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Cuvant Thainte
Ghiveci de marketing cu sapte ingrediente
Noua motive pentru a cumpadra fructe locale

De la grddina direct la consumator




Cuvdnt inainte

Prin proiectul “Servicii ecosistemice asigurate de agricultura cu inaltd Valoare
Naturala - HNV”, au fost puse la dispozitia comunitatii si a dumneavoastra cateva
instrumente importante pentru activitati de productie si pentru dezvoltarea
micilor afaceri din mediul rural: stane traditionale, dar moderne in acelasi timp,
doua cositori, care nu afecteaza mediul, pentru intretinerea pajistilor, cunostinte
avansate despre diversitatea soiurilor de meri din zona, o micro-unitate de
congelare a fructelor, o platforma de e-marketing si altele. Va indemnam sa cititi
aceasta brosura in care gasiti informatii din experienta noastra si a altora, despre
cum sa va vindeti produsele, de ce este important sa fiti diferiti, cum sa fiti mai
aproape de consumator. Succesul sta in economia locald, in produsele locale, atat
de diferite de cele industriale, in preferinta consumatorilor din Romania pentru
produse de la tara. Continuand aceste practici vom avea acces la produse romanesti
cu Tnaltd Valoare Naturald — HNV.

Peisajele cu o Tnaltd Valoare Naturald sunt caracterizate de o biodiversitate foarte
bogatd, ceea ce reprezinta o resursa unica la nivel european. Comunitatile de
gospodari si fermieri, prin practicile traditionale au reusit sa creeze si sa pastreze
aceste peisaje unice, dar gospodaria de tip traditional din aceasta parte a lumii nu
mai este viabilda economic, intr-o lume globala, in care agricultura intensiva pare
a castiga teren in defavoarea acestui tip de agriculturd cu impact scazut asupra
mediului. Ceea ce veti citi Tn continuare se alatura eforturilor de identificare a acelor
oportunitati care sa aduca venituri suplimentare, astfel incat practicile care ajuta la
mentinerea numarului mare de plante si animale sa nu fie abandonate.
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GHIVECI DE-MARKETING CU
Y113 INGREDIENTE

Ai produsele. Ce faci cu ele?

Sunt cateva secrete, care, odata inte-
lese si practicate, te vor scoate din
aceasta fincurcdturd. Este nevoie de
istetime, pricepere, indemanare si
staruinta, pentru a valorifica produsele
agricole obtinute In mica ta gospodarie
agricold. Cele sapte secrete ale
succesului vanzarii sunt: produsul,
pretul, locul distributiei, promovarea
si comunicarea, omul sau vanzatorul,
cadrul in care are loc comercializarea,
metodele de productie.

Unele din acestea nu iti sunt cunoscute,
altele iti suna familiar, dar nu stii de
unde sa incepi? Trebuie sa stii ca o parte
din secrete le folosesti deja.

in limbajul de specialitate, activitatea
complexa prin care produsele sau
servicile ajung la consumator se
numeste  marketing. Cele sapte
ingrediente lucreaza la un loc ca
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Micii fermieri si agricultori iau parte
la intalniri diverse, evenimente,
cursuri, in cadrul carora li se promit

< multe lucruri. Ce pot face insa acestia,

prin propriile forte pentru a-si vinde
produsele?
:»__.*'1 i

degetele de la 0 mana si este important
sa le folosesti impreund, ca sa obtii un
“ghiveci” de marketing gustos si placut.

(1] °
Meste important si, pentru a fi
diferit de ceilalti, ai doua cai: sa cultivi,
sa cresti acelasi soi, pe care toti ceilalti
producatori 1l cultiva, sau sa bucuri
consumatorii cu un soi specific, care se
gaseste numai in zona in care tu traiesti.
Diversitatea (ne referim aici la merele
din soiurile locale, care sunt diferite
fata de merele ce sunt produse pe cale
industriald) este o caracteristica foarte
importantd, care poate creste valoarea
fructelor tale. Fii diferit prin merele
tale! Fii diferit prin produsul tau!

