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Despre proiectul SOLIDED

Proiectul “Solidaritate pentru dezvoltare economica in Valea Hartibaciului - SOLID.E.D.”
urmareste sa ajute localnicii regiunii — fermieri de semi-subzistenta, mici antreprenori,
grupuri vulnerabile sau dezavantajate — sa fsi valorifice resursele naturale si culturale
disponibile in comunitatile din care fac parte. Ridicarea nivelului de constientizare privind
necesitatea dezvoltarii economiei locale si traditionale, adaptate la cerintele recente de
dezvoltare ale pietelor regionale, reprezinta una din metodele capabile sa asigure mult dorita
diversificare a surselor de venit. In acest context, scopul prezentului proiect este de a
revitaliza economia rurala locala a Vaii Hartibaciului prin activitati si mestesuguri traditionale.
Activitatile sunt co-finantate printr-un grant din partea Elvetiei prin intermediul Contributiei
Elvetiene pentru Uniunea Europeana extinsa.



Definitii

Agroturism: Orice gospodarie sau ferma al carei principal obiectiv este oferirea de servicii
de relaxare si agrement; vanzarea de produse locale este complementara.

Agricultura sustinuta de comunitate: Acest sistem de marketing a castigat in popularitate

in randul agricultorilor de fructe si legume. Fermierii vdnd abonamente pentru recolta de
vara.

Clientii care se aboneaza platesc de obicei un avans la inceputul anului, urmand ca mai apoi
sa primeasca saptamanal o cutie cu fructe si legume de sezon.

Marketing Direct: Vanzarea unui produs in mod direct consumatorului. Aceasta vanzare se
poate face la piata, la targ sau direct in gospodarie.

Vénzarea mijlocita: Vanzarea de produse alimentare catre un restaurant, magazin
alimentar, firma de catering, etc. care vor re-vinde apoi produsele clientilor. Vanzarea catre
cumparatori este in acest fel intermediata.

Pietele orasenesti: Acestea sunt adunari de agricultori care pun la vanzare produsele pe
tarabe sau standuri. De obicei, acestea sunt in aer liber, dar uneori pot fi si in interiorul unei
cladiri. Aceste piete au program regulat, care poate varia de la una la mai multe zile pe
saptamana. Orasele mai mari au piete permanente.

Magazin la ferma / gospodaria proprie: Acest magazin este o structura construita,
permanenta, pe proprietatea fermierului. Magazinele sunt diferite de standurile de la poarta,
de pe marginea drumului, prin faptul cad poate functiona pe tot parcursul anului, ofera o
varietate mai larga de produse si sunt supuse unor reglementari complexe.

Stand pe marginea drumului: O taraba sau o structura din lemn/ metal, temporara, fixata
pe marginea drumului sau Tn apropierea proprietatii agricultorului, in timpul sezonului de
recoltare. Cel mai adesea, produsele sunt fructe si legume, dar pot include gem, jeleu sau
chiar produse de patiserie.



Introducere

Cum puteti incepe vanzarea produselor alimentare la nivel local? Intregul proces poate fi
coplesitor la o prima vedere. Cand decideti sa vindeti produsele agricole realizate in
gospodaria sau ferma dvs. direct consumatorilor, sunteti responsabil pentru gasirea
persoanelor care vor cumpara produsul si apoi negocierea vanzarii cu ei. Sunteti responsabil
pentru pregatire, ambalare, stabilirea pretului-cadru, si poate chiar livrarea produsului.
Practic, este nevoie sa va familiarizati si sa deprindeti un nou set de competente. Daca doriti
sa vindeti produsele catre un comerciant cu amanuntul sau cu ridicata, atunci este necesar
un set suplimentar de aptitudini. Chiar daca tratati direct sau nu cu consumatorul final,
produsele vandute trebuie sa indeplineasca cerinte minime privind ambalajul, calitatea
produsului, respectarea standardelor de productie, depozitare si livrare. Vestea buna este ca
nu trebuie sa inceapeti de la zero. Exista numeroase ghiduri si brosuri care sa va ajute sa va
faceti un plan. Sunt deja numerosi producatori, inclusiv in judetul Sibiu, care au dezvoltat
alimente locale si sisteme de marketing care functioneaza. Acesti oameni sunt o mare sursa
de inspiratie, si de ce nu, de informare. Unii dintre ei figureaza in acest material; altii pot fi
contactati direct la targurile de produse traditionale sau la alte evenimente de profil.
Majoritatea acestora sunt foarte pasionati de ceea ce fac si prin urmare, ar acorda un sfat si
incurajari chiar si prin telefon. Si in plus, nu existd o variantd singulara de abordare. Unii
agricultori incep prin a vinde la pietele orasenesti si continua sa faca acest lucru ani de zile.
Cel mai adesea, producatorii utilizeazd o combinatie a abordarilor, si acest lucru ii ajuta sa
afle care metoda li se potriveste cel mai bine, s& se mute treptat spre varianta care
functioneaza cel mai bine si sa renunte la metodele prea putin profitabile.

Principalele metode de culegere a datelor pentru acest studiu sunt observatia si interviul. Am
ales sa folosim cercetarea calitativa si mai ales observatiile de teren, necontrolate, deschise
si observatia participativa. In acest fel am putut privi evenimentele, actiunile, normele,
valorile vizibile ,prin ochii” oamenilor studiati, am descris folosind ,detaliul lumesc” care ne-a
ajutat sa intelegem ce se petrece intr-un context particular. Totodata am Tincercat
intelegerea evenimentelor situate in contextul social si istoric mai larg. O alta metoda folosita
a fost interviul pentru a studia comportamente dificil de observat pentru ca se desfasoara in
locuri private. Astfel am documentat credinfele si atitudinile pentru care nu exista documente
scrise. In raport cu observatia, prin interviu am urmdrit s& accedem la motivatie si
semnificatia pe care actorii sociali le acorda actiunilor lor.

Rezultatele studiului au stat la baza prezentului ghid. Datele culese in cadrul studiului au fost
sintetizate sub forma prezentului ghid ce poate fi usor citit si utilizat de catre comunitatea
Vaii Hartibaciului.

Cum sa folositi aceasta publicatie

Aceast ghid cuprinde studii de caz despre fermieri, fragmente din intelepciunea condensata
a agricultorilor, informatii despre cele mai des intalnite probleme in promovarea produselor
locale de pe Valea Hartibaciului si partial, notiuni sumare de marketing menite sa reprezinte
o introducere (cu un minim de notiuni teoretice) ce pregateste micii producatori pentru o mai
buna abordare a pietei locale de produse gospodaresti. Ghidul mai contine exemple practice



furnizate de experienta organizatiilor partenere, Hosman Durabil si Pro Longo mai. Acest
ghid este tiparit si diseminat producatorilor locali ce iau parte |

a proiectul SOLIDED, dar este accesibil tuturor micilor producatori, online, pe pagina
hosmandurabil.org

In lucrul cu micii agricultori, am observat ca in ceea ce priveste promovarea initiala cu
succes a produselor este necesara adresarea corecta a unor intrebari. Mai simplu spus, la
inceput de drum, cel mai important lucru este de a sti ce intrebari sa puneti. Numai asa veti
ajunge la raspunsurile care va vor face sa completati veniturile familiei din vanzarea de
produse locale. Prin urmare acest ghid doreste sa va ajute sa va formulati intrebarile
esentiale pentru dezvoltarea unui plan privind vanzarea de produse locale. Vom incepe prin
a a va cere sa va ganditi la preferintele dvs. personale si la punctele forte pentru gospodaria
sau ferma dvs. in continuare vom oferi o imagine de ansamblu a diferitelor sisteme de
marketing si vom include povesti ale fermierilor ce folosesc aceste sisteme. Resursele care
completeaza fiecare optiune, va vor permite sa examinati in detaliu aceste abordari si sa le
selectati pe cele pe care le veti gasi ca fiind cele mai atragatoare.

Nu lipsesc din ghid nici subiectele care se aplica oricarei intreprinderi locale: reglementari si
legi in vigoare, optiuni de stabilire a preturilor, rdspunderea, branding-ul si etichetarea. Puteti
citi aceasta publicatie in intregime, din fata in spate sau puteti sari direct la capitolele care
va intereseaza. Foarte important este de retinut faptul ca daca doriti sa incepeti sa vindeti
produse locale (alimentare sau non-alimentare), este recomandat sa petreceti timp lucrand
la un plan, care sa va indrume intreaga activitate.

# Sfat de urmat.
Beate Kauer, Européische Kooperative Longo mai/ Hof Stopar, Austria

Daca vreti sa incepeti ceva nou, devine foarte important sa stiti ce fel de activitate va
place, ce vreti sa invatati sau ce va este deja cunoscut. Acesta este primul pas. Pornind
de la aceste lucruri, trebuie sa va dezvoltati treptat, parcurgand fiecare etapa pe indelete.
Daca aveti o gospodarie mica, este important sa va uitati atent ce posibilitati va ofera si in
ce directie va puteti dezvolta. Din punctul meu de vedere, in cazul unui mic producator, nu
se poate pune problema unui produs creat repede, care sa fie produs la scara larga si
care sa se vanda imediat. Am vazut mai multe experiente de acest tip care nu neaparat
au mers bine. Daca inaintezi mai cu atentie si la scara mica, daca ai o varietate mai mare
de produse si incerci sa vezi ce merge mai bine, ce iti place tie si cumparatorilor, atunci
urmezi o cale mai sigura.

Pentru informatii privind Cooperativa, accesati:
www.prolongomai.ch/die-kooperativen/oesterreich sau
www.prolongomaif.ch/les-cooperatives/autriche

Daca sunteti un agricultor care a decis sa va puneti in vanzare produsele la nivel local,
informatiile din acest ghid va vor oferi cunostinte despre marketingul produselor si va va
ajuta sa va planificati cei mai importanti pasi ai acestui demers. O familie de producatori de
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produse lactate care au decis sa le puna in vanzare, direct, si sa le proceseze in
gospodarie, intrebati care a fost aspectul cel mai dificil in acest plan, au raspuns:
"Promovarea produselor ramane cel mai dificil aspect. Daca nu reusesti sa vinzi ceea ce
faci, este imposibil sa produci venituri din munca ta”. Doamna a completat ca pentru ea, a
fost mai usor sa produca decét sa vanda: “Sunt obisnuitd cu animalele mele, stiu ce bun e
laptele lor; retetele sunt ale familiei, deci mi-e foarte usor sa le prepar. Productia mi-e foarte
familiara. Greutatea apare la vanzarea produselor, la promovarea lor, caci aici intervin
oamenii, cumparatorii Si lucrurile se complica. Cu toate acestea, am invatat ca daca iti faci
un plan bun, multe din dificultati si bariere pot fi depasite.”

De ce sa vinzi local?

Consumul de produse locale recastiga popularitate, mai ales in mediul urban, activ social,
conectat la noile medii de comunicare precum internetul. Astfel consumatorii sunt la curent
cu statistici precum cea din Statele Unite care afirma ca alimentele pot calatorii pana la 2400
de kilometri" pentru a ajunge de la poarta gospodariei sau fermei in farfuria cuiva. In acelasi
timp, statistica aratd ca daca alimentele provin din productia locala, distanta se reduce
dramatic, ajungand pana la 70 de kilometri in medie. Aceste date au rolul de a intari
convingerea consumatorului ca hrana produsa local va fi mai proaspata si asftel mai
sanatoasa, va calatori mult mai putin reducénd poluarea, iar preturile vor fi mai corecte, in
sensul ca o mare parte a banilor vor ramane la producator.

Toate aceste lucruri au deschis o piata pentru produse alimentare locale, crescute si
produse in gospodarii de catre tarani si fermieri care se mandresc cu ceea ce produc.
Locuitorii din mediul urban si rural descopera ca si-ar dori sa aiba legaturi directe catre
agricultori si viata la tara. Le place sa stie de unde vine mancarea lor, sa stie cum a fost
crescuta si cum familiile se ingrijesc de bunastarea gospodariilor de unde fsi achizitioneaza
produsele. Aceasta preocupare a unei parti dintre consumatori deschide multe posibilitati
pentru vanzarea directa a produselor, nemijlocitd, si diversificarea canalelor de desfacere a
produselor ce pastreaza identitatea agricultorului conectat la produs.

