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CUM IMI VAND

ODUSELE

CUM SE AUTORIZEAZA 0 UNITATE DE PROCESAR

PASUL 1: Proiectarea spatiului de procesare. Aici trebuie
respectate anumite cerinte privitoare la igiena si siguranta
alimentara (vestiare, spatii de depozitare materii prime,
depozitare produse finite, spatii depozitare materiale

si ambalaje, utilaje si echipamente conforme necesare
procesarii. etc)

PASUL 2: Autorizarea se obtine in baza unei cereri de
autorizare sanitar veterinara. in afara acestei autorizari pot fi
necesare autorizatii de mediu, de la pompieri, etc.
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PENTRU ARII PROTEJATE

Marketingul produselor agricole presupune identificarea
nevoilor consumatorilor de orice gen si varsta, obtinerea
unui profit prin satisfacerea acestor nevoi si mentinerea
acestor consumatori pe termen lung. Marketingul include
toate activitatile si serviciile implicate in transferul unui pro-
dus de la punctul de productie (ferma sau gospodaria tara-
neasca) la consumator. Specific, activitatile de marketing se
refera la selectarea canalului de distributie, decizii de afaceri
(investitii, achizitii, etc), ce si cum va fi produs (ex: conventi-
onal, organic, bio-dinamic sau o combinatie intre acestea),
cum vor fi prezentate produsele si afacerea, publicitatea,
promotiile, strategia de pret, etc.

MARKETINGUL INSEAMNA
PLANIFICARE - /0%
INAINTE DE INSAMANTARE

Pentru a obtine profit, activitatea de marketing trebuie sa
inceapa chiar inaintea insamantarii recoltei/demararii pro-
ductiei. Producatorii agricoli trebuie sa ofere:

« Produse pe care consumatorii si le doresc

. in forma potrivita (proaspete, uscate, procesate...)

- La momentul potrivit din an

« In cantitatile potrivite

- La calitatea si ambalajul cerute

- in locul potrivit

- La pretul pe care consumatorii sunt dispusi sa-I plateasca




NU TE BAZA SA VINZI CE Al CULTIVAT!

CE VAND?
CARE ESTE PRODUSUL MEU?

inainte sa ajung sa vand ceva, trebuie sa-mi pun cateva intrebari:

= Ce nevoi ale consumatorilor as putea sa indeplinesc?

= Ce produs as putea sa produc?

= Ce cantitate si calitate a produsului pot asigura? Cate kilograme, litri, saci, etc trebuie s& produc? in ce perioada a
anului?

= Vand produsul proaspat, uscat sau procesat in vreun fel (de exemplu, afumat)?

= Cum ar trebui sa impachetez produsul? n saci, ladite, cutii — din ce materiale?

= Existd modalitati de a-mi face produsul diferit/ mai atractiv decét al altor producéatori? De exemplu: solul sau climatul
pot fi indeosebi favorabile pentru un produs, fanul dintr-o zona poate fi superior altor zone, obtinandu-se un lapte de
calitate foarte buna, anumite practici de prelucrare a laptelui fi imbunatatesc calitatea (tehnici de maturare a branzei, etc)

CU CAT SA VAND?

= Pretul la care vreau s& vand imi va permite sa obtin un profit?

= Ce ,competitori” am? Ceilalti producatori cat cer? Pot s& cer mai mult sau mai putin decét ei?
= Cat pot negocia cu intermediarii, cu en-gross-istii sau cu lanturile de magazine?

= Ce conditii de plata s& pun? — pe loc sau la termen (dupa o anumita perioada)?

CUI S| UNDE VAND?

in timp ce evaluez ce pot produce, imi imaginez cine imi va cumpara productia ca sa vad daca munca mea va avea
cautare. Aici ajuta sa vorbesc cu cat mai multa lume, sa ma informez si sa vad daca ce vreau sa fac starneste interes.
Dupa acest exercitiu de imaginatie, ma gandesc la distributie, la locul desfacerii:

=>» Cuifi voi vinde produsele? Unui grosist, unui supermarket sau direct consumatorilor?

= Unde imi voi vinde productia? Direct la poartd, la un centru de colectare, la piata locala sau la piata din orasul cel
mai apropiat?

= Cum imi voi transporta produsele la locul unde vreau sa le vand?

Apoi reevaluez daca pretul pe care mi-l doresc este potrivit pentru clientii pe care ii pot atrage.

Supermarketurile au de obicei propriile lor sisteme de distributie si achi-
zitionare centralizate. Multe dintre ele au insa si posibilitatea de a vinde
produse locale. De intrebat la sucursala locala daca imi primesc produsele.

