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1. Distributia geografica si importanta economica

RosSia este cea mai cultivata leguma din lume Si cea cu cea mai mare valoare economica.

e Suprafata cultivata cu rosii la nivel mondial este de Tomato cultivated area and production - 2023

aproape 5 milioane de hectare, cu o productie de -
186,1 milioane de tone. Cel mai mare producator i
. . 40000¢F
mondial este China, cu
68 de milioane de tone, iar Spania se afla pe locul| -3.0
opt o
- « _ 30000} £
cu 3,8 milioane de tone (*). n -2.5=
v c
o 8
E =
e in 2023, in Spania au fost cultivate 43.027 ha, - Sk 2_05
f =
producand 3,5 milioane de tone; in Andaluzia 0 2
. o L ]
suprafata cultivata a fost de 9.029 ha, cu o . 513
productie de 1,5 milioane de tone, din care ) E
10000}
8.568 ha si 0,760 milioane de tone corespund
serelor din provincia Almeria (**). -1.0

Spain Andalusia Almerfa (greenhouses)

®* Consumul mediu la nivel mondial este de 10 kg

pe Iocmt?r pe ar_]: 13,6 kg in UE si Figura 1. Date privind suprafata cultivata si productia de rosii in 2023
13,32 kg in Spania (*%*). in Spania, Andaluzia si Almeria.

(*) Date FAOSAT, 2023 (**) Date MAGRAMA, 2023 Elaborat de autori pe baza datelor MAGRAMA.
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2.Descriere

Taxonomie

®* FAMILIE: Solanaceae
* GEN: Lycopersicum

e SQPECrIE: acrt tlantiim

Descriere

Imaginea 1. Planta de rosii.
Sursa: Portalul Eureka.

: taxonomie si

morfologie

Morfologie
SISTEMUL RADICULAR

TULPINA

Este format dintr-o radacina pivotanta, radacini
secundare si radacini adventive.

Dezvoltarea sa este influentata de conditiile de
crestere; in serele din Almeria, datorita irigatiei
localizate de tip , ”, aceasta este mai mult orizontala
decat verticala, iar 70 % din radacini se afla in primii
20 de centimetri de sol.

Tulpina este erecta in prima etapa de dezvoltare si
semi-erecta sau taratoare mai tarziu, motiv pentru
care necesita sprijin.

Ramurile laterale sunt la fel de viguroase ca si cea
principala, iar cresterea lor poate fi determinata pana la
un anumit numar de frunze sau nedeterminata,
putand ajunge pana la 20 m lungime.

Este acoperita cu peri glandulari, iar celulele
exterioare sunt fotosintetice.

Planta dezvolta radacini adventive, astfel incat taierea
si araturile superficiale pot stimula dezvoltarea
radacinilor.

pag.3
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FRUNZE

Sunt compuse, cu un numar impar de foliole.
Sunt inserate alternativ pe tulpina.

Sunt paroase si au glande care secreta substante
aromatice.

FLOARE

Floarea este completa, cu 5 sau mai multe petale, 5 sau mai
multe sepale si mai multe carpele.

Se prezinta in ciorchini cu un numar variabil de flori,
simpli in partea inferioara a tulpinii si mai ramificati in
partea superioara.

Prima inflorescenta apare pe tulpind Tncepand cu a 5-a
frunza si apoi la fiecare 2 sau 3 frunze.

Se autopolenizeaza, dar are nevoie de conditii minime de
temperatura si umiditate pentru a se forma.

Nu contine nectar, asa ca, daca este nevoie de bondari
pentru polenizare, trebuie sa le oferim bauturi cu
continut de zahar.

FRUCT

Descriere: taxonomie si morfologie

® Fructul este o boaba carnoasa cu doua sau mai
multe cavitati loculare.

® Culoarea la maturitate poate fi rosie, roz sau
galbena.

®* Forma poate fi rotunjita, aplatizata sau
piriforma.

