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INTRODUCERE

Un numar mare de fermieri exploateaza ferme familiale relativ mici si independente, in timp ce procesatorii si comerciantii cu amanuntul tind
sa fie foarte concentrati. Acest dezechilibru creeaza o asimetrie in puterea de negociere, facand dificil pentru fermieri sa-si apere in mod
eficient interesele atunci cand negociaza cu alti actori din lantul de aprovizionare.

Tn acelasi timp, agricultorii si producétorii horticoli se confruntd din ce in ce mai mult cu provocari legate de volatilitatea preturilor, ceea ce
face ca colaborarea sa devina un factor esential pentru progresul viitor.

Adoptarea unei perspective de retea poate duce la schimbari fundamentale in modul de functionare a fermierilor dintr-un sector. Cooperarea
poate lua multe forme, atat informale, cat si formale, si poate servi scopurilor de advocacy (cum ar fi sindicatele fermierilor) sau obiectivelor
comerciale (cum ar fi comercializarea, prelucrarea sau achizitionarea in comun).

Se pot distinge doud tipuri principale de cooperare: cooperarea orizontala intre agricultori prin intermediul negocierilor sau al
organizatiilor de producatori si cooperarea verticala de-a lungul lantului de aprovizionare prin intermediul organizatiilor
interprofesionale. Prezentul document se concentreaza in principal pe organizarea cooperarii orizontale prin intermediul cooperativelor,
denumite adesea organizatii de producatori.

Cooperativele si organizatiile de producatori pot indeplini o gama larga de roluri, generand beneficii atat pentru membrii lor, cat si
pentru bundstarea generala. Acestea ofera diverse servicii membrilor, aspecte care sunt analizate mai detaliat in prezentul document.

Cu toate acestea, eficacitatea unei cooperative depinde Tn mare masura de modul in care este organizatd, inclusiv de competentele si
capacitatile consiliului de administratie si ale conducerii. O guvernanta solida este esentiald pentru consolidarea increderii intre membri
si pentru asigurarea viabilitatii financiare si a sustenabilitatii pe termen lung.

Tncheiem acest ghid cu o prezentare generald a cadrului de reglementare. Acest cadru de reglementare pe mai multe niveluri poate duce, de
asemenea, la diferente in modul de functionare a cooperativelor de la o tara la alta.

Acest document se doreste a fi o sursa de inspiratie pentru cooperativele din Romania, recunoscand totodata ca abordarea ar putea
necesita adaptarea si personalizarea in functie de conditiile locale si de nevoile specifice.
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1 Introducerein cooperativele agricole

1.1 pecess infiintezi o cooperativa in loc sa faci afaceri cu o firma privata?

Tn multe tari si in multe sectoare, agricultorii incheie contracte cu companii private care furnizeaza inputuri si servicii. Cu toate acestea,
este posibil ca aceste companii private sa nu fie fiabile in ceea ce priveste serviciile oferite sau sa profite de pozitia slaba de negociere a
agricultorilor. Existi, de asemenea, situatii in care astfel de companii private pot sa nu existe. In situatiile de disfunctionalitate a pietei,
cooperativele ofera solutia, deoarece furnizeaza serviciile/inputurile care altfel nu ar fi disponibile sau, prin Tnsasi existenta lor, obliga
furnizorii privati sa practice preturi echitabile. Astfel, cooperativele pot furniza inputurile lips3, pot oferi inputuri la preturi mai mici si de
calitate superioard si pot vinde produsele agricole fara a exploata fermierii. Cooperativele permit fermierilor sa se specializeze in
activitati de productie la ferma, beneficiind in acelasi timp de economii de scara si de gama in ceea ce priveste furnizarea de inputuri si
comercializarea productiei, fara a suporta riscul de a fi exploatati de un partener comercial mai puternic.

1.2 Cooperativele: Principii si valori

La infiintarea si functionarea unei cooperative, fermierii si consilierii lor se ghideaza adesea dupa Principiile cooperativei. De asemenea,
guvernele utilizeazad Principiile cooperativei la elaborarea legislatiei privind cooperativele. Principiile cooperativei pot fi considerate
expresia practica a valorilor care stau la baza colaborarii in cadrul cooperativelor. Exista sapte Principii ale cooperativei care au fost
reformulate de Adunarea Generald a ICA in 1995.

Importanta:

Cele 7 principii ale cooperativelor sunt importante deoarece garanteaza cd acestea functioneaza in mod echitabil, democratic si durabil,
punand accentul pe nevoile membrilor lor, mai degraba decat pe maximizarea profitului. Aceste principii ghideaza modul in care
cooperativele sunt infiintate, gestionate si dezvoltate, ajutandu-le sa ramana fidele scopului lor de a imbunatati bunastarea economica si
sociald a membirilor.

7 Cooperative Principles

"6 6 6 6 0 o

DEMOCRATIC  MEMBER'S ~ AUTONOMY  EDUCATION, |COOPE | CONCERN
MEMBER ECONOMIC AND TRAININGAND | FOR
CONTROL  PARTICIPATION INDEPENDENCE INFORMATION (COOPE ES  COMMUNITY

Principiul 1: Aderarea voluntara si deschisa
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Cooperativele sunt organizatii voluntare, deschise tuturor persoanelor capabile sa utilizeze serviciile lor si dispuse sa accepte responsabilitatile
care decurg din calitatea de membru, fara discriminare de gen, social3, rasiala, politica sau religioasa.

Principiul 2: Controlul democratic exercitat de membri

Cooperativele sunt organizatii democratice controlate de membrii lor, care participa activ la stabilirea politicilor si la luarea deciziilor.
Barbatii si femeile care indeplinesc functii de reprezentanti alesi raspund in fata membrilor. Tn cooperativele primare, membrii au
drepturi de vot egale (un membru,

un vot), iar cooperativele de la alte niveluri sunt, de asemenea, organizate in mod democratic.

Principiul 3: Participarea economica a membrilor

Membrii contribuie Tn mod echitabil la capitalul cooperativei lor si il controleaza democratic. Cel putin o parte din acest capital este, de obicei,
proprietatea comund a cooperativei. Membrii primesc, de obicei, o compensatie limitata, daca este cazul, pentru capitalul subscris ca o
conditie a calitatii de membru. Membrii aloca surplusurile pentru oricare sau toate scopurile urmatoare: dezvoltarea cooperativei lor, eventual
prin constituirea de rezerve, din care cel putin o parte ar fi indivizibild; beneficierea membrilor

proportional cu tranzactiile lor cu cooperativa; si sustinerea altor activitati aprobate de membri.

Principiul 4: Autonomie si independenta

Cooperativele sunt organizatii autonome, de autoajutorare, controlate de membrii lor. Daca incheie acorduri cu alte organizatii, inclusiv cu
guvernele, sau strang capital din surse externe, o fac in conditii care asigura controlul democratic al membrilor lor si mentin autonomia
cooperativa.

Principiul 5: Educatie, formare si informare

Cooperativele ofera educatie si formare membrilor lor, reprezentantilor alesi, managerilor si angajatilor, astfel incat acestia sa poata
contribui Tn mod eficient la dezvoltarea cooperativelor lor. Ele informeaza publicul larg —

n special tinerii si liderii de opinie — cu privire la natura si beneficiile cooperarii.

Principiul 6: Cooperarea intre cooperative
Cooperativele isi deservesc membrii in mod cat mai eficient si consolideaza miscarea cooperatista prin colaborarea in cadrul structurilor
locale, nationale, regionale si internationale.

Principiul 7: Grija fata de comunitate
Cooperativele lucreaza pentru dezvoltarea durabild a comunitatilor lor prin politici aprobate de membrii lor.

13 Principii versus practica

Tn practica, nu toate térile si toate sectoarele respectd aceste orientari la literd. Un exemplu al diversitatii in practica se refera la procesul
decizional democratic. Desi principiul ,un membru, un vot” este incd predominant in majoritatea cooperativelor, in unele tari a fost introdus
un sistem de vot mai proportional. De asemenea, in cadrul uniunilor cooperatiste (nationale), votul este adesea proportional, fiind legat fie de
volumul tranzactiilor, fie de numarul de parti sociale. Un alt exemplu de ,principii in practica” se refera la principiul participarii economice a
membrilor, care devine, de asemenea, din ce in ce mai diferentiat. Membrii pot avea diverse relatii financiare cu cooperativa lor, iar in unele

tari chiar si persoanele care nu sunt membre pot participa la capitalul social al cooperativei (sau al filialelor sale).
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Punerea in practica a principiilor cooperativei este uneori o sarcina dificild. De exemplu, Tn unele tari si in unele sectoare, fermierii devin
membri ai unei cooperative agricole deoarece numai prin intermediul cooperativei au acces la inputuri precum ingrasamintele. De asemenea,
programele de dezvoltare rurala finantate de guvern sau de donatori pot impune fermierilor sa se aldature unei cooperative pentru a beneficia
de avantaje.

Din pacate, entitatile in care membrii sunt obligati s adere sau asa-numitele cooperative care existd doar pentru a beneficia de subventii
disponibile temporar pot intampina dificultdti Tn ceea ce priveste sustenabilitatea lor si chiar in desfasurarea activitatilor zilnice. Membrii
acestor asa-numite cooperative nu au un sentiment de apartenentd, nu sunt implicati si pot profita cu usurintda de pe urma entitatii. Imediat ce
oportunitatea externa inceteaza, entitatea se poate destrama. Aceste entitati nu sunt cooperative autentice.

O alta provocare in practica este faptul c3d, Tn ciuda unei politici de nediscriminare, in unele tari nu toata lumea are libertatea de a se
alatura unei cooperative, deoarece s-ar putea sa nu indeplineasca cerintele de aderare. Un exemplu este cazul in care calitatea de
membru este deschisa doar celor care detin terenuri, in timp ce legea interzice femeilor sa detina terenuri. Acest impas poate fi depasit de
femeile fara terenuri, care pot infiinta o cooperativa de femei pentru a-si crea oportunitati specifice de venit. Poate fi o cooperativa rurala de
economii si credit care sa sprijine productia si comercializarea mestesugurilor lor traditionale sau comercializarea fructelor si legumelor
pe care le cultiva.

De asemenea, protejarea independentei unei cooperative poate fi dificild. Tn trecut, mai ales in tarile in curs de dezvoltare si in statele
comuniste, cooperativele au suferit din cauza controlului si a interventiei puternice din partea statului, ceea ce a dus la beneficii reduse pentru
membri. De exemplu, cooperativele erau folosite pentru a controla productia si exportul de cafea, ceai si cacao. Preturile stabilite de aceste
cooperative erau adesea preturi politice, oferind fermierilor putine stimulente pentru a-si creste productia sau calitatea. Astazi, majoritatea
guvernelor au renuntat la interferenta directa in afacerile cooperativelor si s-au orientat spre facilitarea dezvoltarii cooperativelor.

14 Cooperarea intre cooperative

Asa cum indica al saselea principiu al cooperativelor, acestea colaboreazd adesea intre ele. Cooperativele locale, denumite de obicei
cooperative primare, isi unesc fortele pentru a infiinta o uniune cooperativa. De exemplu, mai multe cooperative primare din diferite sate
colecteaza produsele de la membrii lor, dar comercializarea efectivd a acestor produse este realizatd de uniunea cooperativa. Deoarece
uniunea vinde in numele mai multor cooperative primare, ea poate beneficia de economii de scara in manipularea produselor, cum ar fi
sortarea si clasificarea, depozitarea si ambalarea, avand in acelasi timp o pozitie de negociere mai bund decadt o cooperativd primara
individuald. Uniunile cooperative colaboreaza adesea in cadrul unei federatii cooperative.

Pentru mai multe informatii, va rugam sa consultati documentul: Parteneriate.
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1.5 Exemple de cooperative din Tarile de Jos

Olanda este unul dintre cei mai mari exportatori de produse proaspete din lume, iar cooperativele joaca un rol esential in organizarea
producatorilor si aprovizionarea supermarketurilor din intreaga Europd. Tn sectorul olandez al fructelor si legumelor, principiile
cooperatiste i ajuta pe agricultori sa:

[ ] sa aiba acces la pietele internationale
sa obtina preturi echitabile
Tmpartirea riscurilor

sa Tmbunatateasca sustenabilitatea

sa consolideze comunitdtile rurale

FruitMasters
FruitMasters este o cooperativa de cultivatori de fructe olandezi (de exemplu, mere si pere). Fermierii pot alege in mod liber sa se alature daca
doresc sa-si vanda produsele impreunad, atata timp cat respecta statutul cooperativei (regulamentul intern).

Tn FruitMasters, regulamentul explici:

[ ] cine se poate alatura cooperativei
cum voteaza cultivatorii
modul in care se impart profiturile

reguli privind livrarea fructelor

responsabilitatile consiliului de administratie

Atunci cand fermierii sunt dispusi sa accepte rolurile si regulamentele FruitMasters, acestia pot deveni membri. Exemple de astfel de reguli
sunt respectarea specificatiilor de produs cerute, detinerea certificarilor necesare (cum ar fi GlobalGap, IFS, BRC) si vanzarea a 95% din
produsele lor prin intermediul FruitMasters.

FruitMasters este controlat de cultivatori, nu de investitori externi.
Membrii stabilesc strategiile de afaceri independent de supermarketuri, protejand astfel interesele fermierilor. Fiecare membru are dreptul la
un vot. Deciziile importante se iau in cadrul Adunarii Generale a Membrilor

Serviciile FruitMasters pentru membri:
1. comercializarea si vanzarea fructelor
. sortarea si ambalarea
. logistica si transport

. branding si dezvoltarea produselor (Kanzi, Migo, Prestige)

. inovare si tehnologie

. informatii de piata si consultanta

2
3
4
5. controlul calitatii si certificarea
6
7
8

. sprijin pentru dezvoltarea durabila

Acestia dispun de o echipa de aprovizionare (formata din personalul de birou si managerii de relatii cu clientii din teren) care se afla in
contact zilnic cu fermierii. Scopul este de a evalua volumele, calitatea si produsele care pot fi comercializate. Aceasta echipa colaboreaza
strans cu o echipa specializata in vanzari, care se afla in contact zilnic cu diverse tipuri de comercianti cu amanuntul si clienti din Europa si
din strainatate, pentru a comercializa produsele fermierilor, a le intelege cerintele si a dezvolta campanii de marketing. Cele doua echipe
colaboreaza strans.

Acest lucru permite micilor fermieri sa aib3d acces la piete la care ar fi dificil s3 ajunga individual. Prin aderarea voluntara, membrii
beneficiaza de avantaje precum sprijinul in materie de marketing si distributie.
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United Growers (a se vedea si diapozitivele de mai jos)

Producatorii pot alege in mod liber sa se alature United Growers daca doresc sa colaboreze in vederea
comercializarii legumelor lor. Producatorii de rosii sau ardei se aldatura cooperativei pentru a avea acces la
cumpadratori mai mari, precum lanturile de supermarketuri din Europa.

Fiecare membru are drept de vot in deciziile importante, cum ar fi strategiile de stabilire a preturilor,
obiectivele de sustenabilitate si investitiile in tehnologie. De exemplu, membrii voteaza daca sa investeasca in
noi solutii de ambalare. Acest lucru asigura echitatea si impiedica controlul exercitat de cativa producatori mari.
Participarea economica a membrilor: Membrii contribuie cu capital si Tmpart profiturile obtinute din vanzarea colec
Growers colaboreaza cu alte organizatii pentru logistica si distributie. Cooperativele impart retelele de transport pentr;
eficient in toatd Europa. Acest lucru ajuta la reducerea costurilor si la cresterea puterii de piata.
United Growers promoveaza agricultura durabild si sprijind comunitatile locale. Producatorii reduc utilizarea pesti-
energie pentru a proteja mediul.

Asigura securitatea alimentara pe termen lung si protectia mediului.

Folosind principiile cooperativelor, United Growers ajuta fermierii:
° sa vanda legume mai eficient

sa obtina venituri echitabile

sa inoveze cu ajutorul noilor tehnologii

sa Imbunatateasca sustenabilitatea

sa consolideze cooperarea in lantul de aprovizionare cu alimente
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1.6 cele mai importante cooperative olandeze de fructe si legume

Royal FruitMasters

L Una dintre cele mai mari cooperative de fructe din Olanda
[ ] Specializata in mere, pere, cirese si fructe de padure
[ Peste 400 de producatori de fructe aprovizioneaza cooperativa

Overview of FruitMasters sales channels

Channel Example buyers Role in supply chain
Supermarkets Albert Heijn, Lid| largest market volume
Wholesalers traders, distributors supply smaller retailers

Export markets

Food service

Processing industry

Branding

EU retailers

restaurants, hotels

juice & jam companies

Kanzi®, Migo®

international sales

premium fruit demand

value-added products

product differentiation

Royal ZON

[ ] Comercializarea in comun a fructelor si legumelor prin intermediul sistemelor de
licitatie
[ Sprijina producatorii cu servicii de logistica si vanzari

° Ofera o infrastructura de parc comercial pentru comercianti
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The Greenery

[ ] Furnizor international de fructe si legume

[ ] Detinut de cooperativele de producatori

Growers United

Cooperativa de producatori de legume de sera

Furnizeaza rosii, ardei si castraveti

Recunoscuta ca una dintre principalele cooperative de productie din Olanda

Locatii in Olanda, Maroc si Tunisia pentru a asigura aprovizionarea pe tot parcursul
anului
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2  Structura de guvernanta a cooperativei

Odatd ce o cooperativd a fost infiintatd, membrii trebuie s& conducd si sd controleze activitatile intreprinderii cooperative. Intrebarile
referitoare la cine are dreptul de a decide in cadrul unei intreprinderi, cine este responsabil pentru o anumita decizie si cine raspunde in
fata cui sunt toate aspecte legate de guvernanta corporativa.

2.1 Structura guvernantei corporative in cadrul unei cooperative

Desi cooperativele sunt, de asemenea, persoane juridice, ele se confruntd cu caracteristici care fac ca guvernanta lor sa fie mai
dificila decat cea a intreprinderilor necooperative.

Tn primul rand, cooperativele utilizeaza principiul ludrii democratice a deciziilor, in timp ce intr-o companie necooperativa,
managerii de varf au autoritatea principala de a lua decizii.

Tn al doilea rand, cooperativele recurg la delegarea de competente in cadrul structurii lor decizionale. Desi membrii detin autoritatea
finald de decizie, acestia deleaga de obicei aceasta autoritate Consiliului de administratie (CA). CA poate apoi s3 delege anumite
responsabilitdti managerilor profesionisti. CA ramane responsabil in fata membrilor (de exemplu, prin intermediul Adunarii Generale
Anuale), in timp ce managerii raporteaza CA.

Trebuie luate in considerare urmatoarele caracteristici provocatoare ale cooperativelor:

[ ] Desi cooperativele sunt in primul rand organizatii economice care lucreaza in beneficiul membrilor lor, ele sunt, de asemenea,
Tntreprinderi comerciale, care opereaza pe piatd, si organizatii sociale, preocupate de comunitate.

o Membrii cooperativei au o relatie dubla cu aceasta: sunt atat proprietari ai cooperativei, cat si clienti ai produselor si serviciilor
oferite de aceasta.

[ ] Consiliul de administratie este ales de catre membri, in timp ce conducerea este angajatd; in cooperativele mici, membrii pot
indeplini si sarcini operationale.

[ ] Cooperativele multifunctionale ofera diverse servicii, ceea ce face guvernanta mai complexa din cauza intereselor diverse ale
membrilor.

Modelul de baza al guvernantei cooperative Modelul extins de guvernanta cooperativa

Annual General Meating

Annual General Meeting

Supervisory

Board of Directors (BoD) Commities (SC)

Supervisory
Committee (SC) Management

Board of Directors (BoD)

guvernanta

12
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2.2

Roluri si responsabilitati: Consiliul de administratie, presedinte, consiliul de supraveghere, conducere

Membrii, reuniti Tn Adunarea Generald, sunt principalii actori ai unei cooperative. Ei sunt atat principalii utilizatori ai serviciilor sale,
cat si coproprietarii intreprinderii.

Con | de administratie:
Principalul organ de conducere este Consiliul de administratie (CA). Consiliul de administratie se situeaza intre membri, pe de o parte, si
conducerea curentd, pe de altd parte, ceea ce ii confera responsabilitatea de a raspunde nevoilor membrilor si, in acelasi timp, de a

monitoriza calitatea vietii si caracterul colaborativ al organizatiei.

Membrii consiliului sunt alesi pentru un mandat limitat, de obicei de trei sau patru ani, si pot fi uneori realesi. Desi continuitatea
ajutd la acumularea de expertiza si la stabilizarea politicilor, refnnoirea periodica este importanta. Consiliul de administratie ar trebui
sa reflecte schimbarile in randul membrilor si sa raspunda la evolutia mediului economic si politic. Pentru a mentine continuitatea,
mandatele membrilor consiliului sunt adesea esalonate, astfel incat doar o parte din consiliu sa fie inlocuita la un moment dat.

Cooperativele mai mari pot include experti externi, cum ar fi specialisti in finante sau marketing, pentru a consolida supravegherea
conducerii.

Se recomanda sa se urmadreascda un anumit echilibru intre diferitele grupe de varsta din cadrul consiliului de administratie. De
exemplu, pentru a tine seama de diversitatea dintre membrii mai in varsta si cei mai tineri, unele cooperative prevad ca, in cazul in
care presedintele este de o anumitd varst3, vicepresedintele s3 fie ales dintre membrii mai tineri. In schimb, un presedinte mai
tanar poate fi flancat de un vicepresedinte mai in varsta. Acestea nu sunt neaparat obligatii legale, dar ar putea fi reguli care pot fi
stabilite Tn cadrul organizatiei. Femeile, tinerii si grupurile defavorizate ar trebui incurajate sa participe la conducere si la luarea
deciziilor. Tn multe téri, femeile joacd un rol major in productia agricold, ceea ce face ca implicarea lor in guvernanta cooperativelor
sa fie atat echitabil3, cat si benefica.

Competente
Printre numerosii factori care contribuie la succesul cooperativelor, factorul uman este deosebit de important, nu doar loialitatea
membrilor, ci si conducerea grupului.

Tn multe cazuri, membrii consiliului de administratie sunt alesi dintre membrii mai in varst3, cu o vasta experienta agricola, dar nu
neaparat cu cunostintele necesare privind fortele pietei externe care influenteazd cooperativa. Este posibil ca nu toti sa aiba
imediat cunostinte aprofundate de management, marketing, contabilitate, situatii financiare, comunicare, organizare etc.
Conducerea unei cooperative necesitd atat abilitati antreprenoriale, cat si puternice abilitati de lobby in contexte politice si sociale,
ceea ce implica costuri.

Atunci cand lipsesc competentele necesare, nu trebuie sa ezitam sa organizam cursuri de perfectionare in aceste domenii. Dobandirea de
noi abilitati si competente este, asadar, cu siguranta necesara.

Presedinte Gasirea presedintelui potrivit al unui consiliu de administratie este importanta. O astfel de persoana poate ,construi”
sau ,distruge” organizatia. Desi este vitala pentru infiintarea cooperativelor, este ceva ce nu poate sau nu trebuie sa fie
reglementat de guvern.
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Presedintele prezideazd sedintele Consiliului de administratie si Adunarea generald. Un presedinte trebuie, desigur, sa fie persoana
potrivita care, pe de o parte, sa castige increderea colegilor sai, dar, pe de altda parte, printr-un angajament personal foarte
puternic, sa doreasca sa investeasca timp si energie in ,,proiectul” comun. Este posibil sa fie nevoit sa delege unele dintre sarcinile
sale de la ferma partenerului sdu si/sau altor lideri ai afacerii. Tn multe cazuri, acest lucru poate constitui deja un obstacol major.

Presedintele trebuie sa inspire si sa insoteasca grupul. Cu siguranta, nu trebuie sa lipseasca putin carisma. De preferinta, acesta este o
persoana care are propria opinie si stie sd o promoveze, dar care este, de asemenea, dispusa sa faca compromisuri si poate ajuta un grup
de administratori si/sau membri s ajungé la un compromis.

+|
BoD workload in cooperatives Medium-sized cooperatives
Small cooperatives
Typical context: local farmer cooperatives, small Typical context: regional marketing cooperatives,
service coops, start-ups, member groups with limited | Processing cooperatives, input supply cooperatives,
staff. financial cooperatives.
Time commitment Time commitment

Chairperson: about 2-3 days per week

Board members: about 1 day per week

Often includes preparation, committee work, and
stakeholder meetings

Chairperson: about 1-2 days per week

Regular board members: about 0.5 day per week on
average

Often part-time and combined with members’ own

farm or business activities
Number of board members

Usually 5-9 members
Sometimes includes members with specific expertise
(finance, marketing, legal)

Number of board members
Usually 3-5 members
Elected from the membership

Meeting frequency

Board meetings: typically monthly (10-12 per year)
Committee meetings (finance, audit, strategy): 3-6 per
year

General Assembly: once per year

Meeting frequency

Board meetings: every 1-2 months (6-10 per year)
Extra meetings: when major decisions or problems
arise

General Assembly: 1-2 times per year

Typical tasks
Typical tasks Strategy development
Setting direction and priorities Monitoring financial performance
Supervising manager or coordinator (if present) Supervising professional management
Financial oversight Risk management
Maintaining member relations Networking and representation
Building partnerships Major investment decisions

Comitetul de supraveghere
Comitetul de supraveghere nu administreaza cooperativa. Rolul sdu este de supraveghere, control si consiliere — asigurdndu-se ca
cooperativa este bine guvernata si ramane responsabila fata de membrii sai

Sarcini:

[ ] Analizeaza rapoartele financiare si de management

Discuta performanta si provocarile cu Consiliul de administratie sau cu managerul
Ofera recomandari

Raporteaza concluziile catre Adunarea Generald Anuala

Asigura urmarirea imbunatatirilor convenite

De obicei, Comitetul de supraveghere este alcatuit din:
[ ] Membri alesi ai cooperativei (adesea intre 3 si 7 persoane, in functie de dimensiunea cooperativei)
[ ] Membri independenti de gestionarea curenta

[ ] Persoane cu expertiza relevanta (de exemplu, in finante, drept, agriculturd, marketing, guvernanta)
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Frecventa reuniunilor depinde de dimensiunea si complexitatea cooperativei:
[ ] Cooperative mici: 2—4 sedinte pe an

[ ] Cooperative medii si mari: 4—6 sedinte pe an

Conducere

Tn timp ce Consiliul de Administratie (CA) stabileste strategia si exercitd functia de supraveghere, conducerea pune in aplicare
deciziile si gestioneaza activitatea, fiind responsabild de activitatea curentd a companiei. La nivelul conducerii se indeplinesc
numeroase sarcini: financiare, administrative, comerciale, de resurse umane si logistice. In functie de dimensiunea organizatiei si de
gradul de dezvoltare, aceste sarcini pot fi indeplinite fie de o singura persoanad, fie de o echipa mai mare intr-o organizatie mai
mare, eventual asistata de un departament administrativ. Nu se recomanda ca presedintele sa isi asume si rolul de director al
conducerii.

Directorul se ocupa de gestionarea si conducerea zilnica, detinand astfel controlul operational. El angajeaza sau concediaza
personalul si ia decizii de zi cu zi Tn spiritul viziunii si misiunii stabilite de consiliul de administratie. Desigur, directorul va raporta, de
asemenea, consiliului de administratie si va oferi consultanta cu privire la numeroase aspecte.

Consilierea si raportarea includ:

o gestionarea financiara, bilanturile
o chestiuni operationale

L4 produse, tehnologii sau servicii noi
L4 strategia comerciala

e reglementari regionale, nationale
L4 relatii cu guvernul si mediul politic
L4 ajustarea necesara a politicii PO

De asemenea, directorul trebuie sa informeze membrii prin contacte directe, scrisori, buletine informative, sedinte, vizite si, bineinteles,
in cadrul Adunarii Generale Anuale. El poate fi, de asemenea, responsabil de relatiile cu autoritatile, cu alte cooperative, cu lantul de
distributie si cu comunitatea in general. Astfel, el actioneaza in calitate de reprezentant al cooperativei.

Acest lucru thseamna ca el va ocupa, de asemenea, un loc unic in cadrul organizatiei. Tn primul rand, el este un jucitor de echipa
care, impreuna cu presedintele si consiliul de administratie, se ocupa de conducerea organizatiei si, in acelasi timp, este antrenorul
echipei de personal. El urmeaza indrumarile consiliului de administratie, dar este liderul personalului. Acest lucru inseamna ca
oamenii se asteapta uneori ca el sd ofere solutii miraculoase sau sa actioneze ca mediator. El este un consilier al consiliului de
administratie si un motivator pentru personal si membri.

Presedintele si directorul formeaza un tandem important

Dimensiunea si structura conducerii depind in mare masura de:
numarul de membri
cifra de afaceri

[}

[ J

[ ] complexitatea activitatii

[ ] serviciile oferite (marketing, prelucrare, aprovizionare cu materii prime, finante)
[ J

etapa de crestere
Chiar si cooperativele mici beneficiaza de cel putin un manager sau coordonator cu responsabilitati clare, care asigura continuitatea si
profesionalismul.
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Participarea tinerilor la structura de guvernanta

FrieslandCampina, o cooperativa olandeza din sectorul lactatelor, implica activ tinerii fermieri in conducerea cooperativei prin
intermediul unei retele dedicate tinerilor, denumita adesea FrieslandCampina Young Farmers (Jongeren). Aceasta platforma le
permite membrilor mai tineri sa participe la discutii privind viitorul cooperativei si sa se pregateasca pentru viitoare roluri de
conducere. Cooperativa considera ca implicarea tinerilor este esentiald pentru mentinerea unei baze solide de membri pe termen
lung si pentru a se asigura cd modul de conducere reflectd schimbarea generationald din sectorul lactatelor. Tinerii membri aduc
perspective noi privind inovarea, sustenabilitatea, digitalizarea si succesiunea in exploatatiile agricole, care sunt teme strategice
importante pentru cooperativa.

Structura de tineret functioneaza ca un organism consultativ integrat in sistemul mai larg de guvernanta al cooperativei, care
include Consiliul membrilor, Consiliul de administratie si Conducerea executiva. Reprezentantii tinerilor aduc idei, discuta aspecte
strategice care ii afecteaza pe tinerii fermieri si contribuie la asigurarea faptului ca interesele urmatoarei generatii de fermieri din
sectorul lactatelor sunt luate in considerare in politicile cooperativei. Reteaua de tineret serveste, de asemenea, ca un teren de
pregdtire pentru viitorii membri ai consiliului de administratie, consolidand capacitatea de conducere in cadrul cooperativei.

Structura tipica de guvernanta a cooperativelor olandeze de legume si fructe:

Members (growers)

v
General Assembly

v

Board of Directors (5-11 growers)
v

Supervisory Board (5-7 members, partly independent experts)
¥

CED / General Manager

v v v
Finance Operations Commercial
Director Director Director
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Organigrama licitatiei de fructe si legume din Zaltbommel

Fruit & vegetable Codperative Zaltbommel
Organizational Chart

Members (Growers
Cooperative)

Managing Director
Gerard van den
Anker

Finance & IT
Manager
Astrid van Os-de Bie

Head of Quality
Marco Valkis

Commercial Manager Logistics Manager
Erwin van den Oever Wim van Wolferen

Sales Managers

" Grower Relations &
Sales Support
Lisa de Heus

Uniunea Europeana

UE nu impune un model unic de guvernanta pentru cooperative, insa legislatiile nationale influenteaza puternic practicile de guvernanta.
La nivelul UE, se observa o tendintd comuna: controlul democratic exercitat de membri, combinat cu o profesionalizare tot mai
accentuata a consiliilor de administratie si a conducerii. Diversitatea cadrelor juridice nationale explica de ce structurile de guvernanta
difera de la o tara la alta, chiar daca acestea impartdsesc aceleasi principii cooperatiste
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2.3  Procese democratice de luare a deciziilor

Tntr-o cooperativé, procesul decizional si responsabilitatea sunt impartite intre trei niveluri principale: membri, consiliul de administratie si
conducere. O repartizare clard a responsabilitatilor intre aceste organe este esentiald pentru a asigura transparenta, controlul democratic si
eficienta operatiunilor zilnice.

Membrii: controlul democratic in centrul cooperativei

Fundamentul fiecarei cooperative este controlul democratic exercitat de membri. Membrii stabilesc in mod colectiv directia strategica a
cooperativei prin intermediul Adunérii Generale Anuale (AGA). In cadrul AGA, membrii aproba viziunea pe termen lung, politicile majore,
conturile anuale si deciziile structurale cheie, cum ar fi modificarile statutului sau numirea auditorilor sau a organismelor de supraveghere.

