compania Cifra de afaceri, milioane de lei - epr:j%frig,n;til./ lei "::;g:zrig:
dinamica dinamica
2010 20V 2018 vs 2017 2018 2018vs 2017 2018 2077
: s Kaufland 10.889,96 10.086,63 8% 788,72 18% 120 116
2 - Carrefour* 10.567,89 9.605,39 10% 22630 80% 360 325
3 - Lidl 7788,91 6.510,00 20% 412,25 17% 238 20
4§ A Prof 592148 4.730,02 25% 90,58 aé{gfd“grge 928 696
5 4 Mega Image 5730,58 491045 17% 25416 26% 670 589
6 v Auchan 5.405,47 522328 3% 35,01 53% 52 3
7 - Metro 530312 472977 12% 88,63 4% 30 30
8 = Selgros 3.719.98 3.645,05 2% 7314 50% 2 2
9 - Rewe 345362 2.996,69 15% 3597 88% 236 21
10 - Cora 1753,10 177,97 1% 38,97 aptlr gfd“;rge 1 11
1 = dm drogerie markt 379,90 306,21 26% 6,59 a trecut pe profit 101 91
TOTAL 60.914,06 54,516,54 12% 2768  2.354

Sursa: Ministerul Finantelor Publice
Note: *Cifra de afaceri SI profitul Carrefour cumuleaza rezultatele raportate de cele patru firme prin care grupul francez opereaza in retailul local: Carrefour

Romania SA, Artima SA, Supeco Investment SRL si Columbus Operational SRL (fosta Billa Romania).



Veniturile si puterea de cumparare a romanilor

Venituri
* 4.764 lei - veniturile totale pe gospodarie;

Cheltuieli totale
* 4.049 lei lunar pe gospodarie (1562 lei pe persoana)

Puterea de cumparare

Tn Romania, puterea de cumpérare medie pe cap de locuitor este de 5.881 euro, in crestere cu 14% fat3 de anul
trecut.

Capitala conduce in clasament, cu o putere de cumparare medie pe cap de locuitor de 10.452 de euro. La
celalalt capat al clasamentului se afla judetul Vaslui, cu o putere de cumparare medie pe cap de locuitor de

3.706 de euro.

Bucuresti, Cluj, Timis si llfov, polii dezvoltarii Romaniei



Piata de distributie in Retailul traditional si HoReCa

Parteneriatul cu companiile de distributie, o solutie pentru intrarea in comertul traditional si HoReCa

v’ Putin peste 150 de companii specializate;

v 3,5 Miliarde de euro Cifra de afaceri cumulat3;

v’ Peste 22.000 de angajati;

v’ Top 20 distribuitori totalizeaza 52% din CA cumulatd pe 2018;

Top 3 asteptari ale companiilor de distributie in retailul traditional si HoReCa
v Un plan de afaceri pe minim 3 ani; Coerenta si implicare in implementarea lui;
v’ Suport constant in cresterea brandului, in actiuni de promovare si sustinere a produselor,

parteneriat pentru implementarea campaniilor in store sau in HoReCa;
v' Marje comerciale atractive si perspectiva unui castig pe termen lung;

Strategie long - term! Nu tranzactii punctuale!



FILM 1



Piata HoReCa

3 miliarde de euro

* 45% din aceasta cifra de afaceri se realizeaza in restaurante din cinci orase ale tarii:
Bucuresti, Cluj-Napoca, Timisoara, Brasov si lasi.

e Dupa Bucuresti, Clujul este orasul cu cea mai mare dezvoltare in piata de horeca.

* Dinamica pietei de HoReCa: + 13 % fata de anul anterior au cheltuit romanii, anul
trecut in restaurantele

* \Valoarea cheltuielilor in HoReCa s-a triplat fata de acum un deceniu din Romania (Sursa:
HORA).

Cei mai mari operatori: McDonald’s, KFC si Pizza Hut, City Grill , Fratelli, Trenta Pizza si
Jerry’s Pizza. La varful pietei isi mai fac loc si alte retele antreprenoriale precum La Mama si
Trattoria Il Calcio, dar si americanii de la Subway.
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Colaborarea si negocierea cu IKA: Produse proaspete

 Modele actuale de aprovizionare in retailul modern;

* Interesul si cerintele preliminare pentru a dezvolta un parteneriat pentru aprovizionare mai intensa cu produse
din Republica Moldova;

e Conditii pentru organizarea promotiilor in magazine;

 Recomandari transmise de achizitorii din retail producatorilor moldoveni;



Modele actuale de aprovizionare: Fructe si Legume

Auchan si Metro Cash & Carry utilizeaza, in paralel, mai

multe surse pentru achizitii:

e direct din Romania (de la producatori si traderi)

* direct din spatiul UE

e direct din afara UE (importuri directe, comerciantul isi
asuma operatiunile de vamuire)

Mega Image, Kaufland, Profi

e direct din Romania (de la producatori si traderi)
* direct din spatiul UE

Cora
direct din Romania (de la producatori si traderi)