2] o
=M produsului este ceea ce se
adaugd primului element. Produsul tau
este unic, este rezultatul muncii tale, a
familiei tale. Acestea sunt lucrurile care
il fac diferit, pe langa multe altele. De




aceea pretul trebuie sa fie unul just,
care sa iti recompenseze munca si sa
nu fie un pret speculativ, cu care sa dai
lovitura. Merele de calitate ce reflecta
diversitatea, merita un pret bun. Fa un
pret care sa merite!

E °
Ll unde se vand merele sau
distributia. Pentru un mic fermier este
ideal ca vanzarea sd aiba loc cat mai
aproape de locul de productie. Ce
valoare poti obtine din acest lucru?
Daca intre tine si cumpadrdtor nu este
niciun intermediar, banii circula mai
repede si ai acces la numerar imediat,
astfel poti rezolva alte nevoi. De
asemenea o astfel de distributie scurta,
fara intermediar, iti da posibilitatea sa
te adresezi direct cumpardtorului. Cel
mai adesea, cumpadratorii au de-a face
cu intermediari in pietele de la oras. Un
intermediar nu are intotdeauna multe
cunostinte despre mere, de exemplu,
care este soiul, cum este ingrijit pomul,
ce pericole a trebuit sd fie evitate,
nu are nicio poveste de spus despre
meri. Relatia dintre oameni la locul
vanzarii face diferenta dintre un raft de
supermarket, care nu are nicio poveste
si produsele care sunt oferite direct de
fermieri. De aceea pretul just pe care il
ceri, poate fi obtinut daca i si insotesti

merele/produsele cu o
Povestea produsului creaza o legatura
emotionala cu producatorul!

poveste.

HEMEIGEN este, de  asemenea,

importantd. Dupa ce au fost consumate
merele, ai certitudinea ca se va intoarce
consumatorul la tine? Daca vrea sd te
gaseasca, de unde gdseste informatii
despre tine si despre merele tale?
Promovarea inseamna sd fncerci sa
atragi atentia catre produsele tale
prin ambalaj, brosuri, pliante, carti de
vizitd, un site, un semn indicator spre
ferma ta, sa participi la evenimente
locale, la expozitii, sa oferi reduceri
din cand in cand la vanzare. inseamnd
sa iesi din anonimat si numai asa
consumatorii vor afla despre produsele
tale. Prin promovare sunt informati
»Co-producatorii” si potentialii consu-
matori!

B °
Din cele sapte ingrediente necesare
unui gustos “ghiveci” de marketing,
trebuie s3 amintim si de atat
cel care ofera produsul, cat si
consumatorul. Produsul agricol sau
agroalimentar nu se vinde singur. Cea
mai puternica impresie o face persoana
care propune produsul, mai ales daca
este direct implicatda in productie,




pentru ca aceasta are foarte multe de
povestit. Atitudinea naturala, deschisa
si de prietenie cu viitorul consumator,
este foarte importanta. Felul in care va
uitati la cumparator, cum zambiti, cum
va comportati pe parcursul vanzarii,
conteaza pentru a face o impresie
placutd. Spre deosebire de achizitia
de la raft sau de la intermediari, unde
cumparatorul este singur cu produsul,
sub impresia propriilor amintiri, ganduri
si preferinte, In cazul vanzarii directe,
produsul vda are pe dumneavoastra,
cu povestea proprie. Persoana care
vinde este foarte importantd. Atentie,
asadar, cum va purtati, cum vorbiti
si ce spuneti, pentru cd vindeti!
Comportati-va natural, exact asa cum
sunteti! Consumatorul este important
pentru vanzarea dumneavoastra, va
adresati lui. Stabiliti o legatura cu
acesta, pentru ca este important sa vi-l
mentineti ca si client pe termen lung.
Cum se numeste? Ce prefera dintre
produsele dumneavoastra? La ce le
foloseste? Cum le prepara? De unde
mai cumpara? Folositi discutiile cu
clientii dumneavoastra pentru a fi mai
aproape de ei, de dorintele lor. Aceasta
este puterea magica a relatiei directe cu
consumatorul, pe care un producator
industrial nu o are. Legatura personala
dintre producator si consumator este
benefica pentru ambele parti.