O caracteristica definitorie a unei cooperative este principiul echitatii in ceea ce priveste drepturile de vot. Multe cooperative aplica regula ,un
membru — un vot”, asiguradnd o influents egal, indiferent de dimensiunea exploatatiei agricole sau de aportul de capital. In cazul in care se
aplicd votul proportional (de exemplu, pe baza actiunilor sau a volumelor de tranzactii), se stabilesc de obicei limite pentru a preveni
concentrarea excesiva a puterii. Tn contextul UE, drepturile de vot sau actiunile detinute de un singur membru ar trebui sd ramana sub 50 %,
protejand cooperativa de dominarea unei minoritati si aparand interesele colective.

Membrii indeplinesc, de asemenea, un rol de responsabilizare prin alegerea consiliului de administratie si monitorizarea activitatii acestuia.
Prin aceasta structura democratica, cooperativa se asigurd ca reprezintd cu adevarat producatorii si ca ramane concentratd pe nevoile
membrilor.

Consiliul de administratie: supraveghere strategica si responsabilitate

Consiliul de administratie, ales de adunarea generala anuald, reprezinta membrii si este responsabil pentru politicile si alegerile
strategice. Consiliul transpune misiunea cooperativei in strategii operationale, supravegheaza conducerea si se asigura ca cooperativa
actioneaza in interesul superior al membrilor sdi. O guvernanta puternica impune ca consiliul sa actioneze in mod colectiv si transparent,
evitand conflictele de interese si mentinand increderea intre membri.

Conducerea: operatiuni zilnice profesionale

Directorul sau echipa de conducere este responsabild de activitatea zilnica a cooperativei, inclusiv de administrare, finante, logistica,
marketing si resurse umane. Conducerea pune in aplicare strategia aprobata de consiliul de administratie si prezinta periodic rapoarte
privind performanta si riscurile.

Mecanismele de responsabilizare din cadrul cooperativei sunt asigurate prin:
[ ] proceduri democratice de vot si statute transparente

raportarea financiara periodica si aprobarea conturilor anuale

alegerii si supravegherii membrilor consiliului

separarea rolurilor strategice de cele operationale

reguli interne care definesc drepturile, obligatiile si eventualele sanctiuni ale membrilor
Structurile clare de guvernanta creeaza incredere intre membri, consolideaza puterea de negociere in cadrul lantului de
aprovizionare si contribuie la sustenabilitatea financiara pe termen lung.

2.4 Provocari cheie si potentiale conflicte de interese

Cooperativele se pot afla intr-o situatie dificild, fiind impartite intre interesele (uneori conflictuale) ale membrilor, oportunitatile de
afaceri si considerentele sociale.

O cooperativa are o natura duala: este atat o asociatie bazata pe membri, cat si o intreprindere orientata spre piata. Aceasta structura
creeaza tensiuni interne, in special atunci cand sustenabilitatea afacerii necesita decizii care s-ar putea sa nu fie in concordanta cu
preferintele pe termen scurt ale membirilor.

[ ] Dupa cum se mentioneaza in obiectiv tensiune (membri Vs. viabilitatea
viabilitatea intreprinderii) Cooperativele trebuie s3 gdseascd un echilibru intre interesele membrilor si
necesitatea de a functiona eficient
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si sa fie competitiva pe piatd. Sustenabilitatea economica trebuie sa ramana o prioritate pentru a asigura continuitatea pe termen

lung.
[ ] Castiguri pe termen scurt pentru membrii pe termen scurt vs. investitii
de pe termen lung Membrii pot prefera preturi sau plati imediate mai mari, in timp ce intreprinderea

necesita reinvestitii in sisteme de calitate, tehnologie sau dezvoltarea pietei pentru a ramane competitiva.

[ ] Guvernanta complexitatea si capacitatea Liderii trebuie
sa combine abilitatile de afaceri, financiare si strategice pentru a raspunde cerintelor in schimbare ale pietei, cum ar fi
standardele de calitate mai stricte si cerintele lantului de aprovizionare.

[ ] Parti Influenta Sprijinul
guvernului sau al ONG-urilor poate impinge cooperativele catre obiective sociale mai ample, ceea ce poate distrage atentia de la
performanta comerciald de baza si de la eficienta.

[ ] Procesul decizional eficienta Vs. controlul Procesele
decizionale colective pot incetini raspunsurile strategice la schimbarile pietei, reducand competitivitatea in comparatie cu
firmele detinute de investitori.

[ ] Alinierea al stimulente intre membri si intreprindere
Diferentele privind amploarea productiei, toleranta la risc sau orizontul de timp dintre membri pot genera conflicte interne care
afecteaza stabilirea preturilor, prioritatile de investitii si directia strategica.

Tn ansamblu: principala provocare de guvernantd este mentinerea unei performante solide a afacerii, aliniind in acelasi timp asteptarile
membrilor cu competitivitatea pe termen lung pe piata.

Sfaturi practice pentru gestionarea provocarilor cooperativelor (orientate catre intreprindere si piata)

Clarificati obiectivul economic principal al cooperativei
Definiti cooperativa Tn primul rand ca o intreprindere competitiva care serveste membrii prin performante puternice pe piata.
Separati clar deciziile de afaceri de asteptarile sociale mai largi.

Adoptati structuri profesionale de guvernanta
Stabiliti o separare clara intre consiliul de administratie (strategie si supraveghere) si conducerea executiva (operatiuni). Recrutati
lideri cu competente solide in domeniul finantelor, marketingului, lanturilor de aprovizionare si gestionarii riscurilor.

Aliniati stimulentele pentru membri la valoarea pe termen lung a intreprinderii
Utilizati formule de stabilire a preturilor, rambursari de patronaj sau scheme de investitii care recompenseaza membrii pentru
calitate, loialitate si angajament pe termen lung, mai degraba decat pentru castiguri pe termen scurt.

Implementati o comunicare transparenta cu privire la nevoile de investit
Explicati clar de ce reinvestitia in tehnologie, controlul calitatii, branding sau accesul pe piata este necesara pentru competitivitate si
pentru profiturile viitoare ale membrilor.

Elaborati reguli de decizie si indicatori de performanta clari

Introduceti indicatori-cheie de performanta (KPI) referitori la rentabilitate, eficienta costurilor, cota de piata si calitatea produselor.
Deciziile bazate pe date concrete reduc conflictele si sporesc legitimitatea.

Segmentati asteptarile membrilor acolo unde este necesar

Recunoasteti diferentele dintre producatorii mici si cei mari sau dintre membrii orientati spre crestere si cei aversi la risc. Modelele de
servicii personalizate sau preturile diferentiate pot reduce tensiunile.

Gestionati cu atentie influenta partilor interesate externe

Acceptati sprijinul public sau al donatorilor numai atunci cand acesta este in concordanta cu strategia de afaceri. Evitati

angajamentele care sldabesc competitivitatea sau cresc costurile operationale fara beneficii clare.

Investiti in capacitatea de conducere si de management

Formarea continua in planificare strategica, negocierea contractelor si dezvoltarea lantului valoric consolideaza capacitatea cooperativei

de a raspunde schimbarilor pietei.

Consolidarea acordurilor contractuale cu membrii

Angajamentele de livrare, standardele de calitate si mecanismele de stabilire a preturilor reduc comportamentul oportunist si sustin
certitudinea planificarii.
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Sfat general: tratati cooperativa ca pe o firma orientata spre piata, detinutda de membri, asigurandu-va ca guvernanta si stimulentele
sustin competitivitatea, profitabilitatea si cresterea pe termen lung a intreprinderii.
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3 calitatea de membru (producatori)

Agricultorii si horticultorii pot deveni membri directi ai unei cooperative. Membrii unei cooperative pot fi persoane fizice sau juridice.
Admiterea libera a noilor membri (actionari) este esentiald, in absenta unui actionar dominant si a unui obiectiv speculativ.

Totul se desfasoara la initiativa si sub controlul cooperativei, iar fiecare membru are un cuvant de spus in ceea ce priveste directia
organizatiei. Acest lucru nu Tnseamna ca, pentru fiecare decizie, trebuie consultat fiecare membru. Ei isi aleg reprezentantii in consiliul de
administratie pentru a face acest lucru.

Acest lucru necesita o structurd de grup, asa cum s-a explicat in capitolul 2, dar necesita si respectarea acordurilor. Un membru sustine
dezvoltarea care depaseste simplul interes propriu (poarta coresponsabilitate). Prin urmare, este important sa existe aceeasi motivatie si
aceeasi viziune asupra lucrurilor impreuna cu ceilalti parteneri. Acest lucru sporeste implicarea actionarilor in organizatia lor.

Calitatea de membru pentru neproducatori
Statele membre ale UE pot permite persoanelor fizice sau organizatiilor care nu sunt producatori sau care nu produc bunuri in sectorul in care
si desfasoara activitatea cooperativa sa devind membri, dar numai Tn anumite conditii prevazute de legislatia nationala.

Acesti membri sunt adesea denumiti ,,membri neactivi” sau neproducatori.

Neproducatorii pot face parte dintr-o cooperativa numai daca producatorii pastreaza controlul asupra organizatiei. Acestia nu sunt luati in
calcul atunci cand se verificd daca cooperativa indeplineste cerintele minime de recunoastere, cum ar fi numarul necesar de membri
producitori. In plus, neproducatorii nu au dreptul s3 beneficieze direct de masurile finantate de Uniunea Europeani.

Statele membre pot, de asemenea, sa restrictioneze sau sa retragd drepturile de vot ale celor care nu sunt producatori, in special in cazul
deciziilor legate de utilizarea fondurilor publice.

Normele privind producatorii care nu sunt membri ai unei cooperative pot fi stabilite in mai multe locuri, in functie de aspectul juridic in cauza.
Tn practics, cadrul combina de obicei dreptul UE, legislatia nationald si statutul propriu al cooperativei

3.1 Angajamentul membrilor

Angajamentul membrilor se refera la disponibilitatea membrilor de a continua sa tranzactioneze si sa investeasca in cooperativa, chiar si atunci
cand alternativele pe termen scurt pot parea mai atractive. Acesta reflecta o orientare pe termen lung catre succesul economic si stabilitatea
cooperativei. Un angajament puternic este esential, deoarece cooperativele depind de volume de aprovizionare previzibile, de aporturi de
capital si de participarea la guvernanta. Fara angajament, investitiile pe termen lung devin riscante, iar costurile de tranzactie cresc.

Membrii care sunt angajati:
[ ] Acceptati statutele cooperativelor, inclusiv regulile si regulamentele
Acceptati strategiile si obiectivele cooperativei
Preferd sa vanda sau sa cumpere in mod constant prin intermediul cooperativei

Sunt dispusi sa investeasca timp, capital si efort

Ra@man loiali chiar si atunci cand preturile pe termen scurt fluctueaza
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Cum se poate crea angajamentul membrilor — sfaturi practice

1. Oferiti o valoare economica clara
[ ] Oferiti preturi competitive si acces fiabil la piata
° Asigurati plati la timp pentru a sustine fluxul de numerar al fermierilor
[ ] Furnizati servicii de Tnalta calitate (instrumente de productie, marketing, logistica)
[ ]

Oferiti pachete de servicii (de exemplu, credit + inputuri + marketing) pentru a spori dependenta si valoarea

2. Consolidati stimulentele pe termen lung

[ ] Tncurajati reinvestirea profiturilor pentru a imbunatati competitivitatea

° Aliniati preturile si beneficiile la calitate si loialitate

[ ] Elaborati contracte sau acorduri de livrare care sa sustina volume stabile de aprovizionare
[ ] Reduceti oportunitatile de vanzare colaterala sau comportamentul oportunist.

3. Asigurati un management profesionist si de incredere
[ ] Construiti increderea printr-un proces decizional consecvent si transparent
[ ] Comunicati clar de ce sunt necesare investitiile si strategiile

[ ] Demonstrati o disciplina financiara puternica si o orientare catre piata

4. Tmbunitatiti comunicarea si transparenta
[ ] Explicati formulele de stabilire a preturilor, costurile si deciziile de investitii
[ ] Comunicati regulat rezultatele performantei
[ ] Clarificati modul in care sunt distribuite beneficiile intre membri
[ ]

Reduceti perceptia de tratament inegal intre grupurile de membri

5. Tncurajati participarea legata de performanta afacerii
[ ] Promovati implicarea membrilor in deciziile cheie care afecteaza strategia
[ ] Consolidati intelegerea provocarilor pietei si a nevoilor de investitii

[ ] Folositi participarea pentru a crea acceptarea deciziilor pe termen lung

3.2 Exemple din Tarile de Jos

Accesul pe piata — evolutii:

United Growers monitorizeaza indeaproape tendintele pietei si cerintele clientilor. Cooperativa ofera membrilor sai informatii cu privire la
evolutiile pietei si la noile soiuri care corespund cererii. Membrii isi pastreaza libertatea de a lua propriile decizii de productie, insa alegerile
lor se bazeazd pe informatii si recomandari orientate catre piata.

Conditii de plata:

Pentru membrii cooperativelor precum Royal FloraHolland, FruitMasters si Plantation, plata garantata este un element cheie al
angajamentului membrilor si al stabilititii financiare. Tn termen de maximum 2 s3ptdmani, fermierii sunt platiti pentru produsele
livrate.

Agricultorii si producatorii agricoli depind de un flux de numerar previzibil pentru a-si finanta costurile de productie, forta de munca
si investitiile. Atunci cdnd cumparatorii intarzie platile sau intra In faliment, producatorii individuali nu dispun adesea de capacitatea
financiara necesara pentru a absorbi pierderile. O cooperativa reduce acest risc, actionand ca intermediar de incredere si asigurandu-
se ca membrii sunt platiti chiar si atunci cadnd conditiile pietei sunt incerte.

Cooperativele utilizeaza instrumente financiare, contractuale si de gestionare a riscurilor pentru a reduce riscul de neplata din partea
clientilor:

1. Evaluarea riscului de credit al cumparatorilor
2. Fonduride garantare a platilor sau rezerve colective

3. sisteme de prefinantare si factoring
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4. Garantii contractuale
5. Diversificarea cumparatorilor

6. Gestionarea financiars profesionista

Comunicare:

pe langa Adunarea Generala Anuala oficiala pentru luarea deciziilor, multe cooperative din Tarile de Jos organizeaza intalniri periodice
cu grupurile de membri — adesea la fiecare doua saptamani sau lunar. Aceste intalniri sunt folosite pentru a discuta evolutiile pietei,
Tmpartasi date financiare, preturi, cerinte de calitate, prioritati strategice si planuri de comunicare. Aceasta interactiune frecventa
ajuta la alinierea deciziilor de productie cu nevoile pietei, consolideaza transparenta si sustine implementarea coordonata a
strategiilor cooperativelor.

Uneori, membrii acestor grupuri actioneaza ca reprezentanti ai mai multor fermieri din regiunea lor, transmitand punctele de vedere
locale si asigurand schimbul de informatii intre cooperativa si ansamblul membrilor.
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4.1

Cadrul de reglementare
Tncheiem acest manual cu o prezentare generala a cadrului de reglementare.

Acest cadru de reglementare pe mai multe niveluri poate duce, de asemenea, la diferente in modul de functionare a cooperativelor
de la o tara la alta. Desi legislatia UE ofera o baza comun3, statele membre isi pdstreaza flexibilitatea in ceea ce priveste punerea in
aplicare a normelor nationale privind structurile cooperativelor, impozitarea, guvernanta si recunoasterea organizatiilor de
producatori. Prin urmare, cooperativele pot functiona in conditii juridice diferite, cu niveluri diferite de sarcind administrativa si
grade diferite de libertate de piata. Aceste diferente pot influenta deciziile de afaceri, flexibilitatea organizationald, accesul la sprijin
public si, in cele din urma, competitivitatea cooperativelor din diferite state membre.

Cooperativele isi desfdsoara activitatea intr-un cadru juridic pe mai multe niveluri, in care normele sunt stabilite la nivelul Uniunii
Europene (UE), la nivel national si in statutul intern al cooperativei respective. Fiecare nivel joaca un rol distinct in definirea modului
in care cooperativele sunt organizate, administrate si capabile sa isi desfdasoare activitatile economice.

Cadrul la nivelul UE - La nivel national - La nivelul cooperativei

La nivelul UE, cadrul juridic este stabilit Tn principal prin Politica Agricola Comuna (PAC) si legislatia conexa care reglementeaza
organizatiile de producatori, normele de concurenta si functionarea pietei. Aceste norme stabilesc obiectivele generale ale
cooperarii dintre producatori, precum imbunatatirea eficientei pietei, consolidarea pozitiei de negociere a agricultorilor si promovarea
productiei durabile. Legislatia UE prevede conditiile generale in care cooperativele si organizatiile de producatori pot functiona si
beneficia de sprijin public.

La nivel national, statele membre transpun normele UE in cerinte juridice concrete. Legislatia nationala stabileste, de exemplu,
modul Tn care sunt recunoscute cooperativele, modul in care sunt structurate din punct de vedere juridic si care sunt normele
aplicabile Tn materie de fiscalitate, munca, contabilitate si siguranta alimentara. Diferentele dintre statele membre pot influenta,
prin urmare, modul in care cooperativele isi organizeaza guvernanta, finantarea si activitatile comerciale.

La nivelul cooperativelor, statutul (actul constitutiv) si regulamentele interne definesc modul specific de functionare al cooperativei.
Aceste norme reglementeaza relatia dintre cooperativa si membrii sai, inclusiv drepturile de vot, obligatiile de contributie, participarea
financiara si procedurile interne de luare a deciziilor. Statutul permite cooperativelor sa adapteze cadrul juridic general la modelul lor
specific de afaceri si la nevoile sectorului, cu conditia sa respecte legislatia UE si cea nationala.

Tntelegerea interactiunii dintre aceste trei niveluri de reglementare este esentiald pentru a analiza modul in care functioneaz3
cooperativele in practica. De asemenea, aceasta ajuta la identificarea domeniilor in care exista flexibilitate, a celor in care se
aplica constrangeri legale si a modului in care diferentele dintre legislatiile nationale pot afecta mediul de afaceri al
cooperativelor din diferite state membre.

Diagrama urmatoare ofera o scurta prezentare generala a aspectelor reglementate la nivel european, national si international.
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EU LEVEL

+ Common Agricultural Policy (CAP)

» Competition law (TFEU)

» Food law / sustainability / organic rules
= European Cooperative Society (optional)

NATIONAL LEVEL

* Recognition of POs

= Cooperative legal form

+ Tax, accounting, labour law

- Food safety & environmental law
= Contract law

+ Competition enforcement

= Public funding rules

COOPERATIVE LEVEL

« Statutes / articles of association

= Membership rules & voting rights

= Delivery obligations

« Governance structure

» Contracts with members/non-members
+ Internal policies (guality, sustainability)

Statutul

Statutul (actul constitutiv) constituie fundamentul juridic al unei cooperative. Acesta defineste obiectivul cooperativei, structura de
guvernanta, precum si drepturile si obligatile membrilor sdi. Obiectivul principal al statutului este de a asigura ca cooperativa
functioneaza in conformitate cu scopul sdu de a servi interesele economice ale membrilor sai, respectand in acelasi timp legislatia

aplicabild la nivelul UE si la nivel national.

Pentru potentialii membri, statutul ofera claritate cu privire la
aspecte cheie precum conditiile de aderare, drepturile de vot,
participarea financiard, obligatiile de livrare si procedurile
decizionale. Prin urmare, acesta joaca un rol important in asigurarea
transparentei, a increderii si a securitatii juridice in ceea ce priveste
modul de functionare al cooperativei.

Statutul este elaborat, de obicei, in momentul infiintarii cooperativei
de catre membrii fondatori, adesea cu sprijinul unor consilieri juridici
sau notari. Acesta este adoptat in mod oficial de catre membri si
poate fi, de obicei, modificat prin deciziile adunarii generale anuale,
permitand cooperativei sa isi adapteze regulile la nevoile economice
sau organizationale in schimbare.

Statutul unei cooperative trebuie sa prevada, de asemenea:

Typical basic structure

1. Name, legal form, and registered office
2. Purpose and objectives
3. Membership
o admission conditions
o rights and obligations
o termination of membership
4. Capital structure
o member shares
o financial contributions
5. Governance
o General Assembly
o Board of Directors / Management Board
o Supervisory Board (if applicable)
6. Decision-making procedures
o voting rights (often one member = one
vote)
7. Profit allocation
o reserves
o dividends/patronage refunds
8. Liability of members
9. Amendement procedures
10. Dissolution procedures
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o sanctiuni pentru incdlcarea obligatiilor prevazute in statut, in special pentru neplata contributiilor financiare, sau a
normelor stabilite de cooperativa.

normele privind admiterea noilor membri, in special perioada minima de apartenentad, care nu poate fi mai mica de un an
° normele contabile si bugetare necesare pentru functionarea organizatiei

procedurile de stabilire, adoptare si modificare a regulilor cooperativei

o impunerea asupra membrilor a contributiilor financiare necesare pentru finantarea cooperativei normele care permit
membrilor producatori sa controleze in mod democratic cooperativa si deciziile acesteia

L4 norme care detaliaza modalitatile prin care membrii care nu sunt producdatori pot avea drept de vot

L4 perioadele minime de calitate de membru

o normele privind datele de demisie ale membrilor cooperativei. Demisia din calitatea de membru trebuie notificata
organizatiei in scris. Demisia nu va intra in vigoare pana la 1 ianuarie a anului urmator

L4 normele contabile si bugetare necesare pentru functionarea organizatiei

o acord privind masurile care trebuie luate in cazul unor circumstante independente de vointa cooperativei (forta
majora)

L4 posibile dispozitii care trebuie luate pentru recuperarea investitiilor sau a valorii investitiilor in cazul in care un

membru pardseste grupul cooperativ
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Olanda versus Romania: diferente in reglementari

O comparatie intre Tarile de Jos si Romania ilustreaza modul in care traditiile juridice nationale, prioritatile politice si conditiile de
piata pot duce la abordari de reglementare diferite. Desi ambele tari pun n aplicare normele UE, gradul de prescriptie legala,
sprijinul fiscal si implicarea guvernului in organizarea pietelor agricole pot varia. Intelegerea acestor diferente ajuti la
identificarea modului in care mediul juridic national poate afecta functionarea, flexibilitatea si competitivitatea cooperativelor

Tabel comparativ

Subiect Olanda Romania

Cadrul juridic Codul civil olandez, Cartea a 2-a (persoane Legea nr. 566/2004 privind cooperativele
principal Tipul juridice) (ICA) agricole (jopafl.com) lege specifica pentru
de reglementare se aplica si normele generale ale dreptului cooperativele agricole

societatilor comerciale
Gradul de interventie a

statului relativ limitat relativ puternic
cooperativa este o forma de asociere in cooperativa este definita ca o asociatie autonoma care
Definitia serviciul membrilor promoveaza

cooperativei
nevoile economice (Kreston Lentink) interesele (jopafl.com)
minim adesea 5 membri pentru o cooperativa

Numar minim in general, cel putin 2 membri (Kreston agricold (ResearchGate)

de membri Lentink)

Cerinte de

guvernants definite Tn mare parte in statut definite partial prin lege

Rolul principiilor

cooperativei nu este puternic inradacinata in bazate in mod explicit pe principiile cooperatiste
legislatie (ICA) (econstor.eu)

scutiri si stimulente fiscale

Stimulente fiscale stimulente specifice limitate introduse pentru a stimula cooperarea (ResearchGate)
instrument de politica pentru stimularea

Obiectivul politicii cadru juridic neutru
cooperarea

Flexibilitate pentru

statut flexibilitate ridicata mai multe cerinte legale

Olanda: — cadru juridic flexibil - interventia statului: SCAZUTA

[ ] cooperativele sunt reglementate in principal de dreptul general al societatilor comerciale
[ ] legislatia ofera o libertate semnificativa in elaborarea statutelor

[ ] statul nu impune in mod strict guvernanta interna

[ ] cooperativa, adesea utilizata ca structura flexibild de afaceri

[ J legislatia asigura in principal personalitatea juridica si structura raspunderii (ICA)

Romania: interventia statului: MEDIE-RIDICATA
[ ] cooperativele agricole sunt reglementate prin legislatie specifica privind cooperativele
[ ] legea include definitia principiilor cooperativei
[ ] guvernul a introdus stimulente fiscale pentru a stimula cooperarea intre fermieri
[ ]

legislatia vizeaza cresterea organizarii pe piata a fermelor mici (ResearchGate)
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4.4 Diferente cheie care afecteaza mediul de afaceri cooperatist

1. Tratamentul fiscal si stimulentele fiscale

Olanda

[ ] Cooperativele sunt, in general, impozitate in conformitate cu sistemul standard de impozitare a veniturilor
societatilor comerciale.

[ ] Nu exista scutiri fiscale majore specifice sectorului pentru cooperativele agricole.
[ ] Politica fiscala este in mare parte neutra: cooperativa este tratata ca o entitate comerciala obisnuita.

[ ] Distribuirea profitului catre membri se realizeaza prin rambursari de patronaj sau tranzactii ale membirilor.
Impactul asupra afacerilor

[ ] cadru fiscal previzibil
[ ] complexitate administrativa limitata

[ ] cooperativele concureaza in conditii similare cu alte companii
Impact asupra afacerilor: stabil si neutru

Romania
[ ] Legislatia romana prevede stimulente fiscale specifice pentru cooperativele agricole, in scopul de a stimula cooperarea intre
micii fermieri.
[ ] Exemple:
O scutiri sau reduceri ale impozitului pe profit in anumite conditii
O posibile scutiri de impozitul pe proprietate pentru activele cooperativelor
(@] avantaje fiscale pentru tranzactiile membrilor
° Politica fiscala vizeaza incurajarea fermierilor sa se alature cooperativelor, avand in vedere ratele de participare istoric scazute.
Impactul asupra afacerilor
[ ] stimulente financiare pozitive
[ ] dar si cerinte administrative suplimentare pentru a beneficia de scutiri

[ ] riscul ca stimulentele sa se modifice in timp
Impact asupra intreprinderilor: sprijin financiar, dar o dependenta mai mare de poli
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2. Gradul de implicare a statului in organizarea pietei agricole

Olanda
[ ] Pietele agricole sunt puternic orientate catre piata.
[ ] Tn general, guvernul nu intervine in stabilirea preturilor produselor agricole.
[ ] Cooperativele negociaza preturile direct cu cumparatorii (comerciantii cu amanuntul, procesatorii).
[ ] Politica publica se concentreaza pe:

(@] siguranta alimentara
@) sustenabilitate
O respectarea normelor de concurenta
(@] transparenta in lantul alimentar
Impactul asupra afacerilor
[ ] cooperativele au o autonomie puternica in strategia de stabilire a preturilor

[ ] conditiile pietei determina competitivitatea

[ ] grad ridicat de libertate antreprenoriala

Impact asupra afacerii: flexibilitate comerciala ridicata

Romania
[ ] Politica guvernamentala joaca, din punct de vedere istoric, un rol mai important in structurarea pietelor agricole.
[ ] Sectorul agricol se caracterizeaza prin:
O multe ferme mici
(@] lanturi de aprovizionare fragmentate
O masuri de politicd menite sa stimuleze comercializarea colectiva
[ ] Programele publice incurajeaza formarea de cooperative pentru a imbunatati puterea de negociere.

[ ] Tn unele sectoare, masurile de interventie publicad sau schemele de sprijin influenteazi indirect stabilitatea preturilor.
Impactul asupra afacerilor

[ ] Strategia cooperativelor poate depinde mai mult de programele publice
[ ] structuri de piata mai putin consolidate

[ ] mai multa incertitudine in mediul investitiilor pe termen lung
Impactul asupra mediului de afaceri: influenta mai mare a politicilor asupra dezvoltarii pietei
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3. Structura juridica si cerintele de guvernanta

Olanda
[ ] Legislatia privind cooperativele ofera o flexibilitate ridicata in ceea ce priveste structura de guvernanta.
[ ] Statutul poate defini:
O structura drepturilor de vot
(@] participarea financiara a membrilor
O obligatiile de livrare
@) procedurile interne de luare a deciziilor
[ ] Reglementarea limitata a principiilor cooperatiste.
Impactul asupra afacerii
[ ] structura de guvernanta poate fi adaptata nevoilor afacerii
[ ] este mai usor sa atragi investitori sau noi membri
[ ] adaptabil la evolutiile pietei

Impact asupra afaceri

flexibilitate organizationala ridicata

Romania
[ ] Legislatia privind cooperativele include dispozitii mai detaliate cu privire la:
(@] principiilor cooperatiste
O structura de guvernanta
(e} relatiile dintre membri

[ ] Cadrul juridic conceput pentru a asigura alinierea la modelul cooperativ traditional.

[ ] Anumite cerinte structurale pot reduce flexibilitatea structurii capitalului sau a mecanismelor de guvernanta.

Impactul asupra activitatii
[ ] o mai mare certitudine juridica in ceea ce priveste identitatea cooperativa
[ ] dar cu o flexibilitate potential mai redusa in ceea ce priveste structurarea investitiilor sau guvernanta

Impact asupra intreprinderilor: mai structurat, dar mai putin flexibil
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1. Introducere

Al saselea principiu al Aliantei Cooperatiste Internationale (ACl) este Cooperarea intre cooperative. Principiul prevede ca , cooperativele isi
servesc membrii Tn mod eficient si consolideazd miscarea cooperatista prin colaborarea in cadrul structurilor locale, nationale, regionale si
. " 1
internationale.”

Acest principiu nu este doar un simplu sfat; este, de asemenea, o practica obisnuita. Cooperarea intre cooperative este o practicd obisnuita in
toate partile lumii si in toate sectoarele economiei. Cooperativele preferd sa colaboreze cu alte cooperative (in locul altor organizatii de
afaceri) datorita caracteristicilor organizationale speciale (in special procesul democratic de luare a deciziilor), principiilor pe care le respecta
toate cooperativele si orientdrii citre misiune (in comparatie cu orientarea catre profit a majoritatii celorlalte intreprinderi). Tn special in
agricultura, membrii consiliului de administratie sunt, in mare parte, ei insisi fermieri. O intelegere comuna a provocarilor din sectorul agricol
faciliteaza comunicarea intre membrii consiliilor de administratie ale diferitelor cooperative, mai mult decat in cazul altor organizatii.

Aceastd cooperare intre cooperative nu impune ca o cooperativi si colaboreze intotdeauna cu alte cooperative. Tn calitate de intreprinderi,
cooperativele isi aleg partenerii de colaborare din motive strategice, nu din motive emotionale. Tn special in cadrul lantului valoric alimentar,
cooperativele colaboreaza cu furnizori si cumparatori care, de obicei, nu sunt intreprinderi de tip cooperativ.

Cooperarea este o alegere strategica pentru orice organizatie de afaceri, inclusiv pentru cooperative. Astfel, cooperativele trebuie sa analizeze
n mod clar si sd decida care sunt obiectivele activitatilor de colaborare (mai precis, ce beneficii aduc acestea membrilor), care sunt costurile
pe termen scurt si lung implicate, ce investitii sunt necesare si ce inseamna aceasta pentru alocarea resurselor actuale (de exemplu, resurse
umane si financiare).

Cooperarea nu este un scop n sine. Este un instrument pentru atingerea obiectivelor organizationale. Prin cooperarea cu alte organizatii
de afaceri, cooperativa isi poate atinge propriile obiective (de exemplu, furnizarea celor mai bune servicii membrilor sdi) mai rapid si/sau
mai eficient. Tn plus, cooperarea poate conduce la o pozitie mai puternicd pe piata concurentiald. De exemplu, prin vanzarea in comun a
produselor, organizatiile colaboratoare beneficiaza de costuri mai mici de vanzare, logistica si cercetare de piata, Tn timp ce, Tn acelasi
timp, puterea lor de negociere este mai mare. in final, membrii fermieri beneficiazi de costuri reduse ale activitatilor cooperative si/sau
de preturi de vanzare mai mari pentru produsele agricole.

Cooperarea este un proces. Ea necesitd competente si resurse. Este un proces dinamic si dificil. Necesita incredere si angajament.
Procesul de cooperare cuprinde diferite etape, iar in fiecare etapa pot fi necesare competente si resurse diferite. Mai mult decat alte
activitati comerciale, cooperarea depinde de capacitatile individuale (adica de competente si experientd).

Cooperativele nu colaboreaza doar cu alte organizatii de afaceri. Din ce Tn ce mai mult, cooperativele colaboreaza si cu parti interesate
din afara mediului de afaceri, cum ar fi organizatiile neguvernamentale (ONG-uri) sau organizatiile societatii civile (OSC-uri). Tn special in
ceea ce priveste atingerea obiectivelor de sustenabilitate, cooperativele colaboreaza cu organizatii sociale, adesea in cadrul strategiilor
de sustenabilitate corporativa sau de responsabilitate sociald corporativa. De exemplu, o cooperativa de produse lactate poate colabora
cu o organizatie de conservare a naturii pentru a

1https://ica.coop/en/cooperatives/cooperative-identity
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sa demonstreze ca ia in serios Tmbunatatirea sustenabilitdtii (consoliddndu-si astfel legitimitatea), sa Tnvete de la expertii Tn
biodiversitate ai acestei organizatii si sa elaboreze standarde pentru masurarea si evaluarea practicilor de sustenabilitate la fermele
membre.

