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Dragd producdtor de culturi bacifere,

Stim cat de mult Tti doresti sd gdsesti o piatd de desfacere corectd
si profitabild pentru pomusoarele tale.
De aceea, am mers in teritoriu si am vorbit cu oameni.
Rezultatul discutiilor si intalnirilor I-am adunat aici, cu grijd,
pentru ca tu sd gdsesti raspuns la intrebarea care te framantd.

Acest Ghid este o culegere de informatii si practici comerciale selectate de
echipa Centrului de Consultantd in Afaceri, in cadrul implementdirii proiectului
Imbundtdtirea Productivitctii si Accesul la Piatci al Producdtorilor de Pomusoare”.

Toate raspunsurile la intrebdrile prezentate in Ghid au fost scrise in baza interviurilor
cu actorii din sistem si experientelor de piatd ale echipei CCA,
in cadrul implementcirii proiectului

Informatia din acest Ghid are caracter strict de recomandare
siva fi folositd doar cu acest scop.
Toate cifrele, sumele, valorile termice si alte variabile,
trebuie verificate cu un expert inainte de utilizare.

Echipa CCA nu poartd raspundere pentru consecintele negative
provocate de interpretarea eronatd sau gresitd a informatiei din acest Ghid.

Pentru imbunditdtirea calitdtii informatiei din acest Ghid,
nu ezita sa expediezi observatiile la:

amanciu@cca-ngo.org,
sergiu.ipatii@cca-ngo.org,
ddodica@cca-ngo.org



INTREBARI FRECVENTE

» UNDE ESTE LOCUL INDICAT PENTRU A VINDE?

Optimal este sa vinzi acolo unde exista cerere, iar cheltuielile logistice sunt
minimale. Orienteazd-te spre mai multe piete simultan: cea locald sau cea din
Chisinau (pret maxim); prin intermediari sau procesatori (preturi mai mici, dar
cheltuieli logistice minimale). Stabileste relatii de lungd durata cu cumparatorii,
nu doar pentru un singur sezon. Astfel, profitul obtinut va fi maximal.
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» CUM IMI ALEG CUMPARATORUL / PARTENERUL?
Straduieste-te sa nu alegi cumparatorul doar dupa criteriul ,,cel mai avantajos
pret”. In afaceri, la fel de importanta este si: corectitudinea, perspectiva stabi-
lirii relatiilor de lunga duratd si posibilitatea de a prognoza vanzarile viitoare,
avand parteneri stabili.

PARTENERI STABILI
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» E CORECT SA CAUT CEL MAI MARE PRET DE VANZARE?

Nu este tocmai corect sa cauti, mereu, cel mai mare pret. Aceasta actiune afec-
teaza negativ relatiile cu cumpardtorii traditionali. Semneaza contracte de vanza-
re pentru perioade de mai multi ani, doar cu conditia renegocierii pretului la ince-
putul fiecdrui sezon — astfel te vei bucura atat de stabilitate, cat si de credibilitate.
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» UNDE AVEM CELE MAI MARI PRETURI?

Cel mai mare pret il poti gasi pe piata locald sau la export, n functie de con-
junctura pietei si a cererii — oferte la momentul recoltarii. Daca vrei sa exporti
— trebuie sa te asiquri ca dispui de volum si de calitate sau sa furnizezi marfa
exportatorilor care Tti vor oferi un pret mai mare. Un pret de vanzare mare ti-|
poti asigura si In cazul in care iti vinzi singur productia pe piata regionald sau
locald. Tnsa vei fi 100% din timp aici, si te vei ocupa tu insuti de vanzare.
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P CAT DE DES POATE VARIA PRETUL?

Pe piata locald, In plin sezon, pretul este foarte dinamic. Pe parcursul unei sin-
qure zile sau chiar a catorva ore, pretul se poate modifica de cateva ori, in
functie de numdrul de vanzatori si cumpdratori, dar si de cantitdtile de produc-
tie care sunt Tn piatd la acel moment. Acest lucru este specific doar pietelor
agricole— nu si supermarketurilor sau la exportul productiei.

VARIATIA PRETULUI PE PIATA
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» POT COMERCIALIZA CEVA
FARA A DETINE ACTELE DE RIGOARE?
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De requld, actele sunt necesare in orice piata. Chiar daca nimeni nu le verifica
—emai bine sd le detii pe toate — pentru ca sa fii sigur de ceea ce vinzi si ca sa
nu trezesti suspiciuni. Daca nu Tti asumi anumite responsabilitati prin perfecta-
rea actelor, nu ai cum sa soliciti sa ti se respecte drepturile. Nu astepta un joc
cinstit din partea statului daca nu respecti, tu, insuti, requlile.




» CE MA VA AJUTA SANEGOCIEZ PRETURILE?

Atunci cand negociezi preturile, cel mai important este sa stii sinecostul (chel-
tuielile suportate in intersezon si costul de producere al unui kg de pomusoare).
Pentru a-I stabili cu usurintd, inregistreazd toate cheltuielile pentru plantatie.
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» VOI PUTEA OBTINE PROFIT IN PRIMII ANI?

Nu astepta profit imediat de la o plantatie multianuala. Sinecostul unui kg din
produsul tau va scadea infiecare an, odata cu cresterea volumului de productie
pana la intrarea in rod deplin a plantatiei. Sinecostul calculat in primul an poate
fi mult mai mare decat pretul de vanzare, insa, nu te descurajal Acesta este un
demers normal, nu este corect sa iti focusezi atentia spre primul an de roada,
ci dupa intrarea plantatiei Tn rod deplin. Odata ce stii sinecostul — vei putea
negocia un pret convenabil tie. Nu uita — stabilirea unui pret exagerat pentru
produsele tale influenteazd piata. Pretul prea mare va alunga potentialii cum-
pardtori, iar un pret foarte mic va trezi nemultumiri printre randurile celorlalti
producatori.

3AN

~



» CE SAFAC CUPOMUSOARELE
PE CARENU LE POT VINDE?