Cadrul si ambientul in care se face

comercializarea este important gl
vanzdrii este important. Este o curte?
Se intampla la ferma? Cum sunt
aranjate produsele? Cum arata standul?
Este bine sa aveti anumite semne
exterioare, ca de exemplu o pazie
deasupra standului, pe care sunt afisate
informatii despre tipul de produse,
numele fermei, familie, localitatea de
unde provin. La fel de importante sunt




culorile pe care le folositi, acestea
trebuie sa fie armonizate. Nu uitati,
este foarte important cum arata locul,
pentru ca el spune cumparatorului

cine sunteti dumneavoastra! Dati
identitate produsului dumneavoastra,
prin conceptualizarea cadrului de
comercializare!

.
Ultima componenta a “ghiveciului
de marketing” o reprezinta LN
tehnologia, informatii despre modul de
productie agricola si preparare. iG]l

sa furnizati chiar dumneavoastra aceste
detalii sau sa desenati cu creta pe o
tabla scolara rabatabild sau sa invitati
cumparatorii direct la fermd. Nu fiti
secretosi! Povestiti despre cum se face!
Aceasta este o diferentd esentiala dintre
dumneavoastrd, mic producdtor, si cei
) R 27 S T
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ce produc, la nivel industrial, alimente.
Dumneavoastra sunteti cei care ar
trebui sa sublinieze diferenta dintre
produsele dumneavoastra si ale altora.

Si cu asta am incheiat povestea despre
reteta succesului n vanzdri. Am trecut
in revista toate cele sapte elemente
importante ale ghiveciului de marketing,
caruia i se spune mix de marketing
extins.

Cele sapte elemente

e Produs

e Pret

e Loc

e Promovare
e QOameni

e Aspectul exterior/ Cadrul conceptual
e Proces




Foarte multi mici fermieri sunt ferme-
cati, pe buna dreptate, de mirajul cul-
tivarii unor varietati vegetale de legume
si fructe care sa fie de mare producti-
vitate, din seminte profesionale, mate-
rial saditor de mare productivitate. Bani
siguri, Tn masura in care piata este deja
formatd, consumatorii sunt deja atasati
de cateva soiuri. Acesta este un mod-
el economic bazat pe multa productie
si pret mic. Varianta alternativa este
aceea de a pune in valoare varietatile
vegetale acolo si cand este posibil,
aceasta fiind o abordare care da putere
micului fermier local, cu conditia ca (1)
abordarea sa fie promovata corespun-
zdtor, asa cum v-am propus in primul
capitol, (2) sa fie corelata cu alte initia-
tive de promovare de produse locale din
teritoriu.

Care sunt argumentele pe care va puteti
baza in demersul dumneavoastra de a
crea o piata a varietatii vegetale locale,
a produsului agricol local?

Sunt exact argumentele pe care le
foloseste consumatorul ideal pentru a
alege produse locale. Fie cd va identifica
oferta dumneavoastra pe un site online
de produse agroalimentare, fie ca este
turist si, la pensiunea agroturistica
locald, i se ofera in meniu produse
locale (mere, gemuri si dulceturi din
varietati vegetale locale) sau merge in
livada si vede merii si afla despre munca
grea, dar placuta, de a creste acei
meri. Nimic nu este mai puternic decat
legatura sentimentala cu livada locala si
cu familia fermierului, daca se bazeaza
pe sinceritate si incredere.



lata cele noua argumente
prin care va puteti sustine
oferta de hrana locala:

n Hrana locala este mai apetisanta.
Recoltarea se face la maturitate si
produse precum branzeturile sunt
preparate traditionale cu o aroma mult
mai intensd. Preparatele din carne
de animal de fermd sunt pregatite in
facilitati locale si micul producator
supravegheaza indeaproape ciclul de
productie.

E Hrana locala este mai proaspata
pentru consumatori, pentru cd durata
mai scurta dintre momentul prepararii si
consum reduce pierderea de substante
hranitoare. Hrana adusda de departe
este mai veche. A caldtorit cu camionul
si avionul, a stat prin depozite.