Tn acest raport privind cooperarea intre cooperative, vom prezenta si analiza urmatoarele subiecte. Sectiunea 2 va detalia diversele obiective
care pot fi atinse prin colaborarea cu alte cooperative, alte organizatii de afaceri sau organizatii sociale. Sectiunea 3 va analiza diferitele forme
in care poate fi organizata cooperarea. Prezentam forme bazate pe acorduri contractuale si forme bazate pe proprietate comuna. De
asemenea, vom detalia structura federativa care este comuna in randul cooperativelor. Sectiunea 4 va discuta pe scurt fuziunile si achizitiile.
Sectiunea 5 discutd rolul si pozitia cooperativei in lantul alimentar, concentrandu-se pe colaborarea dintre cooperative si cumparatorii de
produse alimentare. Tn sectiunea 6 discutdm cooperarea dintre cooperative si organizatiile sociale. Tn cele din urma, in sectiunea 7, prezentam
linii directoare care pot ajuta procesul de cooperare.

2. Motivele cooperarii

De ce doresc intreprinderile sa colaboreze cu alte intreprinderi? Intreprinderile pot avea multiple motive pentru a coopera (Child et al.,
2015). Motivele pot fi descrise in termeni de obiective pe care organizatiile cooperante doresc sa le atingd, provocarile cu care se
confrunta fiecare organizatie in parte sau oportunitatile pe care le identifica. Desi o explicatie economica simpla ar putea fi aceea ca
firmele care colaboreaza doresc sa reduca costurile si sa creasca veniturile, exista si motive strategice mai complexe pentru colaborare.
Este posibil ca aceste motive strategice sa nu genereze beneficii economice imediate (prin costuri mai mici sau preturi mai mari), dar se
asteaptad ca ele sa genereze beneficii pe termen mediu si lung.

O lista comuna de motive pentru cooperare este urmatoarea:

L4 Pentru a realiza economii de scara

[ ] Pentru a consolida puterea de negociere

[ ] Pentru a imparti riscul (de exemplu, riscul de piat3; riscul de inovare)
[ ] Pentru a bloca concurentii

L] Pentru a accesa resurse complementare

[ ]

Pentru a depdsi barierele comerciale (de exemplu, intrarea pe pietele externe)

Economii de scard

Tn teoria economica, economiile de scard reprezintd avantajele de cost pe care intreprinderile le obtin datorita amplorii activitatii lor si sunt
masurate, de obicei, prin cantitatea de productie obtinutad pe unitate de cost (costul de productie). Sursele obisnuite ale economiilor de scara
se regdasesc in achizitii (cumpararea in vrac a materiilor prime), in costurile de management (un singur manager care supravegheaza un volum
de productie mai mare), in domeniul financiar (obtinerea unor rate de dobanda mai mici pentru credite sau accesul la finantare cu costuri mai
reduse), Tn marketing (costuri mai mici de publicitate pe unitate de productie) si in domeniul tehnologic (utilizarea tehnologiei care permite
volume de productie mai mari).

Productia la scara mai mare permite, de asemenea, o diviziune mai eficientd a muncii. Alocarea sarcinilor catre specialisti va creste viteza de
productie si va permite adoptarea unor tehnici de productie mai eficiente.
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Consolidarea puterii de negociere

Unul dintre cele mai frecvente motive de colaborare, conform teoriei economice, este consolidarea puterii de piata si a pozitiei pe piata a
intreprinderii. Acest motiv presupune ca intreprinderile sa colaboreze cu parteneri care produc produse similare sau furnizeaza servicii
similare. Acest tip de colaborare se numeste colaborare orizontald. Prin achizitionarea in comun a factorilor de productie sau vanzarea in
comun a produselor, intreprinderile au o pozitie competitiva mai buna, ceea ce duce la preturi mai mici (la achizitionare) sau preturi mai mari
(la vanzare) sau la conditii de tranzactionare mai bune (de exemplu, conditii de transport, ambalare, risc sau control al calitatii). Consolidarea
puterii de negociere este adesea motivata de o pozitie de negociere slaba, cum ar fi atunci cand partenerii comerciali sunt mai puternici
datorita dimensiunii, detinerii de active unice sau controlului asupra accesului la clientii finali.

Impdrtirea riscului

Activitatile comerciale implica numeroase tipuri de riscuri, de la esecul tehnologic la vanzari sub asteptari si pana la lipsa resurselor umane.
Prin colaborare, companiile pot incheia acorduri pentru a imparti riscurile. Astfel de acorduri pot consta in asigurari, sprijin direct din partea
altor companii in caz de defectiuni tehnice, impartirea sarcinilor in cazul vanzarilor scdzute si ajutor reciproc prin acorduri de partajare a fortei
de muncéi. Impartirea riscurilor, chiar si intre concurenti, este o practic obisnuitd atunci cand se dezvolt3 noi tehnologii fundamentale; costul
acestor progrese tehnologice sau al infrastructurii necesare pentru transformarea tehnologiei in produse comerciale nu poate fi suportat de o
singura companie. Companiile pot imparti riscul de piata atunci cand intra pe o piatd noua (de exemplu, strdind) sau cand dezvoltd impreuna o
piata pentru produse noi.

Blocarea concurentilor

Companiile pot colabora pentru a Tngreuna accesul concurentilor pe o anumitd piata (adicd pentru a-i bloca pe concurenti). Atunci cand
colaborarea duce la scaderea costurilor unitare, concurentii individuali pot fi incapabili s& concureze. Atunci cand numai companiile care
colaboreaza au dreptul sa utilizeze tehnologia proprie, alte companii pot concura. Prin legarea furnizorilor sau a distribuitorilor prin contracte
exclusive, companiile pot ingreuna accesul concurentilor la resurse importante sau la canalele de vanzare.

Accesul la resurse (complementare)

Cooperativele, la fel ca alte intreprinderi, au nevoie de resurse pentru a-si desfasura activitatea. Termenul ,resurse” se refera la capitalul
financiar, resursele umane, tehnologia proprie, materiile prime, cunostintele, activele fizice etc. Explicatia teoretica provine, de obicei, din
perspectiva dependentei de resurse (Pfeffer & Salancik, 1978): deoarece intreprinderile trebuie sa aiba acces la resursele necesare pentru a-si
urmari strategiile si a-si desfasura activitatile comerciale, acestea colaboreaza cu alte intreprinderi care detin controlul asupra acestor resurse.
De exemplu, cooperativele pot colabora cu o intreprindere care furnizeaza tehnologie de control al calitatii sau cu o intreprindere care
furnizeaza forta de munca necesara.

Colaborarile apar adesea intre companii care detin resurse complementare. Lucrand indeaproape, ambele companii beneficiaza de aportul
propriilor resurse. De exemplu, o companie furnizeazd materiile prime, in timp ce o altd companie detine facilitdtile necesare pentru a
produce produsele finale. Un tip special de resurse il reprezinta cunostintele. Companiile colaboreaza adesea in asa-numitele retele de inovare
deschisa, pentru a face schimb de cunostinte despre produse, procese si materiale, sau pentru a dezvolta impreuna noi tehnologii sau chiar
produse noi.
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Depdsirea barierelor comerciale

Companiile care doresc sa exporte in tari strdine, mai ales daca nu sunt familiarizate cu cultura de afaceri si cerintele clientilor din tara
respectiva, pot colabora pe orizontald pentru a Tmparti riscurile de piata. O astfel de colaborare ia adesea forma unei asocieri in participatiune,
in cadrul careia compania exportatoare si o companie din tara straina infiinteaza o afacere detinuta in comun pentru a imparti toate riscurile
de piatd. Pentru compania exportatoare, asocierile in participatiune cu o companie locala reprezintd, de asemenea, o modalitate de a invata
cum functioneazd afacerile in tara straina. Tn special in tirile care au o legislatie restrictiva pentru furnizorii straini, este obisnuit ca companiile
exportatoare sa infiinteze asocieri in participatiune sau sa incheie acorduri contractuale cu companii locale.

Costul cooperdrii

Pana acum, ne-am concentrat pe beneficiile cooperarii. Beneficiile comune si individuale deriva din diversele activitati comune pe care le
desfdsoard intreprinderile colaboratoare. Cu toate acestea, cooperarea poate implica si costuri. Aceste costuri pot fi impartite in trei grupe:
pierderea flexibilitatii; costurile operationale; si riscul unui comportament oportunist din partea partenerului de cooperare.

Odatd ce compania A decide sa colaboreze cu compania B, aceasta exclude posibilitatea de a colabora cu compania C (cu exceptia cazului in
care C este autorizati sa se alature consortiului). Tn cazul in care colaborarea dintre A si B implica alegerea unei anumite tehnologii, a unui
anumit standard sau a unei anumite linii de produse, celelalte optiuni nu mai sunt viabile. Astfel, colaborarea duce la un anumit nivel de
dependenta fatd de partener si la o pierdere a flexibilitatii. Desi toate acestea reprezintd o alegere strategica deliberata, intr-un context
dinamic o astfel de alegere poate duce la pierderea unor alternative.

Cooperarea genereaza, de asemenea, costuri operationale. Cooperarea impune companiilor sa aloce bani si timp pentru intalniri, schimbul de
informatii, evaluarea competentelor si cunostintelor partenerilor. Cooperarea implica, de asemenea, procese de formare si invatare, in cadrul
cdrora angajatii unei companii trebuie sa se familiarizeze cu tehnologia si resursele celeilalte companii.

Tn cele din urma, cooperarea poate implica si riscuri. Tn special dependenta mentionatd mai sus poate deveni foarte costisitoare atunci cand
partenerul perceput ca fiind binevoitor se dovedeste a fi unul oportunist. Tn timp, un partener initial entuziast se poate transforma intr-unul
neserios, mai ales daca se schimba conditiile de piata sau daca strategiile se modifica odata cu schimbarea conducerii companiei. Masurile pe
care le iau companiile individuale pentru a preveni sau a atenua comportamentul oportunist al partenerilor pot fi, de asemenea, considerate
costuri ale cooperarii.

3. Formede cooperare

Tntreprinderile pot alege multiple forme de cooperare cu alte intreprinderi. O lista clasicd a formelor de colaborare intre intreprinderi a
fost furnizata de Todeva si Knoke (2005). Pe baza Teoriei costurilor de tranzactie, acesti autori au dezvoltat un continuum care variaza de
la tranzactii de piata pure (spot) intre doua companii la integrare verticala



- Erasmus+

Project number: 2024- 1-ROD1-KAZ20-VET-000255736

. Tn timp ce piata spot nu implica nicio colaborare, integrarea verticald implicd sfarsitul colaborarii intre parteneri autonomi, deoarece cei doi
parteneri se integreaza intr-o singura companie.

Tabelul 1 prezinta spectrul elaborat de Todeva si Knoke (2005). intre piata spot si integrarea verticala, autorii disting 10 forme de cooperare
mai mult sau mai putin intensa. Tabelul 1 oferd, de asemenea, o explicatie a fiecarei forme de colaborare.

Tabelul 1. Forme de colaborare in afaceri (sursa: Todeva si Knoke, 2005)

Forms of collaboration Explanation of collaboration

Through acquisition or merger, one firm takes full control of another’s assets and coordinates

Verocalintegration actions by the ownership rights mechanism.

Two or more firms create a jointly-owned legal organization that serves a limited purpose for its

Sl VELL e parents, such as R&D or marketing.

A majority or minority equity holding by one firm through a direct stock purchase of sharesin

2. Equity investment St

3. Cooperative A coalition of small enterprises that combine, coordinate, and manage their collective resources.

Inter-firm agreements for research and development collaboration, typically formed in fast-

& RS cooraun changing technological fields.

Contractual business network based on joint multi-party strategic control, with the partners

5. Strategic alliance A : A . S
g collaborating over key strategic decisions and sharing responsibilities for performance outcomes.

Large corporations collude to constrain competition by cooperatively controlling production

6. Cartel and/or prices within a specific industry.

A franchiser grants a franchisee the use of a brand-name identity within a geographic area, but

7. Franchising retains control over pricing, marketing, and standardized service norms.

One company grants another the right to use patented technologies or production processes in

8. Licensing return for royalties and fees.

9. Subcontractor Inter-linked firms where a subcontractor negotiates its suppliers’ long-term prices, production
network runs, and delivery schedules.

10. Industry standards Several (major) companies in a particular industry agree on the adoption of technical standards
group for manufacturing and trade.

Arm’s-length transactions between organizations coordinated only through the price mechanism.
Spot Market & = ¥ & R

De la contract la proprietate

Dupa cum s-a mentionat, ordinea formelor de cooperare din Tabelul 1 prezinta un continuum de la piata spot la integrarea completa. Formele
mai apropiate de piata spot, in special cartelul, franciza, licentierea, reteaua de subcontractanti si grupul de standarde industriale, sunt toate
bazate pe contract (vezi Figura 1). Aceasta inseamna ca partenerii incheie un acord contractual. Contractul determind sfera de aplicare a
colaborarii. Toate deciziile de afaceri care nu intrd sub incidenta contractului pot fi luate de parteneri in mod individual.

Formele de cooperare, de la alianta strategica pana la asociatia in participatiune, sunt forme de cooperare bazate pe proprietate. Aceasta
Tnseamna ca partenerii colaboratori au devenit proprietari ai unei alte entitdti, care poate fi o intreprindere nou-infiintata (cum este cazul unei
asociatii in participatiune) sau poate consta intr-o investitie de capital in partener. Avantajul proprietatii consta in faptul ca permite un schimb
mai amplu de informatii, o impartire mai echitabild a beneficiilor si, uneori (in functie de valoarea investitiei de capital), implica si obtinerea
drepturilor de decizie. Alte avantaje ale investitiilor de capital
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sunt angajamentul (pe termen lung) pe care il demonstreaza partenerul investitor si caracterul deschis (adicd nu este necesar sa se specifice
toate detaliile privind sfera colaborérii intr-un contract).

A typology of forms of business cooperation

Vertical integration
1. Joint venture
2. Equity investment

Emphasis on
ownership 3. Cooperative
4. R&D consortia
5. Strategic Alliance
6. Cartel
Emphasis on 7. Franchising Contract
contract 8. Licensing Contract

9. Subcontractor network
10. Industry standards group
Spot market

Figura 1.
Forme de cooperare bazate pe proprietate versus forme bazate pe contract (sursa: autor)

Majoritatea formelor de cooperare in afaceri nu implica alegerea unei forme juridice specifice (cum ar fi o societate cu raspundere
limitatd, o societate pe actiuni sau o societate in nume colectiv). Doar in cazul unei cooperative, forma de cooperare este totodatd si o
forma juridica. Tn cazul unui acord contractual, nu existé nicio forma juridica.

Aliante strategice

Alianta strategica este prezentata in Tabelul 1 ca o forma de cooperare situata la mijloc intre piata spot si integrarea verticala. O alianta
strategica poate avea un caracter mai degraba contractual sau mai degraba de participare la capital (Figura 2). Potrivit lui Kale & Singh
(2009), aliantele strategice pot fi acorduri contractuale sau acorduri de participare la capital. Acestea din urma pot consta intr-o
investitie de capital a unui partener in celdlalt sau pot lua forma unei asocieri in participatiune in care ambii parteneri investesc intr-o
nouad entitate juridica.

Aliantele strategice sunt concepute pentru a obtine beneficii reciproce si individuale prin partajarea, combinarea si crearea de resurse.
Esenta unei aliante strategice rezida in orientarea pe termen lung si in scopul strategic (adica, acestea nu vizeaza doar tranzactiile de
piata, ci si obtinerea in comun a unui avantaj competitiv). Aliantele strategice sunt adesea infiintate in scopul inovarii, inclusiv al
dezvoltarii comune a tehnologiei de baza si al stabilirii standardelor de utilizare a noii tehnologii. Aliantele strategice, chiar si cele
contractuale, necesita o gestionare comuna continua si proactiva din partea partenerilor pentru a face fata oportunitatilor, dar si
tensiunilor si provocarilor.
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Contractual Arrangements Equity Arrangements
R » I I 1
. Traditional — Nontraditional __ No Creation Creation of Dissolution
Contracts Contractual of New Firm Separate of Entity
Partnerships Entity
, . Minority Joint Wholly Merger or
Arm's-Length Joint R&D, - 5 = P
— Buy/Sell — Joint Manufacturing, :Equ:ry Ventures gwbr:;eg Acquisition
Contracts Joint Marketing, Vesieent e 4
= Franchisi i 50-50
b Arrangements to — g:::ty — Joint
: ; Access Mutually e Venture
Licensing Complementary
Assets or Skills Unequal
: Joint
. ; Standard Setting
- Cross-Licensi —
g or R&D Firm Vanhere
Consortia

Strategic

Alliances Adapted from
Yashino and Rangan, 1995.

Figura 2. Aliante strategice (sursa: Kale si Singh, 2009)

Cooperare federativa

Tn cazul intreprinderilor cooperative, exista o altd forma de cooperare, in special in sectorul agroalimentar. Este destul de obisnuit ca
cooperativele primare sa colaboreze cu alte cooperative primare in cadrul unei cooperative regionale (denumita adesea ,uniune
cooperativa”). Cooperativele primare sunt acele cooperative in care fermierii sunt membri. Acestea sunt adesea organizate intr-o zona
geografica relativ restrédnsa, cum ar fi un sat. Cooperativa regionald, organizata pe o arie geografica mai extinsa, este structuratd ca o
cooperativa a cooperativelor (Figura 3). Avantajul acestui model federativ este ca cooperativa primara poate ramane mica si poate mentine
relatii stranse cu membrii-agricultori, in timp ce activitatile economice care necesitd o scara mai mare — din motive de eficienta — pot fi
organizate in cadrul cooperativei regionale. Cooperativa regionala poate beneficia de economii de scara in manipularea produselor (cum ar fi
prelucrarea sau ambalarea) si de o putere de negociere mai mare. In unele tari, cooperativele regionale colaboreaza intr-o federatie
cooperativd, adesea la nivel national.

Structura federativa a cooperarii dintre cooperative se bazeaza pe principiul subsidiaritatii: activitatile care pot fi desfasurate cel mai bine la
nivel local (din motive de eficienta sau din considerente socio-politice) sunt organizate in cadrul cooperativei primare, in timp ce activitatile
care necesitd o scard mai larga de operatiuni pentru a fi competitive sunt organizate in cadrul cooperativei regionale sau al federatiei de
cooperative.

Structurile federative prezintd si dezavantaje. Deoarece cooperativele de la toate nivelurile structurii iau decizii in mod autonom, este
necesara o coordonare ampld, nu doar pe orizontald, intre cooperativele primare sau intre uniuni, ci si pe verticald, intre diferitele
niveluri ale structurii federative. Coordonarea presupune schimbul de informatii, ceea ce nu este intotdeauna usor intr-o structura
organizationald complexd. Daca numeroase organizatii, aflate la diferite niveluri, trebuie sa ia decizii privind alegerile strategice, acest
lucru este dificil nu doar din cauza
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din cauza intereselor diferite implicate, dar si pentru c3 partenerii isi pot baza deciziile pe informatii de care altii nu dispun. Tn plus, structura
federativa prezinta dezavantajul unui proces decizional lent. Provocarile legate de schimbul rapid si nefiltrat de informatii devin deosebit de
problematice atunci cand o organizatie de la un nivel superior este responsabild de marketing, in timp ce pietele se schimba (rapid) si
informatiile privind cerintele (in schimbare) ale clientilor trebuie transmise de la federatie la uniune, la cooperativa primara si la membrii
fermieri. Fiecare etapa implica un risc de denaturare a informatiilor, in mod deliberat sau din intamplare.

Cooperative
confederation

Cooperative
federation

Cooperative union

Primary cooperative

Figura 3. Structura cooperativa federativa

4. Fuziuni si achizitii efectuate de cooperative

Dupad cum am vazut in Tabelul 1, pozitia extrema pe spectrul formelor de cooperare in afaceri o reprezinta integrarea verticald. Aceasta este
situatia Tn care doi parteneri se unesc intr-o singura entitate comerciald. Integrarea este de tip vertical daca partenerii erau vanzatori si
cumparatori, adica actori economici aflati in doua etape ale lantului valoric; este vorba de integrare orizontala

10



- Erasmus+

Project number 2024- 1-ROD1-KAZX0-VET-000255736

atunci cand partenerii se aflau in aceeasi etapa a lantului valoric. Integrarea este adesea discutata sub titlul de fuziuni si achizitii.

Fuziunile intre cooperative reprezinta o evolutie obisnuitd. Majoritatea cooperativelor isi incep activitatea ca mici organizatii comerciale
locale. Tn scurt timp, membrii si conducerea isi dau seama c3 cooperativa este prea mici pentru a face fata concurentei de pe piatd. Dacd o
structurd federativa nu este posibila sau de dorit, alternativa o reprezintd fuziunea a doua cooperative mici intr-o singura cooperativa
mai mare. Aceastd cooperativd mai mare poate beneficia de economii de scara si de puterea de negociere, la fel cum ar putea face si
cooperative care colaboreaza strans. Principalul avantaj al unei fuziuni in comparatie cu o colaborare il reprezinta castigurile de eficienta
care pot fi obtinute. Fuziunea a doua companii intr-una singura permite o reorganizare care sporeste eficienta, cum ar fi integrarea
diferitelor departamente, concedierea managerilor si angajatilor in surplus si vanzarea activelor redundante, dar permite, de asemenea,
o reorientare a obiectivelor strategice, selectarea unui nou consiliu de administratie si concentrarea asupra unor noi investitii.

Nu este o practicd obisnuitd ca o cooperativa sa achizitioneze o altd cooperativd. Asa cum au aratat Van der Krogt et al. (2007), cooperativele
prefera fuziunile in detrimentul achizitiilor. Fuziunile nu implicd un transfer de capital de la proprietarii unei intreprinderi catre proprietarii
altei intreprinderi.

Dezavantajele unei fuziuni, in comparatie cu o alianta, sunt ca aceasta implica de obicei costuri substantiale de reorganizare (nu numai
costuri financiare, ci si riscul de a pierde resurse umane cheie) si ca castigurile de eficienti asteptate nu se materializeazi. Tn plus,
fuziunile necesita angajarea unor consultanti financiari, fiscali si juridici costisitori.

5. Cooperativele in lantul alimentar

Cooperativele pot ocupa diferite pozitii in lantul alimentar. Deoarece sunt intreprinderi detinute de agricultori, majoritatea
cooperativelor isi desfisoars activitatea in partea din amonte a lantului alimentar. Tn lantul alimentar prezentat in figura 4, cooperativele
se regdasesc in principal Tn primele trei etape: in producerea si distribuirea de inputuri agricole; in sprijinirea membrilor in cadrul
productiei agricole primare (de exemplu, prin servicii de consiliere agricold) si Tn comercializarea produselor agricole. Aceasta din urma
sarcina se poate limita la vanzari, dar poate include si prelucrarea produselor agricole. Tn functie de tipul de produs agricol, cooperativele
sunt mai mult sau mai putin implicate in prelucrare. Tn cazul produselor perisabile, cum ar fi laptele, cooperativele detin in mod
traditional o cota de piata semnificativa, in timp ce in prelucrarea produselor care pot fi depozitate, cum ar fi cerealele, rolul
cooperativelor este limitat. Costurile de tranzactie si riscul de exploatare explica aceste diferente. Motivul este ca produsele perisabile
nu pot fi depozitate pentru o perioada lunga de timp, ceea ce reduce puterea de negociere a unui fermier, ceea ce poate duce la faptul
ca cumparatorii profita de puterea lor de negociere.

Farm Inputs Primary sector Trade & Export Processing Retail Consumer

@g~ 2
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Figura 4. Lantul alimentar. Sursa: Rabobank (2019)

Activitatile cooperativelor in comercializarea produselor agricole pot fi plasate pe un continuum. Unele cooperative se limiteaza la colectarea
produselor membrilor si negocierea in comun cu clientii, alte cooperative ofera si servicii de depozitare, sortare si ambalare, in timp ce alte
cooperative prelucreaza produsele agricole intr-o gama larga de produse intermediare sau de consum final. Unele cooperative se angajeaza
chiar in comertul cu amanuntul, vanzand direct consumatorilor.

Colaborarea in cadrul lantului alimentar, de exemplu intre o cooperativa si un supermarket, presupune ca cooperativa nu este doar un
furnizor al supermarketului, ci cd cele doua parti discuta despre modul in care tranzactiile lor comerciale ar putea evolua in viitorul apropiat,
ce tip de produse vor fi solicitate si ce standarde de calitate vor fi aplicate. Colaborarea poate viza imbunatatirea logisticii, imbunatatirea
calitatii produselor si dezvoltarea in comun a unor produse noi. Din ce in ce mai des, colaborarea dintre cooperative si cumparatorii lor
(inclusiv supermarketurile) implica acorduri privind obiectivele si standardele de sustenabilitate. De exemplu, standardul acum comun pentru
producerea si livrarea produselor proaspete — GlobalG.A.P. — a fost dezvoltat in stransd colaborare intre mai multe companii de
supermarketuri si mai multi furnizori de produse proaspete (multi dintre acestia fiind cooperative).

Un tip special de colaborare a cooperativei in cadrul lantului alimentar se referd la relatia dintre cooperativd si membrii sdi. In trecut,
cooperativa era consideratd un furnizor de servicii pentru membri. Interesele membrilor aveau intotdeauna prioritate. Cu toate acestea, pe
masura ce fermele membrilor au crescut ca dimensiune si diversitate, iar produsele sunt distribuite prin lanturi de aprovizionare strict
coordonate, cooperativa si membrii sdi au devenit din ce Tn ce mai mult parteneri strategici, incheind acorduri cu privire la ce sa produca si
cum sa produca chiar Thainte ca producatorii sa ia decizii de productie.

Strategii de marketing si inovare pentru cooperative

Tn functie de pozitia lor in lantul alimentar, cooperativele pot dezvolta diferite strategii de marketing si inovare. Cooperativele care se
concentreaza exclusiv pe negociere vor avea probabil o strategie de marketing simpla: gasirea clientului dispus sa plateasca pretul cel mai
ridicat. Desigur, pretul nu este singura conditie de vanzare care conteaza; cooperativa care negociaza va negocia, de asemenea, conditii de
livrare favorabile si acorduri clare privind controlul calitatii.

Cooperativele de prelucrare, in special cele care comercializeaza produse de marca, urmeaza o strategie de marketing diferita. Acestea fisi
promoveaza produsele in randul consumatorilor si trebuie sa gaseasca cel mai potrivit canal de vanzare. Pentru majoritatea produselor
alimentare, supermarketul este cel mai important canal de vanzare, ceea ce duce la o interactiune strategica intre cooperativa si lantul de
supermarketuri. Cooperativele care comercializeaza produse diferentiate isi consolideaza continuu pozitia competitiva prin promovare,
dezvoltarea de produse noi si pozitionarea produselor lor in segmentul de piata care le asigura cele mai mari profituri atat pe termen scurt, cat
si pe termen lung.

Strategia de inovare va diferi de la o cooperativa la alta, in functie de tipul de produse pe care le comercializeaza si de strategia lor de

marketing. Tabelul 2 face distinctia intre inovarea de proces si inovarea de produs. Cooperativele de negociere nu urmeaza, de obicei, strategii
explicite de inovare, desi atunci cand cererea pentru produsele lor se poate schimba, de exemplu in directia
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Pentru a produce produse mai durabile, este posibil ca si fermierii si fie nevoiti sa se adapteze. In cazul cooperativelor de prelucrare care
produc produse alimentare intermediare, strategia de inovare se va concentra in principal pe imbunatatirea eficientei proceselor de productie
si logistice. Pentru cooperativele care produc produse de consum, strategia de inovare este extrem de importantd, deoarece aceasta va
asigura avantajul competitiv al cooperativei. Prin comercializarea de produse inovatoare, cooperativa isi va mentine sau chiar si va imbunatati
pozitia competitiva, atat in raport cu alti producatori, cat si in raport cu clientii sdi din supermarketuri.

Tabelul 2. Inovarea proceselor versus inovarea produselor

Inovatia proceselor Inovatia de produs
Definitie Elemente noiintroduse in procesul de  Produse sau servicii noi introduse pentru a satisface sau a
productie, management si servicii al unei genera cererea clientilor
organizatii
Orientare Orientare interna Orientarea céatre client
Condus de necesitatea " Motivati de nevoia de a adduga valoare
nevoia de a imbunatati pentr
eficienta
Activitati Aplicarea noilor tehnologii sau a noilor forme Proiectarea, dezvoltarea si producerea si
de organizare pentru a imbunatati eficienta si comercializarea de produse noi
eficacitatea proceselor de afaceri
Influentarea asupr Minor, deoarece accentul se pune pe n Minor pentru produsele fabricate in cadrul intreprinderii
relatiei dintre a procesele interne cooperative
membri si proceselor
cooperativi afacerii cooperative Major, in cazul in care produsele noi provin din inovatii la

fermele membrilor

6. Cooperarea cu organizatiile societale

Cooperativele colaboreaza, de asemenea, cu organizatii ale societatii civile care reprezinta interesele consumatorilor sau ale angajatilor,
precum si interesele naturii si ale climei. Tn special constientizarea tot mai mare a provociarilor legate de durabilitate si de climi a
determinat cooperativele sa colaboreze cu organizatiile societatii civile. Acest tip de colaborare, necunoscut pana acum, poate aduce
cooperativelor urmatoarele avantaje. Tn primul rand, le poate oferi o legitimitate suplimentara in randul consumatorilor si al altor parti
interesate (inclusiv al factorilor de decizie). Tn al doilea rand, cooperativele pot invita de la organizatiile societale, in special de la
organizatiile de conservare a naturii, care sunt bunele practici agricole pentru conservarea biodiversitatii si consolidarea conservarii

naturii. Tn al treilea rand, cooperativele si organizatiile societale pot dezvolta experimente si proiecte de inovare pentru care pot obtine
subventii de la stat. Tn al patrulea rand, cooperativele si organizatiile societale pot face lobby pentru politici si legislatie favorabile. Tn
timpce fin trecut agricol cooperativ si natura conservare
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Daca in trecut organizatiile erau considerate adversare, Tn ultimii ani au realizat ca au mult de castigat prin colaborarea in cadrul unor proiecte
sau chiar prin aliante strategice.

7. Procesul de cooperare: cadrul SICO

Cadrul SICO este un instrument destinat evaluarii, discutarii si consolidarii colaborarii intre intreprinderile care urmaresc inovarea
orientata spre durabilitate (Bijman si Lucassen, 2023). Cadrul SICO a fost dezvoltat pentru a fi aplicat in sistemele alimentare, dar poate fi
utilizat si ca instrument generic de sprijinire a colaborarii.

Marile provocari societale, precum schimbarile climatice, pierderea biodiversitatii si nesiguranta aprovizionarii cu alimente, determina
cooperativele din cadrul sistemelor alimentare sa faca productia, distributia si consumul de alimente mai durabile. Inovatia a fost
considerata de mult timp esentiald pentru cresterea economica si competitivitatea intreprinderilor. Cu toate acestea, in fata marilor
provocari legate de durabilitate, inovatia capata o importanta din ce in ce mai mare pentru crearea unei valori societale extinse,
incluzand beneficii de mediu, sociale si legate de prosperitate. Procesul de inovare orientat catre o durabilitate imbunatatitd se numeste
Inovatie Orientata catre Durabilitate (SOI).

Inovatia care conduce la rezultate imbunatatite in materie de durabilitate, atat pentru intreprinderi, cat si pentru societate in ansamblu,
necesita colaborarea intre diferitii actori ai lantului valoric. Cu toate acestea, durabilitatea se caracterizeaza prin numeroase incertitudini
si riscuri. Tehnologiile sunt inca in curs de dezvoltare, politicile devin din ce in ce mai stricte, iar preferintele pietei se schimba. Pentru a
face fata acestor incertitudini, cooperativele care lucreaza in directia SOI trebuie sa colaboreze mai bine cu partenerii lor de afaceri.

Partenerii de colaborare trebuie sa cada de acord asupra directiei eforturilor si investitiilor comune Tn materie de sustenabilitate, trebuie
sa se angajeze sa atinga rezultate concrete Tn acest domeniu si trebuie sa-si alinieze deciziile individuale la obiectivele si procedurile
convenite de comun acord. Toate aceste aspecte fac din colaborarea pentru SOI o intreprindere plind de provocari. Pentru a facilita
colaborarea in vederea atingerii SOI, a fost elaborat Cadrul SICO (Tabelul 3).