Tnca de la prima perioada de rodire, trebuie s& pui la punct un plan strategic de
vanzare anuald a productiei, tindnd cont de urmatorii factori: posibilitdtile de
recoltare, posibilitatile de stocare, posibilitati de pastrare-transportare, riscuri-
le pietei si perisabilitatea Tnalta @ pomusoarelor. De asemenea, este preferabil
sa-ti planifici o cantitate anumitd de pomusoare, dupa posibilitati (de la 10% la
5096) pentru ale propune spre vanzare, la preturi mai mici, clientilor fideli. In asa
mod, iti vei asigura vanzarea unei cantitati impunatoare de pomusoare in cazul
n care vor avea loc schimbdri negative pe piatd sau vei fi supus riscului de a
pierde productia din cauza conditiilor climaterice sau orice alta cauza. Poti con-
tacta companiile de procesare din Anexa acestui Ghid pentru a stabili relatii si a
le propune, ulterior, pomusoarele spre vanzare. Dacd, totusi, pretul sau conditii-
le de vanzare nu iti convin — o solutie ar fi congelarea pomusoarelor si propune-
rea acestora la aceleasi companii, dupa o anumita perioada. Instructiuni despre
modalitati de congelare a pomusoarelor le gasesti in urmatoarele capitole.
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» CUM POT SA MA ASIGUR CA VOI VINDE
ROADA IN TOTALITATE?

Cea mai bund metoda de a reusi sa-ti vinzi productia in totalitate este sd sem-
nezi contracte prealabile cu mai multi cumparatori. De exemplu: prima recolta
o poti vinde, direct, unui supermarket sau unui intermediar; urmdtoarea - pie-
tei angro sau unui intermediar. Pretul pentru ultimele recolte le poti stabili cu
unasau cu doud intreprinderi de procesare. Asigura-te cd te vei tine de cuvant
atunci cand inchei intelegeri atat verbale, cat si scrise! Piata din RM este una
mica, iar in joc se afld reputatia ta, de care depinde succesul sau esecul afacerii
tale. Doar daca vei investi in: stabilirea si mentinerea relatiilor de lunga durata;
metoda de recoltare, ambalare si sortare; corectitudine si respectarea obliga-
tiilor chiar cu riscul unor pierderi financiare, vei reusi sa-ti dezvolti afacerea si
sa 0 mentii de-a lungul anilor.




> CINE MA POATE AJUTA SA FAC CALCULELE PENTRU
A OBTINE UN PRET MAI BUN SI SA NU INREGISTREZ
PIERDERI FINANCIARE SUBSTANTIALE?

De gestionarea finantelor este indicat sa se ocupe expertii in domeniul eco-
nomic sau companiile specializate. Cel mai simplu este sa apelezi la Asociatia
specializata, care 1ti va oferi suport si asistenta. Important este sa propui pre-
turi moderate — exagerarea acestora s-ar putea solda cu pierderea clientilor,
ceea ce nu te avantajeaza deloc.
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ASOCIATIA SPECIALIZATA

» COLABORAREA CU RETELELE MARI DE MAGAZINE

(SUPERMARKETURILE):
DE CE SUPERMARKETURILE NU ACHITA BANI GHEATA?
Retelele de magazine achizitioneaza foarte multe produse, pe care nu le pot
achita instantaneu. De aceea, ei achita fie la un termen prestabilit sau, imediat,
la comercializarea produselor. Pentru mai multa informatie consulta legea Nr.
231 (http://lex,justicemd/md/336378/).




DE CEACTE AMNEVOIE PENTRU A PUTEA VINDE IN SUPERMARKETURI?
Actele necesare pentru comercializarea productiei Tn supermarketuri sunt:
M Certificat de inofensivitate, eliberat de
Agentia Nationala pentru Siguranta Alimentelor.
M Certificat de inregistrare (GT. SRL etc.)
»» Contract cu vanzatorul.
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CUM POATE AJUNGE PRODUSUL MEU PE RAFTUL SUPERMARKETULUI?
Pentru ca produsul tau sa ajungd pe raft trebuie sa:

1. Contactezi managerul pe achizitii de la retea (lista o vei gdsi in Anexe).
2. Afli conditiile retelei. Le negociezi.

3. Stabilesti o intalnire la care sa vii cu mostre.

4. Cerio lista cu telefoane ale tuturor magazinelor

(directorilor de magazine, unde vei face livrdri).

5. Semnezi contractul si sa incepi sa livrezi.

6. Contactezi managerul de achizitii dar si managerii de magazine ori de
cate ori este nevoie pentru o comunicare eficienta (moment foarte important!).
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CU TELEFOANE

PEACHIZITII
DELARETEA




» IN CAT TIMP VOI PRIMI BANII DE LA SUPERMARKETURI?
Fiecare retea are o politica individuala Tn aceasta privinta. Totusi, termenul nu
poate depasi limitele legale stipulate in legea nr. 231 din 23.09.2010 - 30 de
Zile calendaristice.

» EPOSIBIL CA SUPERMARKETUL SA-MIRESTITUIE

POMUSOARELE CARE NU S-AU VANDUT?
Potrivit Art. 21(5) dinLegea Nr. 231 din 23.09.2010 (Cu privire la comert in-
terior): ,Se interzice comerciantului sa returneze furnizorului produsele agro-
alimentare usor perisabile care au fost achizitionate cu respectarea cerintelor
cantitative si calitative, conform contractelor de livrare a produselor”.

P Retine:

Dacd supermarketul nu va reusi sd vanda toate pomusoarele — la urmdtoarea
comanda va solicita o cantitate mai micd, de aceea, nu livra mai mult decat
ti s-a cerut, si nu incerca sa influentezi decizia reprezentantului retelei doar
de dragul comercializarii unei cantitati mai mari de pomusoare. In ceea ce
priveste calitatea produsului livrat, aceasta trebuie sa corespunda asteptarilor
comerciantului sau chiar sa le Tntreaca, n niciun caz — sa-I dezamdageasca.
Responsabilitdtile tale nu se termina In momentul n care produsul a ajuns
pe rafturile magazinelor. Dimpotriva, trebuie sd te asiguri ca marfa sa ajungd
n stare buna la cumpadratorul final si ca acesta sa fie multumit de achizitie, in
caz contrar nu te poti astepta la o crestere considerabild a vanzarilor sau la
dezvoltarea afacerii tale, asa cum numele tau va avea de suferit.