11.5%

Ponderea vanzarilor de fructe si legume
din CA a unui comerciant international




Modele actuale de aprovizionare: Fructe si Legume

Politicile de aprovizionare:
v’ Frecventa achizitiilor si negocierea preturilor: saptamanala;

v’ Contractul cu IKA: listarea unui furnizor inseamna incheierea unui
contract cadru. Acesta fixeaza conditiile generale de colaborare,
nu stabileste un pret fix, pe termen lung si nu garanteaza
lansarea unor comenzi ferme;

v’ Preturile si cantitdtile: se transmit la lansarea comenzii, in baza
negocierilor purtate cu furnizorii;

v’ Termenele de livrare: se negociaza si se stabilesc sdptamanal, impreuna cu furnizorii;
v’ Panificarea unui sezon: cu 3-4 saptamani inainte;
v’ Livrarea: doar la platformele retailerilor; 10 retele de retail opereazd un numar total de 22 de centre logistice.

Depozitele logistice ale companiilor de retail nu stocheaza produse pe termen lung. Tot ce se receptioneaza de
catre aceste plaforme va fi expediat in maximum 24 de ore catre magazinele din retea;



Interesul si cerintele pentru listarea fructelor

AN NI NI NN
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Cerinte preliminare

Informatii preliminare de care un achizitor are nevoie pentru a decide ca poate dezvolta un parteneriat de lunga
durata sunt urmatoarele:

Volumele dezvoltate de un producator, soiuri, suprafata culivata;

Nivelul de calitate al produselor ;

Atractivitatea ofertei de pret si disponibilitatea de negociere a preturilor;

Disponibilitatea de stocare/depozitare in conditii optime;

Evaluarea suportului logistic (disponibilitatea livrarii la platforma logistica, evaluarea frecventei cu care poate livra
un furnizor, evaluarea capacitatilor de ambalare a produselor);

Experienta de export a furnizorilor sau experienta de lucru cu un retailer modern, indiferent de piata;
Verificarea unor informatii din spectrul normativelor de compliance;

Disponibilitatea furnizorilor de a participa la campaniile promotionale ale retailerilor

Tnregistrarea unei firme si sau depozit de stocare pe teritoriul Romaniei sau in oricare altd tara UE — poate s3
constituie un avantaj;



Interesul si cerintele pentru listarea fructelor

Il. Cerinte tehnice

v' Marfa paletizata (obligatorie la toti retailerii); Uneori apare si cerinta
de baxuri egalizate (Profi a exprimat o astfel de solicitare);

v" Mijloace de transport dotate cu echipamente de control al
temperaturii;

v" Ambalaje: carton, lemn, plastic; Paleti lemn, de preferat Paleti Euro;

v’ Certificarile BRC, Global GAP sau IFS nu sunt, in acest moment,
obligatorii pentru partenerii lor de afaceri, dar sunt “de dorit”. Lidl

este singurul retailer care lucreaza exclusiv cu furnizorii certificati B coraiiocuicsicprslc
Praray subiir, =70 Trr'e <ale, cu ambalaje
Global GAP; A e
= biodegradabl

v" Avizul de expeditie al marfurilor;

v Respectarea standardelor de calitate legale pentru fructe si legume
(elaborate de Ministerul Agriculturii) ;




Interesul si cerintele pentru listarea produselor

lll. Cerinte comerciale

v' Termen de plata: 7 — 30 de zile; Media 14 zile;
v’ Disponibilitatea de negociere a unui pret target;
v' Disponibilitatea de a realiza promotii impreuna;

v' Disponibilitatea de a livra si cantitati mai mici (nu
doar full truck);

v' Returul de marfa: marfa neconforma sau
prejudiciata in timpul transportului trebuie ridicata
de catre furnizor de la comerciant

Conditiile comerciale sunt transmise de retaileri
furnizorilor sai odata cu contractul cadru de
colaborare.




Promotiile in magazine

Planificarea promotiilor

calendar promotional anual si saptamanal
reviste promotionale in format print si/sau on line.

De ce un calendar promotional anual: acesta fixeaza
obiectivele comerciantului cu privire la numarul promotiilor
si categoriile ce vor face obiectul unor campanii de reducere
a preturilor.

Planificarea articolelor din promotie se face si in functie de
tematica generald a revistei (ex: criteriul geogrdfic -
saptamadna greceasca, italiand s.a. sau tematici de sezon:
grill, sezonul murdturilor, dulceturilor, al strugurilor) atunci
cand sunt promovate exact acele articole care se incadreaza
in tema.

2 Saptamani
maxim dureaza
planificarea promotiilor
impreuna cu furnizorii

Noi nu spunem ca fructele si legumele noastre
sunt cele mal proaspete,
noi o dovedim in fiecare zi.
Si nu este nevoie sa teintrebi de ce iti dam

| |4
| |\
Kaufland

5i séptamana-| bund.




