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Intrebari si Raspunsuri

16 mai 2022, ora 11:00

1. Stocurile au ajuns la 172 milioane RON, o crestere semnificativa fatd de anul trecut,
aceasta crestere este legata in aceeasi idee de pregatirea pentru anticiparea revenirii
sectorului HoReCa cu rata de rotatie a stocurilor sau exista o alta explicatie?

Réaspuns: Este vorba de pregatirea sezonului pe segmentul HoReCa unde ne asteptam la cresteri
fatd de anul trecut deoarece piata a inceput sa-si revind, restrictile s-au ridicat. Luam in
considerare si faptul ca actul de aprovizionare poate sa functioneze ceva mai greu din cauza
contextului de razboi din Ucraina care a afectat intreaga lume.

2. Puteti detalia daca aveti noutati legate de achizitia anuntata la IPO?

Réaspuns: Suntem in negocieri avansate, avem o lista de companii si am inceput discutiile cu
acestea. Speram ca vom putea anunta intr-un viitor apropiat mai multe detalii. Este discutabil
daca impactul razboiului s-a reflectat direct in asteptarile detinatorilor posibilelor achizitii tintite.
Noi credem ca acest lucru se va vedea tot mai mult, insa suntem focusati sa facem o tranzactie
si speram ca acest context ne va ajuta putin in negociere.

3. Observati vreun impact al cresterilor de preturi in ceea ce priveste volumele? Puteti detalia
cat din cresterea cifrei de afaceri este din volum si cat din preturi?

Raspuns: In ceea ce priveste cresterea cifrei de afaceri, 90% vine din cresterea preturilor, mai
putin din volume. Vom vedea cum evolueaza lucrurile in piata. Volumele prezinta o panta usor
descendenta la nivel general in piata, insa noi facem tot posibilul pentru a obtine o crestere si
aici. O parte din atentia noastra anul acesta o reprezintd segmentul HoReCa unde dinamica de
crestere este de 20% fata de anul trecut.

In paralel daca vorbim de volume, avem avantajul faptului ca noi ne adresdm unui consumator
medium - medium plus, nu avem produse super premium unde aceste scumpiri majore pot sa
afecteze in cele din urma obisnuinta consumatorului. Drept dovada noi consideram ca exista
posibilitatea ca o parte din aceste volume sa scada, insa pe categoriile pe care suntem prezenti
nu exista aceste amenintari.

4. Care sunt asteptarile cu privire la perioadele de incasare?
Réspuns: Ca tendintd generald a pietei, probabil ca se vor mari putin perioadele de incasare,

insa noi suntem in grafic, suntem la acelasi nivel ca anul trecut, iar scopul nostru este sa pastram
aceleasi perioade de incasare.



Avem experienta din 2007-2008 din care am invatat cum sa gestionam aceste situatii complicate,
iar Tn acest moment nu avem niciun semnal alarmant. Am imbunatéatit partea noastra de audit si
de control intern, astfel incat consideram ca in relatia noastra cu clientii nu vom avea aceste
intarzieri. Marele avantaj este ca peste 50% din business-ul pe care il facem, il facem cu key
accounts. Dezvoltarea pe care o vrem in mod express este pe segmentul HoReCa, avem
contracte bine definite, stabilite cu clientii nostri. Nu vedem o mare amenintare in acest moment.

5. Ne putem astepta la o achizitie in 20227

Raspuns: Noi ne dorim o achizitie anul acesta, stim ca este vorba de un lucru pe care I-am
comunicat in directiile noastre strategice, insa contextul actual este destul de dificil. Pe de o parte,
poate duce putin in jos asteptarile companiilor, dar pe de altéd parte majoritatea devine mai
precauta. rebuie sa ne gandim foarte bine la viitor si s& analizam cat mai multe date posibile ale
cresterilor de preturi si ale lanturilor de aprovizionare.

Avem o lista cu posibile achizitii, le-am contactat pe toate, am verificat oportunitatile si
deschiderea lor spre vanzare. Am stat de vorba si am facut anumite evaluari. Rezultatele pentru
2021 au fost importante pentru noi ca repere. Este important ca business-urile pe care urmeaza
sa le achizitionam, sa fie atractive nu doar din punct de vedere al cifrelor inregistrate pe 2021, pe
un trend crescator, dar sa se contureze si pe economia de piata sau pe categoriile de produs pe
care suntem prezenti.

Am avansat destul de mult, insa contextul razboiului ne-a facut sa reanalizam, sa vedem
categoriile pe care ne dorim aceste achizitii si daca au fost puternic afectate de situatia razboiului.
In luna iunie vom avea rezultatele oficiale ale analizei desfasurate in Romania, astfel incéat sa
intelegem mai bine situatia acestora in piata.

Credem ca la urmatoarea intalnire din luna August vom avea mai multe date deoarece interesul
nostru este acelasi ca al dumneavoastra, sa facem aceste achizitii.

6. Luati in calcul o extindere in afara Romaniei?

Raspuns: Extinderea in afara tarii face parte din strategia pe termen lung, pe termen scurt dorim
sa ne consolidam pozitia in Roméania prin M&A, ulterior o achizitie are foarte mult sens si in afara
Romaniei.

Focusul nostru si oportunitatile pe care le vedem cel mai bine sunt pe piata din Roméania. Ne
axam pe schimbarea profilului nostru financiar si pe branduri proprii, atat cele pe care am inceput
sa le crestem, cat si prin achizitii care duc la alte marje, altfel de expunere, mai mult contact direct
cu consumatorul. Acolo va fi in continuare focusul nostru, acolo vor fi investitii, iar contextul
razboiului ne face sa fim si mai precauti cu privire la eventuale extinderi in afara Romaniei.