PRODUCATOR




» CE FEL DE CASEROLE SOLICITA SUPERMARKETURILE?
Fiecare retea are o serie de cerinte stabilite, individual, In ceea ce priveste ca-
serolele. Acestea pot varia in dependentd de: sezon, cerere, tip de pomusoara.
De requld, cele mai potrivite caserole sunt cele din plastic, cu capac perforat, cu
masa de 125, 250, 500 grame. Unele retele accepta livrarea in diferite tipuri
de caserole. Insista sa ti se permitd livrarea in diferite tipuri de caserole, astfel,
cumpdratorul se va bucura de un asortiment variat din care sd aleaga.

» CU EXCEPTIA CELOR PRECIZATE MAI SUS, CE CONDITII
MAIIMPUNE SUPERMARKETUL?

Supermarketul va impune:

P Livrari stabile pe parcursul sezonului;

M (Unele retele) iti pot cere sd te ocupi de livrarea produselor la magazine;
P Retro-bonus (un 9 din suma livrdrilor, pe care il vei oferi in calitate de
redlcere). Oscileaza intre 59 si 99%.

P (Unele retele) 1ti pot cere 9% pentru marketing (%6 pentru promovarea pro-
dusului téu in reteaua lor). Oscileaza intre 2% si 5%.

»» Productia trebuie sa fie sortatd, ambalata si marcatd corespunzator nor-
melor impuse.

CE FAC DACA IMI DORESC O COLABORARE CU SUPERMARKETURILE?

Dispui de mai multe optiuni de colaborare cu supermaketurile. Poti incepe prin
contactarea directd a reprezentantilor retelelor (numerele de telefoane le ga-
sesti in anexe) sau poti contacta companiile-distribuitori (numerele de telefoane
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le gdisesti in anexe). De asemenea, poti apela Asociatiile de profil (Pomusoarele
Moldovei, Bacifera), care te vor consulta si iti vor oferi mai multe detalii.

» COLABORAREA CU COMPANIILE

DE DISTRIBUTIE / INTERMEDIARII

DE CE AR TREBUI SA LUCREZ CU INTERMEDIARII / COMPANII

DE DISTRIBUTIE?

Companiile de distributie (intermediarii), de requld, colecteaza pomusoare
pentru a le vinde, ulterior, la un pret mai mare. Colaborarea cu aceste compa-
nii/persoane te va ajuta sa economisesti timp si bani pentru logistica. Deci, vei
depune mai putin efort. Nu negam faptul ca vei primi un pret mai mic lucrand
cu intermediarii, totusi, vei avea o stabilitate in ceea ce priveste comercializa-
rea cantitatilor scontate de pomusoare. Intermediarii au stabilit, deja, relatii cu
retelele de magazine, le livreaza de mult timp produse si stiu exact care este

f
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protocolul. De asemenea, ei au si relatii financiare cu retelele, si isi permit sa
accepte transe mai mici de bani, pe cand tu esti interesat sa obtii banii cat mai
curand, astfel, chiar daca incasezi mai putin, profitul poate fi mai mare, datorita
cheltuielilor si pierderilor mai mici.

DE CE AS LUCRA CU INTERMEDIARI DACA ACESTIA MI OFERA UN PRET
MAI MIC PENTRU PRODUSELE PROPUSE?

Raspunsul la aceasta intrebare e foarte simplu. Fa un calcul al tuturor cheltuie-
lilor pe care le implica comercializarea pomusoarelor de sine statator, la piata:
transport, ambalaj, autorizatie, pret fluctuant pe parcursul zilei, rebut, diverse
pretexte viclene (cum ar fi alterarea pomusoarelor) la care recurg vanzatorii
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pe care Ti angajezi pentru a nu vinde Tntreaga cantitate de pomusoare. La su-
permarket: 9 discount, retro-bonus, marketing, ambalaj, livrarea in mai multe
magazine etc. La cheltuieli nu uita sd adaugi si timpul tdu personal investit in
tot procesul de comercializare (acesta fiind o resursd destul de importantd care
trebuie luatd in vedere). Comparand cheltuielile vei realiza, cu usurintd, ca o
colaborare cu intermediarii poate fi avantajoasa.

CUM AS PUTEA INFLUENTA INTERMEDIARII PENTRU A OBTINE

UN PRET MAI MARE?

Negociaza avantajele pe care le va obtine intermediarul in urma colaborarii
cu tine:

1. Stabilitate in livrari.

2. Calitate (productie sortatd, ambalatd, curata).

3. Proceduri legale (facturi etc.).

DACA Al O PROFITABILITATE MAI MARE

DE 30% = DEZVOLTA BUSINESS-UL

Cere de la Intermediar:

1. Sa achite la timp de fiecare data.

2. Stabilitate In comenzi.

3. Contract cu obligatii clar definite.

Nu te stradui, neaparat, sa obtii un pret mai mare decét la piatd. Cu cat mai mult
vei cere, cu atat mai putin se va cumpdra din magazin, dupa ce atat intermedi-
arul, cat si reteaua isi vor pune adaosul pentru produs.

Profitabilitatea mai mare de 30% se considera favorabild pentru a putea dez-
volta business-ul.

Nu se exclud perioadele n care tu vei avea roada, dar intermediarul nu va face
nicio comanda cateva zile consecutiv.

CUM PROCEDEZ IN CAZUL IN CARE INTERMEDIARUL NU FACE CO-
MENZI, DAR POMUSOARELE TREBUIE CULESE IN TIMPUL APROPIAT?

Artrebui sa eviti pe cit e posibil astfel de situatii. Mai jos gdsesti cateva mdsuri de precautie:
1 " Vorbeste, din timp, cu intermediarul si anunta-I (stipuleazd si in Contract)
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ca vei livra anumite cantitdti de pomusoare Tn perioadele cand vei culege
roada. In asa fel 1l obligi, legal, s& gdseasca o piatd de desfacere pentru po-
musoare.