"Alimentele locale" obisnuiau sa fie legate aproape exclusiv de marketingul direct, adica de
interactiunea directa, fata-in-fata dintre tarani si consumatori. Marketingul direct ramane n
continuare cea mai semnficativa parte a valorificarii produselor alimentare locale, dar in
prezent existd mai multe oportunitati de vanzare. Grija pentru sanatate si o alimentatie
corecta determind ca cererea pentru produsele alimentare locale sa creasca. Oamenii Tsi
dau seama ca o dieta bogata in fructe si legume este foarte importanta pentru o sanatate
buna. Acest lucru creeaza cerere pentru piete si agricultura sustinuta de comunitate, de
exemplu pe modelul parteneriatului ASAT. Cererea de produse proaspete, locale, de fructe
si legume, diversifica posibilitatile de vanzare catre grupuri de producatori precum Biocop
sau distribuirea catre restaurante si servicii de alimentatie. Toate aceste modele nu sunt
solutii de vanzare ce se potrivesc fiecarui producator in parte, dar pot constitui modele de
inspiratie care sa determine adaptarea vanzarii la specificul propriu.

' Cifrele sunt furnizate de un studiu realizat de Rich Pirog, director asociat la Centrul Leopold pentru
Agricultura Sustenabila al Universitatii din lowa, in 2001, http://www.worldwatch.org/node/6064



Si de fapt, ce inseamna produse locale? Aici avem o varietate de raspunsuri, niciunul dintre
ele nu este insa gresit. De cele mai multe ori raspunsul este dat sub forma unei cifre ce
reprezinta raza unui cerc, centrul cercului fiind punctul de desfacere. Aceasta poate varia
intre 50-100 de kilometri. Tendintele mai noi evitd Tnsad sa asocieze cifre exacte ideii de
hrana locala, definitia datd tindnd cont mai degraba de zona si regiunea unde a fost
cultivata. Adicad pentru sibieni, hrana locala va fi cea provenita din judet si din micile
subdiviziuni regionale ale acestuia: Valea Hartibaciului, Marginime si tot asa. in acelasi timp,
si hrana provenita din judetele invecinate poate fi vazuta ca hrana locala, iar aceste notiuni
sunt mai degraba un fel de patriotism alimentar, care vizeaza contracararea fortelor
globalizarii ce pun micii agricultori familiali in pericol si i ameninta cu disparitia.

Prin acest ghid, nu pretindem sa avem raspunsul corect, mai ales ca producatorii cu marfuri
diferite vor gasi raspunsuri diferite la aceasta intrebare. Ne dorim insa sa-i incurajam pe
micii agricultori sa exploreze propria lor comunitate si orasele si oraselele invecinate pentru

s
Y

f

H »
&
=

==
B ;!

Ik

Foto: Moara Veche



Auto-evaluare

Alegerea unei strategii de marketing pentru produsele alimentare si mestesugaresti locale
pe care le realizati, depinde foarte mult de preferintele dvs. personale, cantitatea de produse
pe care o puteti produce, toleranta pentru lucruri precum inspectiile si controalele autoritatilor
statului, contact cu clientul si orice riscuri asociate comercializarii de produse. Verificati
graficul de mai jos pentru a vedea ce tipuri de marketing v-ar putea avantaja cel mai mult.
Acest tip de exercitiu nu este insd menit s& va limiteze. Dimpotriva, creativitatea si
capacitatea dvs. de a adapta la propriile nevoi anumite aspecte va avea un impact
semnificativ asupra micii dvs. afaceri. Veti vedea ca, atunci cand mentionam metode de
promovare la nivel local, nu ne referim neaparat la marketingul direct. Consideram ca exista
numeroase oportunitati de crestere pentru a va conecta in mod eficient la un sistem de
desfacere complex.

Pentru fiecare dintre abordarile de mai jos, alegeti ce variantd vi se potriveste,
incercuindu-le. Trasati o line fintre descrierea incercuita si tipurile de marketing
corespunzatoare. La final, copiati aceste optiuni pe foaia de lucru.

I 1. Contactul cu clientii

Nu va place

sa comunicati

Puteti gestiona
interactiunea cu

Va simtiti plini
de energie

cu clientul cand lucrati cu
cumparatorul oamenii
Broker sau Restaurante, Piata Agricultura Magazin,
intermediar magazine sustinuta de evenimente in
comunitate gospodarie
I 2. Raspundere
Doriti sa limitati Va asumati Nu va
raspunderea partial deranjeaza sa
cat mai mult raspunderea va asumati
posibil anumite riscuri
Broker sau Restaurante, Piata Agricultura Magazin,
intermediar magazine sustinuta de evenimente in
comunitate gospodarie




I 3. Pretul (acesta depinde foarte mult de calitatea oferita)

Sunteti Doriti un pret Doriti un pret
multumiti de un mai bun premium
pret de comert
cu ridicata
Broker sau Restaurante, Piata Agricultura Magazin,
intermediar magazine sustinuta de evenimente in
comunitate gospodarie,
targuri
I 4. Reglementari si legislatie
Va doriti putine Nu va Regulile si
reguli si deranjeaza inspectiile sunt
inspectii regulile si bine-venite
inespectiile
Broker sau Agricultura Piata Restaurante, Magazin,
intermediar sustinuta de magazine evenimente in
comunitate, gospodarie.
targuri,
agroturism
I 5. Birocratie, intalniri, organizare
Tmi displac Pot sa le Imi plac toate
toate cele trei tolerez moderat cele trei
Vanzari micide  Boker, Piata, Agricultura Cooperative,
la ferm3, stand  intermediar, Restaurante, sustinuta de sisteme
in fata agroturism magazine comunitate asociative

gospodariei,
culege-ti singur
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Fisa preferintelor

Notati in dreptul fiecarei variante, metodele de marketing identificate, prin incercuire, in
functie de preferintele dvs.

Contactul cu clientii

Raspundere

Pret

Reglementari si
legislatie

Birocratie, intalniri si
organizare

Exista optiuni de vanzare care apar in dreptul mai multor teme? Aceste optiuni ar putea fi un
bun Tnceput pentru dvs. Din nou, nu va simtiti limitati daca rezultatele nu va sunt confortabile.
S-ar putea gasi o cale prin care acele lucruri ar putea functiona sau, s-ar putea sa va
descoperiti noi aptitudini pe care nu ati stiut ca le aveti!
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De ce vanzarea directa?

Agricultorii care vand produsele direct catre consumatori sau direct magazinelor sau
restaurantelor ce apoi vand consumatorilor, pot obtine un pret mai bun pentru produsele lor
fatd de pretul specific comertului cu ridicata (en gros). Acest lucru este valabil mai ales
pentru agricultorii mici si mijlocii care nu produc cantitdtile cerute de piata de marfuri.
Cantitatea mica poate fi de fapt un avantaj atunci cand este vanduta direct cumparatorilor
locali, deoarece produsul este unic si prin urmare, special pentru consumator.

Agricultorii care au succes la marketing-ul direct, au unele lucruri in comun. Acestia ofera
produse de inalta calitate si subliniaza prospetimea si calitatea produselor in fata clientilor.

M Ce tipuri de produse pot fi vandute, ca produse primare, fara a necesita autorizatie din
partea Directiei Sanitar Veterinara si pentru Siguranta Alimentelor (DSVSA), ci doar
inregistrarea:

Carne netransata Oua Fructe si legume

Vanat in blana sau pene Carne de pasare si de Fructe de padure, ierburi,
iepure plante medicinale

Lapte proaspat Miere scoasa din fagure Ciuperci

Daca produsele agricole de mai sus sunt procesate intr-un fel sau altul: laptele pasteurizat
sau transformat in branza, carnea transata si/ sau preparata, fructele transformate in suc
sau gem atunci regulile pentru vanzarea noilor produse rezultate se modifica.

Preturi comparative marketing direct vs. comert cu ridicata*

Rosii 7-12lei 4-6lei
Oua 0,60 -1 leu 0,50 lei
Lapte 5 lei 2,60 lei

* Preturi practicate de agricultori pe Valea Hartibaciului. Pretul pentru rosii este specific
inceputului de sezon.

B Cateva recomandari, pe termen scurt:

> Tncepe’gi la scara mica si cresteti in mod natural, pe masura ce cererea pentru produsele
dvs. creste;

» Luati decizii bazate pe inregistrari bune, care va ofera o imagine realista asupra productiei
si vanzarilor efectuate;
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» Investiti timp si munca in produse de calitate si urmariti ca productia sa fie bazata pe
cerere;

» Informati continuu cumparatorii, in limita posibilitatilor;

» Faceti planuri pentru viitor, evaluati continuu si perseverati mai ales daca cei care
cumpara sunt multumiti de ceea ce oferiti.

# Pietele de agricultori

Vanzarile pe piata fermierilor pot oferi agricultorilor un profit bun atunci cand exista un volum
mare de produse ce pot fi vandute. De exemplu, pietele fermierilor din orasele mari sunt
uneori vizitate de cei care se ocupa de aprovizionarea pentru restaurante. Din pacate, multi
dintre proprietarii de restaurante si directorii de servicii publice de alimentatie ignora faptul
ca ar putea achizitiona produse precum legume si fructe proaspete in baza certificatului de
producéator. Chiar si asa, agricultorii din pietele publice pot obtine un venit bun, desi
sezonier.

W Avantaje:

» Punct de intrare bun pentru agricultorii care doresc sa incerce vanzarea directa;

» Permite fixarea propriului pret, dar va trebui sa luati in considerare preturile practicate de
alti

vanzatori de la piata;

» Ofera posibilitatea clientilor s& asocieze o persoana si o ferma alimentelor pe care le
cumpara;

» Oportunitatea de a afla mai multe despre client, preferintele acestuia si de a construi o
reputatie buna;

» Permite vanzarea cantitatii disponibile, fara a promite clientilor nimic in avans.

Il Posibile limitari:

» Nu exista nici o garantie ca toate produsele dvs. vor fi vandute;

» Trebuie sa fiti prezenti la piata in orarul fixat, indiferent de vreme;

» Loialitatea clientilor poate fi fata de piata, si nu catre dvs. ca furnizor;

» Trebuie respectate norme de vanzare, impuse de legislatia in vigoare.

» Este mai dificil sa va alaturati pietelor din orasele mari fata de pietele mici sau cele rurale.
Pot exista, de ex. liste de asteptare pentru furnizori, iar rezervarea mesei de vanzare trebuie
sa fie facuta cu mult timp inainte.

Regula de baza: De la 1 mai 2015, toti cei care vor sa vanda produse agricole trebuie sa
detina carnete de comercializare a produselor. Certificatul de producator este inlocuit cu
atestatul de producator, document obligatoriu, in baza caruia producatorii pot sa vanda
produsele agricole.
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# Targurile ocazionale (saptamanale sau unice)

Targurile de produse locale sunt din ce in ce mai cautate si apreciate de cumparatori. in
orasul Sibiu, aceste targuri ocazionale sunt organizate cu precadere de Muzeul in aer liber
Astra. In ultimii ani, Biserica Evanghelica din Romania si Agro Plus organizeaza saptamanal
Vinerea verde, targul de produse ecologice din Piata Huet. in fiecare vineri, intre orele 8:00 -
14:00, producatorii locali din satele judetului Sibiu vin sa-si vanda produsele ecologice in
curtea bisericii evanghelice din Piata Huet. O gama variatd de produse de panificatie,
produse conservate, branzeturi, mezeluri, fructe si legume bio asteapta sa fie consumate de
persoanele care opteaza pentru o alimentatie sanatoasa.

Am compus o lista cu cele mai evidente caracteristici ale targurilor pentru a va ajuta sa
evaluati daca acestea sunt potrivite pentru dvs.