® Suprafata este neteda sau canelata

* Dimensiunea este foarte variabila, greutatea fiind
cuprinsa intre 5 si 500 g, in functie de soi.

® Fructul verde este fotosintetic, generand 10-15%
din propria greutate.

® Timpul necesar pentru ca un ovar fertilizat sa

dezvolte un fruct este de 7 panala 9
saptamani.

Imaginea 2.
Inflorescenta rosiei.

Imaginea 3. Fructul de
rosie
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Factori agronomici. Clima si solul

3. Factori agronomici

Rosia este o cultura de clima calda, dar in prezent avem soiuri adaptate ciclurilor de cresStere de iarna.

Toti factorii climatici sunt interdependenti Si oricare dintre ei poate afecta dezvoltarea culturii, de la germinare pana

la coacerea fructelor.

Clima si solul

TEMPERATURA

Temperatura optima pentru dezvoltarea tomatelor este
intre 20 si 25 9C in timpul zilei si intre 15 si 18 2C in
timpul noptii. Este o planta care are nevoie de o variatie
intre temperaturile diurne si nocturne de 6-7 °C.

Temperaturile extreme afecteaza cresterea, legarea
fructelor si productia.

Temperatura solului sub 12 °C este critica pentru
dezvoltarea radacinii si, Tn consecinta, afecteaza
cresterea partii aeriene.

UMIDITATEA RELATIVA

Nivelul optim de umiditate depinde de temperatura.
Combinatia acestor doi factori determina cantitatea de vapori
de apa prezenti in atmosfera serei, deficitul de presiune a
vaporilor (VPD), starea de stres a plantei si capacitatea
acesteia de a transpira si de a creste.

Nivelurile de peste 80 % umiditate relativa creeaza un mediu
favorabil atacului agentilor patogeni (ciuperci si bacterii).

Nivelurile sub 60% umiditate relativa duc la stres hidric si la o
rata scazuta de fotosinteza.
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RADIERE

Rosiile necesita intre 8 si 16 ore de lumina pe zisi o
iluminare buna.

Nivelurile scazute duc la:
O Vegetatie excesiva
O Rarirea plantelor
o Dificultati la legarea fructelor
O Dimensiunea si calitatea reduse a fructelor

Nivelurile ridicate produc:

O Oprirea cresterii
O Fructe deformate

DIOXID DE CARBON (CO2)

Este unul dintre factorii care limiteaza cresterea si
dezvoltarea culturilor.

Continutul atmosferic este de aproximativ 360 ppm.
Valoarea optima pentru o cultura de rosii intr-o sera
mediteraneana este de 355 ppm cu ferestrele deschise
si de 600-700 ppm cu ferestrele inchise.

SOL

® Rosiile nu sunt pretentioase in ceea ce priveste solul, dar

prefera solurile bine drenate.

® Tolereaza o salinitate de pana la 3,5 dS/m in extract
saturat. Peste aceste valori, calitatea fructelor creste, dar

productia scade.

Figura 4. Sera cu ventilatie laterald si zenitala
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Material vegetal

Cele mai comune soiuri de rosii cultivate in sere sunt:

TIP DE

PLANTA e Este soiul traditional din La Cafiada SORTUL RAMILLET
bl & (Almeria)-

® Fruct de dimensiuni medii, de culoare rosu
intens, cu o durata de valabilitate
indelungata si un gust bun.

® Fruct aplatizat, cu nervuri si gat
verde.

® Cel mai apreciat pentru gustul sau

e Ciorchinele trebuie sa aiba forma unei solzi
® Are o durata de valabilitate foarte scurta. de peste
, iar coacerea fructelor trebuie sa fie

uniforma.
TIPULSMOOTH SAU BEEF

® Fruct globulos, gros, cu umeri verzi. “ TIP PARA

® Serecolteazd in cutii de 0,5 | pentru * Fruct ovoid, de dimensiuni medii, de un

piata interna. rosu intens, ferm, cu un gust mai putin acid
decat cele anterioare.