P> Semneaza contract cu mai multi intermediari, nu doar cu unul singur. Esti-
meaza, in tratativele purtate, ce cantitati va putea achizitiona fiecare in parte
si neapdrat prezinta-le graficul de livrare al pomusoarelor.

P> Anunta partenerii tai (Asociatia, procesatorii, punctele de colectare etc)
despre faptul ca in perioada x vei avea pomusoare pe care esti dispus sd
le vinzi.

P Plaseaza un anunt despre asta pe bursa agricola.

CE AR TREBUI SA INCLUD INTR-UN CONTRACT CU INTERMEDIARUL?
P> Termenul de achitare

P> Graficul de livrare - Nota despre hazardele naturale (ploi, grinding, Tn-
ghet, inundatii etc.) sau cauze speciale (boli etc,) care te pot impiedica sa
culegi roada in termenii prestabiliti. Daca o astfel de situatie are loc - ar fi
bine sa prezinti partenerului o dovada (video, foto).

P Cerinte clare pentru situatii concrete. De exemplu: daca Cumparatorul
nu face comanda conform graficului si nu anuntd, in prealabil, Vanzatorul
despre imposibilitatea acesteia (cu cel putin 5 zile inainte), el se obligd sa
acopere toate cheltuielile suportate de Vanzator (profit ratat).

P> Penalitati, valabile pentru ambele parti, in caz de nerespectarea con-
ditiilor contractului.




» COLABORAREA CU PROCESATORII

DE CE PROCESATORII OFERA UN PRET MAI MIC PENTRU POMUSOARE,
COMPARATIV CU PIATA AGRICOLA?

Procesatorii au o afacere care prelucreaza materia prima si 1i atribuie valoare
addugatd. Ca si orice alt business, proprietarul acestuia tinde sa reduca costu-
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PROCESARE
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rile de achizitie, pentru a reduce cheltuielile generale de productie. Procesatorii
pot achizitiona pomusoare de calitate diferitd, in functie de produsul lor final,
de aceea ei ti pot servi drept un colac de salvare atunci cand ai esuat in una
dintre directiile planificate. Totusi, stabileste din timp cu procesatorii carora le
vei vinde pomusoarele: pretul, cantitatea, calitatea si termenii de livrare.
M Nu uita:
Reputatia ta in calitate de furnizor se obtine greu, dar poate fi distrusd foar-
te usor. Respecta-ti, cu sfintenie, promisiunile!

DE CE PROCESATORII SOLICITA DOAR O PARTE DIN ROADA?




Procesatorii solicita doar o parte din roada pentru ca inteleg ca nu vei vinde
toatd roada, deoarece nu este rentabil deloc. nsa o parte din roada (la mij-
locul sau la sfarsitul sezonului, cand pretul nu mai este un factor decisiv) este
chiar binevenit sa o dai la procesare — pentru a avea o circulatie a banilor in
compania ta, si, totodatd, pentru a Tncasa o suma mai mare de bani pentru
cheltuieli curente.

CUM POT OBTINE UN PRET MAI MARE?

1. Semneaza, neaparat, un contract.

2. Negociaza pretul pana la inceputul sezonului. Insista sa-ti fie transferat
un avans.

3. Reduce din cheltuielile tale — pentru a avea o marja (adaos) mai mare.

4. Propune o colaborare de lunga durata si sustinere financiara si consulta-
tiva din partea procesatorului. In acest caz, obliga-te sa respecti intelegerile
si ofera garantii.

CE ARGUMENTE POT INVOCA PENTRU A OBTINE UN PRET MAI MARE?
Pentru a negocia un pret mai mare, foloseste urmatoarele argumente:

»» Informeaza cumpdratorul despre faptul ca acesta va avea cantitatea nece-
sard de la un singur furnizor

»» Informeza-| ca dispui de un agronom si ca utilizezi tehnici agricole eficiente,
fara produse chimice.
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P Informeaza-| despre intentia de a-ti dezvolta afacerea si asigurda-| ca veti
colabora si Tn anii ce urmeaza.

P Convinge-I si prin calitatile produsului tau, faptul ca acesta e dulce si qus-
tos etc. Are un BRIX ridicat.

»» Castiga-i increderea si prin faptul ca tu i vei emite facturi — ca el sa in-
teleaga cat de serios tratezi tu situatia si sd te aleagd anume pe tine, ofe-
rindu-ti un pret mai mare pentru ca ai toate actele in requld, ceea ce ce
garanteaza faptul ca nu vor surveni situatii neplacute.

»» Convinge cumparatorul ca poti fi un partener de incredere care Tsi va
respecta obligatiunile. Si fii, intr-adevar, acest partener!

» DE CE AMNEVOIE DE PROMOVARE?

CAT DE IMPORTANT ESTE SA MA PROMOVEZ?

In calitate de producétor, vei fi intrebat, mereu, despre produsul tau. Cu ct esti
mai solicitat, cu atat ai mai multe sanse sa dezvolti piete stabile si sa nu duci lipsa
de cerere. De asemenea, ti se va oferi si un pret mai mare pentru productia ta.

CUM POT SA MA PROMOVEZ?

1. Este important sa comunici cu partenerii (Asociatiile, procesatorii, maga-
zinele etc.). Un simplu apel telefonic efectuat odatd la 2-3 saptdmani este
suficient ca sa mentii relatiile de afaceri.

2. Creeaza-ti pagini pe retele sociale populare cum ar fi Facebook sau Ok.ru.
Nu e neapdrat sa vinzi online. E destul sa fi prezent pentru a-ti putea asigura
vizibilitatea care, ulterior, te va conduce spre cumparatorii oficiali (magazi-
ne, exportatori etc). Reflecta toate realizarile pozitive si investitionale pe retele
de socializare pentru a convinge cumparatorul ca te dezvolti si ca 1ti pasa de
afacerea ta, de calitatea productiei si de cumparatorii productiei tale.




3. Devin-o membru al unei Asociatii specializate. Membrii Asociatiilor sunt
implicati, deseori, in vizite de studii, seminare si alte activitdti, care cu sigu-
rantd Tti vor oferi mai multe informatii despre pomusoare.

4. Participa la expozitii si targuri. Ca membru al Asociatiei, sau, ca produ-
cator independent.

» CUM IMI FIDELIZEZ CLIENTII?