Tabelul 3. Cadrul SICO (sursa: Bijman si Lucassen, 2024)
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SICO Framework

Theme Sub-themes Indicators

Al Partnership experience

A2 Reputation of reliability of partner(s)
A3 Reputation of capabilities of partner(s)
A4 Personal ties with partner(s)

B.1 Value chain collaboration

A. Previous experience

Partner B.2 Complementarity of resources and
identification capabilities
B. Complementarity and B.3 Goal harmonization
synergy B.4 Commeon sustainability vision
B.5 Use of common sustainability indicators

and guality standards
B.6 Partner compatibil ity
C.1 Face-to-face interactions
c.2 Frequency information exchange
C.3 Geographical proximity
C.4 Atmosphere

C. Communication

Collaboration 0.1 Part_icipatl’onin decision-making
Operation o D.2 Equity arrangements
D. Coordination D.3 Use of contractual agreements
D.4 Level of (inter}dependency
D.5 Conflict resclution

E1 Transparency in motives of partner(s)
E.2 Organization support

F.1 External crganizational support

F.2 Reputation of own organization

E. Commitment

Environment F. Conducive environment

Cadrul constd in teme si indicatori care au un impact asupra eficacitatii colaborarii intre intreprinderi. Aceste teme si indicatori au fost
identificati prin analiza literaturii de specialitate si prin interviuri cu mai multe organizatii de afaceri care lucreaza in domeniul SOI.

Cadrul SICO pentru consolidarea colaborarii in cadrul procesului de inovare orientata spre sustenabilitate este un instrument generic de
reflectie. Acest cadru este un instrument orientat spre actiune, nu un ghid normativ de tip ,,cum sa procedam”. El nu prescrie modul in
care partenerii ar trebui sa se comporte pentru a fi parteneri de colaborare eficienti. Cadrul SICO nu este nici o lista de verificare pas cu
pas sau un formular de completat. Nu este un plan detaliat privind modul de colaborare pentru SOI, pur si simplu pentru ca este
imposibil s se creeze un astfel de plan. Tn schimb, este un instrument pentru evaluarea si discutarea modului in care evolueaza procesul
de colaborare si a modului in care partenerii experimenteaza avantajele si dezavantajele, precum si punctele forte si punctele slabe ale
acestui proces. Cadrul poate fi utilizat pentru a gasi solutii atunci cand apar provocari intre organizatiile colaboratoare, atat organizatii cu
scop lucrativ, cat si organizatii non-profit. in plus, Cadrul SICO este un instrument util pentru consilieri si consultanti care doresc sa
sprijine si sa faciliteze colaborarea intre intreprinderi, precum si intre intreprinderi si organizatiile societatii civile.

Oricine doreste sa evalueze, sa imbunatateasca sau sa initieze o colaborare intre doi sau mai multi parteneri de afaceri poate gasi util Cadrul

SICO. Chiar si in situatiile in care distributia puterii intre parteneri este inegald, Cadrul SICO poate fi utilizat pentru a identifica punctele
vulnerabile si a discuta modalitati de remediere a acestor deficiente. Tn plus, Cadrul SICO
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poate fi utilizat pentru a mentine angajamentul partenerilor fata de acordul initial sau pentru a initia negocieri privind revizuirea acordului.

Cadrul SICO poate fi util in toate etapele colaborarii. Tnainte de a initia o colaborare, cadrul SICO oferd indrumari privind identificarea
potentialilor parteneri (C1), proiectarea colaborarii (C2) si evaluarea contextului socio-economic care ar putea influenta colaborarea (C3). Pe
parcursul colaborarii, cadrul SICO ajutad la analizarea modului in care evolueaza procesul de colaborare, a provocarilor intdmpinate si a
modalitatilor de abordare a acestora. Pentru a mentine procesul de colaborare fluid si eficient, se recomanda evaluarea periodica a
parteneriatului. O colaborare este un proces, mai degraba decat un eveniment. Tn cele din urmé, dup3 incheierea colaborarii, se poate utiliza
Cadrul SICO pentru a reflecta asupra factorilor de succes si a provocarilor, pentru a invata in vederea parteneriatelor viitoare. Desi, in timp,
identificarea partenerilor precede derularea colaborarii, nu existd o ordine de importanta intre diferitii indicatori.
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1 Introducere

Prezentul raport se concentreaza asupra activitatilor de marketing si branding ale cooperativelor olandeze care isi desfasoara activitatea in
sectorul fructelor si legumelor. Acesta face distinctia intre doua directii distincte: marketingul si brandingul extern (orientat catre vanzari),
axat pe obtinerea si mentinerea unei pozitii comerciale competitive pe piata sau pietele tinta alese, si marketingul si brandingul intern (orientat
catre membri), axat pe crearea unei comunitati durabile de membri. Dupa explorarea caracteristicilor specifice ale acestor doua tipuri de
marketing si branding, raportul analizeaza modul in care strategiile de marketing si branding se raporteaza la modelul celor trei discipline de
valoare al lui Treacy & Wiersema® , care distinge intre trei optiuni strategice posibile: Liderul de produs, Relatia stransa cu clientul si Excelenta
operationala. Tn final, raportul prezintd 5 exemple de cooperative olandeze si analizeazd modul in care acestea pun in practica si exprima
marketingul si brandingul extern si intern. intelegerea acestor dinamici este esentiald pentru evaluarea modului in care cooperativele
horticole contribuie la competitivitatea si rezilienta membrilor pe care i reprezinta intr-un mediu din ce Tn ce mai globalizat si orientat catre
piata.

2 Marketingul si strategia de brand Tn cooperativele horticole olandeze

Sectorul horticol olandez ocup3 o pozitie proeminents in comertul agricol mondial. Tn ciuda dimensiunii geografice relativ reduse a Térilor de
Jos, tara se numara printre principalii exportatori mondiali de produse horticole, inclusiv legume si fructe. Aceasta pozitie puternica se
datoreaza mai multor factori. Pe 1anga o pozitie geografica favorabila si un nivel ridicat de tehnologie si inovare (bazat pe asa-numitul concept
al triplei helix’ 12))’ cel mai important factor il reprezintd gradul ridicat de cooperare dintre producatori. In cadrul acestei structuri
colaborative, cooperativele de comercializare a produselor horticole au jucat un rol crucial inca din secolul al XIX-lea. Importanta lor
depdseste organizarea ofertei; acestea sunt actori centrali n definirea strategiilor de marketing si in dezvoltarea initiativelor de branding care
consolideaza pozitia competitiva a horticulturii olandeze atat pe plan intern, cat si international.

Cooperativele de comercializare au fost infiintate initial ca raspuns la fragmentarea productiei si la pozitia de negociere slaba a producatorilor
individuali. Prin organizarea colectiva, producatorii au reusit sa Tmbunatateasca formarea preturilor, sa standardizeze calitatea si sa obtina
acces la piete mai largi. In sectorul fructelor si legumelor, cooperativele au devenit rapid principala metod& prin care fermierii isi vindeau
produsele pe pietele nationale si internationale. Au fost organizate licitatii pentru a asigura transparenta in stabilirea preturilor, in timp ce
logistica si distributia colectiva le-au permis producatorilor sa ajunga la cumparatori intr-un mod mai eficient. Aceste structuri cooperative
timpurii au pus bazele organizatiilor profesionale care caracterizeaza astazi sectorul horticol olandez.

Tn ultimii 150 de ani, peisajul cooperativ din sectorul horticol olandez a suferit transforméri semnificative. Multe cooperative mici, regionale,
au fuzionat Tn organizatii mai mari si mai profesioniste, cu activitati la nivel international. Aceste fuziuni au fost determinate de cerintele tot
mai mari privind amploarea operatiunilor, de globalizarea pietelor si de nevoia de expertiza profesionald in domeniul marketingului si
vanzarilor. Un exemplu binecunoscut al unei astfel de consolidari este The Greenery, care a fost fondata in 1996 ca urmare a fuziunii a noua
case de licitatii de fructe si legume. Aceasta evolutie reflectd o tendinta mai larga in care cooperativele au evoluat de la platforme comerciale
locale la organizatii orientate catre piatd, capabile sa negocieze cu marile lanturi de retail si cu cumparatorii internationali. Concentrarea
crescanda pe partea de cerere a pietei, in special in sectorul de retail,

1https://mbaknol,(:orr\/strategic—management/three—value-d isciplines/

2_ . " . . . - " I " . " . .
Tripla spirala: cooperarea si schimbul continuu intre guvern, mediul academic si comunitatea de afaceri, care stimuleaza inovarea si dezvoltarea
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a accelerat si mai mult acest proces, facand ca extinderea la scard larga si profesionalizarea sd devina esentiale pentru mentinerea
competitivitatii.

Pe langad consolidarea cooperativelor generale de comercializare, sectorul horticol olandez a cunoscut si dezvoltarea unor organizatii
specializate ale producatorilor. Aceste organizatii se concentreazd pe anumite grupe de produse, in special in segmentul fructelor si
legumelor. Rosiile, castravetii, ardeii grasi si vinetele sunt exemple de culturi in jurul carora au aparut cooperative specializate. Organizatii
precum Harvest House, Growers United, Prominent si altele ilustreaza aceasta tendinta spre specializare. Aceste cooperative combina
expertiza specificd produsului cu strategii de marketing tintite, ceea ce le permite si-si pozitioneze produsele mai eficient pe piata. In sectorul
fructelor, Royal Fruitmasters reprezinta un alt exemplu de cooperativa care si-a dezvoltat o identitate puternica si o abordare de marketing
profesionala adaptata categoriei sale de produse. Aparitia cooperativelor specializate demonstreaza modul in care diferentierea si brandingul
concentrat au devenit din ce in ce mai importante pe pietele horticole moderne.

Prin urmare, marketingul si brandingul au devenit functii centrale in cadrul cooperativelor horticole. Tn mod traditional, produsele horticole
erau comercializate ca marfuri relativ nediferentiate, concurenta bazidndu-se Tn mare masura pe pret si calitate. Cu toate acestea, schimbarea
preferintelor consumatorilor, preocupdrile legate de sustenabilitate si concurenta crescutd din partea altor tari producatoare au determinat
cooperativele sd dezvolte strategii de marketing mai sofisticate. Brandingul permite cooperativelor sd comunice valoarea adaugata, cum ar fi
sustenabilitatea, gustul, fiabilitatea si originea (olandeza). Prin dezvoltarea unor marci recunoscute, cooperativele pot consolida relatiile cu
comerciantii cu amanuntul, pot fideliza consumatorii si pot reduce dependenta de concurenta pe pret. Aceasta trecere de la marketingul
marfurilor la marketingul bazat pe valoare necesita expertiza profesionald, planificare strategica si comunicare consecventa.

O tema comuna in randul cooperativelor horticole olandeze este necesitatea unei strategii profesionale de marketing si branding, orientata in doua
directii distincte, dar interconectate. Prima directie este cea a marketingului si brandingului extern, orientat catre piatd. Aceasta se concentreaza pe
sustinerea vanzarilor produselor membrilor cooperativei. Activitatile de marketing extern includ pozitionarea produselor in segmente specifice de
piata, dezvoltarea conceptelor de ambalare, promovarea etichetelor de sustenabilitate si construirea de relatii cu lanturile de retail si cumparatorii
internationali. Prin aceste eforturi, cooperativele urmaresc sa creeze cerere, sa imbundatdteasca nivelurile de pret si sa consolideze pozitia pe piata
a membrilor lor. Brandingul extern contribuie, de asemenea, la reputatia horticulturii olandeze ca fiind inovatoare, fiabila si de Thalta calitate.

A doua directie o reprezintd marketingul intern si construirea imaginii de marca, care se concentreaza asupra cooperativei in sine si asupra relatiei
acesteia cu membrii. Construirea imaginii de marca la nivel intern are ca scop atragerea de noi membri si fidelizarea celor existenti. Deoarece
cooperativele depind de angajamentul producatorilor, mentinerea unei identitati interne puternice este esentiald. Membrii trebuie sa perceapa o
valoare addugata clara in ceea ce priveste sprijinul de marketing, stabilirea preturilor, serviciile si orientarea strategica. Activitatile de marketing
intern pot include comunicarea realizarilor cooperativei, intalniri cu membrii, transparenta in luarea deciziilor si prezentarea initiativelor de
marketing de succes. O marca interna puternica favorizeaza increderea, loialitatea si alinierea intre producatori si conducerea cooperativei.

Gasirea unui echilibru intre aceste doua directii — marketingul extern si cel intern — reprezinta o provocare strategicd pentru consiliile de
administratie si conducerea cooperativelor. Pe de o parte, cooperativele trebuie sa investeasca intr-o pozitionare profesionald pe piata pentru a
concura eficient pe piete din ce in ce mai concentrate si mai internationalizate. Pe de alta parte, ele trebuie sa se asigure ca membrii radman
implicati si multumiti, intrucat amploarea si puterea de piatd a cooperativei depind de un volum suficient si de angajamentul acestora. Daca se
pune prea mult accent pe promovarea externd a marcii fara a oferi valoare
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membrilor, sprijinul intern se poate slibi. Tn schimb, concentrarea in principal pe aspectele interne poate limita competitivitatea cooperativei pe
piata. Atingerea echilibrului corect intre aceste obiective este, prin urmare, cruciald pentru succesul pe termen lung.

Importanta dimensiunii consolideaza si mai mult aceastd necesitate de a avea strategii echilibrate de marketing si de promovare a marcii.
Cooperativele mai mari sunt mai in masura sa investeasca in echipe profesionale de marketing, cercetare de piata si dezvoltarea marcii. De
asemenea, ele pot negocia mai eficient cu marile organizatii de retail si cu cumparatorii internationali. Tn acelasi timp, cresterea prin fuziuni sau
extinderea numarului de membri necesitd o comunicare interna atentd pentru a mentine coeziunea. Sectorul horticol olandez demonstreaza ca
cooperativele de succes combind o strategie puternicd de branding extern cu o propunere de valoare interna clara pentru membri. Aceasta dubla
orientare le consolideaza puterea pe piata si le sporeste capacitatea de a raspunde la conditiile in schimbare ale pietei.

Tn plus, sustenabilitatea si inovarea au devenit teme din ce in ce mai importante in marketingul si strategia de brand a cooperativelor. Horticultura
olandeza este cunoscutad pentru sistemele sale avansate de productie, eficienta energetica si eforturile de reducere a impactului asupra mediului.
Cooperativele Tncorporeaza adesea aceste elemente in strategiile lor de branding, punand accentul pe productia responsabila si transparenta.
Procedand astfel, ele raspund cererii crescande a consumatorilor pentru produse durabile, sprijinind in acelasi timp membrii in adoptarea de noi
tehnologii si practici. Aceastd integrare a durabilitatii in branding evidentiaza si mai mult rolul strategic al cooperativelor in alinierea productiei la
asteptarile pietei.

3 caracteristicile marketingului si brandingului

Marketingul si brandingul in contextul business-to-consumer (B2C) se bazeaza in proportie de 95% pe emotie si 5% pe ratiune, in timp ce
marketingul si brandingul in contextul B2B (business-to-business) functioneaza invers: 5% emotie si 95% ratiune. In ambele situatii, ins3, a avea o
marca este un atu, deoarece creeaza recunoastere, arata ca esti ,diferit de restul” si faciliteazd o preferintd in procesul de cumparare si/sau
alegere. Chiar creeaza spatiu pentru ca factorul de decizie sa realizeze ca pretul cel mai mic nu este cel mai important.

Tnseamna asta c3, avand o marc3, poti creste pretul? Da, dar in mod indirect. Cu o marca, un vanzitor isi poate spori valoarea. lar o valoare
mai mare preturile mai mari sunt mai
acceptabil.

Este oare detinerea unui brand cel mai bun instrument de marketing pe care il poti avea? Da si nu. Performanta oricarei organizatii, in raport
cu promisiunile sau asteptarile pe care le-a creat, este determinantd. Daca aceste promisiuni sunt indeplinite, un brand are o valoare
adaugata.

Detinerea unei marci nu este foarte raspanditd n randul fermierilor si/sau al
cooperativelor acestora. In lanturile valorice globale ale fructelor si legumelor exista doar
cateva exemple de succes Tn care producatorii detin controlul deplin asupra lantului lor.
Zespri (kiwi) este unul dintre acestea.

Chiar si pentru comercianti (importatori, exportatori, furnizori de servicii
pentru lanturile de retail) nu este foarte obisnuit si simplu sa creeze si sa mentind o marca.
Pride este unul dintre aceste exemple cu marca sa premium ,Eat Me”.
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Retailerii sunt de obicei cei care isi creeaza propria marca si, prin urmare, isi asuma controlul asupra lantului (exemple: Albert Heijn si ALDI pe
pietele de consum europene si Wal-Mart in SUA), deoarece stiu ca cel mai inteligent actor din lant, cu capacitatea de a revendica controlul, se
afld intr-o pozitie favorabila pentru a obtine profitul maxim si a avea o pozitie stabila pe piata.

Tns3 detinerea unui brand necesitd mult efort, timp si resurse financiare. Si implicd o responsabilitate care nu se incheie odatd cu vanzarea.
Este o sarcind continua aceea de a deveni si de a ramane mai relevant, de a oferi mai multe informatii si de a comunica direct cu
consumatorul.

4 Directii strategice (disciplinele celor trei valori)

Fermierii si cooperativele lor pot alege cum sa-si construiasca si sd-si comunice numele si/sau marca, pe baza unuia dintre cei trei piloni ai
. . . . . . . 3 . . . . a = . . . =
modelului celor trei discipline de valoare al lui Treacy & Wiersema®: Liderismul produsului, Relatia strénsa cu clientul si/sau Excelenta operationala.

4.1 Liderin domeniul produselor

Daca puteti oferi un produs superior, unic, care ofera beneficii clare si performante de inaltad calitate in comparatie cu concurentii, Lideratul
produsului poate fi alegerea dvs. principald. Aceasta implicd in marketingul si brandingul dvs.:

- accentuarea calitatii, a inovatiei si a caracteristicilor speciale (produse ecologice, soiuri speciale, durabilitate)

- dezvoltarea unei strategii de branding premium (de exemplu, povestirea despre origine, terroir, expertiza fermierilor)
- investirea in dezvoltarea produselor (noi soiuri, prelucrare cu valoare adaugatd) si ambalaje de calitate superioara

- utilizarea certificarilor ca semnale ale marcii (ecologic, comert echitabil, etichete regionale, indicatie geografica)

- evidentierea unicitatii si a inovatiei in activitatile de PR si comunicare

4.2 Relatia stransa cu clientul

Conceptul de baza al relatiei stranse cu clientul este construirea de relatii apropiate cu cumparatorii individuali pentru a creste vanzarile si fidelizarea.
Este vorba despre adaptarea solutiilor la nevoile fiecarui client pentru a crea o valoare exceptionald in timp. Este vorba despre intelegerea si
deservirea unor segmente specifice de clienti si are urmatoarele implicatii pentru marketingul si brandingul dvs.:

- construirea de parteneriate pe termen lung cu cumparatorii (de exemplu, supermarketuri, angrosisti)

3htkps://rnlwknnl i nent/three-value-disciplines/
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- adaptarea ofertei de produse la nevoile clientilor (ambalaje personalizate, volume)

- punerea accentului pe incredere, trasabilitate si povestile fermierilor

- desfasurarea de activitati de marketing direct (canale de tip ,de la ferma la consumator”, modele CSA): co-branding

- punerea in evidenta a abordarii personale, a transparentei si a relatiei in activitatile de PR si comunicare

4.3 Excelenta operationala

Daca sunteti capabili sa urmariti imbunatatiri continue Tn operatiunile dvs., sa va concentrati pe crestere si pe executarea strategiei mai bine decat
concurentii dvs. prin construirea unor procese eficiente si fluide, excelenta operationald poate fi fundamentul strategiei dvs. de marketing si
branding. Principalele implicatii pentru marketingul si brandingul B2B sunt:

- prezentarea cooperativei ca fiind fiabila si eficienta

- accentuarea calitatii constante, a disponibilitatii si a preturilor competitive, pe baza contractelor de volum

- promovarea avantajelor de scara si a unei logistici optimizate, pe baza principiilor lantului de aprovizionare

- evidentierea profesionalismului si a fiabilitatii operationale in comunicarea dumneavoastra

4.4 De la strategie la strategie de marketing si mesaj de branding

Desi concentrarea pe o singura strategie functioneaza de obicei cel mai bine, o cooperativd poate opta pentru o combinatie de discipline de
valoare. Consecinta alegerii unei anumite discipline cheie a cooperativei asupra continutului strategiei sale de marketing si a mesajului de branding

este prezentata in matricea de mai jos.

Disciplina de valoare

Orientarea cooperativei

Strategia de marketing

Mesaj de branding

Lider in domeniul produselor Inovatie, o specialitate a Diferentiere Premium, unic,
culturi marketing durabil
Relatii stranse cu clientii Relatii, Relatia Incredere, transparents,
personalizare marketing local
Excelenta operationald Eficientd, scalabilitate Cost conducere si Constants, fiabilitate
fiabilitate

Cooperativele olandeze sunt adesea lideri intr-un pilon, dar mentin performante acceptabile si in celelalte. Exemple:

- Cooperativa de legume United Growers se concentreaza in mod clar pe relatia stréansa cu clientii, in timp ce cooperativele membre ale United
Growers (Green Diamonds, Prominent, Purple Pride, SweetPoint si PapriCo) se concentreaza in principal pe leadershipul de produs (sectiunea

5.2).

- Cooperativa de fructe Fruitmasters exceleaza in ceea ce priveste leadershipul de produs, datoritda marcii sale de varietati premium, dar obtine
scoruri ridicate si in ceea ce priveste excelenta operationald, bazata pe scard, precum si in ceea ce priveste relatia strédnsa cu clientii, bazata pe

gestionarea dedicata si personalizatd a relatiilor cu lanturile de retail din toatd Europa (sectiunea 5.5).

5 cele maibune practici olandeze

51 Royal ZON

51.1

Fapte si cifre
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Organizatia Cooperativa Regald a Producatorilor din Sud-Estul Olandei, Royal ZON, este una dintre cele mai mari cooperative de producatori
din Europa, infiintatda in 1915. Aceasta numara aproximativ 130 de producatori care cultiva pe o suprafata de 350 ha de sere si 2.850 ha de
teren Tn cdmp deschis. Top 10 sortimente este: rosii, ardei gras, castraveti, sparanghel (alb), praz, fructe de padure, salata iceberg, ridichi,
dovlecei, castraveciori. Divizia operationala a ZON are aproximativ 100 de angajati.

a doua

Zon este situata intr-o zond de clasa Al (un nod logistic al UE), in cea mai mare zona de productie din Tarile de Jos, beneficiind de
conexiuni trimodale perfecte (pe apa, rutier, feroviar) catre peste 40 de milioane de consumatori din zon3d, inclusiv catre marea piata de
consum din landul german Renania de Nord-Westfalia (NRW).

MISIUNEA ZON: organizatie de producatori care vizeaza costuri cat mai mici pentru cultivatori si cel mai inalt nivel posibil de servicii.
VIZIUNEA ZON: sa contribuie la o viata mai sdanatoasa cu fructe si legume durabile, Tn lanturi de aprovizionare internationale scurte si proaspete.

AMBITIA ZON: producatorii apreciaza foarte mult colaborarea cu ZON; clientii apreciaza foarte mult cumparaturile de la ZON, iar angajatii
apreciaza foarte mult faptul ca lucreaza la ZON.

5.1.2 vanzari externe, marketing si branding

Desi ofera o gama larga de fructe si legume, obiectivul strategic principal al ZON nu se bazeaza pe leadershipul de produs ca atare. Relatia
stransa cu clientii si excelenta operationald sunt pietrele de temelie ale abordarii sale de piata, iar (extinderea) gestionarii conturilor cheie
catre comertul cu amanuntul reprezinta obiectivul comercial principal al ZON. ZON a dezvoltat instrumente de vanzare personalizate pentru
cumparatorii vizati din diferite canale de piata:

- o platforma digitald, cu ceasul de licitatie utilizat ca instrument principal pentru tranzactionarea zilnica pentru exportatori, comertul cu
ridicata si serviciile de alimentatie

- un mediu digital pentru vanzari directe si livrari de marfa catre cei mai mari clienti (din comertul cu amanuntul si din industria de prelucrare)

- o abordare de vanzare dedicata industriei de prelucrare Pe langa aceste servicii de
vanzare, ZON ofera clientilor sai si:

- transport si logistica
- controlul calitatii
- sortare si ambalare

- asigurarea calitatii

51.3 marketing intern Si branding

ZON fsi are originea in sud-estul Tarilor de Jos, in apropierea granitei cu Germania. Din punct de vedere lingvistic si al mentalitatii
antreprenoriale, vecinii germani sunt destul de asemanatori cu olandezii, ceea ce a insemnat Tnca de la Tnceput ca ZON f1i considera atat pe
fermierii olandezi, cat si pe cei germani drept principalul sdau grup tinta. Nu este surprinzator faptul ca producatorii (membri si potentiali
membri) din intreaga parte de sud-est a Tarilor de Jos si dintr-o zond transfrontaliera extinsa din Germania au o prioritate ridicata in
principiile si obiectivele strategico-comerciale ale ZON. Totul Tn scopuri interne: incercarea de a crea si mentine o comunitate puternica de
fermieri. Strategia mentioneaza trei dimensiuni:

- Tmbunatatirea si intensificarea cooperarii cu membrii, punand accentul pe gestionarea relatiilor si pe sprijinirea ambitiilor de dezvoltare ale
acestora

- a fi alegerea numarul 1 pentru cultivatorii neafiliati (non-membri)

- cooperarea cu alte organizatii de producatori
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Serviciile depdsesc cu mult simpla facilitare a procesului de tranzactionare, incluzand:
- schimbul de cunostinte in general

- transport si logistica

- consultanta agronomica (managementul cresterii)

- dezvoltarea afacerii, inclusiv consultanta privind certificarile, sustenabilitatea si nu numai

Prin vizite periodice la ferme, managerii de produs ai ZON fi ajuta pe membri sa-si imbunatateasca planificarea culturilor, standardele de
calitate si pozitionarea pe piatd. Cooperativa organizeaza ateliere, sesiuni de formare si proiecte de inovare in cadrul carora fermierii pot face
schimb de bune practici si pot afla despre noi tehnici de cultivare, cerinte de sustenabilitate si evolutii tehnologice. Acest sprijin profesional
continuu 1i ajutd pe membri sa ramana competitivi si increzatori in parteneriatul lor cu ZON.

Tn plus, ZON promoveaza transparenta si implicarea in procesul decizional. Membrii sunt informati cu privire la tendintele pietei, evolutia
preturilor si initiativele strategice prin buletine informative, platforme digitale si intalniri regionale. Prin solicitarea activa de feedback si
Tncurajarea participarii la comitete si grupuri de lucru, cooperativa se asigura ca fermierii se simt ascultati si apreciati. Acest sentiment de
apartenenta consolideaza legatura dintre membri si organizatie.

Pentru a atrage noi membri, ZON pune in evidenta avantajele comercializarii colective, ale canalelor de vanzare stabile si ale accesului la o retea
solida de cumparatori. Potentialii membri sunt adesea invitati la sesiuni informative si vizite la ferme, unde pot experimenta direct structura de
sprijin si cultura cooperativd. De asemenea, ZON prezinta povesti de succes ale membrilor actuali si demonstreaza modul in care colaborarea duce
la un acces imbunatatit pe piata si la stabilitate comerciald pe termen lung. Aceste eforturi fac ca aderarea la cooperativa sa fie atractiva pentru
producatorii care cauta atat siguranta economica, cat si sprijin profesional.

5.2 United Growers

52.1 Fapte si cifre

Growers United are o structura organizationald si un sistem de guvernanta speciale. De cateva decenii, in Tarile de Jos s-au infiintat
organizatii de producatori specializate pe anumite produse in sectorul serelor. Agricultorii foarte specializati intr-o anumita cultura (de serd)
au Tnceput sa colaboreze, in mare parte din cauza unei anumite nemultumiri fatd de cooperativele mari, multiprodus, care nu puteau oferi
intotdeauna cele mai bune servicii specifice pentru grupul lor de produse, cum ar fi The Greenery (a se vedea sectiunea 5.4) si ZON (a se
vedea sectiunea 5.1).

Exemple bune sunt:

- Green Diamonds (castraveti)
- Prominent (rosii)

- Purple Pride: (vanata)

- SweetPoint si PapriCo (ardei dulce)

- Harvest House (rosii, castraveti, ardei dulci)

- Fossa Eugenia (sortiment variat)

United Growers a fost infiintatd in 2020 pentru a spori puterea comerciald a 4 dintre aceste organizatii de producatori specializate pe anumite
produse, fiind divizia de vanzari dedicata ambalarii si comercializarii produselor acestor 4 grupuri: castraveti, rosii, vinete si ardei grasi.
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5.2.2 Vanzari externe, marketing si branding

Tn timp ce leadershipul de produs este forta motrice pentru organizatiile de producatori afiliate, relatia stransa cu clientii este obiectivul
principal al United Growers, sectorul european de retail fiind canalul sau principal.

United Growers comercializeaza legume provenite de la cei 25 de membri (intreprinderi familiale) ai organizatiilor de producatori, care fsi
desfasoara activitatea in peste 90 de locatii, nu numai Tn Tarile de Jos, ci si in Belgia, Spania si Maroc. De fapt, cele 4 organizatii de
producatori, care sunt ele insele cooperative, functioneaza ca marci pentru Growers United in cadrul activitatilor sale de vanzari si marketing.
Baza de productie este:

- 82 ha de castraveti din grupul de produse Green Diamonds: producand 73 de milioane de castraveti pe an

- 493 ha de rosii din grupul de produse Prominent: producand 283 de milioane de kg de rosii pe an

- 82 ha de vinete din gama Purple Pride: productie de 44 de milioane de kilograme de vinete pe an

- 176 ha de ardei dulci din grupurile de produse SweetPoint si PapriCo: producand 50 de milioane de kg de ardei dulci pe an

Lantul valoric al United Growers include ameliorarea, iar cooperativa gestioneaza chiar si un centru de cercetare si testare, care deserveste
toti producatorii. Sustenabilitatea este o tema cheie Tn toate activitatile cooperativei. Aceasta include tranzitia catre energie fara combustibili
fosili, reducerea consumului de apa, productia fara substante chimice si neutra din punct de vedere al consumului de apa.

5.2.3 Marketing intern si branding

Growers United pune un accent puternic pe cooperare si proprietate comuna. Membrii sunt, de fapt, membri cu dubla calitate: membri ai
cooperativei de productie si membri ai cooperativei de comercializare United Growers. In cadrul United Growers, acestia nu sunt doar furnizori,
ci si coproprietari care detin actiuni in cooperativa si investesc impreuna in facilitati, cum ar fi liniile de ambalare adaptate cerintelor clientilor.
Acest lucru genereaza un angajament pe termen lung si o implicare financiara.

Cooperativa leaga, de asemenea, membrii prin:

- schimbul de cunostinte si colaborarea; cultivatorii isi impartasesc expertiza si se sprijina reciproc in specializarea culturilor sau in schimbarea
culturilor

- avantajele retelei; membrii beneficiaza de o retea comerciala puternica si de achizitionarea in comun a inputurilor si a energiei;

- solutii pentru continuitatea activitatii — producatorii pot fuziona operatiunile cu ale altor membri, ceea ce ajuta intreprinderile care nu au
succesori si consolideaza cooperarea pe termen lung.

Aceste elemente Tncurajeaza loialitatea, deoarece membrii obtin avantaje economice, cunostinte si siguranta pe termen lung in cadrul

cooperativei.

Recomandarile verbale sunt o modalitate importanta de a gasi si de a atrage noi membri. Dar nu toata lumea poate adera. United Growers are un proces de admitere
selectiv: ,,noii membri sunt bineveniti, cu conditia sd se potriveasca strategiei Growers United”. Asadar, United Growers are asteptdri de la potentialii noi membri. Ei
cautd producatori care:

- au o mentalitate cooperativa si sunt dispusi sa colaboreze cu ceilalti
- sunt deschisi si se sustin reciproc in cadrul retelei
- sunt pe deplin dedicati respectdrii unor standarde stricte de calitate

- se Tncadreaza in directia strategica a cooperativei
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5.3 aBB

53.1 Fapte si cifre

ABB Growers a fost infiintata ca cooperativa in 1998 si este o companie specializata in afine, oferind un pachet complet de servicii (produse
proaspete si congelate) prin aprovizionare din ambele emisfere si disponibilitate si vanzari pe tot parcursul anului. A inceput in regiunea de
sud-est a Olandei, unde se afla si in prezent sediul central, dar de-a lungul anilor, intreaga lume a devenit aria de activitate a ABB. Liderul in
materie de produse este punctul de plecare cheie pentru ABB, dar si relatia stransa cu clientii si excelenta operationala se afla la un nivel
ridicat.

Cooperativa reprezinta 190 de cultivatori cu o suprafata de 1.160 ha de afine, producand 10 milioane de kilograme pe an. Concentrarea
puternica asupra produsului permite ABB sd acumuleze o vasta expertiza si sa se pozitioneze ca un partener dedicat pentru clientii din sectorul
comertului cu amanuntul si al serviciilor de alimentatie. MISIUNEA ABB este de a oferi afinelor un loc permanent in viata de zi cu zi a
oamenilor, facand legatura intre cultivatori, clienti si consumatori, dincolo de granite si anotimpuri.