BConsumuI de hrana locala mentine
diversitatea. Fara cerere pentru acest tip
de produse, bazate pe soiuri vegetale si
rase locale, aceasta nu ar mai fi cultivate
si crescute si nu ar mai sustine hrana
locald. Cu cat micii fermieri, producatori
si procesatori se indeparteaza de

soiurile locale spre cele generale, cu
atat se expun mai mult unei competitii
exclusiv centrate pe pret in detrimentul
calitatii. Tn sistemele agricole moderne,
varietatile vegetale sunt alese pentru
capacitatea lor de a se coace uniform,
de a face fata procesului recoltarii,
ambalarii si de a rezista mai mult la
raft. De aceea diversitatea genetica
este mai redusa. Micile ferme ofera, in
schimb, mai multe varietati vegetale, de
o bogatie de culori si arome minunate,
de neegalat.

n Hrana locala este mai sigura daca
este cumparata de la un mic fermier
local, pentru ca exista o relatie directa
cu acesta, nu este un necunoscut si
acesta fisi asuma raspunderea pentru
ceea ce ofera.

EConsumul de hrana locala sustine
familile de fermieri locali. Cand
oferiti consumatorilor produsele
dumneavoastra, acestia afla ca sunt
rezultatul muncii uneia sau mai multor
familii de fermieri, care ies din anonimat,
au un chip, o poveste, un teritoriu.
Preturile platite fermierilor reprezinta



valoarea justa pentru munca grea de la
ferma. Fermierii locali primesc pretul
corect, fara intermediar, toti banii ajung
la ei si, astfel, sunt sustinuti pentru
a-si continua traiul si a oferi hrana de
calitate.

E Consumul de hrana locala ajuta
la mentinerea comunitatii locale.
Cunoasterea fermierului  Tnseamna
o fintelegere mai bund din partea
consumatorului cu privire la sezo-
nalitate, sol, cum rdspunde acesta
practicilor agricole, astfel consumatorul
vede legdtura cu hrana. Este chiar o
modalitate de a-limplica pe consumator,
de a-i stimula dorinta de a face parte
din acest model, de a educa generatiile
viitoare, copiii si nepotii sai, sa respecte
si sa se bucure de natura si agricultura.

Hrana locala are ca efect pastrarea
unui anumit areal agricol. Daca nu
mai cultivd, daca nu se mai cumpara
produse de la ei, micii femieri vor vinde
pamantul dezvoltatorilor imobiliari
sau celor ce comaseazda terenuri in
scopuri speculative. Pamanturile cu

livezi, fanete, culturi, sunt esentiale
pentru pastrarea acestui peisaj cultural
unic, cadru important pentru activitati
recreative si de turism, care atrag
vizitatori din afara teritoriului.

E Hrana locala are ca efect multiple
beneficii pentru mediu si biodiversitate.
Micile ferme 1in <care sunt bine
administrate serviciile ecosistemice,
conserva fertilitatea solului, protejeaza
sursele de apd, inmagazineaza CO2
din atmosfera. Terenurile agricole cu
fnaltd Valoare Naturald sunt o resursd
inestimabila, inseamna paduri, poieni,
pajisti, iazuri care oferda un habitat
inestimabil pentru fauna din teritoriu.

E Hrana locala este o investitie in viitor.
Sustinand micii fermieri, consumatorii
contribuie la mentinerea activitatii
fermelor si in viitor. Asta este important
pentru suveranitatea alimentara,
modelul de dezvoltare actual fiind
bazat pe folosirea de resurse de energie
neregenerabile  pentru  productie,
impachetare, distributie si depozitare,
model care polueaza si distruge resurse.
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“ CONSUMATOR PRIN LANT.
AUIMENTAR SCURT,

S éﬁ;

_ ; | Lantul alimentar scurt creste puterea

“‘"’\ forme asociative, prin cooperatlve?

Specialistii au numit lant alimentar scurt
acea situatie Tn care relatia de vanzare-
cumpdrare a unui produs, relatia dintre
micul fermier - producator si procesator
si consumator, nu implicd decat cel
mult un intermediar. In practicd, cel
care munceste, cultivd, recolteaza
si proceseazd este si vanzatorul.
Producator-produs-consumator.

Care sunt avantajele crearii si
mentinerii unui lant alimentar
scurt?