Mai intai de toate, trebuie sa-ti formezi o viziune clard despre ceea ce presu-
pune sa ai clienti permanenti.

Adreseaza-te la exportatori, intermediari, procesatori - cei care cunosc cum
sd creeze valoarea addugata pomusoarelor. Colaborand cu ei, permanent, Tti
asiquri o piatd stabila si pierderi minimale. O lista a potentialilor cumpdratori
0 vei gdsi in Anexe.

Construieste o baza de date a cumparatorilor, pe care sa o actualizezi me-
reu. Straduieste-te sa comunici si cu alti producatori, pentru a afla contacte
sau a stabili noi relatii.

» CAT DE AVANTAJOASA ESTE, DE FAPT, ASOCIEREA?
DE CE TREBUIE SA MA ASOCIEZ CU ALTI PRODUCATORI?




Beneficiile asocierii le intelegi atunci cand ai nevoie, urgent, de: un sfat, ajutor,
informatie etc. Producatorii, care sunt membrii unei Asociatii, fac schimb de
informatii utile si experienta obtinuta din cultivarea pomusoarelor. De aceea,
daca esti membru al unei asociatii ti faci noi cunostinte si ai acces la informatii
operative din domeniul pomusoarelor.

Accesul la informatie este doar unul dintre avantajele pe care le obtii. De ase-
menea, Asocierea permite unificarea volumelor de productie. Atunci cand mai
multi producatori Tsi vand mpreund roada, pe 1anga preturile avantajoase pe
care le pot obtine sau o piata mai bung, li se si ofera mai multe sanse de export
sau de atragere a unui cumparator mai mare.

SERVICII O @ SPRUIN
JURIDICE é @INFORMA‘]’IONAL

PROMOVARE @— <. ASOCIATIA —@ ASISTENTA

L.;’.:zzw.m@.w@

Asocierea si cooperarea inseamna cultivarea soiurilor de acelasi tip, respec-
tarea acelorasi tehnologii de cultivare, investirea comuna a resurselor umane
si financiare in infrastructura, utilaje si echipamente, etc. Este foarte important
sa intelegi cd daca te orientezi spre export trebuie sau sa fii un producdtor
mare , sau sa faci parte dintr-un grup de producatori cu productie omogena.
De obicei, importatorii mari sunt interesati sa discute cu furnizorii care pot livra
0 cantitate mai mare de o mie de tone.

Vocea producatorilor mici de pomusoare nu este tot timpul auzita de functio-
narii statului. Asociatiile au mai multe sanse sa obtind un rezultat concret si sa
faca lobby (adicd sa promoveze anumite schimbdri importante).

Cooperativa si grupul de producatori, de asemenea, sunt o forma de asociere
si conlucrare n grup. Perspectiva si politica statului dar si a UE de dezvoltare
a agriculturii, pune un accent deosebit, prin intermediul diferitor proiecte, pe
suportul fermierilor asociati, oferind posibilitati de finantare a afacerilor si a
investitiilor pentru dezvoltare.
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CARE POT FI DEZAVANTAJELE ASOCIERILOR?

La unele Asociatii, taxa anuald de membru este destul de mare, comparativ
cu beneficiile oferite. De asemenea, multitudinea de pareri in contradictoriu si
lipsa unei strategii unice si de lungd duratd, in ceea ce priveste dezvoltarea si
sprijinirea membrilor.

CE IMI POATE OFERI ASOCIATIA?

P Sprijin informational si instruiri

P Servicii juridice

P Suport la comercializare si promovare

P Asistentad Tn domeniile accesului la fonduri
P> Lobby in discutii cu institutiile statului

INFORMATII GENERALE DESPRE EXPORT

» CUM POT SA EXPORT?

Atunci cand este vorba de export, ai 2 posibilitati reale: fie exporti de unul
singur si asiguri tot procesul de la inceput pana la sfarsit, fie vinzi produsele
unui exportator, care deja are stabilite toate relatiile si cunoaste infrastruc-
tura.

La prima posibilitate, procesul de export este unul anevoios si destul de
complicat, dar profitabil.
1. Alege tara in care vrei sa exporti — alege piata. Contacteaza cumpara-
torii din timp, pana la inceputul sezonului, si discutd/negociaza conditiile
impuse de catre acestia. Intreaba-i ce Tsi propun s& facd cu pomusoarele
cumpadrate de la tine. Daca le vor vinde n retele de magazine — va trebui




sa asiguri prerdcire si transport adecvat, iar daca doresc sa proceseze
pomusoarele — vei avea nevoie de altfel de conditii de pastrare si pre-
racire.

2. Contacteaza repetat cumpdratorul pana la inceputul sezonului, dacad
ai posibilitatea — viziteaza-l. Fa-ti temele de acasal Afla din timp detalii
importante cum ar fi: cum decurge procesul de comercializare a pomus-
oarelor in tara acestuia; care sunt preferintele consumatorilor de acolo
etc.? Aceste date te vor ajuta sa stabilesti dacd piata este de perspectivd
si daca meritd sa investesti timp si efort in dezvoltarea altei piete.

3. Asigura-te ca dispui de cantitatea de productie solicitata de cumpara-
tor si promovata de tine. Nu aduce in discutie cantitati pe care nu le poti
asiqura, risti sa pierzi, definitiv, cumpadrdtorul.

4. Asigura-te de calitatea produsului oferit — angajeaza un agronom sau
utilizeaza produse de uz fitosanitar necesare pentru a asigura calitatea
promisa.

5. Asigura-te ca ai un transport corespunzdtor si ca ai posibilitatea de a
prerdci, pastra si ambala pomusoarele.

6. Cautd un broker vamal si o companie de transport care te vor ajuta
sa perfectezi setul de acte pentru export. Asigurd-te ca ai certificatul de
inofensivitate de la ANSA.

VINZI PRODUSELE «umm
UNUI EXPORTATOR

O) EXPORTI
%@@Q@ 2 DE UNUL SI]I\-lGUR
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Aceasta listd este orientativa si iti recomandam sa o urmezi. Pentru mai
multe detalii, adreseaza-te la Asociatiile de profil sau organizatiile care
promoveaza exportul sau la alte proiecte de acest gen.