5.3.2 vanzari externe, marketing si branding

ABB aprovizioneaza piata europeana:
- comertului cu amanuntul (supermarketuri si magazine specializate)
- comertului cu ridicata (distribuitori si furnizori de servicii alimentare)

- servicii de alimentatie (ingrediente pentru procesare si gastronomie)

Strategia comerciald se axeaza pe calitatea superioarda (bazata pe soiuri selecte si rezistente), aprovizionarea pe tot parcursul anului si
parteneriatele pe termen lung cu comerciantii cu amanuntul. ABB pune accentul pe o calitate constanta si pe o sortare riguroasa in functie de
marime, fermitate, aroma si origine. ABB utilizeaza tehnologii avansate de sortare si efectueaza controale de calitate pentru fiecare lot.

Un element cheie al strategiei comerciale a ABB este asigurarea disponibilitatii continue. ABB colaboreaza cu o retea globala de cultivatori din
mai multe tari pentru a furniza afine pe tot parcursul anului. Acest lucru ajutda ABB sa satisfaca cererea comerciantilor cu amanuntul si sa
ramana un partener de incredere, reducand decalajele sezoniere si consolidand astfel puterea de negociere cu comerciantii cu amanuntul. De
asemenea, permite ABB s3d lucreze in lanturi de aprovizionare scurte si transparente, astfel incat ABB se poate pozitiona ca un element de
legatura al intregului lant, de la cultivator la client, creand eficienta si transparenta.

533 Marketing intern si branding

ABB atrage si fidelizeaza cultivatorii de afine n principal prin asistenta tehnicd, acces la piatd, cooperare pe termen lung si stimulente legate de pret
si calitate. Tn acelasi timp, compania stabileste asteptari clare in ceea ce priveste calitatea, planificarea si colaborarea inainte ca noii cultivatori s3 se
poata alatura retelei sale.

ABB indruma membrii existenti si fermierii afiliati pe parcursul intregului proces de cultivare, de la selectia soiurilor si strategia de recoltare pana
la planificarea recoltarii si monitorizarea calitatii, ceea ce Ti ajuta pe fermieri sa-si imbunatateasca randamentele si sa-si alinieze productia la
cererea pietei. Ghidurile lor interne mentioneaza:

- sprijin pentru cultivatori si consiliere la fata locului: specialistii viziteaza fermele, analizeaza conditiile si stabilesc obiective de calitate si
productie impreuna cu cultivatorii

- planificarea si coordonarea logisticii: cultivatorii primesc programe clare privind recoltarea, volumele si asteptarile de livrare

- feedback de calitate si rapoarte de date: fiecare lot este evaluat, iar producatorii primesc sugestii de imbunatatire pentru sezoanele viitoare
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- formare si schimb de cunostinte: intalnirile si sesiunile online permit cultivatorilor sa faca schimb de experienta in cadrul retelei

- relatii pe termen lung: ABB Growers isi propune in mod explicit sa construiasca , parteneriate pe termen lung” cu producatorii pentru profituri
mai bune si o aprovizionare constanta

ABB invita in mod activ cultivatorii din intreaga lume sa colaboreze, acest lucru avand loc prin intermediul reprezentantilor ABB din teren si
prin vizite regulate pe piata si participarea la targuri comerciale. Cu toate acestea, ABB nu publicd modul in care trateaza membrii si non-
membrii si care sunt regulile si reglementarile in vigoare pentru membri si pentru furnizorii non-membri. Dar modelul lor de colaborare
implica asteptari practice clare de intrare:

- respectarea unor standarde stricte de calitate: toate afinele sunt selectate pe baza prospetimii, a aromelor, a fermitatii si a originii
- capacitatea de a respecta volumele convenite si planificarea: aprovizionarea este coordonata prin acorduri detaliate si comunicare regulata

- disponibilitatea de a respecta indrumarile de cultivare: se asteapta ca producatorii sa coopereze in ceea ce priveste selectia soiurilor,
planificarea recoltei si monitorizarea calitatii

- certificare si trasabilitate: productia trebuie sa respecte standardele recunoscute si cerintele privind trasabilitatea lantului de
aprovizionare.

5.4 The Greenery

54.1 Fapte si cifre

The Greenery a fost infiintata in 1996 in urma fuziunii a 9 cooperative de fructe si legume din Tarile de Jos. Toate cele 9 cooperative aveau o
istorie indelungata in diverse regiuni ale tarii, unele dintre ele de peste un secol. Cu toate acestea, toate au traversat perioade dificile, avand
in vedere dinamica in schimbare a pietei. Fuziunea a fost determinata de schimbari majore pe piata:

- expansiunea rapida la scara larga si concurenta internationald in crestere
- trecerea de la licitatii bazate pe oferta la o piata de retail bazata pe cerere

- necesitatea unei integrari mai stranse intre productie, logistica si comertul cu amanuntul

Fuziunea a dus la crearea unei noi cooperative centralizate, cu o structura organizationala solida, capabild sa gestioneze activitatile de
marketing si vanzari pentru producatorii membri. De-a lungul timpului, The Greenery a transformat vechiul sistem de licitatii intr-un model
modern de lant de aprovizionare, combinadnd logistica, marketingul, managementul calitatii si inovatia. Initiativa a ajutat producatorii
olandezi si-si mentina accesul pe piatd si competitivitatea Tn contextul ascensiunii lanturilor de retail europene. in timp ce The Greenery avea
10.000 de membri la inceput, astazi, intre 350 si 400 de producdtori sunt membri, ceea ce o face in continuare una dintre cele mai importante
cooperative de produse proaspete din Europa

5.4.2 vanzari externe, marketing Si branding

Principalul punct forte strategic al The Greenery constad in combinatia dintre relatia stransa cu clientii si excelenta operationald, cu o strategie de
vanzari axata pe comertul cu amanuntul. Strategia comerciald include:

- integrarea si controlul lantului de distributie prin colaborarea directa intre producatori, parteneri logistici si comercianti cu amanuntul, pentru
a reduce numarul intermediarilor

- o oferta adaptata nevoilor clientilor, prin aprovizionare, ambalare si livrare in conformitate cu cerintele exacte ale clientilor din comertul
cu amanuntul, en-gros si din sectorul de catering din intreaga Europa

- sortiment disponibil pe tot parcursul anului, prin integrarea produselor cultivate in Olanda si a celor importate
- sustenabilitate si preturi echitabile

- inovatie bazata pe date, prin utilizarea cercetarilor si a datelor despre consumatori pentru a dezvolta planuri de categorie, ambalaje
inovatoare si concepte de marketing care sa sprijine partenerii din comertul cu amanuntul
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- excelenta logistica, cu solutii avansate pentru lantul de aprovizionare, precum depozitarea, inspectia, ambalarea si transportul frigorific

La nivel operational, echipa de vanzari ofera:

- aprovizionare de calitate personalizata si sprijin comercial pentru centrele de distributie ale comerciantilor cu amanuntul, pe baza gestionarii
categoriilor si a sprijinului pentru vanzari;

- date si studii de piatd, planuri de categorie, programe de sprijinire a vanzarilor, concepte inovatoare si solutii de ambalare durabile —
toate aceste instrumente ajuta comerciantii cu amadnuntul s3-si optimizeze sortimentele si sa-si Tmbunatateasca performantele de
vanzare.

- conceptele de marketing comercial si de promovare in magazin, precum planurile de raft si sfaturile privind mixul de produse, display-
urile din magazin si materialele promotionale, precum si marcile exclusive si gamele de produse personalizate

- servicii orientate catre consumatori prin intermediul platformei online Verse Oogst, care informeaza consumatorii (olandezi) despre
originea produselor, retete si povestile cultivatorilor. Acest lucru consolideaza perceptia asupra marcii si stimuleaza cererea, sprijinind
indirect vanzarile prin canalul de distributie.

Pe langa comertul cu amanuntul, The Greenery aprovizioneaza angrosistii si exportatorii cu volume flexibile si livrari rapide. Personalul
comercial utilizeaza instrumente moderne, precum sistemele ERP si comunicarea EDI pentru comenzi, confirmari, scanare si facturare.

5.4.3 Marketing intern Si branding

Cel mai relevant argument pentru ca The Greenery sa-si fidelizeze membrii, la fel ca in cazul tuturor celorlalte cooperative de comercializare,
este obtinerea de rezultate bune pe piata prin puterea de negociere colectiva exercitata de o echipa profesionista de vanzari si marketing.
Accesul garantat la clienti importanti din sectorul comertului cu amanuntul, en-gros si al serviciilor de alimentatie, reducand astfel riscul
individual asociat vanzarilor, reprezinta principalul factor motivator pentru a ramane si/sau a se aldtura cooperativei.

The Greenery utilizeaza mai multe instrumente de comunicare, guvernanta si implicare pentru a impartasi cunostinte si a gestiona relatiile cu
fermierii membri. Aceste instrumente asigura atat fluxul de informatii si implicarea membrilor, cat si gasirea de noi membri prin comunicarea de
la gura la gura:

- personal dedicat si contact personal prin intermediul unei echipe formate din manageri de cont si manageri de relatii cu producatorii,
concentrandu-se pe interactiunea in diverse domenii, precum planificarea culturilor, cererea de pe piata, evolutia preturilor si aspectele
operationale; de asemenea, specialistii tehnici si managerii de categorie ofera sprijin producatorilor prin cunostintele lor privind piata si
productia

- guvernanta si structuri formale ale membrilor, in special adunarea generalda a membrilor, consiliul membrilor, comitetele consultative,

comitetele pe grupe de produse si reuniunile regionale ale membrilor; aceste structuri consolideaza participarea membrilor si relatiile pe
termen lung

- seminarii si ateliere pe teme precum sustenabilitatea, cerintele comerciantilor cu amanuntul si inovarea, precum si cursuri de formare si
seminarii web (inclusiv pentru producatorii aflati la distanta), zile de teren si demonstratii

- o revista destinata membrilor, care contine noutati despre tendintele pietei, povesti de succes si stiri din cadrul cooperativei, precum si un
buletin informativ digital (prin e-mail) cu actualizari scurte si frecvente si informatii operationale

- un site web/portal pentru membri cu informatii de piatd, instrumente de planificare, documente si noutati, precum si tablouri de bord online
cu date privind vanzarile, informatii despre preturi si previziuni

- initiative de consolidare a relatiilor, cum ar fi vizitele conducerii la producatori.
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5.5 Fruitmasters

55.1 Fapte si cifre

Fruitmasters a fost infiintata in 1904 si este cea mai mare cooperativa din Olanda din sectorul fructelor, deservind aproximativ 400 de
membri. Fruitmasters pune un accent puternic pe marketing si branding, bazandu-se pe o politica activa de aprovizionare si pe dezvoltarea de
concepte. Fruitmasters dispune de un sortiment larg de fructe, care include mere si pere, fructe de padure, fructe cu samburi, struguri si
fructe exotice.

Merele si perele provin in principal din Tarile de Jos; Fruitmasters a dezvoltat diverse soiuri, precum KANZI®, Tessa®, Morgana®, Bloss®,
Joly Red® si soiul de pere Migo®.

Fructele de padure sunt cultivate in Tarile de Jos, dar Fruitmasters importa din intreaga lume pentru a asigura aprovizionarea pe tot parcursul
anului; o selectie de capsuni, afine, mure, zmeura si fructe rosii de padure provenite din solul olandez este comercializata sub conceptele
Bob’s (Best of Berries) si Prestige®.

Fructele cu samburi provin in principal din Tarile de Jos, ciresele si prunele fiind cele mai apreciate si bucurdndu-se de cea mai buna calitate si
reputatie.

Strugurii si fructele exotice (cum ar fi Iamaile, grapefruitul, kiwi, mandarinele, portocalele si rodia) sunt toate importate.

Fructele industriale, Tn special merele, perele si capsunile cu coaja sau pulpa deteriorata, sunt livrate catre industria de prelucrare, brutarii,
hoteluri si firme de catering.

5.5.2 vanzari externe, marketing Si branding

Lideratul in materie de produse, bazat in principal pe soiuri premium, reprezinta piatra de temelie a strategiei comerciale a Fruitmasters.
Totusi, atat excelenta operationals, cat si relatia stransa cu clientii beneficiaza, de asemenea, de o atentie sporitd. In practica, conducerea si
personalul Fruitmasters (aproximativ 200 de angajati) deservesc canalele de distributie ale supermarketurilor de pe piata interna si din tarile
vecine ale UE, precum si angrosistii si actorii din industria de prelucrare si de servicii alimentare, ghidandu-se dupa urmatoarele abordari:

- vanzari orientate catre piata si determinate de cerere, concepute pentru a raspunde in mod flexibil la cererea in schimbare si la consolidarea
comertului cu amanuntul; Fruitmasters functioneaza in conformitate cu foaia de parcurs ,Crestere sanatoasa 2030”

- coordonarea si controlul integrat al lantului (de la ameliorare, cultivare, sortare, ambalare, branding pana la prezentarea in magazin)
- accent pe asigurarea calitatii, fiabilitate si trasabilitate

- diferentierea produselor si a soiurilor; acest aspect este considerat un argument de vanzare unic al Fruitmasters; cooperativa investeste in
soiuri distinctive si sortimente adaptate cerintelor pietei, precum noi concepte de mere sau fructe de padure, crednd astfel valoare adaugata
si diferentiere

- eficienta si sprijin pentru vanzari bazat pe logistica, sustinut de automatizare profesionald, centralizare si facilitati logistice avansate,
asigurand prospetimea si rapiditatea de la producator la comerciant.

5.5.3 Marketing intern Si branding

Similar cu Royal ZON (sectiunea 5.1) si The Greenery (sectiunea 5.4), Fruitmasters are o istorie de peste un secol si a construit diverse
mecanisme pentru a-si fideliza membrii. Fruitmasters
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utilizeaza urmatoarele abordari si instrumente pentru a gestiona relatiile cu fermierii membri si pentru a-i mentine Tn cadrul asociatiei:

- structura de guvernanta in sine, bazata pe coproprietatea membrilor: producatorii pot vota in cadrul adunarii generale cu privire la
strategie, investitii (de exemplu, instalatii de sortare, depozitare) si componenta consiliului de administratie; acest lucru le confera un
sentiment de control si influentad, reducand motivatia de a parasi cooperativa

- angajamentul obligatoriu sau semi-obligatoriu al membrilor de a furniza o mare parte (adesea toata) din fructele lor prin intermediul
cooperativei, creand astfel obligatii de aprovizionare structurate, ceea ce face posibila punerea in comun a fructelor in volume mari si
comercializarea colectiva; veniturile sunt calculate ca medie si redistribuite cultivatorilor, ceea ce este considerat cel mai echitabil mod de
vanzare; cultivatorii primesc plati in avans in timpul sezonului si decontéri finale de sezon (suplimente/bonusuri) dupé incheierea sezonului de
vanzari

- diverse servicii si asistenta tehnica, cu o echipd numeroasad de manageri de teren/relatii, care asigura:

- coordonarea planificarii productiei intre producatori

- consiliere agronomica (gestionarea culturilor, combaterea bolilor)

- controlul calitatii, bazat pe specificatii stricte de calitate

- standarde uniforme de ambalare si clasificare

- asistenta in materie de certificare, siguranta alimentara si supravegherea calitatii
- infrastructura de depozitare, sortare si ambalare

- logistica si gestionarea lantului frigorific

- inovatie in ceea ce priveste soiurile si metodele de cultivare

Nu in ultimul rand, dincolo de aspectele economice, existd si o culturd cooperativd, care este mentinuta vie in retelele regionale de
producatori. Aceasta creeaza coeziune sociald, incredere si i motiveaza pe membri sa ramana in cadrul sistemului.

6 schimbarea nu se opre

Rolul si functionarea cooperativelor trebuie privite ca niste mecanisme aflate intr-o continua schimbare. Am asistat si vom asista n viitor la
ascensiunea si declinul cooperativelor agricole. Pur si simplu din cauza evolutiei situatiilor geopolitice si economice, precum si a nevoilor si
asteptarilor in continua schimbare ale consumatorilor, comerciantilor si distribuitorilor. La fel ca in cazul multor alte sectoare si organizatii,
trebuie sa tinem cont de faptul ca dezvoltarea, inovarea si schimbarea nu se opresc niciodata cu adevarat. lata cateva idei de reflectie:

Schimbarea este singura constanta (totul se schimba mereu, deci orice inovatie este temporard)
Daca nu avansezi, ramai in urma (progresul este continuu; a sta pe loc inseamna, de fapt, a pierde teren)
Necesitatea este mama inventiei (noile nevoi genereaza in permanenta inovatii, ceea ce inseamna ca inventia este un ciclu continuu)

Inovatia unei genera

este punctul de plecare al generatiei urmatoare (fiecare descoperire devine rapid depdasita si inlocuita)

Ce este nou astazi este vechi maine (durata scurta de viata a ,,noutatii” intr-o lume in schimbare rapida)
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Strategii de combatere a practicilor neloiale pentru produsele cooperativelor horticole vandute direct consumatorilor si prin

retele de vanzare

Ghid de consultanta specializata

Sfaturi privind antreprenoriatul, parteneriatele, gestionarea post-recoltare si gestionarea lantului valoric
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Engelie Beenen, HollandDoor aprilie 2026
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Combinatie de antreprenoriat, parteneriate, gestionarea post-recoltare si a lantului valoric



Working together td

trust and eff

Level 1: Share Costs & Know

inputs in bulk, share transpor
each other

Level 2: Share Markets - Sell
together, better prices, skip 1

Level 3: Share Business - FP1
collective branding, long-tery

Sy rmrrr i

\

Losses from farm to market are expensive Improve your
proctices To

T Harvest: 100% of your vegetables

i 10-15% of

@ Sorting, gra
produce lost or damaged
2Bl Transport: 10-15% of produce lost or damaged

' Market: 5-10% of produce lost before it reaches
the consumer

Only 60-75% of initial harvest reaches the
consumer!

L CLUJLTCITUTT )

Understand developments in the market of
consumers = Those who actually eat your vegetables

Understand the buying criteria of customers = Those
who buy directly from you (traders, retailers,
wholesalers)

Understand how waste can be reduced

Work together: with colleague farmers - with
traders

e
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Conceptele antreprenoriatului — Descopera-ti oportunitatile de

afaceri

imbunatatiri ale
produselor — produse
mai bune

Valoare adaugata

— produs nou

Marketing (online)
— vanzari prin
WhatsApp

Experiente la ferma —
agroturism

Servicii agricole —
consultanta

TH:{el 79 ]

Business info Edit

Catalog Search

Catalog

Closed




DE EVITAT: Sa te arunci intr-o

afacere despre care nu stii nimic

Cexm acum?

Terenul tiu — Foloseste mai eficient ceea ce ai
deja

Culturile tale - imbunitateste legumele pe care le
cultivi deja cu succes

Abilitatile tale — Dezvolta-ti cunostintele agricole
pe care le-ai dobandit

Reteaua ta — Foloseste-o ca pe o echipa extinsa —
consultanta intre colegi

FACETI ASTA: Dezvoltati-va

"ta s-ar putea afla
chiar in fata

Testati cultivarea protejata — incepeti cu un tunel simplu din
polietilena

imbunitatiti-va soiurile — Tncercati seminte rezistente la
boli sau cu randament ridicat

Iimbunitititi-va calitatea - sincronizare mai buné a recoltarii,
prezentare

Sa satisfacem impreuna o nevoie sau o oportunitate de piata




DE EVITAT: Efectuarea de FA ASTA: Realizeaza mini-

cheltuieli mari imediat - experimente pen demonstra

X

Esecul este sfairsitul
doar daci decideti s3

atoda de testare a antreprenorului

Imbunititirea ambalajului:
Testeaza mai intai ideile noi pe o suprafata mica
incearca 13zi de marca cu doar 20 de cutii

Experiment intr-o sera simpl3a, fara tehnologie avansata

Invata repede, adapteazi-te rapid:
Stabileste perioade de testare de 3 luni
incercati dous abordari in paralel Documentati ce functioneaz



DE EVITAT: Sa ghlcestl daca
facibani —

X

Organizeaza-te!

FACETI ASTA: Calculati-va

4 Calculati costul pe kilogram
de productie

4 Cuno fstetl procentul marjei
de profit

D intelegeti unde se duc banii

@ Labor 40%

@ Infrastructure 18%
. Seeds 15%

) Other Costs 15%
@ Fertilizers 12%

estiona ceea ce nu
Folositi instrumente simple

Faceti fotografii si incarcati chitantele pentru toate
cheltuielile fermei

Foloseste aplicatii pentru smartphone pentru urmarirea
cheltuielilor, recoltare sau tinerea evidentei protectiei
culturilor



Studiaza afacerile de succes:

DE EVITAT: FACETI ASTA:
Siincercisirezolvi ~ Invatd de la colegii si clientii tdi .

totul singur _

Reteaua ta reprezinti valoarea ta neti

Cercetati modul in care marile companii agricole stabilesc preturile, ambaleaza si
comercializeaza produsele

Cum colaboreaza acestea cu partenerii lor

Intrati in contact cu antreprenori care au rezolvat probleme similare si
extindeti-va reteaua profesionala atat in persoana, cat si online

Peer networks

Price patterns

Market leaders

Restaurant
buyers

Export standards




Vrei sa-ti extinzi
afacerea? S-ar putea

sa ai nevoie de

finantare

Peisajul finantarii:

®  Subventiile NABARD si programele
guvernamentale
®* PM-KISAN

® Pradhan Mantri Fasal Bima Yojana
®  Cardul de credit Kisan

® Institutii de microfinantare
*  Imprumuturi FPO

® Finantare comunitara

® Finantarea echipamentelor

®  Credit pentru furnizori de materii prime

ik
B e e e a

DE EVITAT: Asteptarea de

X

investitii proprii

Pune-ti banii

acolo unde spuneti

Investiti mai intai propriile economii — demonstrati
angajamentul fata de creditori

Demonstrati ca conceptul functioneaza inainte de a cere
bani altora

Retineti: investitorii finanteazi persoanele care impart
riscul
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DE EVITAT: Asteptarea FA ASTA: Planifica, ac’;ioneazé, invat ém the A,rwor{
/ imbunatiteste si incearcs din nou

succesului dupa o singura | 7
incercare” sau in termen de trei P \/

bg

Viseazs si actioneaza

lubeste ceea ce faci

D Incearca un lucru pe care nu l-ai mai facut niciodata

D

séa e — Limitati numarul de detalii — dar faceti-
) CI ;nsvpaéc; din asta, ce ti-a placut (sau nu ti-a placut) si incearca un alt
D Abilitatile sj atjtudinea contribuie mai mult
la succées decat

bani

D Q noua tehnica de c?ltlvare discutii cu comerciantii, citind despre evolutiile
p|e ei, poate turismul agricol

n spatele fiecirui succes se ascund 10 esecuri
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Colaborarea necesiti timp, increder

T Nivelul 1t impartirea costurilor si'a’cunostintelor—
Achizitionarea de materii prime in cantitati mari, impartirea
costurilor de transport, invatarea reciproca

Nivelul 2: Partajarea pietelor — Vanzarea produselor impreuna, preturi
mai bune, eliminarea intermediarilor

Nivelul 3: Partajarea afacerii — constituirea unei organizatii de producatori
(FPO), branding colectiv, contracte pe termen lung




DE EVITAT: A considera FACETI ASTA: Discutati
ca parteneriatul inseamna despre ce puteti castiga si ce
‘doar ,a lucra impreuna uneori” ' '

»Sunt pregatit pentru intalniri
oqulate Si programe ed

~ plantare?”

Sedinte sdptamanale de o ora:
planificam impreuna, luam decizii in grup

Costuri mai mici si preturi mai bune
— Achizitii in vrac, fara intermediari
Ce Obtmet' o o Ce Ofentl Transparenta si fiabilitate — impartasiti

costurile reale, fiti prezenti in mod
constant

Cunostinte si riscuri impartasite —
invatati de la altii, sprijin in vremuri
grele




DE EVITAT: Colaborarea cu oricine

estedispus

FACETI ASTA: Cautati fermieri care
impartasesc obiectivele dvs.

ervati modul in care isi desfasoara
activitatea agricola in prezent - isi respect
promisiunile fata de familie/vecini?

incepe cu activititi cu risc redus - schimb de
informatii de piata, nu bani

Farm similar crops

Same harvest timing, same buyers

Live close enough

Maximum 5km distance for practical coordination

Have similar farm size

Avoid big farmers dominating small ones

Show up consistently

Already reliable in other village activities

R

| Lista de
verificare a
partenerului

Lista de verificare



e

Sfatul de aur nr. 3: Lucreaza la canalul tau de piata

DE EVITAT: Fiecare vinde FACETI ASTA: Alegeti un singur
individual oricui plateste astazi canal de comercializare si lucrati A ER ] : 2 caunch
impreuna

Piata locala — Transport comun, vanzare pe rand, partajarea
spatiului din taraba

Centru de colectare - indeplinirea cerintelor de cantitate
impreuna

Livrare directa la hoteluri/restaurante - Aprovizionare
saptamanala fiabila ca grup

!l‘ BUY 1GET1

. FREE |
" E:..Wmuurw\‘\'ﬁ" | J" '




DE EVITAT: Dezamagirea
cumparatorilor atunci cand un
fermier nu isi indeplineste obligatiile

X

FACETI ASTA: Aveti
_pl.a.nu.ﬁ. n7arva Hncei

membrii nu pot livra

U

Cl Canag

Verificati impreuna calitatea — sortati si clasificati produsele
inainte ca acestea sa ajunga la cumparator

Plan de rezerva atunci cand cineva nu poate livra -
Grupul acopera fiecare membru

Comunicati cu cumparatorul - in cazul in care planurile se
schimba in ultimul moment



Sfatul de aur nr. 5: Sa formalizati sau sa gasiti noi parteneri?

DE EVITAT: Ramanerea in FACETI ASTA: Folositi
parteneriate care nu functioneaza sistemul de semafoare pentru
sau care raman informale parteneriate

X

SEMAFOR VERDE o E timpul sa formalizati

Dupa mai mult de 6 luni de succes, cumparatorii solicita volume garantate — Trebuie sa formalizati grupul?
Gestionarea unor sume mai mari de bani — Aveti nevoie de conturi oficiale si de transparenta?

G SEMAFOR ROSU o Gasiti noi parteneri Certuri frecvente legate
de bani — S-a rupt increderea?

Membrii isi incalca regulat angajamentele — Partenerii tai sunt de incredere?

SEMAFOR GALBEN o Reevalueaza
Un anumit sﬁes, dar fara crestere — Obiectivele tale sunt suficient de ambitioase?
Partenerii incep sa-si piarda interesul — Este timpul sa-i motivati din nou sau sa schimbati abordarea?
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Concepte de m anagement post-recoltare
Pierderile de la ferma la piata sunt costisitoare

Recolta: 100% din legumele dumneavoastra

Sortare, clasificare, ambalare: 10-15% din produse pierdute sau
deteriorate

I Transport: 10-15% din produse pierdute sau deteriorate

@ Piata: 5-10% din produse se pierd inainte de a ajunge la consumator

Err 60-75% din recolta initiala ajunge la consumator!

T R T

&<0
O-0




DE EVITAT: Asteptati
pand la finceputul sezonului .
pentru a va organiza cumpdra semintele

Storage &
Packing

Planificarea = economisirea banilor!

Soiurile potrivite — Alegeti seminte cunoscute pentru
toleranta la boli si durata de valabilitate

Cunoasteti perioadele de varf ale pietei — Cultivati soiuri
care incep mai devreme sau se termina mai tarziu pentru a
obtine un pret mai mare

Pregatiti infrastructura — Asigurati-va din timp ca aveti
la indemana lazi, cutite, panza de umbrire si mijloace de
transport



DE EVITAT: Lasati muncitorii sa
recolteze asa cum o fac de obicei

FACETI ASTA: Instruiti si

verificati lucratorii
metodele corecte de recoltare

Tehnici de recoltare — Demonstrati tehnica corecta de
recoltare si oferiti-le uneltele necesare

Pastrati legumele la rece — mutati legumele recoltate
intr-o zona umbrita si acoperiti-le cu o carpa umeda



DE EVITAT:

Amestecarea produselor

bune cu cele deteriorate

X

Curatati legumele — indepartati murdaria inainte de a le
duce la piata

Momentul recoltarii — Instruiti lucratorii cu privire la semnele
de maturitate si la sortarea in functie de gradul de coacere si
dimensiune, pentru a imbunatati calitatea generala



Sfatul de aur nr. 4: Transportati cu grija

DE EVITAT: FACETI ASTA: Transportati
Manipularea bruta si produsele cu grija
transportul la temperaturi

QO
=

—mGelcaiiun lucru! S

incarcare inteligenta — Incarcati culturile de mare valoare la
final, descarcati-le primele si creati spatii pentru circulatia
aerului

Folositi l1azi in loc de saci — se reduc daunele in timpul
transportului

Pastrati legumele la rece — acoperiti-le cu o carpa umeda,
evitati lumina directa a soarelui



DE EVITAT: incercarea de
a schimba totul dintr-o data

X

FACETI ASTA: Concentrati-va pe

éri';i rezultatele timp de 30 de zile

Saptamana 1: Masurati pierderile actuale

si(produseledeteriorate)
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PREF.

Conform estimarilor, in fiecare an se pierde sau se iroseste o treime din totalul alimentelor produse, ceea ce face ca pierderile post-recoltare
sa reprezinte o problema critica actuala in ceea ce priveste securitatea alimentara si sustenabilitatea la nivel global.

Ne confruntam cu provocarea imensa de a hrani peste noua miliarde de oameni pana in anul 2050. Pentru a face fata acestor cerinte,
randamentele vor trebui sa se dubleze folosind aceeasi cantitate de resurse naturale, in conditiile in care terenurile arabile fertile, apa si energia
reprezinta factori limitativi. Tn ultimii ani, institutii importante, printre care guvernul SUA, Organizatia Natiunilor Unite, Consortiul de Cercetare
CGIAR si multe altele, au recunoscut pierderile postrecoltare ca o oportunitate semnificativda de a influenta securitatea alimentara si de a
imbun&tati mijloacele de trai. Tn ciuda acestei atentii sporite, lipsa de cunostinte, de capacitate tehnica si de resurse rdmane un obstacol
pentru partile interesate din intreaga lume Tn a actiona asupra acestor probleme.

Acest manual oferad profesionistilor si studentilor o introducere cuprinzatoare in procesele care duc la pierderi postrecoltare si are ca scop
Tmbunatatirea cunostintelor si a capacitatii de a preveni pierderile alimentare. Manualul nu este, in mod cert, exhaustiv. Principalele aspecte ale
gestionarii postrecoltare in lantul de aprovizionare sunt descrise intr-un format practic. Deoarece diferite produse necesita strategii specifice de
gestionare postrecoltare pentru a mentine calitatea si a preveni pierderile, acest manual va fi completat cu fise informative specifice pentru fiecare
produs.
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1 CONTINUTUL FORMA

Aceasta brosura de instruire contine informatii relevante despre gestionarea post-recoltare. Produsele proaspete sunt inca vii dupa recoltare si
extrem de vulnerabile la scaderea calitatii, a greutatii si a valorii nutritionale. Se stie ca pierderile nu reprezinta doar o scadere a veniturilor
financiare ale fermierilor, ci si o risipa de

apa, energie, forta de munca si nutrienti. Intr-o lume in care trebuie sa

hranim tot mai multi oameni cu alimente la preturi accesibile, este extrem

de important, din motive sociale, ecologice si economice, sd acordam atentie RELEASES

gestionarii post-recoltare. HEAT

1.1 OBIECTIVELE FORMARII

La finalul acestui manual de instruire, veti:
BREATHES o
O Tntelege  lascard si importanta a
problemelor legate de pierderile postrecoltare la nivel global si modul in care
sustenabilitatea mediului.

CAN EVEN DIE

O Familiarizati-va cu lantul de aprovizionare postrecoltare pentru legume, de lar

pana la comercializare si intelegeti principalele probleme legate de pierderi

O Dobanditi cunostinte fundamentale despre teoriile, abordarile si tehnicile utili:
CAN GET SICK

O Tntelegeti modul in care comunitatea internationald a réspuns la problema pierderilor postrecoltare si identificati initiativele actuale,
actorii si partile interesate implicate in prevenirea pierderilor postrecoltare la nivel mondial.



- Erasmus+

Project number 2024- 1-ROD1-KAZX0-VET-000255736

INTRODUCE GESTIONAREA POST-RECOLTARE

Imediat dupa ce un produs este recoltat de pe planta-mama sau extras din sol, acesta incepe sa se deterioreze. Manipularea post-recoltare reprezinta
etapa de productie care urmeaza imediat dupa recoltare: aceasta include curatarea, sortarea, ambalarea, racirea si transportul.