Conditii pentru organizarea promotiilor in magazine

Criterii de care tin cont achizitorii in organizarea unei promotii,
respectiv in selectia unuia sau mai multor furnizori:

v’ Istoricul de colaborare cu furnizorul respectiv. FRUCTE $1'%
Furnizorii cu contracte active au sanse de succes mai mari fata de ro“rﬁg’f;’gfti | “ NN\
un furnizor nou, datorita increderii dobandite si do la producilei VN S
verificate in cadrul unui parteneriat pe termen lung. ‘ ‘*' 99

v’ Disponibilitatea pentru o cantitate mai mare. Achizitorii vor
incepe negocierile cu furnizorii care confirma disponibilitatea unei e
cantitati mai mari de produse pe stoc. ;

v Pret mai mic fatd de restul anului (in medie cu 20% minim).

Profitad
acum!

v" Garantarea livarilor in termenele stabilite. —y 4

v" Nu existd taxe percepute producatorilor pentru aparitiile acestor
promotii in cataloagele print sau on-line. »’—ﬂ ﬁ\ : prfits
Arahldede:ojlte:rude CARREFOUR 599 erfm: 5;‘;

‘J&‘m*




Beneficiile campaniilor promotionale pentru producatori

v/ Vanzari mai mari intr-o perioada mai scurta;

v/ O buna vizibilitate a produselor in raion (in functie de viteza de
rotatie a produselor, in perioada de promotie, comerciantul va aloca
mai mult spatiu pentru a asigura o buna vizibilitate a promotiei si va
face plasari speciale);

v/ Promovarea produselor catre clienti (comerciantii mixeaza toate
canalele de comunicare: on line, off line, in-store)

v Siguranta financiara ce rezida din colaborarea cu un retailer
international (producatorul are garantia incasarii banilor in
termenele stabilite prin contract)

la FRUCTE

__detalii lo pag. &

i

Preturi valabile in periooda 29.08.2019 - 03.09.2019



Recomandari transmise de achizitorii din retail

I. Elaborati o strategie de export dedicata pietei romanesti care sa aiba in centrul ei abordarea
directa a lanturilor de retail modern de catre producatori.

Adina Stefanescu — Metro Cash&Cary Romania

“Recomand producatorilor sa vina direct catre noi, sa ne prezinte strategia si intentiile lor, sa
ne cdstige increderea pe termen lung, sa fie constanti si mult mai activi din punct de vedere
comercial.

Sa faci cu adevdarat business in Romdnia inseamna sa iti asumi riscuri, sa cauti activ si sa
gasesti canale de vdnzare diferite. Nu lasati in seama intermediarilor strategia si imaginea
voastra.

Piata poate fi dezvoltata pas cu pas, cred ca exista potential pentru exporturi constante, nu
doar ocazionale”.




Recomandari transmise de achizitorii din retail

I. Fiti mai activi din punct de vedere comercial, ofertati saptamanal, mentineti un dialog constant cu
buyerii

Eugen Stibu, Profi Romania

“Cea mai importanta recomandare pe care as vrea sa le-o fac este aceea de a
fi mai activi din punct de vedere comercial. Daca doresc sa fie cu adevarat
relevanti pentru noi, trebuie sa fim intr-un dialog permanent. Producatorii
moldoveni au sanse reale de a penetra si mai mult piata din Romania, dar
trebuie sa isi doreasca cu adevarat acest lucru, sa vina direct catre noi, sa
cautam impreuna solutii, s vedem cd oamenii au si o strategie pentru piata
din Romdnia. Le recomand sé vada Romdénia ca o piatd cu mare potential, sa
nu astepte sa fie cautati de lanturile de retail pentru ca in acest fel nu vor reusi
sa aiba continuitate. Din punct de vedere calitate, logisticd, experienta de
export cred ca sunt pregadtiti. Ce trebuie sa faca este sa fie pro- activi pe piata
romdneasca”,




Recomandari transmise de achizitorii din retail

I1l. Luati in calcul deschiderea unei entitati juridice pe teritoriul Romaniei, capitalizati-va atuurile si
experienta acumulata deja

Irina Oprea, Mega Image

“Consideram ca ar fi de real folos organizarea unei cooperative care sa detina
o entitate juridica in Romd@nia si care sa se ocupe de relatia cu marile retele de
retail. Recomanddm companiilor sa oferteze saptamanal produse catre Mega
Image, mesaj pe care I-am transmis si direct, in timpul misiunilor comerciale
pe care le-am facut in Rep. Moldova. Experienta de lucru a unora dintre
producatori cu pietele UE reprezintd un atu important pentru o viitoare

colaborare”




FILM 4



Multumesc!

Multumiri speciale
Agentiei de Investitii si Proiectului USAID Agricultura Performanta in Moldova

Maria Hurduc, Managing Partner, Modern Buyer
+40 729 880 041
maria.murduc@modernbuyer.ro



mailto:maria.murduc@modernbuyer.ro