7. Legat de M&A este clar ca datele s-au schimbat datorita contextelor externe, IPO-ul a fost
cu majorare de capital semnificativa in ideea ca veti face niste achizitii. In aceste momente
dificile pot aparea oportunitati. Luati in calcul o achizitie in anul 20227?

Ré&spuns: Suntem extrem de pragmatici in ceea ce priveste evaludrile si nu vrem sa facem o
achizitie doar pentru a indeplini acest obiectiv. Dorim sa facem achizitii eficiente, atat in ceea ce



priveste evaluarea de multipli, cat si in ceea ce priveste portofoliul de produse si pozitia pe piata
a acestora. Achizitia este in continuare obiectivul nostru principal, alaturi de activitatile zilnice care
inseamna eficientizare, imbunatatire organizationala, cresteri de véanzari si tintirea unei
profitabilitati crescute.

Principala noastra preocupare si efortul este in directia de M&A, sub nicio forma nu ne dorim
abandonarea sau amanarea pe termen lung. Spunem doar ca acest context afecteaza in primul
rand negocierile si evaluarea noastra.

Consideram ca aceasta situatie geopolitica ne va aduce anumite oportunitati, acesta este motivul
pentru care nu va putem da un raspuns aplicat in acest moment si de aceea asteptam anumite
rezultate pe dinamica pietei, astfel incat achizitia sau achizitile m sa fie la pretul corect.

Suntem de acord cu principiul ca acest context de piatd poate aduce anumite oportunitati sau
avantaje, am trecut prin aceasta situatie de-a lungul activitatii si suntem atenti la aceste aspecte.

8. Puteti detalia cum stati cu marja EBITDA daca excludem impactul achizitiei Trigor AVD?

Raspuns: In ceea ce priveste marja EBITDA, in T1 2022 fata de T1 2021 cresterea a fost de 3
milioane RON, fara impactul achizitiei Trigor AVD

9. Cum va influenteaza inflatia marjele? Cat de repede puteti transfera cresterile de pret in
costuri?

Réaspuns: Dupa cum ati putut observa la T1, marjele s-au imbunatatit, este un proces care nu
functioneaza liniar, in sensul ca unele cresteri de pret le putem transfera relativ repede, altele nu,
depinde de segmentul de afaceri.

In ceea ce priveste segmentul de distributie care are ponderea cea mai mare, noi anticipand
anumite evolutii, am operat deja unele cresteri de pret si aceste aspecte au putut fi observate.
Depinde si de felul in care pozitionam produsul, cum pozitionam brandul pe piata, cum
reactioneaza competitorii pe segmentul respectiv. Este un proces de planificare si tatonare, astfel
ca nu poti opera mai multe cresteri de pret la un produs in acelasi an si trebuie sa ne uitam
permanent la felul in care sunt afectate rotatia produsului la raft, vanzarea acestuia versus
cresterile de pret, versus imbunatatirea noastra de marja.

in ceea ce priveste tarifele de logistica si transport avem prevazute niste mecanisme de ajustare
in contracte, cu unii clienti functioneazad mai repede, cu altii mai greu deoarece intervine si
procesul de negociere. Evident, in acelasi timp depinde de achizitia noastra de marfuri, unde sunt
afectate preturile producatorilor, costurile lor, cat de repede transfera ei catre noi, cum negociem
impreuna.

10. Puteti detalia cum intentionati sa gestionati cresterea costurilor cu carburantii, pot fi
transferate clientului final?

Réspuns: In principiu da, pot fi transferate clientului final, thsa cu masura, nu intr-un mod absolut
si simplu. Cum spuneam, sunt operate cresteri de preturi, dar dupa cum stiti de obicei nu se fac



mai mult de 2 cresteri de pret la un produs, pe an. Ne uitam la fiecare categorie de produse in
parte si actionam in consecintd, in functie de experienta noastra si datele fiecaruia.

11. Puteti oferi informatii privind procesul de M&A?

Réaspuns: Negocieri detaliate sunt cu mai multe companii, bineinteles ca in functie de aceste
negocieri vom parcurge pasii urmatori si anume: analiza preliminara, fixarea mecanismului de
pret, procesul de due diligence cu companiile specializate, negocierile tuturor aspectelor
relevante, o eventuala notificare si aprobare de la concurenta. Este un proces prin care am mai
trecut, este un proces pe care suntem increzatori ca stim sa-I gestionam. Mai multe detalii gasiti
si la intrebarea anterioara, intrebarea 5.

12. Puteti oferi informatii asupra expunerii pe Ucraina, costurile cu combustibilul, cum planuiti
sa le gestionati?

Réspuns: incercdm sa transferam cresterile de costuri in pret si s-a vazut deja in situatiile
financiare acest lucru, respectiv sa ne folosim capacitatea de negociere. Avantajul unui jucator
mare este ca are un cuvant in relatia de negociere cu furnizorii.Bineinteles cautam permanent
eficientizari in ceea ce priveste rutele si consumul de carburant, astfel incat sa tinem cat mai bine
sub control aceasta situatie. Continuam inclusiv training-ul cu soferii pentru a avea un consum de
carburant cat mai mic.

Aquila nu are niciun fel de colaborare cu producatori din Ucraina, pe Trigor AVD din Republica
Moldova exista doi furnizori, dar lucrurile sunt rezolvate. Asadar, nu suntem impactati in mod
direct.