Gestionarea post-recoltare si tratamentul post-recoltare determinda in mare masura calitatea finala a produsului, indiferent daca acesta este
vandut pentru consum in stare proaspata sau ca ingredient pentru alimente procesate.

Exista doua functii principale ale gestionarii post-recoltare:
[ ] Mentinerea calitatii bune a produselor recoltate pentru piata.

° Reducerea nivelului pierderilor de greutate si calitate dupa recoltare

Tn ansamblu: o buna gestionare postrecoltare are un impact pozitiv asupra aspectelor economice, sociale si ecologice.

Regula de aur a gestionarii post-recoltare este:
»CALITATEA NU POATE FI IMBUNATATITA DUPA RECOLTARE, Cl DOAR MENTINUTA”...

Acest manual se concentreaza pe mentinerea calitatii si prevenirea pierderilor alimentare intre productie si vanzarea cu amanuntul.

2.1 IMPORTANTA GESTIONARII POST-RECOLTARE

Pierderile alimentare globale din lantul de aprovizionare provoaca pierderi ecologice, sociale si economice enorme si atrag atentia serioasa a
diferitelor organizatii:

O Organizatia Natiunilor Unite, prin Obiectivele de Dezvoltare Durabild (ODD), recunoaste ca aproximativ o treime din alimentele produse
pentru consumul uman se pierd sau se risipesc la nivel global, ceea ce inseamna aproximativ 1,3 miliarde de tone de alimente pe an, in
valoare de aproape un trilion de dolari. Aceste pierderi reprezinta aproximativ o patrime din apa utilizata in agricultura, din suprafata
totald a terenurilor cultivate si din consumul total de ingrasaminte, si genereaza aproximativ 3,3 miliarde de tone de emisii de CO2 anual.

O O agenda globala in cadrul Obiectivului de Dezvoltare Durabila (ODD) al Organizatiei Natiunilor Unite vizeaza reducerea cu 50 % a risipei
alimentare globale pe cap de locuitor la nivelul comertului cu amanuntul si al consumatorilor, precum si a pierderilor alimentare de-a lungul
lanturilor de productie si aprovizionare pana in 2030.

O Tn tarile in curs de dezvoltare, aproximativ 65 % din pierderile alimentare au loc in etapele de productie, prelucrare si
postrecoltare.

O Reducerea pierderilor si a risipei alimentare poate genera economii pentru agricultori, intreprinderi si gospodarii; poate hrani mai multe
persoane; si poate atenua presiunea asupra resurselor climatice, de apa si funciare.
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O Mai precis, reducerea pierderilor postrecoltare poate:
0’0

o Cresterea cotei de piata si a competitivitatii fermierilor

o Stimularea cresterii industriilor agroalimentare, cum ar fi furnizorii de inputuri (de ex.
ambalarea, prelucrarea ingredientelor) si furnizorii de servicii logistice (de exemplu, transportul, depozitarea).

S Crearea mai multor locuri de munca si oportunitati de venit si stimularea

*
o Promovarea egalitatii de gen, pe masura ce tot mai multe femei sunt implicate in operatiunile postrecoltare si de
comercializare.

** Tmbun&tétirea nutritiei si a san&tatii umane

Legumele sunt culturi alimentare cu venituri ridicate si nutritive. Reducerea pierderilor postrecoltare

reduce saracia si insecuritatea alimentara

S Strategiile transversale de reducere a pierderilor alimentare includ:

(] Elaborarea unui protocol de masurare a pierderilor

(@] Stabilirea obiectivelor de reducere a pierderilor

2.2 PRINCIPALELE CAUZE ALE PIERDERILOR POST-RECOLTARE

Existd numerosi factori care influenteaza pierderile post-recoltare, de la solul in care este cultivata recolta, ingrasdmintele pe care le primesc, pana la
manipularea produselor atunci cand ajung
magazin. In primul rand, este bine s3 intelegem ca produsele dupa recoltare sunt inca vii. Factorii care influenteaza pierderile sunt:

Practicile de productie din perioada premergatoare recoltarii pot afecta grav randamentul post-recoltare. Printre factorii care pot influenta

calitatea produselor proaspete se numara: alimentarea neregulatd cu apa necesara fotosintezei si transpiratiei, precipitatiile excesive si

deficitul de nutrienti ai plantelor. Temperaturile extreme, care provoaca o coacere anormald, duc la deteriorarea calitatii si afecteaza starea

produselor dupa recoltare. O buna gestionare a culturilor este esentiala pentru reducerea pierderilor.

Lipsa cunostintelor, a tehnicilor si a facilitatilor pentru manipularea produselor proaspete sau pentru depozitarea (la rece) provoaca pierderi

post-recoltare grave de legume si fructe Tn mai multe tari.

De asemenea, sistemele de piata deficitare si, prin urmare, nepotrivirea dintre productie si nevoile pietei

poate duce la risipirea produselor, atunci cand acestea nu pot fi vandute. Uneori, fermierii accepta aceasta situatie, In timp ce in alte perioade produsele lor
pot fi vandute la preturi rezonabile.

Lipsa oportunitatilor de prelucrare poate contribui la risipa de produse proaspete, atunci cand aceste produse nu sunt vandute, dar nici nu pot fi

prelucrate.

Conditiile climatice nefavorabile pentru produsele din cdmp deschis (sau produsele aflate in conditii necontrolate) si gestionarea defectuoasa a

daunatorilor pot duce la o calitate slaba si la sensibilitate la
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daunatori si boli, precum si la produse putrezite.

Pierderile postrecoltare variaza in functie de cultura, locatie, sezonul de productie, lantul valoric si actorii din cadrul acestuia. Pierderile
postrecoltare sunt de obicei suportate de agricultori sub forma unui pret redus la poarta fermei si de consumatori sub forma unui pret de

achizitie mai ridicat.

Pierderile post-recoltare, denumite si pierderi alimentare, apar la nivel mondial si reprezintd pierderile inregistrate intre productie si vanzarea cu
amanuntul. Studiile au aratat diferente semnificative in ceea ce priveste pierderile intre regiuni si intre nivelurile lantului de aprovizionare. Tn tarile in

curs de dezvoltare (dezvoltate) observam initiative de colaborare si investitii in crestere pentru reducerea pierderilor. Investitiile in reducerea

pierderilor post-recoltare ar putea fi relativ modeste in comparatie cu perspectivele de crestere a productiei in conditiile limitarii resurselor naturale.

60%

Food losses - Fruits and vegetables

50%

40%

30%

20% —

10%

W Consumption
B Distribution
O Processing

W Post-harvest

O Agriculture

0 % T

Europe

Industrialized Sub-Saharan
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T

O parte din productia initiald a fost pierdutd sau irositd in diferite etape ale lantului de aprovizionare cu alimente (FSC) in diferite regiuni.

Acest manual se concentreaza pe prevenirea pierderilor alimentare.

Risipa alimentara (risipa la nivelul consumatorului) nu face parte din acest manual.
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2.3 Studiul pierderilor post-recoltare

Causes of Quality & Postharvest Losses

Leafy Vegetables

‘ o + Water loss
: ?::::::a + Mechanical damage
0 Chard + Loss of chlorophyll
. —— and other nutrients-
‘ Celery senescence
Neshn + Respiration rates

‘ Endives + Microbial growth

\om, Asparagus ¢ Sensitivity to ethylene

Causes of Quality & Postharvest Losses
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& re A

Banana Mechanical damage
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Avocado

.
.
‘ ‘ + Poor ripening, conditioning
S “C"i‘:b"s + Softening, texture loss
"% & Changes in composition
Mango
6 Tomato ¢
»
*

Water loss
@@®@® Chies Chilling injury
Berries

Microbial growth m—

Tn practica, abordarea bazatd pe lantul valoric poate fi utilizatd pentru a monitoriza si identifica pierderile post-recoltare, precum si pentru a identifica
masuri de imbunatatire menite sa reduca aceste pierderi. Aceastd abordare cuprinde trei componente:

O Analiza lantului valoric — evaluarea tuturor pierderilor de-a lungul lantului valoric si identificarea prioritatilor de interventie.
O Interventii tehnologice cu tehnologii disponibile adaptate conditiilor locale.
O

Consolidarea capacitatilor: interventii pentru a controla mai bine calitatea si volumul produselor si pentru a crea o comercializare mai

competitiva. Lanturile traditionale sunt, in general, lungi, cu un nivel redus de organizare si coordonare, tehnologie limitata, lipsa de

control asupra sigurantei alimentare si a calitatii, precum si o relatie mai slaba cu consumatorii finali. Lanturile moderne sunt mult mai

orientate cdtre cerere si mai bine organizate.

Activitatile postrecoltare se desfasoara incepand de la ferma (recoltarea si manipularea pe cadmp), la depozitul de ambalare sau la fabrica de

prelucrare, precum si pe durata transportului si comercializarii.

Tn capitolele urmitoare vom analiza in detaliu anumite parti ale lantului de aprovizionare.
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2.4 Postrecoltarea si lantul valoric in Romania

Lantul valoric

Tn Romania, lantul valoric al produselor proaspete este descentralizat si cuprinde o combinatie de piete traditionale en-gros, lanturi moderne de retail si canale de
export. Desi existd un numar semnificativ de mici fermieri activi, productia este din ce in ce mai mult integrata in lanturile de aprovizionare conduse de
supermarketuri si de fermele comerciale de mari dimensiuni. Aceasta nu este concentrata pe o singurad piatd, asa cum se poate observa in imaginea de mai jos

L & | .
Independe.nt Seasonal Contract Independent
Small- Medium Importer
Farmer- Buyer Large Farmer
Farmers \ 2
T : T :
IRPEEET R s . ) |
P
i ,l
L J
VY . h i 4 =

Central Market < Postharvest Facility
(Wholesale) }_ inJV & HL

 Logistic Company |

!

~ Street Sellers ‘ - Supermarket  Grocery Shop ‘ - Hyper-Market J '
| ] Export Consumer

----#» Domestic Consumer <———

Practicile postrecoltare variaza considerabil. Micii fermieri isi vand adesea produsele pe pietele locale, cu o manipulare postrecoltare limitata. Tn schimb,
producatorii de dimensiuni medii si mari —n special cei care aprovizioneaza comerciantii cu amanuntul sau pietele de export — utilizeaza sisteme mai avansate,
inclusiv sortarea, clasificarea si depozitarea frigorifica. Standardele si certificarile UE au contribuit la imbunatatirea infrastructurii postrecoltare, in special in
randul fermelor orientate spre comert.

Postrecoltarea se dezvolta pe mai multe niveluri. B. Daoud (EcoConsult) a indicat 5 categorii de structuri de guvernanta care indica, de asemenea, dezvoltarea
constientizarii postrecoltarii si a modului de operare. Acestea sunt:

= micii fermieri independenti (90%)

— agricultorii cu contract sezonier cu cumparatorii (5%)

— agricultorii independenti de dimensiuni medii care activeaza pe o piata de nisa (3 %)
— agricultori mari cu capacitati de export (1%)

— Agricultori independenti certificati, cu exploatatii de mari dimensiuni (1%)

Micii fermieri reprezinta majoritatea. Productia este destinata exclusiv pietei centrale traditionale, unde procesele post-recoltare sunt reduse la minimum. Micii
si mijlocii fermieri care au contacte sau contracte cu exportatori isi livreazd produsele catre fermieri/cumpéaratori de mai mare anvergura, care isi gestioneaza
produsele in instalatii post-recoltare, unde se efectueaza sortarea si clasificarea, cu sau fara utilizarea instalatiilor de racire. Se pare ca doar fermierii certificati
si-au modernizat aceste instalatii, de la pre-racirea produselor sosite, sortarea si clasificarea intr-un mediu igienic, pana la depozite frigorifice pentru produsele
gata de comercializare.

Tn cazul Romaniei, structura cea mai fiabila (pe baza datelor Eurostat/OCDE) este urméitoarea: aproximativ 90 % dintre exploatatiile agricole sunt foarte
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mici (<5 ha). Aceste exploatatii mici: utilizeaza doar ~23% din terenurile agricole si sunt in mare parte de subzistenta sau semi-subzistenta. Mai putin de <1%
dintre exploatatii sunt foarte mari (>50 ha), dar acestea controleaza ~50-54% din teren. Restul exploatatiilor (~*9%) sunt de dimensiuni medii (5—-50 ha) (OCDE)

Aspecte organizationale ale postrecoltarii

Instalatiile postrecoltare bine organizate — cum ar fi liniile semi-automatizate de sortare si clasificare combinate cu depozitarea frigorifica — se regasesc in principal in
randul fermelor comerciale mari si al grupurilor de producatori din Romania. Acesti actori sunt adesea integrati vertical, functiondnd nu numai ca producatori, ci si ca
comercianti si furnizori pentru lanturile de retail sau pietele de export. Cu toate acestea, astfel de investitii nu sunt inca raspandite si raman concentrate in randul unui
numar limitat de producatori orientati catre piata.

Spre deosebire de tari precum Tarile de Jos si Spania, unde structurile cooperative joaca un rol central in organizarea lantului valoric, colaborarea dintre agricultori in
Romania este inca relativ limitatd. Desi existd organizatii de producatori, rolul acestora in consolidarea pozitiei pe piata, coordonarea ofertei si facilitarea investitiilor in
infrastructura postrecoltare raméne insuficient dezvoltat.

La nivel de politici, Romania functioneaza in cadrul Uniunii Europene, care ofera standarde si mecanisme de sprijin pentru imbunatatirea lanturilor valorice
agricole. Cu toate acestea, raman provocdri In ceea ce priveste alinierea eficientd a partilor interesate si consolidarea coordonarii de-a lungul lantului. Drept
urmare, fermierii actioneaza adesea individual, ceea ce le poate sldbi pozitia de negociere si le poate limita capacitatea de a accesa piete cu valoare mai mare.

B. Daoud a identificat 17 lacune generale la nivel national sau constrangeri care necesitd interventia pentru a obtine o pozitie mai buna pe piata:
1. Standarde nationale ineficiente privind calitatea si siguranta alimentelor

. Nu existd o strategie nationala de marketing pentru export.

. Lipsa colabordarii structurale Tntre actorii din lantul valoric

. Intermediarul domina lantul de aprovizionare; nu exista transparenta si exista o lipsa de eficienta

. Daca se realizeaza exporturi, acestea se indreapta doar catre pietele traditionale din Orientul Mijlociu ale tarilor vecine

2

3

4

5

6. Nerespectarea cerintelor pietelor de lux

7. Lipsa cunostintelor privind cerintele pietei

8. Nuexistio organizatie a fermierilor care sa sustina pozitia acestora

9. Multi muncitori necalificati manipuleaza produsele, afectand calitatea acestora
10 Logistica deficitara la granite si aeroporturi

11 . Programele de transport nu sunt fiabile

12. Proceduri complexe la frontierd, cu prioritate redusa pentru produsele proaspete
13 . Lipsa cunostintelor privind calitatea

14. Tehnologie post-recoltare limitata in Romania

15. Nu exists un organism certificat Global Gap

16. Lipsa laboratoarelor acreditate pentru testarea limitelor maxime de reziduuri (LMR).

17. Imaginea produselor romanesti are o valoare internationald

Opinia generala este ca nu existd un organism de coordonare (guvernamental) care sa structureze industria agricola. Lipsa cooperarii limiteaza disponibilitatea pentru
investitiile pe termen lung necesare dezvoltarii infrastructurii, imbunatatirii lantului de aprovizionare si consolidarii lantului valoric. Prin urmare, toate produsele sunt
directionate catre piata en-gros, unde oportunismul generat de supraproductie si preturile scazute pare sa ghideze exportul de produse.

Desi structura organizationald din Romania nu face obiectul acestui manual, este clar ca investitiile Tn tehnologia postrecoltare si gestionarea postrecoltare merg mana
Tn mana doar cu stabilitatea pe termen lung, previziuni solide pentru viitor si disponibilitatea de a coopera in cadrul lantului valoric.
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Problemele tehnologice si de management abordate in acest manual vor deveni relevante atunci cand vor exista conditiile necesare.

Principalele constrangeri din lantul valoric
Mai multe constrangeri structurale continua sa afecteze performanta sectorului produselor proaspete din Roménia (Eurostat):

Fragmentarea structurilor agricole, limitdnd economiile de scara

Cooperarea limitata si dezvoltarea slaba a organizatiilor de producatori

Acces inegal la infrastructura post-recoltare, in special in randul micilor fermieri

Dependenta de intermediari in anumite parti ale lantului de aprovizionare, reducand transparenta preturilor
Lacune in informatiile de piata si in adaptarea la cerintele pietei de desfacere si de export

Variabilitatea calitatii produselor din cauza practicilor de manipulare inconsistente

Ineficiente logistice Tn anumite regiuni, in special pentru producatorii la scard mica

Adoptarea limitata a tehnologiilor avansate de postrecoltare in intregul sector

Lipsa competentelor in ceea ce priveste manipularea postrecoltare si gestionarea calitatii.

1.
2.
3.
4.
5.
6.
7.
8.
9.
1

0. Provociri in construirea unei imagini de marca puternice si a unei pozitionari pe piatd pentru produsele romanesti

FACTORI

FACTORI CARE INFLUENTEAZA CALITATEA S| PIERDERILE POST-RECOLTARE
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Sectiunile urmatoare descriu gestionarea post-recoltare in toate etapele lantului de aprovizionare cu alimente, de la momentul recoltarii pana la
manipulare, depozitare, prelucrare si comercializare.
Existd numerosi factori care afecteaza calitatea produselor proaspete sau care determina pierderi. Multi dintre acestia sunt mentionati mai jos:

1. CEREREA DE PE PIATA
2. STRATEGII DE CULTIVARE
3. RECOLTAREA
a. Stadiul de maturitate
b. Conditiile climatice
C. Metode si instrumente de recoltare
d. Momentul recoltrii
4. PRE-RACIRE
5. OPERATIUNI TN HALA DE AMBALARE
d. Tratamente pre-depozitare
i. Spalarea
ii. Sortare si clasificare
b. Ambalare si materiale de ambalare
6. DEPOZITARE
aA. Temperatura

b. uUmiditatea relativa

3.1 CEREREA DE PE PIATA

Atentia acordatd gestionirii post-recoltare incepe inca inainte de inceperea cultivarii. In timp ce, in mod traditional, producétorii vindeau ceea ce
produceau, in prezent tot mai multi fermieri moderni produc ceea ce au vandut.

Relatii

Pentru a profita de oportunitati, de evolutiile pietei si pentru a preveni pierderile, un fermier trebuie sa comunice indeaproape cu clientii sai si sa le
inteleaga cu adevarat nevoile. Construirea unei relatii bune si de incredere cu clientii este cruciala si ar trebui sa faca parte din procesul operational al unui
fermier.



-Erasmus+

Project number: 2024- 1-ROD1-KAZ20-VET-000255736

Fara agricultura contractuala si in conditiile unor sezoane pronuntate, preturile pe termen scurt pot fluctua in mod exceptional in functie de oferta
fermierilor si cererea consumatorilor. Nu este rar ca preturile in perioadele de varf sa fie atat de mici incat sa nu fie

merita sd se recolteze produsele, altfel acestea sunt aruncate. Consecinta nedoritd este o
pierdere enorma de resurse, precum seminte, apd, ingrasaminte, alte inputuri si forta de

munca.

Cu toate acestea, oferta este redusa la inceputul si la sfarsitul

devanseaza data recoltarii, sunt cei mai bine plasati pentru a profita de preturile ridicate di
intra in contact cu piata.

Tntrucat cerintele pietei, obiceiurile alimentare si locatiile de productie (si, prin urmare, concurenta) se schimba continuu la nivel mondial, este
esential s fim la curent cu aceste evolutii.

Exemple de informatii importante sunt:

**  Zonele de productie ale anumitor produse / soiuri / concurenti
Fluctuatiile preturilor pe parcursul mai multor ani

*s* Tendinte alimentare / evolutii / obiceiuri ale consumatorilor

Evolutiile tehnologice in productie

25 Evolutii in domeniul distributiei

Exemple de surse de informatii privind cererea si evolutiile pietei

25 Contact direct cu clientii, vizite la magazinele acestora, mentinerea unui contact strans prin telefon, e-mail

® oA .

**  Studii de piata (in general comandate de un grup de antreprenori, o
cooperativa, o filiala sau o organizatie guvernamentald)

“0

+*  Colegi / cooperativa / fermier sub contract
25 Vizite la targuri comerciale (internationale)

S Companii de ameliorare. Acestea nu sunt doar la curent cu tendintele, ci detin si
informatii despre zonele de productie ale anumitor produse / soiuri si despre soiurile adecvate pentru un anumit climat
(cel putin ar trebui sa detina aceste informatii).

*s* Reviste relevante / surse de pe internet
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3.2 STRATEGII DE CULTIVARE

Dupa cum s-a mentionat anterior, regula de aur este c3d ,,calitatea nu poate fi imbunatatita dupa recoltare, ci doar mentinuta”.

Asadar, cea mai bund modalitate de a preveni pierderile incepe cu alegerea
produselor si soiurilor potrivite pentru un anumit climat, precum si cu aplicarea
unor tehnici si strategii de cultivare adecvate.

Pentru selectarea soiurilor economice si adecvate climatului, vizitati cdmpurile de
cercetare ale amelioratorilor sau solicitati acestora date privind productia
ale soiurilor intr-un anumit climat. Figura din dreapta arata diferitele culori ale a 1

Tn plus, tehnologia adecvats, serele, strategiile de cultivare si gestionarea
ddunatorilor
sunt cruciale pentru obtinerea celei mai bune calitati.

De exemplu, cultivarea cdpsunilor pe rafturi reduce consumul de apd, diminueazd problemele legate
cdpsunile putrezite, recoltarea este mai usoard decdt in cazul cultivdérii la sol, iar tratamentele chimic.
pentru combaterea buruienilor nu sunt necesare, fiind posibild cosirea acestora.

Aceste subiecte fac parte din module precum tehnologia serelor, conditiile climatice, gestio
de fertirigare.

10
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3.3 RECOLTAREA

Stadiul de maturitate la care trebuie recoltat un fruct este crucial pentru depozitarea ulterioard, durata de comercializare si calitatea acestuia.
Maturitatea are intotdeauna o influenta considerabild asupra calitatii produselor proaspete, precum si asupra potentialului de depozitare si
aparitiei multor tulburari de depozitare.

Existd Tn principal trei etape in ciclul de viata al fructelor si legumelor: maturarea, coacerea si senescenta. In cazul fructelor climacterice (fructe care
continua s3 se coacd dupa recoltare), maturarea indica faptul ci fructul este gata pentru recoltare. Tn acest moment, partea comestibila a fructului sau
legumii este complet dezvoltatd ca dimensiune, desi este posibil s3 nu fie gata pentru consum imediat. Tn timpul acestui proces de coacere (dup3
recoltare), fructul emite etilend, iar rata de respiratie creste.

Tratamentele de coacere reprezinta o operatiune importanta pentru multe fructe climacterice inainte de comercializare. Se utilizeaza o doza mica de
etilena pentru a induce procesul de coacere in conditii controlate de temperatura si umiditate. Acest lucru ofera posibilitatea unei coaceri uniforme si
a disponibilitatii in functie de cererea pietei. Recoltarea fructelor coapte este o operatiune foarte delicata si dificild, pentru a rezista la transportul pe
distante lungi. Cateva exemple de fructe climacterice sunt mango, banana, sapota, marul, ananasul, etc.

Senescenta este ultima etapad, caracterizata prin degradarea naturald a fructului sau legumelor, manifestatd prin pierderea texturii, a aromei etc.

Fructele neclimacterice nu se mai coc dupa recoltare, produc in general o cantitate limitata de etilena, nu raspund la tratamentele cu etilena si au
o respiratie mai redusa. Tn cazul fructelor neclimacterice, dezvoltarea calititii gustative Tnainte de recoltare indic3 faptul c3 fructul este gata pentru

recoltare. Prin urmare, fructele neclimacterice trebuie recoltate dupa ce au atins un nivel adecvat de dezvoltare a calitatii gustative (coacere), in
timp ce sunt inca atasate de planta-mama.

Exemple de fructe climacterice Exemple de fructe neclimacterice
Mere Mure

Avocado Banane Afine Castraveti

Smochine Vanata

Kiwi Struguri Lamaie

Mango

Nectarine Piersici Masline Portocale

Pere Rosii Ananas Capsuni

Pepene verde Dovlecel




- Erasmus+

Project number: 2024- 1-ROD1-KAZ20-VET-000255736

Pentru a preveni pierderile din faza de recoltare, trebuie sa se tind seama de urmatoarele aspecte:

3.3.1 stadiul de maturitate

Recoltarea depinde de scopul pentru care sunt utilizate produsele: Disponibilitatea unui indice de maturitate pentru produse pe pietele locale sau
de export poate ajuta la alegerea produselor potrivite pentru o piata specificd. Maturitatea la recoltare afecteazd comercializarea, durata de
valabilitate, timpul de depozitare, continutul nutritional, prospetimea si aroma produsului.

Parametrii folositi pentru a evalua gradul de coacere al fructelor si legumelor in vederea recoltarii

sunt:

\J

*s* Culoarea:

Se utilizeaza tabele de culori pentru a determina maturitatea rosiilor, mango-ului, piersicilor, prunelor etc. De exemplu, rosiile destinate pietei
locale pot fi recoltate cand sunt coapte si rosii, pentru pietele de la distantd medie in stadiul roz si pentru pietele indepartate in stadiul de coacere.

Se recomanda utilizarea tabelelor de culori in cadrul unei companii pentru a instrui angajatii cu privire la produsele care trebuie recoltate.

" Fruil ripening slages

Crearn Breaker Turning Pink Light red Red
Srage. 1 Hrage 2 Stage 3 Srage 4 Stage 3 Srage &

R/
*s* Fermitate:
Gradul de moale (fermitate) poate fi masurat/estimat cu un instrument cunoscut sub numele de penetrometru. Pentru a

determina fermitatea fructului, acesta este introdus in interiorul fructului cu o forta adecvata sau cu un contor digital.
Fermitatea fructului scade odata cu coacerea.
Penetrometrele sunt adesea utilizate pentru a determina cea mai buna perioada de recoltare a fructelor.

**  Dimensiune si forma:

Dimensiunea si forma constituie un indicator util pentru determinarea maturitatii de recoltare a majoritatii fructelor si legumelor. De exemplu,
rotunjimea partilor laterale si a varfurilor reprezinta indicatori importanti pentru determinarea maturitatii mango-urilor etc. Inelele de calibrare cu
orificii pentru produse de dimensiuni specifice pot fi realizate cu usurinta dintr-o bucata subtire de lemn sau din plastic rezistent.
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o Continutul de zahar (TSS — Total solids solubili)

Tn cazul fructelor climacterice, carbohidratii se acumuleazd in timpul maturérii sub form3 de amidon. Pe masurd ce fructul se coace, amidonul se
descompune in zaharuri. Tn cazul fructelor neclimacterice, zahirul tinde s& se acumuleze in timpul maturdrii. O metoda rapidd de masurare a
cantitatii de zahar prezenta in fructe este utilizarea unui hidrometru Brix sau a unui refractometru. Se introduce o picatura de suc de fructe in prisma
refractometrului si se citeste valoarea; aceasta este echivalentd cu cantitatea totald de solide solubile sau continutul de zahar din sucul de fructe.
Aceastd metoda este utilizatd pe scara larga in cazul strugurilor in multe parti ale lumii pentru a determina maturitatea, dar si in cazul capsunilor sau
rosiilor pentru a identifica diferentele de gust si varietate.

oo Raportul Brix—aciditate (echilibrul dulce—acru) Raportul
TSS/Add:

Cunoasterea continutului de zahar nu este suficienta pentru a evalua gradul de maturitate

\ Multi Fruits
PAL-BX|ACID F5

zahar si cel de aciditate este un indicator mult mai fiabil pentru recoltarea unor produse de T o

si calitatea citricelor si a strugurilor. Tn cazul acestor fructe, raportul dintre continutul de

Tnalta calitate. La multe fructe, aciditatea se modifica pe parcursul maturarii si coacerii, iar i ﬂ'?lFb Wine. tomat:
ang tluebelpes,
Tn cazul citricelor si al altor fructe, aciditatea scade progresiv pe masura ce fructul se coace

| 3 Measurement rapge
e anta. A
pep Brin

Acid

its Na.

Citrus
G

rzpedining

\J
** Zile de la inflorirea completa pana la recoltare: s

Perioada dintre inflorirea deplina si maturitatea fructelor este destul de constanta la unele |

Prin urmare, acest parametru poate fi utilizat pentru a stabili perioada de recoltare a acestor,
la Tnsamantare/transplantare pana la maturitate serveste, de asemenea, ca indicator al re:
pepenele verde, okra, ardeiul gras etc.

’:‘ Modificari ale starii frunzelor/florilor/inflorescentelor

Tn multe cazuri, calitatea frunzelor determind adesea momentul in care trebuie recoltate fructele si legumele. Tn cazul culturilor de
radacinoase, starea frunzelor poate indica starea culturii aflate sub pamant. De exemplu, daca cartofii urmeaza sa fie recoltati pentru
depozitare, momentul optim de recoltare (maturitatea optima) este imediat dupa ce frunzele si tulpinile incep sa se usuce si majoritatea
frunzelor s-au uscat. Daca se recolteaza mai devreme (inainte de ingdlbenirea frunzelor), coaja va fi mai putin rezistenta la deteriorarile
cauzate de recoltare si manipulare si mai predispusa la boli de depozitare. Acelasi lucru este valabil si pentru ceapa si usturoi. In cazul
bananelor, uscarea inflorescentei la varful degetelor si disparitia unghiularitatii degetelor sunt adesea considerate un indice de maturitate
(observati florile uscate la varful fiecarei banane).
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Exemple de parametri de culoare pentru rosii:
a) Stadiul verde: Fructele verzi coapte sunt, in general, recoltate pentru a fi trimise pe pietele indepartate.
b) Stadiul roz: Tn acest stadiu, culoarea devine roz sau rosie la capatul florii. Acestea sunt culese pentru piata local3.
C) Stadiul de coacere: Tn acest stadiu, suprafata majoritatii fructelor este rosie si fructele incep sa se inmoaie.

d) Maturitate completa: Tn aceastd etap3, fructele au atins culorile maxime si sunt moi. Amidonul este transformat in zaharuri. Acestea
sunt, Tn general, consumate sau utilizate pentru conserve si prelucrare.
Tn functie de scopul pentru care sunt utilizate si de distanta pané la piata, rosiile sunt recoltate manual, prin culegerea fructelor in diferite stadii de

maturitate.

Culegatorii trebuie sa fie intotdeauna instruiti cu privire la stadiul corect de maturitate si la modul de recoltare.

3.3.2 Conditiile climatice in timpul recoltarii

Vremea nefavorabild in perioada recoltarii afecteaza operatiunile si functionalitatea masinilor de recoltat sau a muncii umane si, de obicei, creste
continutul de umiditate al produselor recoltate. Tn general, cu cat temperatura este mai ridicatd, cu atat durata de depozitare a produselor
horticole este mai scurta si cu atat pierderile intr-un anumit interval de timp sunt mai mari, deoarece majoritatea factorilor care distrug produsele
sau le scad calitatea actioneaza mai rapid pe masura ce temperatura creste.

Noaptea, cadnd este mai racoare, evaporarea unui produs este mai redusa, astfel incat produsele sunt mai pline de apa. Efectul este c3, in general,
produsele sunt mai vulnerabile, dar au si o greutate mai mare.

*s* Recoltarea iIn momentele mai racoroase ale zilei minimizeaza incircarea termicd a produsului si creste eficienta muncii culeg&torilor. Trebuie
sa se acorde atentie, deoarece plantele si frunzele sunt fragile (continut ridicat de apa) si predispuse la deteriorare. De asemenea, este

important sa se protejeze de deteriorare planta sau fructul in dezvoltare pentru recolta ulterioara.

*s* 1n unele cazuri, recoltarea se efectueaza pe timpul zilei, deoarece produsele sunt mai putin fragile si mai rezistente la deteriorare in timpul
manipularii ulterioare. In acest caz, produsele recoltate trebuie mutate intr-o zona umbritd pentru a reduce incilzirea si pierderea de api. De
asemenea, produsele trebuie |3sate sa-si disipeze cdldura inainte de ambalare. Temperatura ridicatd a produselor accelereaza deteriorarea

calitatii din cauza pierderii crescute de apa si a respiratiei.
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*s* Recoltarea in a doua parte a zilei este avantajoasd in anumite cazuri. Produsele sunt mai putin turgide, fiind astfel mai putin
predispuse la deteriorari fizice. Continutul de zahar din legumele cu frunze este, de asemenea, ridicat ca urmare a fotosintezei din

timpul zilei, ceea ce ar putea Tncetini ingdlbenirea frunzelor dupa recoltare.