» CE ACTE SUNT NECESARE PENTRU EXPORT?

Pe langa documentele de provenienta a productiei, certificatele fitosanitare
impuse de legislatia RM, vei fi obligat sa prezinti documentele solicitate de or-
ganele de supraveghere din tara unde exporti.

B CUM POT GASI CLIENTI TN STRAINATATE?

Poti identifica clienti prin intermediul:

1. Asociatiilor de profil din tarile-tintd unde vrei sa exporti.

2. Organizatia pentru atragerea investitiilor si promovarea
exportului (MIEPO).

3. Ambasada Republicii Moldova in tara unde planifici sa exporti.
4. Ambasada tarii unde planifici sa exporti cu sediul in Republica Moldova.
5. Companiile specializate Tn domeniul identificarii clientilor
(Business Intelligence).

6. Site-urile specializate (vezi anexe).

7. Participarea la targuri si expozitii.

» UNDE ESTE MAI BINE SA EXPORT?

Exportd acolo unde pretul este mai atractiv si unde reusesti sa gasesti un par-
tener interesat. Poti sa te gandesti la export, doar Tn cazul in care dispui de o
cantitate mare si omogena de productie (peste 100 de tone in tdrile vecine

UCRAINA
ROMANIA CANTITATE MICA
2

©,
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sau CSI si mai mult de 1000 de tone in tdrile UE). O cantitate mai micd de atat
nseamnd o tranzactie unicd, ceea ce nu prea atrage atentia marilor companii
sau retelelor de magazine, ci doar comerciantilor care cauta sa castige bani
din afaceri de ocazie, lucrand cu furnizori instabili, vanzand azi un produs ali-
mentar, iar maine - unul casnic etc.

Avand o cantitate mica de productie, nu-ti irosi timpul si banii pentru a participa
la tarquri si expozitii internationale sau pentru a contacta marii comercianti. O
poti face doar pentru a acumula informatii si experienta, pentru a atrage inves-
titori sau pentru potentiale extinderi de suprafatd preconizate in anii urmatori.

» VREAU SA EXPORT INRUSIA

Rusia este un mare consumator de pomusoare in stare proaspata (6096) dar si
procesata (congelatd, conservatd, uscatd). Este o destinatie interesanta pentru
export, dar nu te astepta sd reusesti sa exporti orice calitate. Cumparatorii din
Rusia au pretentii mari asupra soiurilor de pomusoare, asupra calitatii acestora
si @ ambalajului. In cazul exportului in Rusia, selecteaza atent partenerii i cere
sa ti se plateasca Tn avans sau, imediat, la sosirea marfii la destinatie. La ex-
portul pomusoarelor, in stare proaspatd, Tn Rusia, tine cont de: distanta mare
pana la destinatie, conditiile de ambalare a productie, regimul de temperatura
necesar si de procedurile preventive de pregatire a productiei.

FABRICAT FABRICAT FABRICAT
INMOLDOVA INMOLDOVA INMOLDOVA

ORIENTUL
muLocu 4

i
By
o

P VREAU SA EXPORT IN ORIENTUL MIJLOCIU

Orientul Mijlociu este o destinatie atractiva pentru productia n stare proaspa-
ta conventionald sau ecologica. Cumpadrdtorii din aceasta regiune sunt foarte
atenti la aspectul exterior si la soiurile de pomusoare, pe care trebuie sa le
cunosti foarte bine Tnainte de a te orienta spre aceste piete. Vanzare in Ori-
entul Mijlociu poate aduce un profit considerabil, dar trebuie de pus un accent
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mare pe calitate, aspect exterior, inofensivitate, soiuri si conditii de transpor-
tare si ambalare. Aceste piete sunt foarte interesate in calitatile deosebite ale
pomusoarelor din Republica Moldova, dar lipsa omogenitatii si a cantitatilor
importante duce, practic, la lipsa totald a exporturilor in aceasta regiune. Daca
sunteti un producator mare sau un grup de producatori ce dispun de cantitati
de peste 500 de tone pe sezon, ati putea initia tratative cu companiile impor-
tatoare din aceste regiuni.

Q

» VREAU SA EXPORT IN UE

Republica Moldova are cateva avantaje competitive deosebite pe care se poa-
te baza atunci cand doreste sd exporte pe o piata unde agricultura are un grad
avansat de tehnologizare, o experienta bogata si traditie de consum de multi
ani a productiei specifice anumitei tari sau regiuni.

P> Gustul si aroma deosebita si originald a productiei de pomusoare.

»» Soiurile de pomusoare, preponderent, pentru consum curent (de de-

sert) cu un procent ridicat de zahar.

» Pretul! Care ar putea fi considerat un avantaj doar in unele situatii.
Aceste avantaje pot fi importante in cazul in care productia este destinata
pentru piata de consum n stare proaspdta si poate servi drept un argument
forte pentru a cere un pret rezonabil. In cazul in care productia este destinata
procesarii, ar putea fi mai importanta culoarea, care nu poate fi un argument
suficient pentru stabilirea unui pret mai mare.

Disponibilitatea unor certificate ca ISO, GLOBAL GAP, HACAP etc. nu vor fi de-
cisive pentru cumparatori, deoarece ele sunt obligatorii pe aceste piete.

Este important sa stii cd pe piata UE se vinde aproape 90% de pomusoare
in stare procesatd sau congelata si dor 109% in stare proaspatd. Prezenta pe
piata UE a productiei agricole, ecologice variaza de la tara la tard, dar nu depa-
seste Tn mediu mai mult de 59.
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SFATURI TEHNOLOGICE

» 1. RECOLTAREA

Recoltarea pomusoarelor pentru comercializare se face atunci cand acestea
ajung la maturitatea fiziologicd de coacere (80-909%), astfel incat ele sa poata
ajunge la consumator nici prea verzi, dar nici prea coapte. Intrucat maturarea
nu se petrece simultan, recoltarea se face, esalonat, de la 2 pana la 4 ori de
pe aceiasi tufa.