TIPUL DE DURATA
LUNGA ® Fructe rotunde, netede, de o culoare :‘ TIP CIRESE
rosu intens. ‘

® Fructe mici cu buchetele foarte ramificate
® Durata lor lunga de conservare a dus

lao o

comercializare.
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GATEKEEPERS

Rosiile altoite ofera o vigoare si o rezistenta mai mare
la problemele solului, cum ar fi fusarium sau
nematodele, si acelasi randament cu o densitate de
plantare mai mica.

Portaioarele cele mai utilizate pentru tomate sunt
hibrizi interspecifici derivati din Tincrucisarea L.
sculentum x L. hirsutum.

in prezent, 60% din rosiile cultivate sunt altoite, iar

aceasta tendinta este in crestere.

Imaginea 5. Planta altoita

Sursa: Tecnobioplant

Factori agronomici. Materialul vegetal

ALEGEREA MATERIALULUI VEGETAL

Aceasta se va face pe baza:
Piata, tinand cont de

Preferintele consumatorilor in ceea ce priveste culoarea,
aroma si forma.

Conservarea fructului, care va permite o durata de valabilitate
mai lunga sau mai scurta.

Mediul de cultivare, tinand cont de

Structura serei: dacd aceasta este joasa si/sau slab ventilata,
soiurile foarte viguroase vor avea probleme de putrezire, de
aceea este necesar sa se aleaga soiuri cu frunzis redus si tulpini
subtiri.

Solul, fertilitatea si starea sa de sanatate, care vor indica
vigoarea si rezistenta pe care trebuie sa le aiba soiul si
portaltoiul.

Clima, care va determina adaptarea la zona si la sezonul de
crestere.

Calitatea apei de irigatie, in special salinitatea.

p.9
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Cele mai frecvente cicluri de cultura in serele din Almeria sunt:
CICLUL DE PRIMAVARA
Tn special soiuri pentru recoltarea de bibilici

Factori agronomici. Material vegetal

Soiuri viguroase, care se dezvolta bine in conditii de frig si lumina slaba

N D E F M A
Coagulare
CICLU LUNG

A ) N N D E F M A M
Coagulare
CICLUL DE TOAMNA
Soiuri care se coaguleaza bine pe vreme calda
X A S (0] N D
Coagulare

p. 10
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4. Gestionarea culturilor

Pregatirea solului Si a serei

PREGATIREA SOLULUI

® Analizati problemele de sanatate ale culturii anterioare si
actionati in consecinta.

® Dezinfectati solul daca este necesar, acordand prioritate
* metodelor nechimice.
e Efectuati o analiza fizico-chimica a solului.

® Fertilizati solul si adaugati materie organica in mod rational, Tn
functie de rezultatele analizei solului.

® Analizati apa pentru o buna gestionare si ajustare a

fertirigatiei.
PREGATIREA SEREI
® Reparati de plastic, paravane, usi si ferestre.

® Eliminati buruienile din interiorul si din exteriorul serei. )
" . . . Imaginea 7. Materie organica in straturi
® Indepartati toate resturile vegetale.

e Verificati instalatiile de irigare si tratare.

® Dezinfectati structura cu produse al caror efect rezidual nu
afecteaza stabilirea ulterioara a faunei auxiliare.

Imaginea 8. Repararea plasticului
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Semanat si plantat CADRUL DE PLANTARE
. ® Densitatea de plantare trebuie sa permita o iluminare si o
SEMANAT ventilatie bune a plantei si, prin urmare, depinde de:
* Semadnatul trebuie sd se efectueze in paturi de germinare * Soiul: soiurile mai viguroase necesita structuri mai mari.
autorizate.

® Sezonul de crestere: sezoanele lungi de crestere necesita structuri

Planta trebuie sa aiba un pasaport fitosanitar. mari

Daca este cultivata Tn sol, semanati cu aproximativ 30 de zile o
fnainte de transplantare vara si cu 40 de zile Thainte de
transplantare iarna.