@ ~ . . . o . o P .
*s* Recoltarea in timpul sau imediat dup3 ploaie nu este recomandats, deoarece conditiile umede (apa de ploaie de pe frunze sau fructe)
favorizeaza dezvoltarea microbiana si accelereaza degradarea tesuturilor. Daca

Daca recoltarea nu poate fi amanata in zilele ploioase, este recomandat ca produsele sa fie spalate si uscate corespunzator inainte de
ambalare.

Tncercati sa evitati contactul cu solul si s& tineti produsele la addpost de soare.

3.3.3 Manipularea recoltei si uneltele

Fiecare produs are propria sa metoda de culegere sau tdiere a fructelor. Culturile de legume pot fi impartite, in mare, in culturi fructifere si alte
culturi. Culturile fructifere, precum castravetii si rosiile, sunt recoltate de mai multe ori. Alte culturi, precum culturile cu frunze, ridichile si feniculul,
sunt recoltate o singura data. Fructele nu trebuie niciodata recoltate prin smulgere, ci prin rasucire. Atunci cand se recolteaza de mai multe ori
pentru a obtine un randament maxim si calitatea doritd, este necesar sa se prevind deteriorarea plantelor pentru recoltele ulterioare.

Pierderile cauzate de recoltare sunt provocate de utilizarea unor metode de recoltare necorespunzatoare, cum ar fi: manipularea bruta;
recoltarea prematur3; lipsa uneltelor, echipamentelor si recipientelor de recoltare adecvate si/sau prost concepute.

Tn principiu, exista trei metode utilizate cel mai frecvent pentru recoltarea fructelor sau legumelor.
(a) Recoltarea fructelor/legumelor individuale cu mana, prin tragerea sau rasucirea pedicelului fructului
(b) Recoltarea fructelor individuale sau a ciorchinilor de fructe/legumelor sau a ciorchinilor de legume cu ajutorul foarfecelor de

gradina/foarfecelor de taiat

(C) Cu ajutorul unei masini de recoltat special concepute pentru recoltare

Recoltarea manuala a fructelor/legumelor individuale prin smulgerea sau rasucirea pedicelului fructului Aceasta este metoda simpla si cea
mai des utilizata de recoltare. Recoltatorul poate culege cu usurinta fructele ajunse la maturitatea optima. Un dezavantaj important al acestei
metode este smulgerea unei mici portiuni din coaja fructului, ceea ce duce la alterarea rapida a fructului sau la deteriorarea plantelor. Multe
produse sunt rasucite de pe tulpind, pentru a preveni deteriorarea plantelor.
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Recoltarea fructelor individuale, a ciorchinilor de fructe/legumelor sau a ciorchinilor de legume cu ajutorul foarfecelor de
gradina/foarfecelor de taiat sau foarfecelor obisnuite

Aceastd metod& reprezinta o forma avansata a tehnicii de smulgere si rasucire manuali. Tn acest caz, pedicelele
fructelor sunt tdiate aproape de punctul de atasare al fructului, I3sédnd o portiune foarte mica din pedicel atasata de
fruct. Aceasta metoda este foarte apreciata si utilizatd pe scard larga pentru numeroase produse.

Calitatea post-recoltare este mai buna in cazul acestei metode comparativ cu oricare alta. O precautie importanta
trebuie luatd in considerare la tdierea coditelor fructelor aproape de fruct; in caz contrar, partea de pedicel
atasata de fruct poate perfora alte fructe sanatoase in timpul manipuldrii si comercializarii ulterioare. Fructele
care cresc in ciorchini, precum strugurii si rosiile de vita, sunt recoltate cu foarfece sau cu foarfece de gradina.

Metoda

Rosii libere Cules

Rosii in ciorchine Taiere cu foarfeca
Castraveti Taiati cu cutitul / foarfeca
Ardei Se taie cu cutitul / foarfeca
Vanata Taiat cu cutitul / foarfeca
Salata Recoltarea cu cutitul

Recoltarea mecanica Aceasta metoda este utilizata la scara comerciala si se folosesc numai masini special concepute. Fructele si legumele se deterioreaza
mai mult in timpul recoltarii, iar calitatea se degradeaza rapid. Prin urmare, este recomandabil sa se utilizeze masini de recoltat in cazul in care produsele
recoltate sunt destinate procesarii.

Manipularea pe camp
Folositi recipiente de recoltare cu suprafete netede (de exemplu, galeti sau tavi din plastic sau metal). Acestea faciliteaza colectarea, provocand daune
minime sau deloc produsului. Se poate folosi si 0 punga de bumbac sau o galeata mica legata de talia culegdtorului. Greutatea totala pe recipient ar
trebui sa fie, de preferintd, mai mica de 20 kg, pentru a putea fi transportata cu usurinta de o singura persoana.

Manipularea pe camp si ambalarea sunt posibile pentru legumele care nu necesitd sortare, calibrare, curatare sau
tratamente cu ceara sau fungicide dupa recoltare. Fructele recoltate in diferite stadii de coacere pot fi sortate in timpul
operatiunilor de recoltare si manipulare pe camp, fie prin plasarea lor in recipiente separate.

Uneori, la capatul unui rdnd, se amplaseazd mese de sortare — pentru a sorta, clasifica si ambala produsele.
(Niciodata direct pe sol!).

Nu este foarte frecvent, dar uneori (cadnd nu sunt disponibile instalatii de sortare si clasificare)

sunt disponibile instalatii) se utilizeaza instalatii mobile de ambalare pe camp
, de exemplu, pentru pepene galben, pepene verde, vinete, castraveti, dovlecei si ardei.
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Operatiunile de ambalare pe camp implicd o manipulare mult mai redusd a produselor decat in halele de ambalare. Acest lucru reduce
deteriorarea produselor cauzata de manipularea excesiva. Costurile de manipulare sunt, de asemenea, reduse in operatiunile de ambalare pe
camp.

Curatarea este mai putin dificila datorita lipsei apei. O altad dificultate asociata oricarui tip de sortare si/sau ambalare la cdmp este necesitatea unei
supravegheri sporite sau a unor lucratori calificati pentru a mentine o calitate constanta a produsului ambalat. Ambalarea la cdmp nu se utilizeaza
pentru produsele care necesitd clasificare atat in functie de culoare, cat si de marime, cum ar fi rosiile.

Produsele care necesitd cu adevarat clasificare, sortare, calibrare si ambalare speciald pentru clienti speciali, sau produsele care necesita clasificare
atat dupa culoare, cat si dupa marime, cum ar fi rosiile, sunt trimise direct la o instalatie centrald de racire si sortare.

3.3.4 Igiena si dezinfectare

Impactul bolilor plantelor in sectorul horticol poate fi enorm. Este necesara o curatare si dezinfectare corespunzatoare a mainilor, incdltamintei si
echipamentelor pentru a preveni raspandirea bacteriilor, ciupercilor si virusurilor. Utilizati alcool, etanol, hipoclorit de sodiu, Horti-Clean, Easy
Clean sau alte produse.

**  Tnainte de recoltare

Nu folositi niciodata recipientele de recoltare pentru depozitarea deseurilor, a substantelor chimice sau a altor materiale periculoase. Verificati
starea uneltelor de recoltare, a recipientelor, a lazilor si a paletilor la inceputul sezonului si ocazional pe parcursul acestuia. Aruncati-le daca nu
pot fi curdtate sau reparate corespunzator.

Tn cazul in care recipientele de ambalare sunt depozitate in exterior, verificati-le pentru a depista eventualele resturi, curétati-le si dezinfectati-le
Tnainte de utilizare.

3¢ = - O

** 1In timpul recoltarii

Atunci cand se ambaleaza pe teren, evitati contaminarea containerelor sau a lazilor prin expunerea la sol sau la excremente de animale. Tineti
cutiile si lazile de ambalare departe de sol, asezandu-le pe un palet fals sau pe o prelata. Nu permiteti angajatilor care culeg fructe sau legume
proaspete sd stea in 13zi. Incdltamintea poate transfera contaminanti in container si pe produsul recoltat. Dacd ambalarea se face in interior,
Tndepartati cat mai multd murdarie si noroi posibil de pe produse in afara zonelor de ambalare inainte de a le introduce intr-o zona ,,curata”.

* -

** 1In general

Mentineti echipamentele sau utilajele care intra in contact cu produsele proaspete cat mai curate posibil. Aceasta include toate echipamentele
de sortare, clasificare si ambalare. Echipamentele murdare care intra in contact cu produsele pot transfera contaminanti asupra acestora.
Curatati echipamentele, cum ar fi cutitele, cizmele, manusile si sorturile; dezinfectati-le atunci cand este cazul, verificati-le periodic si inlocuiti-le
atunci cand este necesar.
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*
**  Vizitatori

Vizitatorii din sere trebuie sa-si curete incaltamintea, sa-si dezinfecteze mainile si sa poarte echipament de protectie
Tmbracaminte, cizme — salopeta — bonetd. Este important sa se stabileasca o rutina operationala pentru verificarea, curatarea si dezinfectarea
tuturor uneltelor, mainilor, Tncaltamintei si echipamentului.

3.4 PRE-RACIRE

Legumele foarte perisabile necesita o manipulare corespunzatoare si o buna gestionare a lantului frigorific, astfel incat sa ramana proaspete si sdnatoase.

Pre-rdcirea reprezinta eliminarea rapida a caldurii acumulate in cdmp din produsele agricole (pana la o temperatura optima de 2-6 °C) pentru
a reduce rata de respiratie, activitatea microbiana, sarcina de refrigerare si maturarea ulterioara. Ca orientare generald, o intarziere de o ora
in procesul de racire reduce durata de valabilitate a produsului cu o zi. Desi acest lucru nu este valabil pentru toate culturile, se aplica
culturilor extrem de perisabile in perioadele cu temperaturi ridicate. Scaderea temperaturii reduce, de asemenea, rata de productie a etilenei
si pierderea de umiditate, precum si raspandirea microorganismelor si deteriorarea cauzata de leziuni. Prin urmare, orice forma de racire este
benefica, chiar daca nu este optima (de exemplu, evitarea expunerii la soare sau depozitarea cu racire prin evaporare).

Metode de pre-racire:

a ) Racirea in camera.
b) Racire sub vid

C) Récire cu aer fortat.
d) Racire hidraulica.

E) Récirea cu gheata.

Racirea in camera: Produsele horticole sunt plasate intr-o camera si lasate sa se raceasca cu aer rece. Camera este izolata, iar unitatea de
refrigerare raceste aerul. Este o metoda lentd, aerul rece nu circuld usor prin produse si este adecvata doar pentru cantitati foarte mici de
produse sau pentru produse care nu se deterioreaza rapid. Costul sdu este relativ redus.

Racirea cu aer fortat este utilizata in principal pentru produsele vrac si cele paletizate. Este cea mai versatila si mai utilizata dintre toate metodele de
racire. Aerul rece este fortat sa circule in jurul fiecarui produs. Acest contact direct al aerului rece cu produsele asigura o racire rapida si uniforma in
Tntreaga masa de produse. Aceasta metoda este mai rapida decat racirea in camera, deoarece
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un flux de aer rece este in contact direct cu produsul.
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Ministerul Agriculturii, Alimentatiei si Afacerilor Rurale din Ontario

Aerul rece, refrigerat (sdgetile albastre) este aspirat prin containere de catre ventilatoare de mare capacitate, amplasate intr-un spatiu de distributie
din peretele fals al unei camere frigorifice. Aceste ventilatoare creeaza un vid partial si aspira aerul prin deschiderile amplasate strategic (zonele
umbrite cu verde) din spatiul de distributie. Produsele se racesc in principal prin actiunea convectiva a aerului rece de mare viteza, care preia caldura
de la produsele calde (sagetile violet) pe masura ce trece in jurul acestora. Aerul incalzit (sdgetile rosii) este apoi suflat Tnapoi in camera frigorifica catre
serpentine evaporatoare ale sistemului de refrigerare pentru a fi racit din nou.

Sistemul de flux de aer orizontal de tip tunel este cel mai comun sistem FAC. Aerul refrigerat circula orizontal prin containere, asa ca aliniati
deschiderile laterale, daca este posibil.

Cosurile cu produse agricole, cum ar fi fructele de copac, sunt adesea ambalate in containere de transport din carton ondulat, ceea ce limiteaza
circulatia aerului refrigerat. Containerele conice din plastic sau cosurile cu fructe asezate pe rafturi deschise pot genera problema opus3,
permitand unei cantitati prea mari de aer refrigerat sa circule intre containere, fara a se produce o racire semnificativa.

Containerele ideale se stivuiesc strans pe toate laturile si ocupa intreaga suprafata a paletului. Acest lucru minimizeaza scurtcircuitarea aerului.
Containerele din carton ondulat cu orificii de aerisire aliniate sau containerele din plastic reutilizabile (RPC) pe paleti functioneazad bine. Multi
producatori utilizeaza 13zi din plastic pentru manipularea produselor in vrac. Lazile cu acces pentru stivuitor intr-o singura directie sunt cele mai
bune, deoarece lazile cu acces pentru stivuitor in doua directii permit scurtcircuitarea aerului refrigerat.

Racirea cu apa: Produsele sunt racite cu apa rece, fie prin scufundarea intr-un rezervor cu apa rece in circulatie, fie prin stropirea cu apa rece
a produselor. Transferul de cdldura este mai rapid decat in cazul racirii cu aer fortat, deoarece apa se afla in contact direct cu produsul si are o
capacitate mai mare de eliminare a cadldurii decat aerul. Este o metoda mai costisitoare decét racirea in camera. Produsele ambalate in cutii sunt
asezate pe o banda transportoare care impinge cutiile printr-un tunel de racire. Cantitati mari de apa racita sunt pulverizate direct pe partea
superioara a cutiilor. Apa curge in jos prin produs si este colectata intr-un rezervor sau bazin situat sub tunel. Pulverizarea refrigerata este
adesea clorinata.

Se poate adauga hipoclorit de sodiu pentru a distruge sporii de putregai de pe coaja fructelor si legumelor, ceea ce imbunatateste durata de
pastrare si calitatea comerciala.
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Racirea cu gheata: pentru racirea produsului se utilizeaza gheata maruntitd sau sub forma de granule fine. Gheata este fie asezata in
jurul produselor in cutii de carton sau saci, fie amestecata cu apa sub forma de suspensie si injectata in cutii de carton ceruite, umplute
cu produse. Gheata umple apoi spatiile goale din jurul produselor. Aceasta metoda este mai rapida decat racirea cu apa, deoarece
contactul cu produsul este bun, iar gheata are o capacitate mai mare de eliminare a caldurii decat apa.

Sfaturi pentru pre-racire:
28 Nu incdrcati camerele de pre-racire peste capacitatea maxima
25 Cand stivuiti produsele, asigurati o circulatie adecvata a aerului
S Evitati rdcirea excesiva, produsele prea reci si deshidratarea. Transferati produsele
imediat dupa pre-racire intr-un alt spatiu de depozitare
Separati produsele sensibile la etilend de cele care produc etilena
o Utilizati cutii ventilate pentru racirea cu aer si cutii ceruite pentru racirea cu apa

Utilizati apa potabila pentru pre-racitoare din motive de siguranta alimentara

3.5 OPERATIUNITN HALA DE AMBALARE

3.5.1 Tratamente pre-depozitare precum spalarea, sortarea, clasificarea

Urmatoarele activitati sunt printre cele mai importante operatiuni post-recoltare dupa recoltare:
25 Curatarea produselor

Sortarea: indepartarea produselor bolnave si defecte, a pietrelor si a corpurilor strdine din

lot

S Clasificare / selectie in functie de calitate in grupuri omogene, conform criteriilor clientului, care pot fi bazate pe culoare, dimensiune
si gradul de defectare

S Tratament fungicid pentru produsele depozitate pe termen lung, cum ar fi citricele

o Ambalarea si etichetarea produselor

Curatarea produselor

Curdtarea Tmpiedica, in esentd, patrunderea continutului nedorit in alte produse, in linia de depozitare sau in ambalaje. Curdtarea se poate efectua
prin metoda uscata (prin indepartarea prafului) sau prin metoda umeda (cu apa).

Metoda uscatd este utilizata pentru a indeparta murdaria de pe morcovi, cartofi, ridichi (pentru a reduce costurile de transport, pentru a elimina
microorganismele patogene care afecteaza calitatea si pentru a prezenta produsele intr-un mod mai adecvat).

Curdtarea umedd se efectueazad, in general, intr-o hald de ambalare, cu sisteme automate de spalare cu apa curatd, uneori cu detergent, timp de
3-5 minute, cu apa la o temperatura de aproximativ 27 de grade. Spdlarea este utilizata in principal pentru fructe si legume.

Sortarea si clasificarea

Prin sortare si clasificare transformati un grup eterogen de produse intr-un grup omogen de produse. Efortul si timpul necesare depind in mare
madsura de segmentul de piata si de
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criteriile de piata ale acestui segment pe care il vizati.

Activitatile se desfasoara pe campul fermierului sau in halele de sortare. Pentru sortare se utilizeaza atat masini de sortat manuale, cat si mecanice. Masinile
de sortat mecanice sorteaza cu usurinta toate fructele si

Sorting Grading

1. Undesirable type of fruits i.e. 1. Fruits and vegetables are

diseased, damaged, deformed categorized according to

are removed difference in their weight, size,
colour, maturity etc.

2. Done primarily to reduce 2. Done to fetch better price in
spread of infection to other the market.
fruits
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Puncte de atentie de baza / igiena

*s*  Produsele neconsumabile / deseurile nu trebuie s& se acumuleze in zonele de manipulare si depozitare a fructelor si legumelor
proaspete sau in

mediul inconjurdtor. Zonele de depozitare a deseurilor trebuie mentinute curate

*s*  Echipamentele de sortare si recipientele reutilizabile folosite pentru fructe si legume proaspete sau
care intrd in contact cu

sicare nu sunt spalate Tnainte de ambalare trebuie curatate si

dezinfectate dupa cum este necesar. (prevenirea contaminarii).

*s* Evitati prezenta obiectelor din metal, sticld, fire de par, plastic, plasturi etc. in timpul sortdrii produselor. Se
recomanda cu insistenta utilizarea plasturilor colorate (albastre) si a plaselor de par in timpul sortarii si clasificarii.

*s*  Folositi manusi din motive de igiend
*s* Spalati, clatiti si dezinfectati utilajele de sortare si suprafetele liniei de ambalare la sfarsitul fiecirei zile

*
*s* Depozitati materialele de ambalare intr-o zona curat3, feritd de murdarie, animale si insecte (inclusiv soareci si/sau sobolani).

3.5.2 Manipularea ambalajelor si a materialelor

3. 5-2- 1 Introducere

Toate fructele si legumele proaspete sunt produse vii si, asa cum s-a mentionat anterior, procesele lor vitale continua dupa recoltare; cele mai
importante dintre acestea fiind respiratia si transpiratia. Prima dintre ele reprezintd o succesiune complexa de reactii chimice care implica
transformarea amidonului in zaharuri si transformarea acestor zaharuri in energie.

Respiratia normald are ca rezultat consumul de oxigen de cdtre fructe si legume si eliberarea de dioxid de carbon, apd si caldurd. Cu cat
temperatura ambianta din jurul produsului este mai ridicatd, cu atat va fi mai mare temperatura produsului in sine si, in consecintd, cu atat va fi
mai mare rata de respiratie a acestuia.

Al doilea proces, transpiratia, reprezinta pierderea de apa prin evaporare, care are loc odata ce fructul sau leguma este culeasa de pe planta sau
smulsa din radacina, care a constituit sursa de apa pe parcursul perioadei sale de dezvoltare.

Fructele si legumele recoltate de la diferite plante au rate de respiratie diferite; unele respira mai repede (fiind astfel legume mai perisabile), in
timp ce altele respira relativ mai lent (legume mai putin perisabile). Tn plus, rata de respiratie variaza de-a lungul anotimpurilor si in functie de
regiune, chiar si in cazul acelorasi fructe si legume. Cu conditii climatice bune in hala de ambalare, in timpul depozitarii si transportului, dar si
prin selectarea unui material special de ambalare, se pot reduce pierderile si scaderea calitatii.

3. 5- 2- 2 Functiile principale ale ambalarii
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Atat ambalarea, cat si materialele de ambalare joaca multe roluri importante in mentinerea calitatii produselor proaspete.

Principalele functii ale unui ambalaj sunt:

e

*s* Pentru a mentine calitatea si a prelungi durata de valabilitate a legumelor si fructelor.

e

*s*  Pentru a proteja impotriva deteriorarii

e

*s*  Transportul produselor si manipularea usoara

e

*s* Depozitarea produselor, pentru a rezista

e

*¢* Tn scopuri de marketing, informare, comoditate, este direct legat de vanzari

Strategie

*
*s* Ambalate eficient pentru diferiti clienti / scopuri (pentru consumatori, ambalaje mici; pentru comertul cu ridicata, ambalaje mai mari)

.

*s* Identificarea producatorului, a produsului, a perioadei de recoltare, a greutatii nete, a tarii de origine, a calitatii

Tn ceea ce priveste functia sa, ambalajul pentru fructe si legume poate fi privit din doua perspective:

O Ambalaj primar; stratul ambalajului care se afla in contact direct cu produsul; de obicei,

acesta este cel oferit clientului

O Ambalaj secundar; sustine ambalajul primar Tn timpul transportului si depozitarii,
facilitand astfel manipularea acestuia.

3.5.2.3 Manipularea ambalajului

Ambalarea incepe cu asezarea produselor in cutie.

- Tn timpul asezérii, trebuie sa se acorde atentie aliniamentului,
capetele pedicelare ale tuturor fructelor trebuie sa fie orientate
intr-o singura directie, iar straturile de separare sau tavile
trebuie

utilizate acolo unde este necesar. A se vedea imaginea.
Tn prima cutie, pedicelul poate deteriora celela

- Produsul trebuie sa se potriveasca bine in cutie sau container si nu trebuie sa existe prea mult spatiu intre produse, pentru a preveni
deteriordrile cauzate de rostogolire si transportul de ,,aer”.

- Cutia nu trebuie sa fie nici subumpluta, nici supraincarcata. Se vorbeste de supraincarcare atunci cand fermierii umplu o cutie
peste capacitatea acesteia. Ei fac acest lucru in principal din doua motive:

(a) Cererea din partea agentilor de comision (comercianti) — s-a observat ca loturile cu greutate mai mare intr-o cutie aveau
un pret mai mare.

(b) Pentru a economisi costurile de ambalare si transport — Fermierii doresc sa economiseasca
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imediat si calculeaza costul cutiilor goale, al ambalarii, al manipularii si al transportului prin reducerea numarului de cutii, iar
pentru a face acest lucru prefera supraincarcarea.
Aceasta practica duce la deteriorarea si la aparitia de urme de presare pe aproape toate fructele.

Aspecte importante de care trebuie sa tineti cont la manipulare:

3¢ . . “ N ~ - . N

*s* Separati produsele neconsumabile, l3sati-le pe cAmp sau, mai bine, distrugeti-le

*

*s* lgiena: Spalati si, eventual, dezinfectati recipientele atunci cand este necesar. (Lemnul este vulnerabil la
bacterii/microorganisme, fiind mai dificil de curatat).

® <+ ~ . Py o a . .

*s* Tndepartati nisipul / pAmantul / frunzele de pe produse pentru a creste valoarea acestora si a preveni transportul produselor
necomercializabile.

®, P P P . . ~ .

*s*  Preveniti prezenta nisipului si a microorganismelor in containere.

%

25 Aveti grija la rezistenta cutiilor atunci cand se utilizeaza cutii CFB; In cazul transportului in stiva, acestea trebuie sa poata
suporta greutati foarte mari.

3. 5-2-4 Tipuri de ambalaje

Exista diverse tipuri de ambalaje pentru fructe si legume. Acestea includ:

1 Containere; in principal pentru transport

® . a s . [ Iy . T3 TS
*s*  Pentru culturi care nu sunt atat de susceptibile la deterioréri fizice, cum ar fi pepenii, dovlecii,

ignamele, cartofii, maniocul. Culturile sunt stivuite intr-un container care este adaptat pentru

transport si livrate clientilor fara a se folosi orice alt ambalaj.

25 Containerele sunt adesea utilizate pentru
recoltarea pe camp si transportul catre o hala de
ambalare.

2 Cutii sau lazi din carton, lemn sau plastic; o metoda larg acceptata de
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ambalarea diverselor fructe si legume.

Cutiile sunt disponibile in diverse forme si dimensiuni si se adapteaza la diferite produse.

Cutiile CFB (cutii din fibra ondulata / carton) sunt cele mai comune si utilizate pe scara larga in
intreaga lume. Cel mai important este sa comandati materialul cu rezistenta potrivita pentru
produsul dvs., capacitatea de stivuire si ventilarea fiecarei cutii. Se acorda din ce in ce mai multa
atentie cutiilor biodegradabile.

Cutiile pot fi imprimate in scopuri de marketing.

Lazile din plastic sunt usor de curatat, foarte rezistente, usor de stivuit, dar sunt mai scumpe.

Acest lucru necesitd un sistem de depozit / organizare si un sistem de curatare regulata a
lazilor.
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3 Folii / pungi de plastic

q Ambalaj cu atmosfera modificatd; MAP reprezinta sigilarea produselor in pungi de plastic pentru a crea o atmosfera
cu un continut scazut de oxigen si ridicat de dioxid de carbon, precum si conditii de umiditate care incetinesc
procesele metabolice si pierderea de apa. Depinde de tipul de produs in care se utilizeaza amestecul. Amestecul de
gaze gestionat cu atentie in interiorul ambalajului mentine o ratd optima de respiratie a culturilor si prelungeste
durata de depozitare si calitatea acestora.
Se utilizeaza pungi de plastic comerciale: folii din polietilend de joasa densitate (LDPE), polietilena de inaltd den
polipropilena (PP), cu grosimea de 25 microni (etichetate pe piata ca folie 001). Folile mai groase (002-004) nu sunt recol
condensului crescut de apa din interiorul pungii, care favorizeaza putrezirea. Puneti produsele in pung3, sigilati-o si pastt

ified L af

zile (durata obisnuitd a transportului sau a depozitarii/perioadei de pastrare temporara), apoi lasati-o la aer liber.

Beneficiile MAP sunt numeroase; consultati tabelul de mai jos

Rosii 1-8 (6-20) 15-19 (9) 0,13-0,36
Ardei iute 0-1 (9-12) 6-9 (3-6) 0,40-0,65
Vanata 0-4 (6-22) 4-14 (2-5) 0,20-0,80
Mustar cu frunze 1-5 (11-28) 3-4 (1) 0,10-0,35
Conopida 25 (31) 9 (7) 0,10
Tartacuta amara 1 (6) 4 (2) 0,30
Varza 1-5 (19-22) 12-24 (8- 0,21-0,48
14)
Varza chinezeasca 1 (37) 3 (1) 0,32
Castravete 0 (10) a (2) 0,25
Kangkong 2 (22) 3 (1) 0,09
Fasole lunga 0 (12) 3 (1) 0,15
Mustar, a (14) 3 (1) 0,58

aromata
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Materialele de protectie sunt utilizate pentru a reduce semnificativ vanatdile si urmele de contact. Atunci cand
produsele sunt transportate de la unitatea de ambalare catre pietele de destinatie, iar miscarile bruste din timpul
Tncarcarii, descarcarii si transportului provoacad vanatdi, se recomanda utilizarea materialelor de protectie pentru a
mentine calitatea post-recoltare a produselor proaspete. Pot exista multe tipuri de materiale de amortizare, de la foi
de ziar, decupaje din ziare, folii cu bule, plase din spuma special concepute, tavi special modelate, saci de iuta, frunze
si alte materiale disponibile la nivel local.

3.5.2.5 Ambalarea ca strategie de vanzare - pentru a satisface mai multe segmente de piata An
calitate pot fi utilizate pentru a creste vanzarile de produse, pentru a fi atractive pe piata, pentru a crea marci sau
segmente specifice de consumatori.
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3. 5. 2. 6 Criterii pentru alegerea ambalajului potrivit:

1.

2.

Cerintele fiecarei culturi; fiecare culturd are propriile cerinte de ambalare; de exemplu, fructele de padure sunt mult mai sensibile la
deteriorare decat merele si, prin urmare, necesitda o ambalare gestionatd cu atentie.

Gestionarea transportului si depozitdrii culturilor; exista o diferenta intre ambalarea culturilor care vor fi livrate direct pe piata si a celor
care vor fi depozitate pentru o anumita perioada.

Tipul de depozitare; ambalajul culturilor trebuie sa fie in conformitate cu tipul de depozitare (depozitare CA, depozitare frigorifica,
instalatii simple de depozitare, pre-racire), precum si cu durata depozitarii (depozitare pe termen scurt sau pe termen lung).
Mesaj catre clienti; ambalajul reprezintda un mijloc de comunicare cu clientii. Prin urmare, fnainte de a-si ambala fructele si legumele,

fermierii ar trebui sa ia in considerare modul in care doresc sa-si prezinte produsele clientilor.

Raportul calitate-pret; Tn primul rand, care sunt posibilitatile financiare ale fermierului. Tn plus, pentru anumite culturi de mare
valoare (de exemplu, afine), fermierii isi pot permite costuri mai mari de ambalare. Pe de alta parte, pentru culturi precum cartofii,
fermierii prefera sa utilizeze solutii de ambalare mai accesibile.

Reciclabilitate / biodegradabilitate: Un numar tot mai mare de municipalitati / comercianti cu amanuntul / clienti au restrictii privind
eliminarea deseurilor.

Transportul ambalajelor goale trebuie sa fie usor
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3.6 DEPOZITARE

Aproape toate fructele sunt de natura sezoniera. In fiecare an, sezonul de recoltare se desfisoara intr-o perioads fix3, de exemplu 2—3
luni. Cererea pentru multe fructe si legume este constanta pe tot parcursul anului. Cererea pentru orice fruct sau leguma in afara sezonului
de recoltare se numeste cerere in afara sezonului. Aceasta cerere poate fi satisfacuta numai daca fructele sunt depozitate in timpul
sezonului de recoltare si vindute Tn afara sezonului.

Racirea este fundamentul protejarii calitatii, deoarece incetineste procesele metabolice si cresterea microbiana. Fiecare grad de reducere a
temperaturii fatd de temperatura ambianta creste durata de depozitare. Asadar, orice forma de racire este beneficd, chiar daca nu este optima
(de exemplu, evitarea expunerii la soare sau depozitarea cu racire prin evaporare).

Temperatura si umiditatea relativa (UR) recomandate pentru depozitarea legumelor sunt obtinute, de obicei, cu ajutorul unui sistem mecanic de

refrigerare, care este costisitor.

A se vedea Anexa 1 pentru temperaturile adecvate de depozitare

Gestionarea temperaturii, a ventilatiei si a umiditatii relative sunt cei trei factori cei mai importanti care afecteaza calitatea postrecoltare si durata de depozitare a
produselor horticole.
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Temperatura, umiditatea relativa si ventilatia influenteaza factorii principali ai pierderilor post-recoltare, cum ar fi:

*s* Respiratia produsului

® . o
*s* Pierderea de ap3
O :

o’ Deteriorarea
O

"o’ Etilena

% . P

"’ Dezvoltarea microbiana

S Tulburari fiziologice

Crestere continud

Temperatura va influenta toate aceste cauze ale deteriorarii sau pierderii calitatii. Un alt factor important pe care trebuie sa il ludm in considerare

este timpul. Dacd temperatura nu poate fi controlatd in functie de necesitatile unui anumit produs, atunci trebuie s puteti gestiona timpul. Cu
alte cuvinte, cu cat intervalul de timp dintre recoltare si consum este mai scurt, cu atat mai bine.

Exemplu privind importanta temperaturii: Dupd recoltare, cdpsunile sunt pdstrate timp de 7 zile la diferite temperaturi de depozitare.
Dezvoltarea mucegaiului cenusiu / botrytis este puternic influentatd de temperaturd. In a doua imagine, acelasi lucru se intdmpld cu broccoli.

De la stanga la dreapta, de sus in jos: 0,5, 10, 15°C (32,
51, 50, 59 °F)

Produsele pot fi impartite in doua categorii:
1.  sensibile la ricire (produsele se pastreaza la o temperatura apropiata de O °C sau 32 °F, dar fara a ingheta)

2. Ssensibile la frig (temperatura generald variaza intre 10—12 °C (50-55 °F) Primul grup este cel mai usor de gestionat. Atata timp cat
sunt depozitate la o temperatura putin peste punctul de inghet, isi pastreaza calitatea.