Recoltarea esalonatd a diferitor tipuri de pomusoare:

Zmeurd - peste o zi sau o datd in doud Zile.

Mur, coacdz negru, agris, cdpsun — o datd in 3 Zile.

Goji — o datd in 2-6 Zile, in dependentd de conditiile climaterice.

Timpul rdcoros, uscat, dupd ce s-a ridicat roua se considerd

perfect pentru recoltare.

q& S) RECOLTAREA ESALONATA A ZMEUREI
Q% PESTE O ZI SAU O DATA iN DOUA ZILE

RECOLTAREA ESALONATA
A COACAZEI NEGRE AGRIS,
CAPSUNA O DATAIN 3 ZILE

RECOLTAREA ESALONATA A GOJI O
DATAIN 2-6 ZILE, IN DEPENDENTA
DE CONDITIILE CLIMATERICE
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M Atentiel
Prezenta umiditatii pe boabe (roud sau ploaie) stimuleaza procesul de res-
piratie si dezvolta rapid microflora patogend, in rezultatul caruia pomusoa-
rele intra repede Tn putrefactie.
Concomitent cu recoltarea se face si presortarea pomusoarelor, in depen-
dentd de calitatea acestora, dupa care sunt ambalate.
I Pentru reteaua de comert, pomusoarele se recolteaza in ambalaje mici in
care vor fi comercializate.
I Nu se recomandd reambalarea si sortarea.

Fiecare retea are cerinte proprii fata de containere (caserole), care trebuie res-
pectate.

Pentru capsune si agrise se utilizeaza containere mai mari, din plastic, cu un
volum de 500 - 600 g, iar pentru zmeura si mure — mai mici - cu un volum de
125, 250 - 350 g. Pentru coacdza neagra si rosie, goji, aronie si afine pot fi
utilizate chiar 1dzi din carton cu capacitatea de pand la 4,0 kg (aceste pomus-
oare sunt mai rezistente si pot fi reambalate).

Ambalajele trebuie sa fie curate, rezistente, fara de niciun miros strdin si este
foarte important sa asigure protectia mecanica a pomusoarelor.

¥y ¥ ¥
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» 2. PRERACIREA
Prerdcirea pomusoarelor este un proces de indepdrtare rapida a caldurii din
pomusoare, ce se face imediat dupa recoltare, in vederea expedierii acestora
cumijloace de transport sau a depozitarii frigorifice.
Pentru pdstrarea calitatii initiale, pomusoarele necesita o prerdcire rapidd, de-
oarece cele mai multe soiuri sunt culese n sezonul cald (fierbinte) ceea ce
le sporeste perisabilitatea. Preracirea reduce intensitatea de respiratie a po-
musoarelor si a proceselor biochimice, mareste perioada de pastrare, asigura
pastrarea valorii biologice si a calitatilor gustative, reduce pierderile materiale
si incetineste dezvoltarea microorganismelor patogenice.
Un element important al tehnologiei de prerdcire este intervalul de timp dintre
recoltarea produsului si inceputul racirii.

Pentru diferite tipuri de pomusoare, acest interval de timp trebuie sa fie de:

P zmeura simure - Y2 - 2 ore,

P> capsune — 1 -2 ore,

» agrise 1 -3 ore,

P coacaza (neagrd, rosie), afine si aronie 2 — 4 ore.
Regimul de rdcire se caracterizeaza prin temperatura finald a produsului, dura-
taperioadei de racire cu temperaturi ajustate pentru fiecare soi de pomusoare,
viteza de circulatie a aerului, sistemul de distributie a aerului etc.
Prerdcirea pomusoarelor are loc in camere frigorifice special amenajate cu un
sistem de circulatie fortat al aerului din camera.

Pasul 1: Se seteazd viteza de circulatie a aerului de 2,5 - 3,5 m/sec, iar
temperatura — O °C (temperatura de inghet la majoritatea pomusoarelor
este de minus 0,8 °C).

Pasul 2: Racirea produsului se petrece pana la temperatura acestuia de
plus 3-5°C.

Pasul 3: Dupa ce produsul a atins aceastd temperaturd, acesta se transfe-
ra In camera de pastrare unde se raceste, lent, si se pastreaza la O °C.

Timpul de racire:
» Zmeura, murele si agrisul —de la 2 pandla 3 ore.
»» Capsunele, coacdza, aronia si afinele — de la 3 pandla 5 ore.
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» 3. PASTRAREA POMUSOARELOR
Pentru depozitarea pomusoarelor este necesar, dar nu suficient, ca tempera-
turile sa fie mentinute la valori scazute pe toata durata depozitdrii.
Tn afard de asigurarea unei temperaturi scazute si constante de depozitare a
produselor vegetale, mai este necesar de respectat o serie de conditii in ceea
ce priveste: temperatura aerului; umiditatea aerului; puritatea aerului; compo-
zitia atmosferei interioare; ventilatia si distributia aerului la nivelul produselor;
modul ambaldrii si asezarii produselor Tn spatiul racit; gradul de incarcare cu
produse a spatiului de depozitare; functionarea instalatiei frigorifice; asigura-
rea igienei pe tot parcursul pastrarii produselor.

Majoritatea pomusoarelor se pastreaza, in stare proaspatd, la temperatura

de O °C si umiditatea relativa de 90 — 959% .

Durata pastrarii, optime, in camere frigorifice este:

» Zmeura simurele - de la 2 pand la 5 zile;

»» Capsunele - de la 5 pandla 10 zile;

»» Coacdza (neagrd, rosie), agrisul, aronia si afinele — de la 20 pand la 25 zile.

+25°C +35°C

iN INTERIOR: +0°C
DELA2LA5O0RE

ININTERIOR: 0+2°C | W
distanta mica: 0 +4°C +6°C )

ININTERIOR: 0 +2°C




» 4. TRANSPORTAREA POMUSOARELOR

Livrarea pomusoarelor catre cumparator se efectueaza In auto-refrigeratoare
de capacitati mici (pdnd la 2,0 t), mijlocii (pdnd la 10 t) si mari (pand la 20 1),
modul de expeditie diferd, in functie de durata transportarii si de cererea be-
neficiarului. Temperatura optimd de transportare este cea de refrigerare, care,
n asociere cu ceilalti factori de mediu, permite mentinerea satisfacdtoare a
calitatii produselor in timpul transportarii.