M Locatia

Locatia este extrem de importantd pentru succesul unui targ. Acestea pot fi organizate in
parcuri, in piete publice, pe terenuri private, in curtile unor institutii, in parcari sau in fata
mall-urilor. Atunci cand veti lua decizia de a participa la un astfel de targ cu vanzare, evaluati
urmatoarele aspecte:

» Targul este extrem de vizibil trecatorilor, iar accesul este foarte usor de pe strazile
invecinate;

» Locatia permite accesul la prize si electricitate, apa, puncte sanitare;

» Parcarea este adecvata pentru clienti si accesul la transportul public este unul bun;

» Zona este curata si exista spatii amenajate pentru depozitarea gunoiului si a resturilor;

B Resurse
Informatii despre targurile gastronomice din judetul Sibiu gasiti pe pagina oficiala de turism a

judetului:
www.sibiu-turism.ro/Ce-facem-Evenimente-Tarquri-si-festivaluri-Gastronomie.aspx

Informatii despre targurile mestesugaresti din judetul Sibiu gasiti pe pagina oficiala de turism
a judetului:
www.sibiu-turism.ro/Ce-facem-Evenimente-Targuri-si-festivaluri-Mestesuguri.aspx

M Normele si reglementarile pietei

Regulile specifice de functionare pentru piete si targuri pot varia in functie de organizatori.
Este important sa aveti acces la un set clar de reguli pentru a va asigura ca toti vanzatorii
sunt tratati in mod egal si corect. Mai jos aveti cateva dintre cele mai des intalnite astfel de
reguli.
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» Exista o taxa de participare, taxa de stand sau alt mod prin care vanzatorii contribuie la
costurile de organizare;

» Regulamentul cuprinde restrictii privind provenienta vanzatorilor (de ex. producatori
dintr-un anumit judet), distanta de la gospodarie pana la piata, practicile de productie si/ sau
marimea fermei;

» Sunt enumerate clar ce tipuri de produse sunt permise spre vanzare: legume si fructe,
carne si produse lactate, obiecte mestesugaresti;

» Informatii clare privind ora inceperii targului, ora la care vanzatorii trebuie sa ajunga
pentru a se instala si ora de inchidere;

» Vanzatorii vor afisa anumite informatii cum ar fi numele fermei/ gospodariei, atestatul de
producator sau de inregistrare a intreprinderii, preturile;

» Posibile restrictii privind afisajul si publicitatea individuala;

» Cerinte pentru participanti de a fi prezenti un anumit numar de zile de targ si eventuale
penalitati pentru cei ce sosesc cu intarziere sau pleaca inainte de incheierea programului de
vizitare;

» Limitari de spatiu pentru fiecare vanzator; precizari privind dimensiunea fiecarui spatiu de
expunere a produselor si existenta unei taxe suplimentare pentru spatii mai mari;

» Modul in care sunt alocate spatiile de expunere, se aplica regula primul venit - primul
servit, este un sistem de tragere la sorti, se acorda prioritate vanzatorilor care au participat si
in trecut;

Legea nr. 145/2014 (sursa: avocatnet.ro)

Producatorii agricoli persoane fizice care vor sa comercializeze produse agricole trebuie,
mai intai, sa obtina un atestat de producator, care inlocuieste de la 1 mai 2015
certificatul de producator.

Concret, certificatele emise in temeiul HG nr. 661/2001 au putut fi utilizate pana la
expirarea perioadei de valabilitate a vizei aplicate pe acestea, dar nu mai tarziu de 1 mai
2015. Practic, incepand cu aceasta data, atestatul de producator a devenit obligatoriu.
Conform Legii nr. 145/2014, atestatul de producator reprezintd documentul eliberat
persoanei fizice care desfasoara activitate economica in sectorul agricol, valabil pentru
titularul acestuia, si care atesta calitatea de producator agricol persoana fizica. Acest
document cuprinde numele si prenumele producatorului agricol, precum si denumirea
produselor si suprafata de teren exploatatd, respectiv efectivele de animale, care sunt
inregistrate in registrul agricol organizat de primariile pe a caror raza se afla terenul/
ferma/ gospodaria.

Atestatul de producator este valabil un an calendaristic de la data emiterii si este vizat
semestrial, prin aplicarea stampilei si a semnaturii primarului comunei sau orasului, dupa
caz. Dispozitile in vigoare prevad ca documentul se elibereaza, la cerere, persoanelor
fizice, dupa ce autoritatile verifica, atat pe baza datelor din registrul agricol, cat si pe baza
celor din teren, daca exista suprafetele de teren, respectiv efectivele de animale pentru
care se solicita eliberarea atestatului de producator. Dupa aceea, primarul elibereaza
atestatul de producator in termen de 5 zile lucratoare de la data solicitarii.
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Carnetul de comercializare a produselor agricole functioneaza precum un chitantie
Agricultorii persoane fizice care detin un atestat de producator pot s& vanda produsele
obtinute in ferma sau gospodaria proprie fie in piata, fie altor comercianti, insa trebuie
sa aiba si un carnet de comercializare a produselor din sectorul agricol.
Potrivit Legii nr. 145/2014, carnetul de comercializare este documentul utilizat de
persoana fizica care detine atestat de producator, precum si de sotul/sotia, rudele de
gradul I, dupa caz, pentru exercitarea actului de comert cu ridicata sau comert cu
amanuntul produselor agricole obtinute in ferma sau gospodaria proprie.
Atentie! Vanzarea produselor cumparate de la terte persoane in baza carnetului de
comercializare este interzisa. Carnetul de comercializare se utilizeaza exclusiv pentru
produse vegetale, produse zootehnice, precum si pentru produse apicole.
La fel ca atestatul de producator, si carnetul de comercializare se elibereaza la cerere de
catre primarul pe a carui raza de competenta se afla terenul, ferrma sau gospodaria in
care se obtin produsele estimate a fi destinate comercializarii, in termen de 5 zile
lucratoare de la data solicitarii, dar dupa verificarea existentei atestatului de producator,
precum si dupa verificarea faptica in teren a existentei produsului/produselor supuse
comercializarii, se mentioneaza in dispozitiile in vigoare.
Prima fila din acest carnet contine date privind identitatea producatorului agricol ca titular
si, dupa caz, a sotului/sotiei, rudelor/afinilor de gradul I. De asemenea, sunt incluse si
informatii privind suprafetele cultivate si structurile corespunzatoare pe specii de legume,
pomi fructiferi, cartof, cereale, oleaginoase, vita-de-vie pentru struguri de vin/struguri de
masa, alte culturi, respectiv pe specii de animale, care sa reflecte productiile estimate a fi
destinate comercializarii. Aceasta fila este semnata de primar si va ramane
nedetasabila.
Dupa cum reiese din actul normativ, carnetul de comercializare a produselor functioneaza
practic precum un chitantier. Concret, atunci cand vand produse, in orice cantitate si
structura sortimentala, indiferent de calitatea cumparatorului, respectiv persoana fizica
sau persoana juridica, agricultorii utilizeaza filele din acest carnet, dupa cum urmeaza:

e primul exemplar se inmaneaza cumparatorului;

e al doilea exemplar se pastreaza de vanzator;

e al treilea exemplar se pastreaza la carnet.
Totusi, exceptie de la aceste prevederi o reprezinta situatia in care véanzarea se
desfasoara in piete agroalimentare, targuri si piete ambulante. In aceste situatii,
producatorii agricoli sunt obligati sa inscrie, la sfarsitul fiecarei zile, intr-o fila
corespunzatoare, produsele agricole si cantitatile totale vandute in ziua respectiva.
Totodata, carnetele utilizate care contin al treilea exemplar al filelor se restituie primariilor
emitente, in termen de 15 zile lucratoare de la data utilizarii ultimei file a acestora.

Producatorii cu atestat pot vinde in spatii special amenajate in piete

Conform Legii nr. 145/2014, producatorii agricoli persoane fizice care detin un atestat de
producator si un carnet de comercializare pot sa-si vanda produsele in spatii distincte,
care sunt amenajate in acest sens in piete.
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De asemenea, acelasi act normativ stabileste ca producatorii agricoli sunt obligati sa
afiseze la locul de vanzare eticheta de produs, care contine informatii cu privire la
denumirea produsului, localitatea de origine, data obtinerii produsului si pretul de
vanzare.

Amenzi de 22.500 lei pentru producatorii care nu au atestat si chitanta
Reglementarile in vigoare prevad si o serie de sanctiuni pentru producatorii care nu tin
cont de regulile privind atestatul de producator si carnetul de comercializare.

Astfel, cei care utilizeaza carnetul de comercializare fara sa respecte regimul de utilizare
al filelor pot fi sanctionati cu amenda de la 200 lei la 1.000 lei.

De asemenea, producatorii agricoli care transporta produse agricole de la locul de
detinere la locul de comercializare, dar nu respecta obligatia de a detine o filda completata
corespunzator cantitatilor si structurii sortimentelor transportate, pot primi o amenda de la
3.000 lei la 4.000 lei.

In plus, dac& nu afiseaza eticheta de produs, comerciantii sunt pasibili de o amenda care
va fi cuprinsa intre 100 lei si 300 lei.

Amenzile cresc considerabil in cazul in care producatorii comercializeaza produse, insa
nu au un atestat de producétor valabil si un carnet de comercializare a produselor. In
aceasta situatie amenzile sunt intre 15.000 lei si 22.500 lei.

Mai mult decat atat, daca producatorii vand, in baza carnetului de comercializare, alte
produse decat cele din productia proprie, atunci fapta constitutie contraventie si se
sanctioneaza cu amenda de la 7.500 lei la 15.000 lei.

Model atestat de producator - Anexa 1.

& Exemple de urmat.
Interviu cu Beate Kauer, Européische Kooperative Longo mai/ Hof Stopar, Austria

Care sunt prinicipalele provocéri cu care va confruntati atunci cdnd produceti un bun ce
doriti s& il vindeti publicului?

- In Austria, taranul are voie sa vanda direct din gospodaria proprie produsele. Aceasta
posibilitate a fost creatd pentru a evita disparitia gospodariilor montane taranesti, pentru a
crea oportunitati pentru ca oamenii sa traiasca acolo mai departe. La inceput a fost foarte
usor. Cu timpul, din ce In ce mai multi oameni au inceput sa vanda ei direct. in acelasi
timp s-au inmultit si restrictiile, conditiile si specificatile despre cum trebuie sa fie totul.
Limitarile din partea autoritatilor sunt in crestere.
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Daca vrei sa vinzi ceva in Austria, este obligatoriu sa ai o eticheta corecta. Trebuie
mentionat in detaliu ce contine produsul. Avem si controale si daca ceva nu este indicat
corect, trebuie sa Tmpachetam totul din nou sau ni se cere sa nu mai vindem produsul, sa
platim o amenda si asa mai departe. Suntem obligati sa pastram o evidenta a produselor
ambalate la noi, cand le-am impachetat si cat din ele am putut vinde. Pentru asta trebuie
sa& avem un caiet pe care sa-l prezentam in caz de control. Gospodaria noastra plateste
anual un impozit forfetar, adicd suntem impozitati pe venitul global fiindca suntem o
gospodarie taraneascd montana. Acelasi lucru il fac si vecinii nostrii. Cu multi ani inainte,
noi am infiintat cu alte gospodarii taranesti montane o initiativa de vanzare directa, numita
"Coppla Kasa”, in care sunt implicate peste 50 de gospodarii din regiunea Eisenkappel/
Zelezna Kapla. Unii se ocupa de silviculturd, altii produc gemuri, lichioruri, ceaiuri si alte
produse din gospodaria lor pe care le vand direct. Pentru orice produs realizat in
gospodarie, ceai sau lichior, este lipitd o eticheta frumoasa si se depune mult efort pentru
0 ambalare corespunzatoare.

Pentru informatii privind Cooperativa, accesati:
www.prolongomai.ch/die-kooperativen/oesterreich sau
www.prolongomaif.ch/les-cooperatives/autriche

Foto credit: Européische Kooperative Longo mai/ Hof Stopar, Austria
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Organizeaza propria ta piata volanta sau targ de produse locale

Daca nu exista nicio piatd a agricultorilor in apropierea dvs., poate este momentul sa
incepeti dvs. una. Pietele pot fi infiintate de catre primarie, grupuri de agricultori, organizatii
civice sau direct de catre cetateni. Astfel de piete ocazionale pot sa va ajute sa vindeti ceea
ce produceti in gospodarie. Succesul unei astfel de initiative totusi nu este garantat. Ca orice
alta afacere, organizarea unei piete sau a unui targ necesita o planificare atenta si o multime
de eforturi pentru a reusi.

W Cateva recomandari, pe scurt

» Alegerea locatiei si spatiului este esentiald pentru reusita unui astfel de demers. Mai sus
sunt cateva dintre criteriile pe care trebuie sa le indeplineasca o locatie buna. Daca alegeti
un spatiu ce apartine domeniului public, atunci veti avea nevoie de aprobari de la primarie.
Daca alegeti o proprietate privata, cel mai probabil va trebui sa platiti o chirie. Ca varianta,
un targ de produse mestesugaresti se poate organiza si in parteneriat cu o cafenea care are
deja o clientela formata. Locul in care va avea loc targul este de preferat sa fie unul
incapator pentru ca desi veti cunoaste intotdeauna numarul expozantilor, nu veti putea ghici
numarul vizitatorilor.

» Organizarea unei piete volante sau a unui targ implicd multd energie si cunoastere
detaliata a domeniului creatiilor traditionale si produselor locale. Este esential sa faceti o lista
a potentialilor participanti pe care ulterior va trebui sa 1i contactati pentru a le prezenta oferta
dvs. (taxa de participare, locul ales, data evenimentului).

