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turdza conduce,

fi'de tatal sau, principele
rie Sturdza, o companie
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Predare
de stafeta

Intr-un an greu pentru business, printul Stefan, fiul principelui Dimitrie Sturdza,
a crescut cu 50% afacerea cu produse cosmetice a familiei. Ingredientele sale
sunt calitatea elvetiana si grija pentru oameni. De Diana-Florina Cosmin

a primul etaj al sediului Déesse

din oraselul elvetian Oetwil

am See, biroul printului Stefan

Sturdza se aseamdnd cu panoul

de comanda al unui labora-
tor misterios. Chiar daca lipsesc harti-
ile cu retete vechi, mojarele si sticlutele cu
licori secrete, intre acesti patru pereti se
iau deciziile care pun in miscare un proces
modern de ,,alchimie®, cu o cifrd netd de
afaceri de 60 de milioane de euro. Mii de
sticlute, borcanele si cutiute stralucitoare
cu cosmetice sunt impachetate i trimise,
zi de zi, celor 12.000 de reprezentanti de
vanzari din cinci téri.

Compania Déesse se bazeaza exclusiv
pe vanzari directe si opereazd in Elvetia,
Germania, Franta, Austria si, deocamdata
cu timiditate, in Romania. ,,Primim circa
o mie de comenzi pe zi si de la noi pleac,
tot zilnic, trei tone de produse, preci-

zeazd Stefan, conducandu-ne prin incépe-
rile cu miros plicut, de creme
si parfum, in care angajatii
sai selecteazd cu grija produ-
sele corespunzitoare fiecarei
comenzi. In dreptul liniei de
impachetare, printul o saluta
prieteneste pe o tandra care se
chinuieste sa lipeasca o cutie
de carton cu emblema Déesse.
»Este fiica unui prieten de
familie si tatdl ei a trimis-o la
noi ca sd invete ce inseamna munca“, ne
explicd zambind Stefan. Candva, s-a aflatla
randul sdu in aceastd posturd. Mentalitatea
elvetiana le impune parintilor sa-si puna

Déesse

12.000

Numarul
reprezentantilor

de vanzari
ai companiei
de cosmetice

copiiila treaba, iar pdnd sa ajunga director
de vanziri al Déesse, printul Stefan
Sturdza a pornit tot de la cutiile de carton
si sticlutele cu crema.

De patru ani, tatdl sau, principele
Dimitrie Sturdza, il pregateste pentru a
prelua complet afacerea, iar rezultatele
din ultimul an par sa-i fi castigat definitiv
votul de incredere. ,,In ultimele opt luni,
ne-am crescut cu 20% cifra deafaceri,iarin
luna octombrie am inregistrat o crestere de
50%°, ne explicd, mandru, Sturdza senior.
Aceastd reusitd a venit cu un pret: pentrua
fiin permanentdin contact cu oamenii care
ii distribuie produsele, Stefan a petrecut, in
ultimul an, pandla 20 de zile pe lund calato-
rind in Germania, Austria si Franta. Chiar
daca succesul se datoreaza in mare masurd
strategiei sale, cei doi Sturdza tin sa preci-
zeze cd Déesse este un business de echipi.
»Stefan a crescut de zece ori numarul
reprezentantilor nostri de vanzari, dar
si calitatea produselor este
esentiald®, explica Dimitrie
Sturdza. Niciun produs Déesse
nu este creat in sediul din
Oetwilam See. De peste treizeci
de ani, activitatea de productie
este externalizatd citre cele mai
mari fabrici de cosmetice din
Elvetia, iar compania trimite
HUHETEH  doar specificatiile tehnice.
»Persoana care se ocupa de
elaborarea de noi produse este 0 doamna
elvetiand distinsd. De la ea nu auzi decét
unsingurlucru: calitate, calitate, calitate!",
ne explicé Stefan. Spre exemplu, gama de

¥ ¥ Cand se mai supira
tata pe mine, ma duc
cu el la vanatoare ca
sa-l imbunez

PRINTUL STEFAN STURDZA

produse cosmetice bazate pe caviar se
produce in fabrica La Prairie din Elvetia,
locul din care ies unele dintre cele mai
scumpe creme si lotiuni din lume.

iN LIGA CU ESTEE LAUDER. Fiind
vorba de vanziri directe, ai fi tentat sd
compari Déesse cu Avon sau Oriflame.
Stefan iti taie imediat o astfel de initiati-
vi: ,,Nici nu se compard! Din punct de ve-
dere al calitatii, suntem pe aceeasi treapta
cu Estée Lauder®. Faptul ca preturile sunt
considerabil mai mici nu are nimic de-a
face cu calitatea, ci cu filosofia de business
a companiei: cea mai buna calitate, la un
pret rezonabil. Pretul este calculat astfel
incat si fie profitabil pentru toatd lumea:
pentru clientul final, pentru reprezentan-
tul de vAnzari §i pentru firma. Sturdza se-
nior explica rationamentul din spatele
acestei pozitiondri: ,,Nu trebuie sé fie doar
un castig enorm pentru firma“. Insasi de-
cizia lui Dimitrie Sturdza de a ldsa fraiele
businessului in méinile lui Stefan - retréd-
gandu-se complet din afacere in urméto-
rii doi ani - a fost atent cAntarita si intoar-
sd pe toate pértile. Nu legéturile de singe,
ciabilitatile de manager ale printului sunt
cele carei-au ,,cistigat“locul la conducerea
companiei. ,,Dacé nu era suficient erabun,
n-as fi putut risca, sunt prea multe locuri
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de muncainjocsi prea multi oameni care
depind de noi®, spune tatil sidu. De altfel,
secretul Déesse sta tocmai in faptul ca oa-
menii sunt pusi pe primul plan sau, cum
le place améndurora sd spund, compania
nuvinde un produs, ci un job. Dupé inter-
viul nostru, pe printul Stefan il asteptau
50 de reprezentante de vanzaridin Franta,
venite la Oetwil am See pentru o sesiune
de training si de prezentare a produselor,