Atunci cand pomusoarele sunt transportate la distante mari, durata acesteia
nu trebuie sa depdseasca 2 - 3 zile. Pe parcursul acestor 2 — 3 zile se reco-
manda mentinerea temperaturii de O...+2 °C pentru toate soiurile de pomus-
oare. Dacd distanta de transportare este mai micd, atunci temperaturile pot fi
ridicate pand la + 4...+6 °C.

@ Y

TRANSPORTAREA POMUSOARELOR

PRODUCATOR
[ o)
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DATE DE CONTACT RETELE DE MAGAZINE (SUPERMARKETURI)

» METRO CASH AND CARRY MOLDOVA
Telefon: (+373) 68 80 55 33

(+373)22 405291
E-mail: Sergiubotnaru@metro.md

» DRAGAN GROUP (LINELLA/UNIMARKET)
Telefon: (+373) 69 55 20 26

(+373) 228909 30
E-mail: Dimitrie.ceban@linellamd

» FOURCHETTE
Telefon: (+373) 69 42 51 94
(+373)22573812
E-mail: kistrin_ala@fourchettemd
kistrina@mail.ru

» NR. 1
Telefon: (+373) 7951 93 25

p GREEN HILLS
Telefon: (+373) 22 89 01 10 (aditional 138)

» FIDESCO
Telefon: (+373) 79 4082 93

» IMC MARKET
Telefon: (+373) 79 90 20 90
(+373)228352 15

DATE DE CONTACT ANSA (CERTIFICAT DE INOFENSIVITATE)

> AGENTIA NA'[IONALA PENTRU SIGURANTA ALIMENTELOR
Telefon: (+373) 22 29 47 30;

Linia fierbinte: 080080033

www.ansa.gov.md/ro/structuri-teriotirale
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DATE DE CONTACT COMPANII DISTRIBUITOARE

p CRIOLEDIMUS SRL
Telefon: (+373) 78 1222 51

» ANGROCONSCOM SRL
Telefon: (+373) 69 47 7009

» EL PASSO SRL
Telefon: (+373) 7997 99 11

» VIPROAGRO SRL
Telefon: (+373) 78 81 44 66

» DALIMARCOM SRL (SPERANTA-K)
Telefon: (+373) 69 66 53 53

» SARMAL-COM SRL
Telefon: (+373) 79 20 25 07

DATE DE CONTACT INTERMEDIARI / COLECTATORI

Intermediar: 068301877
Intermediar: 069164441
Intermediar: 076712209
Intermediar: 0767 18487
Intermediar: 060327724
Intermediar: 076711700
Intermediar: 069743654
Intermediar: 079777943
Intermediar: 079715111

DATE DE CONTACT PROCESATORI

p RIKARDEL SRL

Telefon: (+373) 68 69 60 29
(+373)69 108088

(Toate tipurile-Sezon)
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TN CAUTAREA PARTENERILOR STABILI

p ECOPROD-ROSMOL SRL
Telefon: (+373) 79 40 36 92
(Zmeurd, coacdzd. Negociabil-sezon)

TN CAUTAREA PARTENERILOR STABILI

» ORHEI-VIT SA

Telefon: (+373) 69 11 59 90
(+373)79 115990

(Cdpsund, coacdzd neagrd, zmeurd. Sezon)

IN CAUTAREA PARTENERILOR STABILI

p ALFA-NISTRU SA
Telefon: (+373) 69 1054 95
(Negociabil-Sezon)

» FABRICA DE CONSERVE DIN CALARASI SA
Telefon: (+373)6991 18 11

(+373) 244 20003
(Negociabil-Sezon)

TN CAUTAREA PARTENERILOR STABILI

» GORDINCOM SRL

Telefon: (+373) 22 40 48 96
(+373)69 190292

(Negociabil-Sezon)

» CAP SAGETATORUL
Telefon: (+373) 69 32 69 85
(Coacdzd neagrd-Sezon)

» BUCURIA-SATURN SRL

34




Telefon: (+373) 69 1055 98
(Negociabil -Sezon)

» TB FRUIT

Telefon: (+373) 602577 71
(+373) 246 84 227

(Negociabil-Sezon)

» CELIUS-DE SRL
Telefon: (+373) 69 60 05 00
(Negociabil-Sezon)

DATE DE CONTACT ASOCIATII DE PROFIL
DIN REPUBLICA MOLDOVA

[ 4 ASOCIATIA PRODUCATORILOR DE POMUSOARE ,,BACIFERA,,
Telefon: (+373) 22 79 39 66
(+373)6980 1779
E-mail: bacifera@mail.com
www.baciferamd

> ASOCIATIA ,,POMUSOARELE MOLDOVEI”
Telefon: (+373) 6057 32 67

E-mail: info@pomusoare.md

www.pomusoare.md

DATE DE CONTACT COMPANII FURNIZORI DE AMBALAJE (CASEROLE, LAZI)

» ILVI PAC
Telefon: (+373) 22 55 94 44
(+373)22 270105

» MONZO SRL
Telefon: (+373)69 10 1991
(+373)69 1255 31
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(+373) 22 47 5039
(+373) 2247 50 39

p AGROFORTA SRL
Telefon: (+373) 78 8001 88

» PROSTAND GRUP SRL
Telefon: (+373) 22 80 66 80
(+373) 22667100

» RIKIPAL SRL
Telefon: (+373) 79 7050 48

NUMERE DE TELEFOANE EXPERTI TN DOMENIILE PROCESARII,
PASTRARII, FRIGULUI

p ANDREI CUMPANICI
Doctor in stiinte tehnice, conferintiar universitar, specialist in post-recoltd
Telefon: (+373) 69 03 55 52

» ION JiCUL

Director Executiv

Asociatia Frigotehnistilor din Republica Moldova.
Expert in frig.

Telefon: (+373)69 1201 72

» LUDMILA CASTRAVET

Consultant in marketing si procese tehnologice
Telefon: (+373) 69 12 68 27
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