- contribuie la diversificarea, inmultirea

si cresterea veniturilor pentru micii
fermieri, producatori si procesatori;

‘ voastra de mici fermieri, producatori

si procesatori. Cum_puteti sa o
folositi, individual sau impreuna, in

.'\_
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-ajutalacreareadelegaturisiapropierea
dintre consumatori si fermieri si are
ca efect cresterea sentimentului
importantei sectorului agricol pentru o
societate sustenabila;

- creste cantitatea de hrana proaspata,
inalta calitate, relativ neprocesata,
realizata la nivel local, promovand astfel
obiceiuri alimentare sanatoase, fara
sa exercite presiune asupra bugetului
consumatorilor;

- lantul alimentar scurt corespunde
foarte bine productiei agricole si
agroalimentare fragmentate a Romaniei
si este modul potrivit prin care se




poate promova o gama foarte largd de
specialitdti alimentare, ce sunt strans
legate de diversitatea teritoriului
Romaniei.

Vanzarea directa este cea mai simpla
forma de Ilant alimentar scurt.
Producdtorul este cel care fisi vinde
produsele direct la locul de productie,
ferma sau isi organizeaza vanzarea la
0 anumitad distantd geografica fata de
ferma. Vanzarea la locul de productie
poate fi un magazin sau un stand,
orice alta forma organizata de vanzare.
Poate fi o vanzare in localitate catre o
pensiune. Este de asteptat ca turistii sa
gdseasca in meniul de la micul dejun de
la agropensiune o miere locala, lapte si
branzeturi din productia proprie sau de
la vecini, sau oua de la o matusa.

Puterea acestei forme de comercializare
sta Tn aceea cd puteti discuta direct cu
consumatorul, pentru ca el sa cunoasca
ferma, metodele de cultivare si practicile
agricole, precum si modul responsabil
in care este cultivat pamantul si sunt
crescute animalele. Terenurile cu nalts

Valoare Naturala sunt cele care pot
beneficia de pe urma organizarii unor
lanturi alimentare scurte.

Doua alte forme de lant alimentar
scurt pot fi folosite pentru distributia
produselor locale: grupurile de
consumatori si grupurile de furnizori.

Grupurile de consumatori pot fi
organizate formal sau informal, cu
un statut prin care se prevede ca vor
cumpadra produse locale direct de la
producatori sau grupuri de producatori,
organizati pe platforme de distributie,
pentru un pret scazut pentru ca sunt
eliminati intermediarii.  Grupurile
de consumatori pot fi interesti si de
factorii etici si sociali, precum grija fata
de mediu a producatorilor, cultura si
metodele traditionale de cultivare a
solului, cresterea animalelor, pastrarea
peisajului si a integritatii teritoriului,
respectul pentru munca fermierilor, a
taranilor.

O alta forma de lant scurt este grupul de
furnizori. in aceasta forma de organizare
micii fermieri se asociaza pentru a vinde
produsele lor, in mod organizat, unor
consumatori, la restaurante. Se pot crea
si centre de achizitii la tara.
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lata cateva exemple de lanturi
alimentare scurte:

- Vanzari directe de la fermg;
- Piete de fermieri;

- Locuri de vanzare a produselor agricole
ale asociatiilor;

- Grupuri de consumatori, precum
Cooperative de Consum;
- Livrare acasda in comenzi la cutie

(Agricultura Sustinutd de Comunitate)
prin care  producatorul livreaza
consumatorului o cantitate de produse
comandate. Enumeram cateva exemple:
Cutia Taranului, Cosul Verde, Cosul de
Legume

- Festivaluri locale, evenimente publice
unde micii fermieri si producatori isi

YR s

pot prezenta produsele, pot organiza
degustari si pot vinde;

- Masini de vandut (laptele a fost primul
care a fost distribuit direct, dar este
posibild folosirea unor masini si pentru
alte produse - de exemplu pentru ouad);

- Culegerea si cumpararea produselor
agricole direct de la ferma;

- Centre de achizitie de unde marile
lanturi hoteliere ar putea sa cumpere
resurse vegetale si animale pentru
meniurile lor.

Hrana locala este o investitie n viitor.
Sustinand micii fermieri, consumatorii
contribuie la mentinerea activitatii
fermelor si in viitor si, implicit, la
pastrarea zonelor de Tnaltd Valoare
Naturald, a peisajului local, unic in
Europa.
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