F ¥ in ultimele opt
luni, ne-am crescut cu
20% cifra de afaceri,
iar in luna octombrie
cu 50%

PRINCIPELE DIMITRIE STURDZA

totul pe cheltuiala Déesse. Interesul pen-
tru pregatirea oamenilor are in spate tot
filosofia de business a companiei: inain-
te sd devii reprezentant, trebuie sd parti-
cipi la stagii de pregatire, pentru a te fa-
miliariza intru totul cu produsele pe care
le vinzi. Spre deosebire de practicile altor
firme, nu doar trainingul este gratuit, ci si
kitul de inceput.

CU PUSCA IN MANA. Daci vreo cre-
md pe care o vinzi produce alergie unei
cliente, aceasta isi primeste integral ba-
nii inapoi. Renteaza o asemenea strategie
elvetiand, bazatd pe rigurozitate si corecti-
tudine? Exista doamne care castiga 10.000-
15.000 de euro pe luna distribuind produse
Déesse, deci raspunsul este afirmativ.

Printre pietele de desfacere pentru
produsele companiei, Romania se situeaza
in prezent pe ultimul loc. Daca in Elvetia
criza a fost o oportunitate pentru dezvol-
tarea brandului, in cazul filialei roménesti
lucrurile stagneaza pentru moment. Chiar
siasa, scddereadin acestan - de 10% - a fost
mai micd decat media pietei, iar astalasaloc
de multé speranta. ,,Avem 25 de persoane
la sediu, 300 de colaboratori permanenti si
inca 300 temporari, dar intr-o buna zi vor fi
3.000!, afirma fara nicio umbré de indoiala
Dimitrie Sturdza. Investitiadin Romania se
ridica la doud milioane de euro, iar cei doi
detin 40% din afacere.

Cand tatal si fiul conduc, cot la cot,
un business cu o cifra de afaceri neta de
60 de milioane de euro anual, pot apdrea

mici lupte de orgoliu. In cazul celor doi,
divergentele de opinii se transeaza pe...
campiile de vanatoare, unde Stefan nu
calcd decat obligat-fortat. ,Cand se mai
supira tata pe mine, ma duc cu el la vani-
toare ca sa-limbunez®, glumeste el. Totusi,
cele mai importante invatituri de viata nu
se predau cu pusca in méni, ci stand, unul
langi celalalt, la masa negocierilor.

De acolo, Stefan si-a insusit o lectie
pretioasa: ,,O relatie de business reusitd este
unain careambele partisuntdornice sé facd
in continuare afaceri impreuna“. Cu alte
cuvinte, dacd ai reusit un profit de 200%, iar
partenerul unul de... zero, afacerea respec-
tivd este, de fapt, un esec. Ai castigat o suma
enormd, dar este ultima oara cAnd acel om
vadorisélucreze cu tine, iar ,,astanu este o
victorie, explica Sturdza senior.

Améandoi se considerd ,0oameni ai
cifrelor®. Desi este renumit ca tenismen,
Sturdza senior a absolvit Facultatea de

ANTREPRENORI

Fizica Atomica dela Lausanne, fiind atras
mai mult de matematica decat de teoria
relativitatii, a lui Einstein. ,,Am stiut
imediat dupa absolvire cé eu nu voi arde
niciun reactor, ci voi face tenis si afaceri®
glumeste el.

Printul Stefan a studiat informa-
tica si este absolventul scolii de busi-
ness a universitatii americane Webster,
din Geneva. ,A fost intotdeauna bun la
scoald, dar nu-miinchipuiam, in urmécu
cétiva ani, cd va ajunge si munceasca zi si
noapte pentru businessul familiei“. Cand
vine vorba de lectiile invétate dela fiul siu,
principele recunoaste cd munca aldturi
de Stefan il tine tdndr si ca se straduieste
sa tina pasul. De cele mai multe ori, ii
reuseste cu brio. ,,Sa ne vedeti la vana-
toare... dupd o zi de umblat prin padure
eu sunt frint de oboseald, iar el e plin de
energie, recunoaste, cu un zimbet admi-
rativ, Stefan Sturdza. F

UN BUSINESS DE VITA NOBILA

Afacerea elvetiand a familiei Sturdza are in spate o istorie de 38 de ani. Bazele afacerii Déesse

zn

(uzeitd

in limba francezd) au fost puse de catre tatal lui Stefan, principele Dimitrie Sturdza, in

anul 1971. Inspiratia a provenit de la modelul american de vanzari directe Tupperware, care
comercializeaza boluri si recipiente din plastic pentru bucdtarie. , Dupa trei ani in care ma ocu-
pasem doar de turneele de tenis, mi-a telefonat un prieten si mi-a propus sa intrdm in dome-
niul vanzarilor directe”, isi aminteste principele Sturdza. De atunci, brandul Déesse a devenit un
jucatorimportant pe piata elvetiana, germana si austriacd a produselor cosmetice. Este prezent
si in Romania de zece ani de zile, dar afacerea a crescut in ritm alert in ultimii patru.

Trei tone de produse
pleaca, zilnic, din sediul
Déesse catre 12.000 de
reprezentanti de vanzari
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