» Odata ales si locul, verificati numarul celor care au confirmat participarea. Va fi necesara
si stabilirea unei intalniri inaintea evenimentului pentru a va prezenta ce produse locale vor fi
vandute, iar in cazul produselor mestesugaresti, mostre din ceea ce va fi vandut la targ.
Acest lucru va va ajuta sa evitati surprizele neplacute cand creatiile nu sunt neaparat reusite.
Un ochi critic este necesar pentru mentinerea calitatii produselor vandute.

» Ocupati-va de promovare cu aproximativ doua saptamani inainte. Publicitatea facuta prea
devreme, s-ar putea sa fie in zadar. Oamenii au tendinta sa nu fie atenti la stirile despre
evenimente care vor avea loc abia peste o luna. Cu patru zile Tnaintea evenimentului, este
necesara o intensificare a promovarii. Sponsorii sunt importanti, insa partenerii media sunt
vitali. Contactati posturile de radio si diferitele publicatii din judet care ar putea fi interesate
de promovarea acestui tip de eveniment. Daca comunitatea unde organizati targul sau piata
nu are ziar si radio propriu, comunicarea din om in om, prin viu grai, sau prin afise si fluturasi
este cea mai eficienta.
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# Exemple de urmat.
Interviu cu Jochen Cotaru, unul din organizatorii tdrgului de mestesugari Moara Veche

Scurta istorie a targului, cum a pornit, cum v-a venit ideea?

- Am vazut ca multe lume vorbeste despre salvarea mestesugaritului, despre fonduri si
cursuri. La noi in regiune am vazut ca multi dintre cei care de fapt pastreaza aceste traditii
si acest patrimoniu, sunt exclusi din ,lumea fondurilor®, fie datorita lipsei de educatie, fie
pentru ca sunt discriminati. Asa a aparut ideea unui mic targ pentru pastratorii de traditii,
mai ales ca era ceva ce noi puteam face in mod direct. Spatiul gradinii Moara Veche este
ideal pentru un mic targ. Prima editie a avut loc in 2009 si de atunci il facem de doua ori
pe ani, primavara si la inceputul toamnei, cu ocazia Zilei Morii.

Cum functioneaza targul in prezent, cum sunt alesi expozantii?

- Cel mai recent targ, editia din mai 2015, a atras un numar de aproximativ 30 de
expozanti si peste 300 de vizitatori. A fost organizat fintr-o sédmbata dupa-masa, zi libera
pentru majoritatea vizitatorilor. Noi contactam expozantii cu cca. doua luni fnaintea
targului, dar cei care au participat in trecut stiu deja cu aproximatie cand va fi urmatoarea
editie. Ne adresam, in primul rand micilor producatori din zona invecinata, dar sunt
bineveniti si altii din zona mai mare a Podisului Hartibaciului. Pentru noi ca organizatori
conteaza ca produsul sa fie facut de ei, situatia lor economica, posibilitatile de vanzare si
accesul la piata. Si nu Tn ultimul rand, ne intereseza si povestea din spatele produsului.

Care sunt impresiile celor care vin la targ, expozanti si cumparatori deopotriva?

- Vizitatorii sunt de multe ori foarte impresionati de atmosfera speciala a targului. Printre
expozanti sunt producatori care au o mare experienta de targuri, dar avem si oameni care
vin la targ pentru a-si vinde produsele, de exemplu corfarii, la un pret un pic mai bun fata
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de cel din satul lor. Acestia chiar fac un efort special pentru a veni la noi. Noi ca
organizatori ne dorim ca fiecare expozant sa vanda cat mai mult. Insa la acest lucru inca
mai trebuie lucrat.

Care sunt cele mai dificile momente in organizarea targului?

- La taérgul de primavara suntem de multe ori confruntati cu o prognoza meteo
nefavorabil&. Tntregul targ este organizat in aer liber, astfel timpul ploios poate impiedica
desfasurarea intregului eveniment. Din acest motiv ne gandim sa mutam targul de
primavara in luna iunie. Un alt aspect dificil este asigurarea unui buget pentru organizare,
mai ales ca in fiecare an oferim un pranz din partea noastra pentru expozanti.

Ce sfaturi ati da altora care vor sa faca un targ?

- Sunt cateva elemente care definesc targul nostru si pe care le recomandam si altor
initiatori de targuri. Targul nostru are caracterul unui eveniment privat, tinut in spatiul
privat. Noi gazduim targul intr-o gradina mare, cu toalete. Targul este o ocazie foarte buna
pentru a promova proprile produse si activitatile Morii Vechi. in acelasi timp, oferim o mare
diversitate a produselor prezentate, de la cat mai multi expozanti. Continuitatea
evenimentului este extrem de importanta - renumele targului creste cu timpul, iar primul
targ va fi mai intotdeauna un eveniment mic. Cifra vizitatorilor nu este cea mai importanta,
ea va creste insa constant de la o editie la alta. Foarte important, implicam cat mai multe
alte initiative din zona, de ex. activistii mocanitei, ansambluri de dans care vin de placere
si noi le oferim o masa.

Cum promovati targul?

- Cea mai eficienta promovare este aceea din om in om, din vizitator in vizitator care
revine de la an la an si isi invita si prietenii. Promovarea principald este cea facuta pe
internet: avem pagina noastrd de web, pagina pe facebook si un newsletter periodic
(Hartibaciu Cultural). Uneori presa locala preia anunturile noastre.

Pentru informatii privind Targul Mestesugaresc Moara Veche, Asociatia Hosman Durabil,
Sibiu, accesati: www.moara-veche.ro
Foto credit: Vlad Dumitrescu

# Culege-ti singur

Inovatia, imbunatatirea calitatii si respectarea specificului traditional sau folosirea acestuia
ca sursa de inspiratie este cea mai buna metoda de diferentiere a produselor. Multi dintre cei
ce se indreapta catre produsele locale o fac tocmai pentru a avea alternative la productia
industriala, standardizata, ce uniformizeaza gamele de sortimente pana la eliminarea
diferentelor notabile. Tocmai din acest motiv se recomanda ca alti producatori sa nu fie priviti
ca niste concurenti ce limiteaza cota proprie de piata, ci ca niste parteneri cu ajutorul carora
piata produselor locale se va dezvolta.

Un exemplu de inovatie vine din metodele de tipul “Culege-ti singur” prin care este adaugata
o dimensiune turistica productiei agricole, implicdnd potentialii clienti in diverse activitati in
cadrul fermei sau gospodariei. Numeroase initiative locale europene sau nord-americane au

21



abordat aceste initiative “Pick-your-own” sau “you-pick” (“culege singur”) prin care clientii Tsi
aduna singuri produsele din gradini, livezi sau de pe camp. La final, produsele sunt cantarite
sau masurate si cumparatorul achitd contravaloarea datorata. Activitatea poate fi deosebit
de interesanta mai ales pentru copii, Si permite producatorilor sa vanda cantitati mai mari
chiar daca de regula pretul e mai mic.

M Avantaje:

» Posibilitatea atragerii de clienti noi;

» Posibilitatea diversificarii surselor de venit prin valorificarea produselor adiacente;
» Foarte buna modalitate de a promova produsele locale;

» Ofera oportunitati de educare a publicului privind consumul responsabil.

B Posibile limitari

» Pregatirea gospodariei pentru aceasta activitatea va presupune timp si efort investit;

» Gazdele vor trebui sa interactioneze cu vizitatorii si sa isi dea interesul ca acestia sa se
simta bine primiti;

» preturile de vanzare per unitate a produselor sunt mai mici decat la piata, dar se
compenseaza prin volum.

Regula de baza: ceva de vazut, ceva de facut, ceva de cumparat.

Evenimentul trebuie promovat corespunzator pe internet, prin anuntarea directa a
posibililor clienti si prin afise/fluturasi.

Gazda trebuie sa asigure locuri de parcare, acces la toaleta, adapost in caz de vreme
nefavorabild si sa limiteze accesul in zonele nesigure (mai ales pentru copii). Pentru a
usura accesul participantilor vor trebui montate indicatoare temporare si indicata foarte
clar locatia.

B Evenimentul nu se recomanda atunci cand:

» Gazda nu are disponibilitatea de a discuta cu vizitatorii si de a-i face sa se simta bine
primiti;

» Gazda nu are posibilitatea de a promova prin mai multe metode evenimentul catre o baza
considerabila de posibili clienti;

» Ferma sau gospodaria nu este suficient de bine pregatita (curatenie, siguranta vizitatorilor,
lipsa produselor de vanzare, lipsa unei demonstratii sau a unui moment artistic).
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# Cutia de legume

Diversificarea modalitatilor de vanzare poate aduce venituri suplimentare atunci cand poate
una din metodele folosite nu mai este la fel de eficienta. Majoritatea producatorilor incearca
sa fsi valorifice produsele la piata sau prin vanzarea lor intermediarilor. O buna metoda de a
diversifica aceste metode este prin comercializarea produselor direct catre consumatorul
final. Mersul la piata implica de multe ori costuri ridicate si nu garanteaza valorificarea totala
a sortimentelor produse sau recoltate iar vanzarea catre intermediari se traduce in preturi
considerabil mai mici.

Aceasta metoda de vanzare - cutia cu legume, se bazeaza pe un parteneriat benefic de
ambele parti intre producator si consumator, de aceea mai este numita si agricultura
sustinuta de comunitate. Producatorul va sti dinainte cantitatile ce vor trebui produse sau
recoltate iar consumatorul nu va trebui s& mai mearga la piata sau la mai multe magazine
pentru achizitionarea unui cos tipic de produse. Prin estimarea numarului de posibili
cumparatori, agricultorul va putea sa isi planifice mai bine productia pentru a limita pierderile
sau pentru a face fata cu usurinta cererii.

Foto: Asociatia My Transylvania

Parteneriatul poate fi de doua tipuri: de lunga durata (de obicei pe durata unui sezon) sau de
duratd mai scurtd (cu livrari periodice flexibile). In cazul parteneriatului de durata,
producatorul va fi sprijinit inca de la insamantare prin plata unui avans, urméand ca restul
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sumelor sa fie achitate pe parcurs. In cazul parteneriatului pe termen scurt, plata se va face
pe masura livrarilor. Este de asteptat ca pretul produselor sa fie mai mic pentru cei ce
prefera parteneriatul pe termen lung. Aceasta metoda presupune o comunicare constanta
dintre producatori si consumatori si stabilirea de comun acord a tipurilor de produse,
modalitatile de livrare si plata.

M Avantaje:

» Eliminarea timpului pierdut prin mersul la piatad atat pentru producator, céat si pentru
consumator, dar si a costurilor aferente;

» Producatorii pot crea o comunitate de clienti fideli si parteneriate pe termen lung;

» Consumatorii vor avea garantia ca produsele sunt de calitate si pot ghida fermierul catre
acele produse cu cautare in randul publicului;

» Consumatorii pot vizita oricand producatorul si pot fi invitati pentru diferite evenimente
organizate la ferma;

» Aceasta metoda de valorificare nu limiteaza posibilitatea de vanzare alternativa atat timp
cat producatorul face fata cererii constante.

M Posibile limitari:

» Consumatorii de la noi nu sunt inca obisnuiti intr-un numar foarte mare cu aceasta metoda
si este Tn interesul producatorului sa o propuna;

» Producatorii vor trebui sa fisi planifice foarte bine productia pentru a face fatd constant
cererii periodice;

» Consumatorii se pot reorienta cu usurinta atunci cand apar diferente de asteptari.

Regula de baza: comunicarea foarte clara a asteptarilor de ambele parti si intelegere
iarasi de ambele parti atunci cand intervin neajunsuri.

Producatorii pot livra cosurile la o locatie indicata de client, sau acestia se pot organiza pe
rand pentru vizite la ferma si ridicarea produselor.

Detalii privind preferintele de produse pot fi stabilite la telefon sau prin internet.
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# Exemple de urmat.
Parteneriatul ASAT

20 de familii din Oradea s-au asigurat, printr-un contract, ca vor avea la masa legume bio,
proaspete, crescute ca in gradina bunicilor.