Ce asteapta consumatorul de la produsul meu:

un gust deosebit!

sa corespunda standardelor de igiena

sa aiba legatura cu identitatea culturala a comunitatilor locale
materiile prime sa provina din zona

sa sustina ocuparea fortei de munca locale

sa fie realizate prin metode traditionale
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EXEMPLU
STRATEGIE DE MARKETING

PRODUS: Locuiesc intr-o zona de munte cu traditie in
pasunat. Vreau sa folosesc laptele de la vacile mele rasa
Mocanita pentru a obtine o branza maturata. Stiu sigur ca
nu mai ofera nimeni asa ceva. Si mai stiu ca vacile mele
pasc cea mai curata iarba, numai plante medicinale. Voi
obtine un produs premium.

PRET: imi fac un calcul: cat ma costa fanul, pasunatul,
mulsul, munca mea, transportul la piata, ambalajele,
taxele si sa mai raman si cu un profit.

PIATA: Stau aproape de oras si stiu ca acolo sunt
consumatorii mei. Oameni cu venituri medii, cu copii,
acestia sunt interesati de calitate si vor intelege ce vand.
in paralel incerc si la piata, ca poate nevasta mea sa stea
3 zile pe saptamana si incerc si niste discutii cu bacaniile
din centru. Evident, vara cand vin turisti in sat, le vand
direct din curte.

PROMOVARE: in primul rand, ii zic Iu’ vara-mea de
la oras sa incerce prin colegii ei de munca. Punem
etichete personalizate cu povestea gospodariei noastre.
Ne facem pagina de FB (facebook) si un afis frumos la
poarta.

o .

CUM VAND?

Publicitatea, promovarea poate creste foarte mult vanzarile. Cea mai sigura

silaindemana strategie este CALITATEA si grija fata de interesele clientului.

Daca vand ce consum acasa, facut cu grija ca pentru familia mea, clientii vor

aprecia si ma vor RECOMANDA, asta fiind cea mai buna si sigura publicitate.

=>» Cum imi voi face cunoscut produsul? Cum pot sa identific noi clienti si sa-i
conving sa-mi cumpere produsul?- cateva optiuni

(o}

o
o

o
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Anuntul la poarta (banner, panou) este modalitatea cea mai
accesibila.

Reclama in ziare locale,

Pagina de facebook dedicata produsului, etc.

Trebuie sa ,profit” de orice eveniment, intalnire la care pot vorbi
despre produsele mele

Sau pot incepe intr-un sistem ASAT (agricultura sprijinita de
comunitate) in care imi gasesc un grup de consumatori care imi
cumpara productia in avans, iar eu produc doar pentru ei (detalii
pe www.asatromania.ro)

= Am nevoie sa-mi etichetez produsul pentru ca astfel cumparatorul sa stie
ce cumpara, sa-mi cunoasca calitatea si termenii?

(o}

Da, este obligatoriu. Etichetarea este reglementata prin
Regulamentul CE nr 1169/2011. in Romania, Autoritatea Nationala
pentru Protectia Consumatorilor (ANPC) este cea care verifica
aspectele legale. De asemenea, ANPC poate oferi consultanta/
consiliere privind etichetarea corecta a diferitelor produse. Info pe:
WWW.anpc.gov.ro

= Cum pot face rost de Stampila ecologicd, eticheta, produs ecologic
(montan)?

(o}

Certificarea ecologica (,,stampila ecologica”) se obtine in urma unui
procesdecertificareceserealizeazacuunorganismdecertificare(ex.
Ecocert, Ecoinspect). O lista a organismelor de certificare gasiti aici:
http://www.madr.ro/ro/agricultura-ecologica/organisme-de-
inspectie-si-certificare.html

PONTURI:

PLANIFICA O RECOLTA LA iINCEPUTUL ORI
SFARSITUL SEZONULUI, CAND PRETURILE
SUNT MAI MARI.

ALEGE SA CULTIVI UN SOl CU UN PRET MAI
RIDICAT PE PIATK. SPRE EXEMPLU, CARTOFII
ROSII POT GENERA VENITURI MAI MARI DECAT
CARTOFII ALBI.

ALEGE SA CULTIVI O RECOLTA MAI BOGATA iN
NUTRIENTI, PRECUM LEGUMELE SAU FRUCTELE
iN LOC DE PORUMB, PENTRU CARE POTI CERE
MAI MULTI BANI.

VINDE RECOLTA CAND E CEL MAI AVANTAJOS,
DEPOZITAND-O PANA CRESC PRETURILE.

INCEARCA SA OBTII CEA MAI BUNA CALITATE
LA CE CULTIVI/CRESTI ASTFEL POTI OBTINE UN
PRET MAI RIDICAT.