Al doilea grup — cel sensibil la racire — este mai dificil. Aceste produse sunt mai vulnerabile la influentele temperaturii. Simptomele deteriorarii

cauzate de racire sunt:

Pete la suprafatd, imbibare cu apd, brunificare, necroza, putrezire, gust slab si maturare.
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Problema consta in faptul ca leziunile provocate de frig nu apar, in general, in timpul depozitarii intr-un depozit frigorific, ci se manifesta la 2-3
zile dupa ce produsele parasesc depozitul frigorific si sunt transferate intr-un mediu cu temperatura normala sau mai ridicata. Acest lucru se
Tntampla in etapa finala a lantului de distributie, ceea ce duce la retururi din partea angrosistului, comerciantului sau comerciantului cu
amanuntul.

Exemple de leziuni cauzate de frig

“ic. Tt Rustlike discolored spats on green bean
pods indicative of chilling injury.

Castraveti
Sus: 8 zile la 12,5 °C si 3 zile la 20 °C Jos:
8 zilela 5 °Csi 3 zilela20°C

Pierderea de apa si umiditatea:
Un alt aspect al gestionérii post-recoltare il reprezints pierderea de apa. n timp ce in timpul cultivarii apa este absorbita de radacini si eliberata
prin frunze, dupa recoltare apa este doar eliberata si nu mai este absorbita. Consecintele negative ale pierderii de apa sunt:

*

*s* O pierdere de greutate (comerciald) a produselor

7

*s* Efecte vizuale — aspectul produsului pare mai putin proaspat

® . .

*s* Afecteaza textura si gustul produsului

Atunci cand pierderea de apa este mai mica de 3% intre recoltare si comercializare, in general, nu exista niciun efect asupra comercializarii
produsului. Peste 5%, aceasta afecteaza calitatea si comercializarea produselor.

Cauze: Are loc un schimb de vapori de apa intre alimentele depozitate si atmosfera inconjuratoare pana la atingerea unui echilibru al activitatii
apei intre alimente si atmosfera. Un aliment umed va ceda umiditate in aer, in timp ce un aliment uscat va absorbi umiditate din aer. Produsele
horticole proaspete, cu un continut ridicat de umiditate, trebuie depozitate in conditii de umiditate relativa ridicata pentru a preveni pierderile si
ofilirea (cu exceptia cepei si a usturoiului). Produsele uscate sau deshidratate trebuie



- Erasmus+

Project number: 2024-1-ROD1-KAZ20-VET-D00255 736

depozitate in conditii de umiditate relativa scazutd, pentru a evita adsorbtia umiditatii pana la punctul in care apare mucegaiul

Pierderea de apa depinde de produs plus VPD (deficitul de presiune a vaporilor). VPD este direct legat de temperatura. Legumele cu frunze
verzi, cum ar fi salatele, de exemplu, vor pierde apa mai repede decat un ardei sau un ardei cu coaja mai cerata. Cu cat produsul este mai cald,
cu atat va pierde mai multa umiditate.

Aspecte importante pentru controlul pierderii de apa:
R/
*s* Reduceti temperatura

*

*s*  Preveniti miscarile de aer cald in jurul produselor acoperindu-le cu
hartie pentru a absorbi umezeala sau cu plastic perforat (preveniti condensul pe produs!), iar la temperatura potrivitd se pot folosi folii de
plastic.

Timpul

Cu cat alimentele sunt depozitate mai mult timp, cu atat deteriorarea calitatii este mai mare si cu atat este mai mare riscul de deteriorare si
pierdere. Prin urmare, durata de depozitare este un factor critic in pierderea alimentelor, in special pentru cele care au o durata de valabilitate
naturald scurta.

Linii directoare generale privind depozitarea legumelor:

R/
’0

Trebuie depozitate numai produsele de buna calitate; sortati-le si curatati-le.

L)

R/
’0

Folositi recipiente care pot fi usor introduse si scoase din camera de depozitare

)

R/
0‘0

Pastrati cutiile de carton inchise si stivuite fara a le deteriora.

Produsele care sunt depozitate pe o perioadd mai lunga sau care sunt

*

sensibile la transpiratie, acoperiti-le cu o foaie de carton curata sau depozitati-le in pungi de plastic

R/
’0

R/
0‘0

Tn cazul depozitarii prelungite, produsele trebuie verificate periodic pentru a elimina

produsele bolnave sau deteriorate si pentru a preveni raspandirea bolilor.

*s*  Pastrati cutiile de carton inchise
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TRANSPORT

Produsele trebuie transportate de mai multe ori de-a lungul lantului de aprovizionare. Transportul urmeaza de obicei traseul:

De la fabricd — Depozitare la fermd — Sortare si ambalare — Comert cu ridicata — Centru de distributie

— Supermarket

Cu cat transportul este mai frecvent, cu atat creste riscul de deteriorare, desprindere sau avariere a produselor. De asemenea, este obisnuit ca
sortarea, ambalarea si vanzarea en gros sa se desfasoare intr-un singur loc.

Transportul nu se face doar cu camioane, ci poate fi efectuat si cu carucioare, biciclete, tractoare sau benzi transportoare. La ferma, transportul catre
depozit se poate face cu carucioare de recoltare.

La ferma:

Carucioare de recoltare pentru castraveti si rosii

Tn trecut, racirea prealabils la fermé era deja practicata. Aceastd racire prealabil3 se realizeazé pentru a atinge temperatura dorita pentru
transport. Racirea trebuie aplicata pe intregul lant de aprovizionare. Nerespectarea acestei cerinte intr-o etapa a lantului duce la inceperea
procesului de degradare a produselor. Acest lucru poate afecta grav durata de valabilitate a produselor. Utilizarea transportului frigorific si a
depozitarii frigorifice se numeste ,lantul de aprovizionare frigorific”.

Cu toate acestea, unele ferme nu dispun de depozite frigorifice. De obicei, aceste ferme recolteaza produsele dimineata, cand este ,rdcoare”, iar
transportatorii pot prelua marfa. In cazul altor ferme care dispun de depozite frigorifice, transportatorii pot prelua marfa mai tarziu in cursul zilei.
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Transportul cu camioane
Transportul cu camionul este o metod3 foarte des utilizata in acest scop. Tn functie de produse, camioanele sunt, in general, refrigerate. Pentru ca

camionul s3 ramana racoros, este foarte important sa existe o circulatie libera a aerului. Ceea ce inseamna cd modul de incdrcare a camionului este
foarte important.
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Aerul circuld in jurul tavanului, peretilor si fundului camionului
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Stanga: incarcat prea sus, dreapta: incarcat prea lat

Imaginile de mai sus ilustreaza moduri incorecte de incarcare a unui camion. Imaginea din stanga arata distante corecte fata de peretii laterali, dar

Tncarcatura este prea inaltd in partea superioara. Imaginea din dreapta prezintd un camion incarcat foarte dens. Problema blocarii fluxului de aer
Tmpiedica distributia uniforma a acestuia. Acest lucru se aplica doar in cazul in care peretii sunt netezi; unele camioane au pereti striati, care
permit circulatia aerului chiar si atunci cand incarcatura este asezata direct pe ei. Odata ce aceasta distributie nu este omogena, temperaturile vor
varia, de asemenea. n imaginea din dreapta, de exemplu, cutiile de pe partea laterald a camionului vor avea o temperaturad mai ridicata. Acest
lucru Tnseamna ca exista o intrerupere a lantului frigorific, ceea ce duce, in cel mai rau caz, la putrezirea fructelor sau legumelor.

Tn anumite zone ale lumii, temperaturile scizute din exterior pot provoca efectul opus, si anume inghetarea produselor in cazul unei incarcéri
necorespunzatoare.
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Imaginea din stadnga a cutiilor de sus acopera, de asemenea, o asa-numita jgheab. Acest jgheab nu poate fi acoperit sau atins, altfel nu poate
asigura un flux de aer adecvat. Daca acest jgheab este defect, trebuie intotdeauna reparat inainte de incarcare. Temperatura camioanelor
trebuie, de asemenea, sa corespunda setarilor dorite inainte de inceperea incarcarii.

De asemenea, trebuie pastrat un spatiu intre incarcatura si usi, precum si intre incarcatura si podea. Se pot folosi bare de fixare pentru a impiedica
deplasarea incarcaturii. Paletele pot fi folosite pentru a mentine distanta intre podea si incarcatura si chiar intre usa si incarcatura. Cu toate acestea,
in cazul din urma, se folosesc mai des barele de fixare.

Produse incdrcate pe paleti si separate de paleti.

Imaginea ilustreaza clar modul in care paletele pot fi pregatite pentru transport. Diferitele tipuri de fructe sau legume trebuie separate pe
palete: sub cutiile inchise, deasupra celor deschise. Sub palete se aseaza o folie de carton pentru a impiedica particulele provenite de la palet sa
patrunda in produsele de dedesubt.

Verificarea calitatii lantului de aprovizionare frigorific

Tn lantul de aprovizionare frigorific sunt implementate mai multe verificiri. Lantul este eficient numai daci temperaturile sunt respectate pe
toata lungimea acestuia. Thainte ca camionul sa fie incarcat de la fermier, soferul verific la ce temperaturi se afld produsele.

Fermierul a racit produsele in prealabil? A durat suficient de mult procesul de racire? Poate dura ore intregi pdna cand produsele ating in cele
din urma temperaturile stabilite.

Odatd ce camionul este deschis, va fi clar daca acesta are sau nu temperatura dorita. Un inregistrator de date este un dispozitiv digital care
Tnregistreaza toate temperaturile masurate. Datele oferd informatii despre temperaturile masurate in timp.
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Astfel, pot fi identificate neregulile. Nici temperaturile prea scazute, nici cele prea ridicate nu sunt de dorit. Asa cum s-a mentionat anterior: calitatea
nu poate fi imbunatatita, ci doar mentinuta.

Prin intermediul sistemului de urmarire si localizare, intregul lant de aprovizionare poate fi vizualizat pentru fiecare produs in parte, in orice moment.
Astfel, atunci cand un produs indica o expunere anterioara la temperaturi prea scazute sau prea ridicate, acest sistem de urmarire si localizare ne
arata exact care fermier a produs produsele respective si ce camioane le-au transportat. Dispozitivele de inregistrare a datelor de pe aceste camioane
ar putea oferi raspunsul.
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IANEXA

CONDITII OPTIME

POZITARE A FRUCTELOR

LEGUMELOR]

Temperatura optima de Tnghet Limita g
depozitare Punct de récire Punct superioars Stropire Productia de  Sensibil la etilend Durata de
rocks de acceptare etilens s valabilitate Obserat
a ghetii Acceptat aproximativa
acoeptat
(7} o (7} o R %
Mere 3040 14 293 %095 Nu Nu Ridicat Da 1-12 luni sersblla g se pistreazt 4 3540 (2479
Cais 3132 10 301 9095 Nu Nu Ridicat Da 1-3 saptamani
Anghinare 3235 02 9095 Da Da Nu Nu
Anghinare de lerusalim
3132 02 280 9095 Nu Nu Nu Nu 4-5 luni
Sparanghel 3235 309 95-100 Nu Da Nu Da 2-3 saptamani
Avocado, coapte 3845 37 36 2 8595 Nu Nu Ridicat Da
Avocado, necoapte 4550 710 45 7 8595 Nu Nu Scaut Da, foarte s pita depart defuctle careprocuc ctlend
Banane, verzi 62:70 1721 56 13 8595 Nu Nu Scazut Da
Banane, coapte 56-60 1316 54 12 8595 Nu Nu Mediu Nu
Busuioc 52:59 1115 50 10 9095 Nu Da Nu Da
Fasole uscats 4050 4050 6-10 luni
Fasole verde sau de
pastai 4045 30,7 95 7-10 zile
Fasole, muguri 2 0 95-100 7-9 zile
Fasole. Lima 3741 0 310 9% 57 zile
Sfecla 3235 02 9095 Da Da Nu Da
Sfecl, in buchete 2 0 313 98-100 10-14 zile
Sfecl, curatatd 32 0 303 98-100 4-6 luni
Mure 3233 01 305 9095 Nu Nu Foarte scizut Nu 2-3 e
Afine 3235 02 9095 Nu Nu Foarte scizut Nu
Bok Choy 3235 02 9095 Nu Da Nu Da
Broccoli 2 0 309 95-100 Da Da Nu Da 10-14 zile
Varza de Bruxelles 2 0 305 9095 Da Da Nu Da 3-5 saptamani
Stecs, mangod, ceaps verde,
Legume verziin manunchi 32 0 9095 Da Da Nu Da mustar pitruiel,fidiche, spanac, nap
Varza, varza
chinezeasca 32 0 95-100 Nu Nu Nu Da 2-3 luni
Varza timpurie 32 0 304 98-100 Da Da Nu Da 3-6 saptamani
Varza, tarzie 32 4 304 98-100 5-6 luni
Pepene galben 3638 23 34 1 9095 Nu Nu Mediu Da
Morcovi, in 2 0 95-100 Da Da Nu Da 2 saptamani Etllena poate provoca un gust amar
legituri
Morcovi,
imaturi 32 0 295 98-100 4-6 saptamani
Morcovi, maturi 2 0 295 98-100 7-9 luni
Conopidé 2 0 306 9598 3-4 saptamani
Conopida 3235 02 9095 Nu Nu Nu Da
Telin 32 0 311 98100 Da Da Nu Da 2-3 luni
Radacina de telin 2 0 303 9799 6-8 luni
Mangold 2 0 95-100 10-14 zile
Cirese 3235 02 9095 Nu Nu Foarte scizut Nu
Cirese, acre 2 0 290 9095 3-7zile
Cirese, dulci 3031 288 9095 2-3 saptamani
Cicoare 3235 02 9095 Da Da Nu Nu
Cicoare, witloof 2 4 95-100 2-4 saptamani
Pastdi de mazire
chinezeasca 3235 02 9095 Nu Nu Nu Nu
Nuci de cocos 55-60 1316 80-85 Nu Nu Nu Nu Deporitare prelungits 32:35 F (020
Varza cretats 2 0 306 95-100 10-14 zile
Porumb dulce 2 0 309 9598 Da Da Nu Nu 5-8 zile
Merisoare 3842 36 36 2 9095 Da Nu Nu Nu
Castraveti 5055 40 4 311 9% Nu Nu Foarte scizut Da 10-14 zile
Coacize 3132 302 9095 1-4 s3ptamani
Vanita 4654 5 7 306 9095 Nu Nu Nu Da 1 saptimana
Fructe de soc 3132 9095 1-2 s3ptamani
Andivi 2 0 319 95-100 Da Da Nu Nu 2-3 s3ptamani
Escarola 3235 02 9095 Da Da Nu Nu
Escarola 2 0 319 95-100 2-3 saptamani
Smochine 3235 02 9095 Nu Nu Scazut Nu
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Temperatura optims de » Punctde Se accept s: ::i,e » o )
depozitare Punct de rcire nghet gheatd de ki Productie de Sensibillaetilen3?  Durat de depozitare
Produs calitate etilen aproximativa Comentari
superioars
) o n o n % ) 2
e ie2ine)

Usturoi 32 0 305 6570 Nu Nu Nu Nu 6-7 luni pentru pericade mai scurte
Radicin de ghimbir 6065 1618 55 13 6570 Nu Nu Nu Nu
Agrise 3132 300 %095 3.4 s3ptamani
Grapefuit 5560 1316 50 10 %095 Nu Nu Foarte scizut Nu
Struguri 132 297 85 Nu Nu Foarte scizut Da 2.8 s3ptamani
Fasole verde 045 47 ES 3 %095 N N Nu Da
Mazire verde 3235 02 9095 Nu Nu Nu Da
Legume verz, cu frunze 2 0 95100 1014 zile
Guave 4550 710 0 4 %095 Nu Nu Mediu Da
lerburi 235 02 %095 Nu Da Nu Da
Hrean 3032 287 98100 10-12 luni
Jicama 5565 70 12 luni
Varza cretats ) 311 95-100 2-3 saptimani
Kiwi, copt 235 02 9095 Nu Nu Ridicat Da
Kiwi, necoapte 3235 02 %095 Ne Nu Scizut Da, foarte
Cozonac 2 0 302 98100 Da Da Nu Nu 2.3 luni
Praz E 0 307 95100 Da Da N Da 2.3 luni
Lamai 5255 113 EY 10 2095 Nu Nu Foarte sciaut N
Salats 2 ) 317 98100 N Da Nu D 2.3 s3ptamani
Limi verzi 4855 913 a5 7 9095 Nu Nu Foarte scizut Nu
Litchi 4045 47 36 2 %095 Nu Nu Foarte scizut Nu
Mango 5055 1013 50 10 8595 Nu Nu Mediu Da
Pepeni, Pepenii mai coapte pot fi depozitati a 45-50 °F (7-10 °C)
CasabaPersan 5055 1013 a5 7 8595 Nu Nu Foarte scizut Da
Pepeni, Pepen! mai coaptepot i pstata o temperaturs de 45-50°F
Cronshaw 5055 1013 15 7 8595 Nu Nu scizut Da (10°C)
Pepeni, Honey Pepeni mal coapt pot 1 depoiatela 45-50°F (7-10 C)
Roua 5055 1013 41 5 8595 Nu Nu Mediu Da
Ciuperci 2 0 304 95 N Da Nu Da 3-4zie
Napa 235 02 %095 Nu Nu Nu Da
Nectarine 132 304 %095 Nu Nu Ridicat Nu 2.4 s3ptamani
Okra 4550 a5 7 287 %095 Nu Nu Foarte scizut Da 710zl
Ceapd 3235 02 6575 Nu Nu Nu Nu e g sy 2 de 5570 F (13-21°C)
Portocale 4045 47 38 3 9095 Nu Nu Foarte scazut Nu
Papaya 5055 1013 a5 7 8595 N N Mediu Da
Patrunjel 2 0 300 95100 2.3 luni
Pastarnac 2 ) 304 98100 Da Da Nu Da 46 luni
Piersici 132 303 %095 Nu Nu Ridicat Da 2.4 s3ptamani
Pere 231 22 2095 N N Ridicat Da 27 uni
Mazire verde 2 ) 309 9598 12 saptamani
Mazire, sudi 4041 95 68 zile
Ardei iute 3250 6070 Nu Nu Nu Da 6 luni
Arde dulci 4555 710 a2 6 307 %095 Nu Nu Nu Nu 2.3 saptamani
cais 235 02 %095 Nu Nu Nu Da, foarte
Ananas 5055 1013 a5 7 8595 Nu Nu Foarte sciaut Nu Mirosul pte nfluenfa avoodo
Prune 3132 305 %095 N N Ridicat Da 2.5 s3ptmani
Rodia 4150 510 41 5 9095 Nu Nu Nu Nu
Cartofi 4550 710 38 3 9095 N N Nu Da
Fructe pre- 3236 02 %095 Nu Nu Scizut Nu
Pre-tdiate

3236 02 %095 Nu Nu Nu Da

Legume
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yre
Temperatura optim3 de Punctul de Gheatd sm:ire
deporitare Punctul de ricire ‘nghet acceptats secommats Productie de Sensibil la etilen3  Durat3 de depozitare
Produs Gl etilen aproximativé Comentar
L) o n ] A % z 0
Prune 3132 305 9095 Nu Nu Ridicat Da 2-5 saptamani
Dovleci 50-55 50 10 305 6570 Nu Nu Nu Da 2-3 luni
Gutuile 3132 284 90 2-3 luni
Gutuile 3235 02 9095 Nu Nu Ridicat Da
Ridichi de primavara 32 0 307 95-100 Da Da Nu Da 3-4 saptamani
Ridichi de iarnd 32 95-100 2-4 luni
Zmeura 3132 300 9095 Nu Nu Foarte scazut Nu 2-3zile
Rubarba 32 0 303 95-100 Nu Da Nu Nu 2-4 saptamani
Rutabaga 32 0 300 98-100 Da Da Nu Da 4-6 luni
Amestecuri de salate 3235 02 9095 Nu Da Nu Da
Salsifis 32 300 9598 2-4 luni
Spanac 32 315 95-100 10-14 zile
Lastari 3235 02 9095 Nu Nu Nu Da
Dovilecei, de vara
41-50 40 4 311 95 Nu Nu Nu Da 1-2 saptamani
Dovlecei, de iarnd 50 305 50-70 Nu Nu Nu Da 1-6 luni
Capsuni 32 0 306 9095 Nu Nu Foarte scazut Nu 3-7 zile
Cartofi dulci 5560 54 12 297 8590 Nu Nu Nu Da 4-7 luni
Mandarine 3235 02 9095 Nu Nu Foarte scazut Nu
Mandarine 4045 47 38 3 9095 Nu Nu Foarte scazut Nu
Rosi, verzi coapte
5570 310 9095 Nu Nu Scézut Da 1-3 saptamani Maturarea poate fi intarziata prin depozitarea la 55-60 °F
(13-16°C)
Rosii, coapte 5570 311 9095 Nu Nu Mediu Nu 4-7 zile
Frunze de nap 32 31,7 95-100 10-14 zile
Napi 2 0 301 95 Da Da Nu Da 4-5 luni
Nasturel 32 314 95-100 2-3 saptamani
A e pastra departede elens
Pepene verde 5570 1321 50 10 8595 Nu Nu Nu Da, foarte fructelor care produc etilen3
1) Acoperirea produselor cu glazuri poate fi foarte eficient3 pentru menfinerea temperaturii scizute si a umiditafi suprafetei produsului aproape de 200%.
2) Pulverizarea cu apa poate fi eficient prin mentinerea temperaturii scizute (ricire prin evaporare) si a suprafetei la 100% umiditate.

3) Produsele sensibile Ia etilen nu trebuie depozitate impreuns cu produsele care produc etilena. Expunerea la etilen poate inmuia pulpa, conferind produsului un gust amar si/sau accelerand coacerea
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Conditii optime de depozitare pentru fructe si legume

Stropire cu
Temperatura optima de . Punct de Umiditate Se acceptd api
itare Punct de racire inghet optim3 gheat Productie de Sensibil la etilend  Durata de depozitare
Produs. deasupra b etilend 3 aproximativi Comentari
i) i) i) i) i) % ’ !
Mere 3040 14 293 9095 Nu Nu Ridicat Da 1-12 luni Z”““" 1 deporatla 3540734
Caisele 3132 10 301 9095 Nu Nu Ridicat Da 1-3 s3ptamani
Anghinare 235 02 9095 Da Da Nu Nu
Anghinare, 3132 02 280 9095 Nu Nu Nu Nu 45 luni
lerusalim
Sparanghel 235 309 95100 Nu Da Nu Da 2-3 séptémani
Avocado, coapte 3845 37 36 2 8595 Nu Nu Ridicat Da
Avocado, necoapte 4550 710 45 7 8595 Nu Nu Scizut Da, foarte ::ft“:’:” dfle'”
Banane, verzi 6270 1721 s6 13 8595 Nu Nu Scizut Da
Banane, coapte 5660 1316 54 2 8595 Nu Nu Mediu Nu
Busuioc 5259 1115 50 10 9095 Nu Da Nu Da
Fasole uscats 4050 4050 6-10 luni
Fasole verde sau 2045 307 95 7-10zile
cupasti
Fasole, muguri 2 0 95100 79 zile
Fasole. Lima 3741 0 310 9% 5-7 zile
Sfecls 3235 02 9095 Da Da Nu Da
Sfecl3, in buchete 2 0 313 98100 10-14 zile
Sfecls, curitats 2 0 303 98100 4-6 luni
Mure 233 01 305 9095 Nu Nu Foarte scizut Nu 23 zile
Afine 235 02 9095 Nu Nu Foarte scizut Nu
Bok Choy 235 02 9095 Nu Da Nu Da
Broccoli 2 0 309 95100 Da Da Nu Da 10-14 zile
Varza de Bruxelles 2 0 305 9095 Da Da Nu Da 3-5 siptimani
Stects, mangold, ceapsverde,
Legume verzi 2 0 9095 Da Da Nu Da mustar, ptruniel, idche, spanac, nap
Varza, 2 0 95100 Nu Nu Nu Da 2-3 luni
Chinezesc
Varza timpurie 2 0 304 98100 Da Da Nu Da 3-6 siptimani
Varza, tarzie 2 0 304 98100 5-6 luni
Pepene galben 3638 23 3 1 9095 Nu Nu Mediu Da
Morcovi, in legituri 2 0 95100 Da Da Nu Da 2 saptamani tens poste provoca un gustamar
Morcovi, 32 0 295 98100 4-6 s3ptamani
necoapte
Morcovi, maturi 2 0 295 98100 7-9 luni
Conopida 2 0 306 9598 3-4 siptamani
Conopida 3235 02 9095 Nu Nu Nu Da
Teling 2 0 311 98100 Da Da Nu Da 23 luni
Radicing de telind 2 0 303 97.99 6-8 luni
Mangold 2 0 95100 10-14zile
Cirese 3235 02 9095 Nu Nu Foarte scizut Nu
Cirese, acre 2 0 290 9095 37zl
Cirese, dulci 3031 288 9095 2-3 siptémani
Cicoare 235 02 9095 Da Da Nu Nu
Cicoare, witloof 2 0 95100 2-4 séptimani
Mazire chinezeasca 3235 02 9095 Nu Nu Nu Nu
Pastsi
Nuci de cocos 5560 1316 8085 Nu Nu Nu Nu Depedtare preunglta 2235 F (029
Varza cretati 2 0 306 95100 10-14zile
Porumb dulce 2 0 309 9598 Da Da Nu Nu 5-8 zile
Merisoare 3842 36 36 2 9095 Da Nu Nu Nu
Castraveti 5055 0 4 311 9% Nu Nu Foarte scizut Da 10-14 zile
Coaciize 3132 302 9095 1-4 s3ptamani
Vanits 4654 I3 7 306 9095 Nu Nu Nu Da 1 séptaman
Fructe de soc 3132 9095 1-2 siptamani
Andiva 2 0 319 95100 Da Da Nu Nu 2-3 séptimani
Escarola 235 02 9095 Da Da Nu Nu
Escarola 2 0 319 95100 2-3 séptimani
Smochine 235 02 9095 Nu Nu Scizut Nu
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Temperatura optim de depozitare Punct de Uniditate optim3 Seaccepts G
inghet gheat3 deasupra Stropire acceptatd  productie de Sensibil la etilend ¥ Durata de depozitare
Produs etilens aproximativa Comentari
FA ) R ) R % ! 7
Usturoi 2 0 305 6570 Nu Nu Nu Nu 67 luni Poate i pastrata 5570 (13:21.°C) peniru perioade.
scurte
Rédicin de ghimbir 6065 1618 55 13 6570 Nu Nu Nu Nu
Agrise 132 300 %095 3.4 séptémani
Grapefruit 5560 1316 50 10 %095 Nu Nu Foarte scizut Nu
Struguri 3132 297 85 Nu Nu Foarte scizut Da 2.8 séptémani
Fasole verde 4045 47 38 3 9095 Nu Nu Nu Da
Mazireverde 3235 02 %095 Nu Nu Nu 0a
Legume verzi, cufrunze 2 0 95100 10-14 zlle
Guave 4550 710 2 4 %095 Nu Nu Mediu Da
lerburi 235 02 %095 Nu Da Nu Da
Hrean 3032 287 98100 10-12 luni
Jicama 5565 6570 12 luni
Varza cretats 2 311 95100 23 séptémani
Kiwi, copt 3235 02 %095 Nu Nu Ridicat 0a
Kiwi, necoapte 235 02 %095 Ne Nu Scaaut Da, foarte
Cozonac 2 0 302 98100 Da Da Nu Nu 23 luni
praz 2 0 307 95100 Da Da Nu Da 23 luni
Lamai 5255 1113 50 10 %095 Nu Nu Foarte scizut Nu
Salats 2 0 317 98100 Nu Da Nu Da 2:3 séptsmani
Laméi verzi 4855 913 45 7 90-95 Nu Nu Foarte scizut Nu
Litchi 4045 47 36 2 %095 Nu Nu Foarte scizut Nu
Mango 5055 1013 50 10 8595 Nu Nu Mediu Da
Pepeni, Casaba/Persani 5055 1013 5 7 8595 Nu Nu Foarte sciut Da Pepeniimai coapte potl depozitafla 4550 F (710 )
Pepeni, Crenshaw 5055 1013 s 7 505 N N et o Pepeni mai coapte pot i depoitate Ia 45-50 °F (7-10 °C)
Pepeni, Honey 5055 1043 " 5 505 N N Mediu 0a Pepeni mai coapte pot fi depozitate la 45-50 °F (7-10 °C)
Roua
Ciuperci 32 o 304 95 Nu Da Nu Da 3-4 zile
Napa 3235 02 %095 Nu Nu Nu Da
Nectarine 3132 304 %095 Nu Nu Ridicat Nu 2-4 séptsmani
Okra 4550 a5 7 27 %095 Nu Nu Foarte scizut Da 710 zle
Ceaps 2235 02 6575 Nu Nu Nu Nu Poate fi pastrat la 55-70 °F (13-21 Q)
pentru o peroads ma scurts
Portocale 4045 47 8 3 %095 Nu Nu Foarte scizut Nu
Papaya 5055 1013 5 7 8595 Nu Nu Mediu Da
Pétrunjel 32 o 300 95-100 2-3 luni
pastarmnac 2 0 304 98100 Da Da Nu 0a 46 luni
Piersici 3132 303 %095 Nu Nu Ridicat Da 2-4 séptimani
pere 2931 292 %095 Nu Nu Ridicat Da 27 luni
Mazire verde 2 0 309 9598 1-2 séptémani
Mazére, sudics 2041 9 68zl
Ardei iute 3250 070 Nu Nu Nu Da 6 luni
Ardei dulci 4555 710 2 6 307 %095 Nu Nu Nu Nu 23 séptsmani
cais 3235 02 %095 Nu Nu Nu Da, foarte
Ananas 5055 1013 a5 7 8595 Nu Nu Foarte scizut Nu Mirosul poate influenta avocado
Prune 3132 305 %095 Nu Nu Ridicat 0a 2.5 séptamani
Rodi 4150 510 a 5 %095 Nu Nu Nu Nu
Cartofi 4550 710 8 3 %095 Nu Nu Nu Da
Fructe pre-tdiate 236 02 %095 Nu Nu Scanut Nu
Legume pre-taiate 3236 02 095 Nu Nu Nu 0a
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Temperatura optim3 de Punctul de Uniditate Gheats Apd
depozitare Punct de rcire ‘nghet optims superioars Sropire Productiede  Sensibil laetilen  Duratade
Produs acceptat acceptats etilens B depozitare Ottt
& aproximativi
. B B
(A ] (R ] (A %
Prune 3132 305 9095 Nu Nu Ridicat Da 2-5 sdptamani
Dovleci 50-55 50 10 305 65-70 Nu Nu Nu Da 2-3 luni
Gutuile 3132 284 %0 2-3 luni
Gutuile 3235 02 9095 Nu Nu Ridicat Da
Ridichi de primavara 32 0 30,7 95-100 Da Da Nu Da 3-4 sédptamani
Ridichi, 32 95100 2-4 luni
deiarnd
Zmeurd 3132 300 9095 Nu Nu Foarte Nu 2-3 zile
scazut
Rubarba 32 0 303 95-100 Nu Da Nu Nu 2-4 saptamani
Rutabaga 32 o 300 98-100 Da Da Nu Da 4-6 luni
Amestecuri de salate 3235 02 90-95 Nu Da Nu Da
Salsifis 32 300 95-98 2-4 luni
Spanac 32 315 95-100 10-14 zile
Léstari 3235 02 90-95 Nu Nu Nu Da
Dovlece, de var
41-50 40 4 311 95 Nu Nu Nu Da 1-2 saptamani
Dovlecei, e iarna 50 305 50-70 Nu Nu Nu Da 1-6 luni
Capsuni 32 0 306 9095 Nu Nu Foarte Nu 3-7zlle
Scazut
Cartofi dulci 5560 54 12 297 8590 Nu Nu Nu Da 4-7 luni
Mandarine 3235 02 90-95 Nu Nu Foarte Nu
soszut
Mandarine 4045 47 38 3 9095 Nu Nu Foarte Nu
Scazut
Rosii, verzi coapte Maturarea poate fi intdrziatd prin depozitarea la
5570 310 9095 Nu Nu Scazut Da 1-3 s3ptamani 55-60°F (13-16°C)
Rosii, coapte 5570 311 90-95 Nu Nu Mediu m Nu 4-7 zile
Frunze de nap 32 317 95-100 10-14 zile
Napi 32 o 301 9%5 Da Da Nu Da 4-5 luni
Nasturel 32 314 95-100 2-3 saptamani
A se pistra departede fructel care produc tien]
Pepene verde 5570 1321 50 10 8595 Nu Nu Nu Da,
foarte

1) Glazurarea produselor poate fi foarte eficientd pentru mentinerea temperaturii scazute si a umiditatii suprafetei produsului aproape de 100%.

2) Pulverizarea cu apa poate fi eficientd pentru mentinerea temperaturii scazute (rdcire prin evaporare) si a suprafetei la 100% umiditate.

3)

produsului un gust amar si/sau accelerand coacerea

Produsele sensibile la etilend nu trebuie depozitate impreuna cu produsele care produc etilend. Expunerea la etilend poate inmuia pulpa, conferind