Atunci cand i s-a propus sa intre in programul Asociatiei pentru Sustinerea Agriculturii
Taranesti (ASAT), un tanar bihorean a raspuns afirmativ, mai ales ca iubeste agricultura.
,Cultivam legume si inainte, dar acum e altceva. $tiu ca trebuie sa obtin produse de
calitate, produse de care familile care mi-au acordat incredere sa fie mulfumite®, ne-a
marturisit Liviu Negrescu, ce din 2013 livreaza saptdamanal cutii cu legume si fructe
familiilor Tnscrise.
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Calculul pretului, o inovatie

Vinete, dovlecei, rosii, gogosari, ardei, morcovi, fasole, mazare, telina, castraveti,
verdeturi sau cartofi. Mai bine zis, toate legumele de sezon sunt cultivate pe aproximativ
un hectar de catre Liviu Negrescu. Mecanismul de calcul al pretului este una dintre
inovatiile notabile ale acestui sistem. Pretul nu mai are referinta cerere si oferta, ci este
gandit mai aproape de ideea unui raport de echilibru intre costurile de productie in regim
de agriculturd naturald, o plata echitabild pentru munca micului producator agricol si
reducerea costurilor indirecte. Pe de alta parte, relatia directa intre consumatorii-parteneri
si producator inseamna ca toti banii platiti ajung la micul producéator agricol.
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.ldeea ASAT-ului este de solidaritate. Ne indreptam spre micii producatori, spre
agricultorii care doresc sa-si dezvolte o afacere, dar care nu au sprijin. Practic, familiile
care ni s-au alaturat proiectului au ales sa sustina cu bani un producator local care la
randul lui le asigura lor, saptamanal, un cos cu produse bio. Preturile poate ca sunt un pic
mai mari decat cele din piata, dar sunt mai mici decat cele de pe piata bio“, a afirmat
Adina Patroc, promotor ASAT in Oradea.

La semnarea contractului familile au avut de achitat cate 200 de lei fiecare, bani din care
Liviu si-a cumparat seminte si si-a amenajat o instalatie de irigare. Pe langa acesti bani, in
fiecare luna, beneficiarii mai platesc 136 de lei pentru cosurile cu produse bio. Astfel,
produsele bio din cursul anului ajung sa ii coste pe cumparatori 1.156 de lei. Ei sunt
multumiti si spun ca merita.

Cererea creste, parteneriatul promovat de Asociatia pentru Sustinerea Agriculturii
Taranesti - ASAT functioneaza deja in Bucuresti, Cluj-Napoca, Oradea, Timisoara, Targu
Mures si Odorheiu Secuiesc.

Pentru informatii privind parteneriatul de lunga durata, accesati www.asatromania.ro.
Telefon mobil: 0756.081.959 (Sergiu Florean)
Foto credit: Claudia Bonchis, Adevarul

# Vanzarea catre distribuitori, restaurante si magazine specializate

Aceasta posibilitate se adreseaza in principal producatorilor mai mari sau cooperativelor de
producatori ce pot face fata asteptarilor clientilor business. Producatorii trebuie sa faca pe de
o parte fata cerintelor de volum si calitate a productiei, dar si unei concurente deja existente
si bine organizate. Chiar daca de multe ori bucatarii-sefi ai restaurantelor prefera produsele
locale, acestia au cerinte greu de indeplinit de micii producatori. Aceasta optiune este de
luat Tn considerare ca o diversificare a modalitatilor de valorificare a produselor dupa o
experienta stabila de furnizare.

Una din principalele exigente este furnizarea continua a unor cantitati variabile de produse la
preturi de regula mai mici decat sunt dispusi sa achite consumatorii individuali. Platile se
realizeaza de multe ori la intervale lungi de timp fatd de momentul livrarii.

De cele mai multe ori, proprietarii de magazine locale si restaurante nu sunt interesati sa
cumpere produse locale. Uneori, acest lucru se datoreaza faptului ca acestia cred ca
achizitionarea directa de la un agricultor nu este legala. Mai jos am alcatuit o fisa informativa
care poate fi tiparita, copiata si distribuitéd pentru a convinge potentialii cumparatori ca sunteti
0 sursa legala pentru produse locale proaspete.
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Fisa informativa pentru vanzarea de legume, fructe, carne, pasari de curte si oua

Furnizarea in conditii de siguranta a produselor agricole crescute local catre urmatoarele
unitati de alimentatie: restaurante, catering, cantine scolare, magazine alimentare, piete
alimentare, cooperative, brutarii, magazine, standuri temporare de produse alimentare.

Pot operatorii si unitatile de alimentatie cumpéra produse direct de la cultivatori?

Da, daca agricultorii ofera spre vanzare produse agricole pe care le-au cultivat pe terenul
propriu. Vanzarea se realizeaza in baza documentului de identitate, atestatului de
producator si a carnetului de comercializare a produselor care functioneaza practic
precum un chitantier. Concret, atunci cand vand produse, in orice cantitate si structura
sortimentala, agricultorii utilizeaza filele din acest carnet, iar primul exemplar se
inméaneaza cumparatorului. Micii producatori locali nu sunt obligati sa aiba casa de marcat
atunci cand vand la piata, atestatul de producator fiind suficient.

Aceste noi prevederi inlocuiesc achizitia in baza borderoului de achizitie de la producatori
individuali (cod 14-4-13/b) la cumpararea produselor agricole, conform art. 20 lit. a) din
Legea 145/2014.

Legislatia relevanta:

> Legea nr. 145/2014 pentru stabilirea unor masuri de reglementare a pietei produselor
din sectorul agricol, publicata in M.O. nr. 794/31 octombrie 2014.

» Ordinul nr. 1846/2408/2014 privind punerea in aplicare a prevederilor art. 5 alin. (1) din
Legea nr. 145/2014 pentru stabilirea unor masuri de reglementare a pietei produselor din
sectorul agricol.

» Ordinul nr. 20/208/2015 privind punerea in aplicare a prevederilor art. 9 alin. (1) din
Legea nr. 145/2014 pentru stabilirea unor masuri de reglementare a pietei produselor din
sectorul agricol.

Este un agricultor o sursé autorizata de produse agricole?

Da, agricultorii sunt surse autorizate in cazul in care produsele alimentare nu sunt
procesate si legumele si fructele sunt cultivate Tn gospodaria sau gradina proprie. Carnetul
de comercializare se utilizeaza exclusiv pentru produse vegetale, produse zootehnice,
precum si pentru produse apicole.

Acestea sunt céteva din motivele pentru care meritd sa vé aprovizionati de la agricultorii
locali:

» Costurile de transport sunt mai mici sau inexistente pentru alimentele crescute la nivel
local,

» Produsele locale sunt in stare proaspata. Cand legumele sunt in sezon, restaurantul
sau magazinul dvs. poate sa le primeasca in termen de cateva ore de la cules;

» Alimentele locale pot fi 0 buna modalitate de promovare pentru afacerea dvs. Din ce in
ce mai multi consumatori sunt din ce in ce mai preocupati de alegerile lor alimentare;
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» Fermierii locali pot produce culturi de specialitate care nu sunt disponibile in alte
magazine sau la distribuitorii de la care va aprovizionati.
» Alimentele locale pot fi competitive, daca nu la pret, atunci cu certitudine la calitate.

Cum poate un proprietar de restaurant s& afle mai multe informatii despre produsele
achizitionate de la tarani?

» Vizitati ferma sau gospodaria sau cereti mai multe informatii cu privire la practicile de
productie (daca este cazul);

» Verificati vehiculul de transport: curatenie, mirosuri si resturile evidente;

» Uitati-va la ambalaje si cutiile de depozitare pentru a va asigura ca acestea sunt intacte
si nu prezinta scurgeri sau semne de contaminare de la rozatoare, insecte, pasari etc.

» In cazul in care produsul este promovat ca fiind "organic” sau “bio", cereti documentatia
care atesta acest lucru.

Regula de baza: cumpararea de la agricultorii locali este ceva nou pentru magazine si
restaurante, din acest motiv, este nevoie de multa rabdare si educare a proprietarilor din
zZona.

In momentul in care stabiliti o intalnire cu un manager de magazin sau restaurant, este
nevoie sa aveti un pret clar stabilit. Unii agricultori merg la magazinele locale si constata
ca managerul de magazin este interesat sa cumpere de la ei, dar atunci cand managerul
intreaba de pret, fermierul intreaba cat este dispus magazinul sa plateasca. Aceasta nu
este o strategie buna. Managerii nu sunt interesati sa ghiceasca pretul. Din acest motiv,
este recomandata o cercetare prealabila a preturilor pentru produse similare. in acelasi
timp, amintiti-vd ca magazinul sau restaurantul trebuie de asemenea, sa faca profit. in
cazul in care pretul stabilit este mai mare decéat un pret standard, trebuie sa fiti pregatiti
sa detaliati informatii despre calitatea superioara a produsului.

M Ce isi doresc bucatarii

» Comunicare constanta si de calitate. Bucatarii sunt prea ocupati pentru a cauta agricultori
locali pentru furnizarea de produse, motiv pentru care, de multe ori, se bazeaza pe
distribuitorii care sunt usor de gasit. Prin urmare, fermierii trebuie sa vina la ei. Mai apoi,
agricultorii trebuie sa fie usor accesibili prin telefon sau email. Agricultorii trebuie sa-i
contacteze pe bucatari in repetate randuri, asa cum ar face probabil un agent de vanzari.

» Alimente care sosesc la restaurant intr-un mod profesionist, modern. Legumele si fructele
ar trebui sa fie curate si de buna calitate.

» Coerenta intre ceea ce bucatarii au comandat si ceea ce primesc. O frustrare majora
pentru bucatari care lucreaza cu fermierii poate fi obtinerea unor produse un pic diferite sau
poate chiar complet diferite fatd de ceea ce au comandat. Daca agricultorul nu poate livra
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produsele cerute, atunci acesta trebuie sa ia legatura cu bucatarul inainte de livrare pentru a
propune o alternativa acceptabila.

» Ambalare si dimensionare conform preferintelor bucéatarului. Unii bucatari ar putea prefera
lucruri ambalate in conformitate cu standardele din industrie, iar altii ar putea dori ceva
complet diferit.

» Informatii despre ceea ce este disponibil, ceea ce exista in calitate limitata, ce produse se
vor termina in curadnd. Bucatarii au nevoie de cel putin doua saptamani de preaviz privind
disponibilitatea produsului pentru a-si putea planifica meniuri.
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# Exemple de urmat.
Interviu cu Cristi Cismaru, initiator al proiectului Gust Local, Asociatia My Transylvania.

Cum v-a venit ideea? care au fost primii pasi facuti?

- Impreuna cu Asociatia Hosman Durabil (familia Cotaru) si Asociatia Mioritics (familia
Dragomir), Asociatia My Transylvania (familia Cismaru) organizam si promovam inca din
anul 2008 evenimente de cultura gastronomica in zona rurald din regiunea Vaii
Hartibaciului. Gust Local e o continuare a proiectelor in care suntem implicati, prin care
dorim sa sprijinim producatorii locali si Tn afara evenimentelor pe care le pregatim
impreuna. Practic, ne propunem ca produsele locale sa ajunga direct de la agricultor in
meniurile restaurantelor. Fiecare editie de Gust Local presupune aducerea de produse bio
din regiunile rurale ale Sibiului pe mesele unui restaurant din oras. lar faptul ca
producatorii sunt si ei de fata si isi expun munca in timp ce se degusta meniul in care au
fost folosite produsele lor inlesneste o colaborare benefica si sdnatoasa intre restaurant,
producator si consumator.
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- Cu céte restaurante si agricultori s-a inceput colaborarea?

In acest moment avem o colaborare cu doud din cele patru restaurante abordate.
Syndicat Gourmet si Jules au raspuns pozitiv demersurilor noastre si au dezvoltat o relatie
pe termen lung cu producatori locali. De exemplu, gustul de pe Valea Hartibaciului s-a
facut simtit la restaurantul Jules. Gazdele, adicad Familia Cioran de la Bio-Haus Nucet si
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lulia Trif din Marpod, au fost acolo pentru a-i imbia pe cei veniti la cina cu produsele lor
naturale. Borcanele cu zacusca, feluritele soiuri de dulceata, siropurile din Nucet expuse
si diversele sortimente de miere aduse din Marpod au fost doar o parte din gustosul meniu
al serii.

Care sunt cele mai importante cerinte ale bucéatarilor?

- Bucatarii vor ca produsele primite sa aiba calitate constantd si sa fie in cantitati
nelimitate. Este una din cele mai grele cerinte de indeplinit mai ales ca agricultorii locali
cultivd pe suprafete mici. Nefiind produse de serie, de supermarket, produsele nu sunt
uniformizate, fiecare are o dimensiune proprie si uneori chiar o culoare diferitd. Aceste
lucruri sunt inca greu de inteles de catre bucatari, dar depunem eforturi ca clarificam
aceste aspecte si sa explicam ca toate acestea si gustul constituie esenta produselor
locale. in acelasi timp si producatorii se adapteaza greu la solicitarile bucétarilor. Fie ¢ au
dificultati in a pune in aplicare cerintele de transport sau depozitare, fie ca nu pot livra
intocmai cantitatile solicitate, agricultorii si ei la randul lor trebuie s& depuna eforturi pentru
a raspunde asteptarilor restaurantelor.

Ce sfaturi ati da celor care vor séa livreze restaurantelor?
- Cred ca e nevoie de intelegere de ambele parti, de a respecta nevoile celuilalt si de a
incerca mereu sa adaptezi ceea ce oferi la nevoile consumatorului.

Cum promovati produsele locale bucétarilor?

- Modalitatea identificatd de noi a fost sa invitdm mai multi producatori sa isi prezinte
produsele restaurantului si impreuna sa organizeze o degustare pentru clienti. Mai apoi
clientii au fost invitati s& Tsi comande un meniu realizat cu ingrediente locale. Un exemplu
a fost ca am adus laolaltd producatori de cas de capra si miere, iar cu aceste doua
produse restaurantul a preparat un fel de mancare si I-a propus clientilor sai.

Pentru informatii privind proiectul Gust Local, accesati www.mytransylvania.ro
Foto credit: mytransylvania.ro
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# Standuri proprii in fata portii

Standurile din fata portii sunt similare cu cele de la o piatd alimentara, cu deosebirea ca
acestea ofera produse provenite de la un singur agricultor. Acestea sunt de cele mai multe
ori informale si fara personal permanent. Adesea niste etichete de méana si o masa plianta
pot constitui viitorul stand de vanzare a produselor agricole in surplus din gospodaria dvs.
Un astfel de stand poate fi sezonier, cu unul-doud produse precum rosiile sau dovlecelul.
Sau, poate expune o mare varietate de produse, inclusiv fructe, legume, flori, gemuri si
jeleuri, produse de patiserie, si articole de artizanat. Reglementarile pentru produsele
alimentare vandute la standuri agricole si ferme pot varia in functie de locatie si de tipul de
intreprindere. Contactul timpuriu cu autoritatile de reglementare locale, va poate salva de o
multime de dureri de cap si cheltuieli viitoare.

B Avantaje:

» Exista potential pentru un profit mai mare, deoarece vindeti direct catre clienti si nu aveti
cheltuieli de transport;

» Aveti costuri reduse de publicitate, din moment ce e nevoie doar de cateva semne;

» Costurile de intretinere sunt reduse, in functie si de modul in care sunt elaborate aceste
standuri sau tarabe pentru expunerea marfurilor.

B Posibile limitari:

» Locatia este critica. Locatiile bune au trafic mare si o buna vizibilitate, cu spatiu unde se
poate parca;

» Verificati ca reglementarile de urbanism permit standurile de-a lungul soselelor. Acest
lucru poate fi cu usurinta aflat de la Primarii;

» Gospodaria trebuie pastrata curata, mai ales ca unii cumparatori ar putea dori sa vada
unde este produs ce e expus la vanzare;

Regula de baza: acest tip de vanzare este potrivit celor ce dispun de mult timp, sunt
flexibili cu programul si au o locatie care beneficiaza de un trafic crescut.

# Vanzarea prin internet

Internetul este un mijloc de comunicare in masa si poate deveni un instrument de marketing
prin care produsele pot fi vandute si promovate catre un public extrem de numeros. Prin
internet pot fi publicate fotografii ale produselor, harti de acces catre ferma, poate fi afisata
disponibilitatea sortimentelor, permite un contact direct dintre producator si consumator.
Prezenta online a furnizorilor de produse locale poate fi realizatd prin pagini proprii ale
fiecarui producator sau prin asocierea mai multor persoane ce furnizeaza informatii la
comun. Mediile de socializare precum Facebook permit mentinerea legaturii constant cu
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publicul interesat si cumparatorii. Prin crearea unei baze de date, consumatorii pot fi
informati si prin distribuirea mesajelor prin email.

M Avantaje:

» Consumatorii pot fi informati privind metodele de productie si cultivare, precum si alte
informatii ce contribuie la formarea deciziei de cumparare;

» O prezenta minima online este relativ usor de aranjat;

» Clientii pot studia de acasa produsele cautate.

Il Posibile limitari:

» Internetul este inabordabil pentru producatorii ce nu au un calculator sau conexiune la
internet;

» Realizarea unui magazin online presupune cunostinte avansate de IT;

» Livrarea poate fi dificila, mai ales in cazul produselor perisabile;

» Presupune existenta unui minim cadru juridic (intreprindere individuala, persoana fizica
autorizata etc)

Regula de baza: continutul paginii trebuie actualizat si promovat constant, fie ca este
vorba de un website propriu sau de un profil pe mediile de socializare.

Valoarea adaugata a produselor

Valoarea adaugata inseamna prelucrarea sau modificarea produsului prin diferite metode
accesibile producatorului. Posibile exemple ar fi: gatit, amestecare, macinare, decorticare,
uscare, afumare pentru produsele alimentare sau impletire, filare, tesut, etichetare pentru
cele non-alimentare. De multe ori ambalarea corespunzatoare si creativa a unui produs
poate aduce o valoare adaugata considerabila. Alte modalitati de a adauga valoare unui
produs agricol sunt:

- cultivarea sau cresterea intr-un mod care este recunoscut ca sigur (de ex. certificarea
ecologica) sau

- adaugarea unei componente de informare, educatie sau divertisment (de ex. evenimente
organizate la ferma, demonstratii, serbari).

Clientul este scutit de munca suplimentard si producatorul adaugad sume suplimentare
pentru aceste modificari aduse. Sa luam usturoiul, de exemplu. Vandut in vrac, un kilogram
va valora intre 10 si 20 de lei, in functie de soi si marimea capatanii. Daca este impletit ca
element decorativ, un kilogram poate aduce péna la 30 de lei. Adaugand valoare,
producatorul obtine venituri suplimentare in special in afara sezonului. Este si cazul
procesarii cireselor in gem sau sirop. Valoarea adaugata nu genereaza doar venituri
suplimentare, ci si un volum de munca ridicat, mai multe investitii in echipamente si o
cunoastere a normelor de reglementare referitoare la prelucrarea produselor in cadrul
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gospodariei. Acest lucru nu este sinonim cu producerea de bunuri in serie si nu atrage dupa
sine venituri mai mari daca producatorul nu are un plan propriu de vanzare si promovare.

# Vanzarea prin evenimente locale organizate in gospodarie

O modalitate mai noud de a da valoare adaugata unui produs din gospodarie este
practicarea agroturismului si organizarea de evenimente locale in gospodarii. Desi nu fiecare
familie este dispusa sau capabilda sa ofere un program de recreere sau divertisment
publicului, pentru cei care se bucura de interactiunea cu oameni noi si au aptitudini de
gazda, o astfel de activitate este un bun prilej pentru vanzarea obiectelor procesate in
gospodarie.

In vederea promovarii unor astfel de evenimente este necesara prezenta pe internet pentru
a anunta locatia si data stabilitd, precum orice alta informatie precum orarul de vizitare.

B Avantaje:

» Faciliteaza vanzarea in anumite anotimpuri sau cu ocazia sarbatorilor in momente cheie
alese de producator;

» Poate imbina mai multe modalitati de promovare si vanzare descrise in acest ghid. Tn
perioada recoltarii, un astfel de eveniment poate invita participantii sa-si culeaga proprii
dovleci, sa deguste preparate precum tarta cu dovleac si sa se informeze privind practici de
cultivare specifice;

» Poate reuni un mic grup de producatori si vecini care depun impreuna efort pentru
organizarea unui eveniment care sa atraga un public mai numeros.

W Posibile limitari:

» Acest tip de activitate este destinata doar persoanelor sociabile, care gasesc agreabil sa
interactioneze chiar si cu necunoscuti;

» Intreaga gospodarie trebuie curatata si amenajata in vederea primirii vizitatorilor ceea ce
creste volumul de munca pentru gazde;

» Sunt necesare amenajarea unor spatii de parcare, a toaletelor pentru public si a unor
indicatoare;

» Produsele vandute, realizate in gospodarie, trebuie sa respecte reglementarile privind
igiena.

Regula de baza: Exista trei elemente de baza in practicarea agroturismului si organizarea
de evenimente locale in gospodarii: sa existe ceva pentru vizitatori de vazut, sa fie ceva
ce ei sa faca si sa fie ceva ce ei sa cumpere. Cat de bine veti putea imbina diferitele
componente, va determina succesul evenimentului dvs. Activitatile de vazut si facut sunt
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adesea oferite gratuit vizitatorilor, veniturile rezultdnd din vanzarea de produse, unele
dintre ele incercate chiar pe durata vizitei.

# Exemple de urmat.
Interviu cu Daniela Greulich, Eugen Sopa, Bio Ferma llimbav

Cum stabiliti preturile la produsele pe care le vindeti?

- Produsele noastre sunt certificate ecologic. Daca vindem carnea proaspat taiata, atunci
20 lei/ kg nu este un pret mare pentru un produs organic. Daca o procesam noi, atunci
pretul creste pentru a reflecta si munca noastra. Concurenta facutd de carnea produsa
industrial este foarte mare, mai ales cd oamenii nu cunosc ce inseamna "bio". Cand
mergem la piata si vrem sa vindem un kilogram de slanina cu 40 lei si Ianga standul meu
cineva vinde tot slanina, dar cu 20 de lei, clientii sunt nedumeriti si spun: ,Tot porc este".

Care a fost solutia identificatd? Cum ati ales s& va promovati si sa va vindeti produsele?

- Am inteles ca daca clientii ne cunosc ferma si conditiile in care crec animalele si este
procesata carnea, atunci mai degraba vor cumpara produsele noastre. Si in felul acesta
am decis sa ne atragem clienti noi doar prin publicitate directa intre clienti. Prin urmare nu
mai mergem la targuri. Oamenii trebuie adusi in gospodaria ta sa vada cum produci. Sa
va dau exemplu unui eveniment organizat la noi la ferma in llimbav in mai 2015. Am
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anuntat clientilor nostrii un gratar de vitel premium Angus. Am inceput cu o gustare
traditionald de produse bio din ferma noastra urmata de o plimbare prin sat si dealurile din
imprejurimi pentru a admira vederea panoramica a muntilor Fagaras. La préanz am servit
un gratar rustic de baby beef Angus pregatit de bucatarul si vecinul nostru elvetian, iar
spre final i-am invitat sa viziteze ferma noastra sa se relaxeze in curte. Taxa de
participare a fost de 50 lei de persoana, gratuit pentru copii, cu inscriere prealabila.

Pentru informatii privind proiectul Ferma Bio llimbav, accesati www.mangalita.com
Foto credit: mangalita.com
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Reglementari privind vanzarea directa

Pentru a putea vinde produsele dvs., trebuie sa va inregistrati pentru vanzare directa la
Directia Sanitara Veterinara si pentru Siguranta Alimentelor (DSVSA) pe raza careia se afla
gospodaria.

Micii producatori trebuie doar sa se inregistreze, nu au nevoie si de autorizatie.
Modelul cererii de inregistrare il gasiti la final (anexa 2).

E vorba de micii producatori care vand cantitati limitate de:

» produse primare (carne netransata, lapte proaspat, oua, carne de pasare si de
iepure etc.)

» produse secundare de origine non-animala (gemuri, produse pe baza de miere,
paine, suc de fructe etc.)

» branza si carnea preparata (cum ar fi pastrama, carnatj, etc.)

Inregistrarea este un proces simplu si ieftin, care v d& dreptul legal de a va vinde
produsele. In cazul branzei, este nevoie de testarea alimentelor produse si de inspectarea
locului unde se produc acestea, dar cerintele sunt simple, deci potrivite pentru micul
producator.

M Ce inseamna cantitati mici?

lapte (produs primar): pana la 1000 de litri pe saptamana
carne de pasare sau iepure din gospodaria proprie: 2.000 de pasari/1.000 de iepuri/an

oua: de la cel mult 50 gaini
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Cum stabilim pretul

Unul din cele mai importante aspecte ale unui produs este pretul de vanzare iar stabilirea
corecta a acestuia reprezinta un prim pas in succesul oricarei activitati economice. Un pret
corect fixat poate creste vanzarile, crednd premisele pentru o dezvoltarea a respectivei
activitati, la fel cum un pret incorect determinat poate ruina orice initiativa.

Din nefericire nu existd o formula unica ce ne poate calcula fara eroare un pret corect al
produsului pus pe piata de orice tip de producator, fie el mare companie sau mic agricultor
local. Exista insa mai multe reguli, ce odata intelese, inlesnesc considerabil acest proces.
Tnainte de a incepe calculele trebuie s& ne punem urmétoarele intrebri a caror rdspunsuri
ne vor ghida pasii viitori:

» Cine sunt potentialii clienti, care este categoria mare de oameni ce vor achizitiona
produsul? Care le sunt veniturile, ce varsta au, unde locuiesc?

» Cu cat vand alti producatori un produs similar?

» Cum se pozitioneaza produsul meu? Este un produs premium ce probabil se va vinde mai
scump, sau un produs comun menit sa si-l permita cat mai multi?

Il Pretul prea mic

Exista riscul ca mai ales pe perioada de criza economica multi producatori sa reduca pretul
produselor doar pentru a spori veniturile pe termen scurt, fara a evalua corect efectele pe
termen mai lung. Un pret bine stabilit este o conditie necesara pentru inregistrarea profitului,
indiferent de starea economiei. Pentru a compensa volumul scazut al vanzarilor pe timp de
criza este gresit sa consideram ca doar scaderea pretului poate ridica volumul vanzarilor.
Ceea ce clientii cauta la randul lor este sa plateasca un pret corect, iar un produs cu pretul
scazut artificial risca sa para de calitate scazuta. Pe de alta parte, producatorii trebuie sa
aiba grija sa isi acopere cheltuielile de productie atunci cdnd micsoreaza pretul.

M Pretul prea mare

Atunci cand pretul este stabilit prea sus, producatorul este plasat intr-o pozitie destul de
instabila, clientii fiind mereu cu ochii pe ofertele altor producatori. Multi furnizori tind sa
supra-evalueze anumite costuri din dorinta de a isi recupera cat mai mult din sumele
investite intr-un timp cat mai scurt. Insa un pret prea mare inseamna intotdeauna un volum
mai mic de vanzari.

Pretul nu trebuie neaparat sa fie fix. O flexibilitate a acestuia permite o mai buna valorificare
a produselor. Producatorii pot acorda reduceri pentru volumul mare de produse
achizitionate, pentru finalul de sezon daca produsele sunt sezoniere, pentru a face rapid rost
de lichiditati daca situatia o cere. In egald masur, pretul poate fi ridicat atunci cand cererea
este prea mare, iar stocurile se vor epuiza repede la un pret prea mic. Trebuie insa sa tinem
cont ca daca de reducerile de pret clientii se vor bucura mereu, de pretul ridicat acestia
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mereu se vor plange. Unii clienti se vor simti chiar jigniti de ridicarea pretului, iar rolul
producatorului este in aceste conditii sa explice motivele ridicarii de pret si poate sa ofere
reduceri pentru volum sau la achizitionarea altor produse din gospodarie.

Valoarea produsului va fi intotdeauna perceputa de client diferit fatd de producator. Valoarea
produsului este reprezentata de un raport dintre beneficii si costuri, iar ambele sunt mereu
aprecieri subiective pentru client. Cu cét producatorul este mai comunicativ in privinta
efortului depus la crearea bunului propus, cu atat clientul va fi mai dispus sa evalueze corect
valoarea.

W Strategii de stabilire a pretului:

» Pretul prin adaos comercial - fata de costurile de productie se adauga un anumit procent.
» Strategia de smantanire - stabilirea unui pret ridicat la inceput, care se scade treptat,
pentru a aborda diferite segmente ale pietei. Aceasta strategie functioneaza atunci cand nu
exista concurenta pe acel produs.

» Strategia de penetrare - producatorul stabileste un pret mai mic la inceput, atunci cand
lanseaza produsul nou, urmand ca pretul sa creasca pe masura ce acesta este din ce in ce
mai cautat.

» Strategia de raportare - pretul se stabileste in functie de cel al unui produs similar, deja
disponibil pe piata.

» Pretul psihologic - este pretul de tip 5.99 in loc de 6.00.

» Pretul promotional - este pretul micsorat cu ocazia anumitor evenimente, sarbatori sau
varii ocazii.

» Strategia “plateste cat doresti” - se practica doar in cazurile cand producatorul are
incredere Tn cumparator sau daca acesta urmareste o strategie de promovare a produsului
pe o perioada limitata.
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Cum imbunatatim calitatea produsului

Calitatea unui produs se traduce prin satisfacerea clientului prin intermediul adaptarii
produsului sau serviciului la necesitatile si asteptarile sale. Tmbunétét,irea continua trebuie sa
fie inclusad in modul de a munci al producatorului local, sa fie o directie constanta de actiune.
Este cunoscut faptul ca prea multe acfiuni se planifica dintr-o perspectiva reactiva, ca
raspuns la o dificultate care deja a cauzat un anumit prejudiciu. Gestionarea calitatii acorda
o importanta deosebita activitatilor de prevenire intr-un sens larg, aceasta fara a uita de
controlul proceselor si rezultatelor si incluzand actiunea imbunatatirii permanente ca
deosebit de importanta.

B Managementul calitatii include patru etape (cunoscute in teorie ca Roata lui Deming) ce
se repeta la infinit. Cele patru secvente sunt:

» A PLANIFICA - mai intai trebuie sa analizati ceea ce aveti de imbunatatit, ciutand acele
arii care prezinta oportunitati de schimbare;

» A FACE - dupa ce ati planificat schimbarea, treceti la fapte si realizati-o propriu-zis. Este
de preferat, in situatiile in care acest lucru este posibil, sa o faceti mai intéi la o scara mai
mica, pentru a putea preveni si corecta eventualele inadvertente;

» A CONTROLA - dupa ce ati implementat schimbarea pentru un interval de timp, va trebui
sa determinati cat de bine functioneaza. A dus intr-adevar schimbarea produsa la ceea ce
doreati sa obtineti?

» A ACTIONA - adopta schimbarea definitiv, abandoneaz-o sau ia ciclul de la inceput.

Odata localizate erorile, acestea se analizeaza pentru a determina originea si pentru a
studia modalitatea in care pot fi corectate cauzele, astfel incat sa nu se permita aparitia unor
incorectitudini. Aceasta faza a imbunatatirii este legata de prima, si anume de planificare.
Planificarea se efectueaza in urma analizei anterior prezentate si trebuie sa continue
actiunile de imbunatatire observate ca si de aplicare a lor.

Calitatea oricarui produs este raportatd mereu de catre clienti la costul de vanzare. Din
aceasta perspectivd am putea sa privim produsele ca fiind fie prea scumpe, fie prea ieftine si
nu neaparat ca fiind de calitate ridicatd sau scazuta. Tocmai pentru a micsora diferenta de
asteptari pentru client, producatorul poate sa ii ofere mai multe optiuni, diferentiate pe
praguri de pret. Crearea unor linii de produse le poate pune la dispozitia clientilor mai multe
variante pe care ei sa le aleaga. Prin urmare, producatorul va trebui sa se gandeasca de
fiecare data la mai multe versiuni ale aceluiasi produs initial, fie in termeni de ingrediente,
dimensiuni de ambalare sau impachetare, aspect, etc. De exemplu, gemurile de fructe pot fi
preparate atat cu zahar ecologic si vandute la un pret mai ridicat sau cu zahar conventional
si vandute la un pret mai mic. La fel, gemurile vandute in borcane mai mari vor avea un pret
mai mic per 100 de grame, decat cele in borcane mai mici. Avand mai multe optiuni de pret
si de versiuni de produse, producatorul poate face fatd mai bine cererii, reusind sa satisfaca
exigentele clientilor si sa isi valorifice intreg stocul.

Cumparatorilor le place sa aiba cat mai multe optiuni, chiar daca ei se vor hotari de cele mai
multe ori sa achizitioneze un singur produs. Acestia provin din cele mai diverse medii, avand
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la randul lor venituri mai mici sau mai mari, preferand fie produse mai ieftine, fie mai scumpe
in functie de situatia financiara. Este de datoria producatorului sa le ofere posibilitati de
achizitionare a produselor dorite, altfel ei se vor indrepta catre alte surse decét cele locale.

Regula de baza: produsele care se vand mai scump sunt asociate de multe ori de
cumparatori cu produsele premium, prin urmare acestea va trebui sa satisfaca exigentele
de ambalare si prezentare. Produsele care se vand mai ieftin trebuie sa aiba un pret mai
scazut fatd de cele premium dar si similar altor produse din aceeasi gama. Nu este
suficientd pur si simplu scumpirea nejustificatda a unor produse ce sunt declarate ca
premium doar pentru a scoate in evidenta pe cele mai convenabile ca pret.
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& Exemplu de urmat.
Interviu cu Claudia Rachor, Ulenkrug/ Germania

Care este produsul pe care Il-ati prezentat publicului si a avut cel mai mare succes?

- Inca de la inceput ne-am dorit o agricultura diversificatd. Prin urmare, nu ne-am axat pe
un singur produs, ci pe 0 gama mai larga de produse din carne provenite de la animalele
crescute de cooperativa noastra. Prin urmare, fie am vandut carnea proaspata direct
clientilor, fie am procesat-o in salam si carnati, produse pe care le-am véandut ulterior tot
acestora. Crestem vaci, oi, porci si pasari de curte. lar cand am inceput sa vindem, ne-am
adresat mai intai cunoscutilor, celor pe care i-am intalnit prin actiunile civice la care luam
parte. [-am contactat si i-am intrebat daca sunt interesati de produsele noastre.

Care a fost cea mai potrivitd metoda de promovare?

- Oamenii vor sa stie de unde provine produsul cumparat. lar clientii nostri ne viziteaza,
unii dintre ei participa alaturi de noi la anumite lucrari agricole, vin la intalniri pe care noi
le-am organizat sau au participat in gospodaria noastra la evenimente. Noi avem
sentimentul ca multi dintre clientii nostri sunt, pur si simplu, niste prieteni, carora le face
mare placere s& se aprovizioneze de la noi. Si dintre ei sunt multi care spun: ,Acum stiu
de unde provine produsul si cum este el preparat”. Conteaza foarte mult faptul ca
produsele sunt de o calitate buna si faptul ca clientii sunt un cerc extins de prieteni.
Acestia sunt cei care cumpara produsele noastre. Sunt si oameni care vin de departe, in
vizitd pentru o perioada scurta, participa la acitivitati. Sunt bucurosi cand ne gasesc chiar
si la targuri unde oferim produsele noastre spre vanzare.

Ce ii convinge pe oameni s& cumpere aceste produse?

- Calitatea conteaza si, la fel, increderea pe care clientii o au in noi. De exemplu, noi nu
scriem pe fiecare produs ,bio”. Chiar daca animalele sunt crescute in sistem ecologic, mai
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adaugi condimente ce nu sunt de provenienta bio sau macelarul a taiat animalul intr-o zi
nerezervata procesarii bio... pentru noi ar fi un efort exagerat sa tinem socoteala tuturor
acestor reguli. Astfel, desi produsele noastre sunt de fapt bio, noi nu mai scriem acest
lucru pe ele. Pentru noi conteaza mai mult increderea clientilor nostri. Ei vor sa stie de
unde vin produsele si prin urmare fi invitam sa vina la noi si sa vada tot. Mai importanta ca
autoritatea care certificd un produs este increderea clientiilor nostri si a consumatorilor in
general.

Cum se stabileste pretul la produsele cooperativei?

- De foarte multe ori pretul include doar intr-o micd masura munca noastra. lar acest lucru
li se intdmpla multor mici producatori. De fapt productia este o munca foarte intensa si se
depune mult efort. In stabilirea pretului, ne orientdm un pic si dupa preturile din regiunea
noastra. In plus, practicdm preturi diferentiate. De exemplu, vindem carne sau carnati si la
Berlin. Acolo stabilim un loc de intalnire unde vin oamenii pe care i-am contactat dinainte.
La Berlin vindem carnea mai scump decét in regiunea noastra, pentru ca stim ca oamenii
aici au venituri mai mici. Din aceasta cauza avem doua preturi diferite. Pentru noi
conteaza foarte mult ca oamenii care nu au venituri mari sa se poata aproviziona cu
produsele noastre. Nu dorim sa producem numai pentru cei ce isi pot permite luxul de a
cumpara produse bio. Preturile diferentiate reprezinta la noi un mod de a pastra echilibrul.

Pentru informatii privind cooperativa, accesati
www.prolongomai.ch/die-kooperativen/deutschland sau
www.prolongomaif.ch/les-cooperatives/allemagne

Foto credit: Pro Longo Mai
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Cum etichetam corect produsele de gospodarie

De multe ori eticheta este cea care vinde un produs la primul contact al cumparatorului cu
acesta. Scrisul (fontul), culoarea si anumite cuvinte ale etichetei sunt suficiente pentru a
atrage atentia clientului. Indiferent de produs, de la branza, sapun, oua la lapte, etichetarea
joaca un rol important in succesul vanzarii productiei proprii. in special atunci cand oferiti
spre vanzare produse de foarte buna calitate, premium, eticheta trebuie sa reflecte aceste
calitati si sa le puna in valoare. Sa luam spre exemplu branza de capra. Daca cantitatea
vanduta este mica, atunci este suficient ca eticheta sa fie desenata manual, dar in acest caz
trebuie avuta mare grija la ortografie pentru a nu fi necesara reimpachetarea care costa bani
si timp. Chiar si in acest caz, scrisul sau desenul trebuie sa fie unul ingrijit, care sa nu para
neglijent sau facut in graba. La o cantitate mai mare, este necesara colaborarea cu un
serviciu specializat.

Partea cea mai complicatd in etichetarea unui produs este identificarea bazei de clienti.
Care este grupul tinta vizat? Ce preferinte au acestia si care sunt veniturile lor? Cunoasterea
propriilor consumatori este foarte importantd. In plus etichetarea trebuie s& corespunda
legilor in vigoare si sa@ curpinda informatii relevante despre produs: precum ecologic, fara
oranisme genetice, natural, de casa, sau cultivate local, daca este cazul. Si cel mai
important asigurati-va ca numele gospodariei este clar si usor de identificat.

Uneori, oamenii nu-si amintesc un nume, dar se vor uita dupa un anumit logo. In cazul unor
produse lactate de capra, este recomandat ca o eticheta color sa reprezinte o capra din
gospodaria sau ferma proprie. Imaginea acesteia in centrul etichetei arata ca animalele sunt
curate, ca sunt sanatoase si ingrijite si chiar iubite. "O fotografie spune o mie de cuvinte"
este foarte adevarata in cazul etichetarii unui produs local.

Logo-ul fermei trebuie sa fie consecvent in culoare pe toate etichetele, astfel clientii il vor
putea recunoaste cu usurinta. Etichetele trebuie sa fie profesionale, dar nu comerciale, ca
de supermarket. Nimic extravagant, dar nici plictisitor. Pentru a mentine costurile mici, este
intelept sa se foloseasca dimensiuni standard de etichete pentru borcane, cutii sau alte
ambalaje. In plus, etichetele pot fi imprimate chiar si acasa pe o hartie autocolant.

Il Rolul ambalajului

Ambalajul trebuie sa asigure conditiile corecte de pastrare a alimentelor de la pregatire pana
la consumul acestora. Prin urmare, un ambalaj bun ar trebui sa indeplineasca urmatoarele
funcitii:

» Ar trebui sa ofere o barierd Tmpotriva murdariei si a altor agenti externi mentinand astfel
produsul curat;

» Ar trebui sa impiedice pierderile. De exemplu, pachetele trebuie sa fie inchise pentru a
preveni scurgerile;
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» Ar trebui sa protejeze produsele alimentare impotriva deteriorarii fizice si chimice. De
exemplu de efectele nocive ale aerului, luminii, insectelor si rozatoarelor. Fiecare produs are
propriile sale nevoi de ambalare;

» Ar trebui sa ofere protectie inclusiv in cazul transportului in timpul distributiei sau pentru
comercializare;

» Ar trebui sa ajute clientii sa identifice produsele alimentare si sa indice cum poate fi
consumat sau folosit in mod corect;

» Ar trebui sa convinga consumatorul sa cumpere produsele.

& Exemple de urmat.
Interviu cu Gabriela Cotaru, unul din initiatorii Transilvanian Brunch

Cum a aparut Transilvanian Brunch?

- Transilvanian Brunch a aparut la Tnceputul anului 2008 ca o initiativa a Asociatiei GAL
Microregiunea Hartibaciu de cunoastere reciproca si colaborare pe Valea Hartibaciului,
dar si ca un exercitiu de promovare al produselor locale. Totodata a fost si un motiv de
intalnire multiculturala — in “afara orelor de program” — a celor care activeaza in turism,
cultura, dezvoltare rurala si sociala, agricultura ecologica, renovare si restaurare, branse
care intr-un fel sau altul se completeaza si se regasesc in multe initiative si proiecte din
zona.

Cénd au loc aceste evenimente si ce se intdmpla la un brunch de obicei?

- Brunch-urile sunt organizate din aprilie pana in septembrie, de regula in ultima sambata
a fiecarei luni. Locatiile alese sunt dintre cele mai variate, iar participantilor li se ofera
alaturi de experienta culinara si posibilitatea de a lua parte la un eveniment cultural.
Activitatile culturale pot fi din cele mai variate, plimbarile cu drezina pe sinele mocanitei,
drumetiile pe trasee culturale, concertele de orga in bisericile fortificate sunt doar cateva
exemple de la editiile precedente.

Pana in prezent, au fost organizate peste 40 de brunch-uri in tot atatea localitati de pe
Valea Hartibaciului. Incepand cu 2010 mancarea a trecut pe plan secund. Povestile
oamenilor si evenimentele culturale desfagurate cu aceastd ocazie au devenit mai
importante. Poeziile pe care le-au recitat copiii din Stejarisu, ca si jocurile taranilor, au fost
aplaudate de cei peste o suta de oaspeti. La fel si dansul si muzica, la Sasaus. Femeile
care au facut acolo mancarea s-au imbracat apoi in portul popular si au dansat. Ceva cu
totul aparte a fost in satul Gherdeal, unde traiesc doar opt suflete. Sase au muncit in
bucatarie, pentru musafirii lor. lar in satul Hosman nimeni nu s-a speriat de ploaia venita
din senin. Turistii au méarsaluit pe ulite, bucurosi, cu fanfara in frunte. In satele de pe Valea
Hartibaciului nu s-a stat doar la masa, ci s-au folosit ciclodrezinele, special create pentru
acel eveniment, la o plimbare pe calea ferata a fostei mocanite. Festinul prilejuit de
Transilvanian Brunch poposeste in locuri reprezentative, in curtile unor gospodari, la
casele parohiale, in livezi sau intr-o sura revalorificand patrimoniul cultural al locului.

Pentru informatii privind Transilvanian Brunch, accesati: www.transilvanian-brunch.ro
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Concluzii

Existd numeroase resurse de informare disponibile micilor producatori ce doresc sa Tsi
valorifice produsele din gospodarie. Acestia pot afla cu usurinta atat informatii despre acte si
procedurile legale cat si despre modalitati de a imbunatéati procesele de marketing. La fel ca
in orice alt tip de afaceri, inceputul este intotdeauna mai greu si marcat de necunoscute ce
au tendinta de a fi supra evaluate. Valorificarea cu succes a produselor gospodaresti nu este
un demers extrem de simplu, dar nu este iarasi nici pe departe imposibil. Numerosi locuitori
ai mediului rural reusesc sa Tisi completeze veniturile din valorificarea produselor
gospodaresti, desi in paralel poate cd mai efectueaza alte activitati economice sau sunt
angajati.

Odata constientizat faptul ca inceputul comercializarii produselor proprii este un pas
important, micul producator Tsi poate creste afacerea si diversifica oferta. Secretul este
productia unor bunuri de calitate a caror renume se creeaza in timp. Din ce in ce mai multi
consumatori si-au pierdut increderea in produsele realizate la scara industriald si vandute
printr-un sistem de retail foarte daunator mediului inconjurator. Prin urmare, cererea de
produse realizate la scara mica, in gospodarii, de catre localnici ce pun suflet in munca lor
va creste continuu in urmatorii ani. in felul acesta, consumatorii aleg sa intretina prin
achizitile lor un stil de viatd rural ce altfel ar fi inlocuit de mari ferme industriale, cu
consecinte foarte grave asupra mediului natural si a economiei durabile.

Numerosi mici agricultori au Tncercat de-a lungul timpului sa isi valorifice productia prin
diferite metode, cel mai intalnit fiind mersul la piata. Este de inteles daca unii dintre acestia
au renuntat dupa o vreme, multe din pietele autohtone s-au transformat in ultimii ani in asa
fel incat micii producatori sa se nu fie tocmai in largul lor. Prezentul ghid ofera doritorilor un
compendiu de idei despre numeroase alte variante de valorificare a produselor locale,
oferind mai multe optiuni ce pot fi incercate pentru a identifica pe cele ce se potrivesc
fiecaruia. Exemplele concrete prezentate prin interviuri arata unele dificultati intalnite de alti
producatori, fie de la noi sau din strainatate. Acestia au trecut peste neajunsuri, identificand
cu creativitate solutii la problemele intalnite si pot servi ca inspiratie pentru noii veniti in
economia produselor locale.

Autorii
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Anexe

Anexa 1

Primaria

ATESTAT DE PRODUCATOR
SERIA ... MR

#

In temeiul prevederilor art. 5 alin. (1) din Legea nr. 145/2014 pentru stabilirez unor masuri de reglementare a pietei
produselor din sectorul agricol,

avand in vedere cererea dlui (dnei) ... , in calitate de titular(a), dorniciliat(a) in judetul .................. , localitatea
..... ., 8t ... nn ..., legitimat(&) cu CI/BI seria ....... nr. ........, cod numerig;personal (CNP) ... , si Tnregistrata
la primarie sub nr. ....... di . A’

ca urmare a verificarilor efectuate in conformitate cu prevederile art. 3 din Legea nr. 145/2014,

se emite g

ATESTAT DE PRODUGCATOR

PR e sty domiciliat{a) in judetul ........... : i A PO R . legitimat{a)
cu CI/Bl seria ....... U i e iy cod numeric personal (CNP) ;

pentru urmatoarele produse agricole:

Suprafata de teren exploa:;-),:t}‘.‘..
Produsul* — Produsul™ Mumar, afective animale
ha A

* Se va completa prin inscrierea tuturor produselor vegetale rezultate din: culturi de camp. culturi in spatil prolejate, plantatii, pepiniere, pasuni si fanete,
pentru cane sa solicitd emiterea atestatulul

** Se va completa prin inscrierea tuluror produselor zootehnice, piscicole, sericicole, dupa caz, paniru care se solicitd emiterea atestatulul.

Data emiterii .................. Vizat anul .......... semestrul ....... Vizat anul

{numele si prenumele, semndtura, stampila)

NOTA:
Formular tiparit de catre Compania Mationala ,Imprimeria Nationala™ — S.A., anul

Anexa 2
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CERERE

Subsemnat (ul/a) domiciliat in
str. , nr. , bloc , scara , etaj ,
ap. , judet/sector , telefon , act identitate ,
seria , nr , CNP eliberat de

la data , in calitate de reprezentant legal al
avand numar de ordine in registrul comertului
, cod unic de inregistrare , cu sediul
social in localitatea , str.
, nr. , bloc , scara , etaj |
ap. , judet/sector , cod postal , casuta postala
telefon , fax , e-mail , cont
bancar va rog sa binevoiti eliberarea documentului de
inregistrare sanitara veterinara a activitatilor de vanzare cu amanuntul pentru punctul de
lucru situat in loc. , str. , nr. ,
bloc ___, scara , etaj , ap. , judet/ sector , cod postal :
casuta postala , telefon , fax , e-mail
, in care se desfasoara activitatile  (denumire

activitate):

prin care sunt supuse vanzarii directe produsele:

Tip produs supus vanzarii directe Cantitate/saptamana /luna

Numarul vehiculelor utilizate in activitatile desfasurate:
Sursa de apa utilizata este: din reteaua publica , Sursa proprie
Perioada din timpul anului in care se desfasoara activitatea este
Numarul de personal lucrator Detalii privind pregatirea acestuia

Produsele vor fi comercializate catre consumatorul final prin:
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1. direct la locul de obtinere ;

2. catre alte unitati de vanzare cu amanuntul X

3. valorificarea cu ocazia pietelor targurilor expozitiilor, organizarii unor manifestari in
perioada sarbatorilor religioase, sau altor asemenea evenimente publice, organizate
periodic de catre autoritatile locale/judetene pe intreg teritoriul national (denumire si
localizare)

4. livrare catre unitati de procesare autorizate/inregistrate sanitar-veterinar (denumire si

localizare) :
IV. Produsele primare provin din : (ferme, gospoadarii proprii , fond
de vanatoare, lacuri, etc) in numar de aflate in localitatea

Anexez alaturat:
- copia certificatului de producator
- copia Bl /CI

Data Semnatura si stampila
Reprezentant legal

49