Tipul de taiere si de sustinere care urmeaza sa fie realizat. Cele
mai frecvente structuri sunt

Daca se cultiva hidroponic, ar trebui sa se semene cu
aproximativ 20
zile inainte de transplantare.

Dac3 este vorba de o plant3 altoit3, aceasta trebuie s3 fie plantatd cu 1 m x 0,5 m — 2 plante/m2
45-60 de zile Tnainte ¢ plante/m2
inainte de transplantare 1> mx05m 133
P ' ¢ plante/m2
. 2 mx0,5m — 1

3 Imaginile 10 si 11. Aspectul serei dupé transplantare si detaliu al
Plante de rosii in tavi de seminte. plantei recent transplantate.
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TRANSPLANTAREA 1N SOL

* Tnainte de transplantare, solul este irigat pentru a se asigura cd are un nivel suficient de umiditate. Rezultatele analizei
solului vor fi evaluate pentru a stabili daca este necesara eliminarea sarurilor si reducerea

® conductivitatea electrica. Udarea trebuie efectuata intr-un mod eficient. Irigarea excesiva duce la contaminarea apei prin
scurgerea nitratilor.

® Nisipul si gunoiul de grajd sunt indepartate de-a lungul liniei de picurare si se fac gauri.
® Bulgarul de radacini este asezat Tn gaura, apasat usor in sol si acoperit cu nisip.
e Se efectueaza o udare scurta pentru a aseza bulgarul de radacini pentrua solul.

Imaginea 12.

Planta pregatita
pentru

transplantare.
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TRANSPLANTAREA TN SUBSTRAT

Udati bine substratul cu apa si solutie nutritiva inainte de plantare.

Daca planta este livrata in blocuri de vata minerala, bulgarul de radacini se aseaza pe substrat, iar teapa picuratoare se
fixeaza pe bulgarul de radacini.

Daca planta vine cu un bulgare de radacini din turba sau perlit cu vermiculit, acesta este asezat in substrat.

Dupa plantare, se realizeaza drenajul in partea inferioara a placii sau a sacului.

Imaginile 13 si 14. Plantele inainte si dupa

transplantarea in substrat.
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Gestionarea culturilor. Semanatul si plantatul

Sistemul de taiere Si sustinere trebuie sa asigure o expunere optima a culturii la radiatia solara si o

ventilatie adecvata, in special iarna.

DE LUAT iIN CONSIDERARE
® Tulpina nu este dominanta apical, tulpinile laterale

sunt la fel de viguroase ca tulpina principala, astfel
incat taierea este necesara pentru a Tmbunatati
productia.

Lastarii trebuie indepartati cat mai repede posibil
pentru a evita risipa de seva pe partile inutile ale
plantei si pentru a nu provoca o rana prea mare in
planta.

TAIEREA

Tncepe la 2-3 saptdmani dupa transplantare.
Primele lastari si frunzele inferioare sunt indepartate
astfel incat sa nu atinga solul.

Aceasta operatiune se efectueaza pe toata durata
ciclului de crestere, repetandu-se la fiecare 1-2
saptamani, in functie de ritmul de crestere.

=

TAIEREA R A M URILOR: const in indepértarea tuturor I3starilor
laterali.

TAIEREA RAMURILOR
Se efectueaza la culturile altoite si la

culturi nealtoite atunci cand planta de langa ea a fost
pierduta.

Se lasa o lastar axilar in plus fata de tulpina principala.

Aceasta permite obtinerea unui numar mai mare de fructe pe
planta, dar, de obicei, de dimensiuni mai mici.

Figura 16. Schema de tdiere cu un singur brat si cu douad brate
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La inceput, tulpina creste vertical, dar ulterior devine taratoare, asa ca sustinerea cu bete este absolut
necesara pentru aceasta cultura.

SISTEME DE SPALIER

AVANTAJELE SPALIERULUI ® Cel mai des intalnit sistem foloseste sfoara de rafie legata de
* Utilizati mai bine suprafata. baza tulpinii si de sdrma spalierului, ca suport. Sfoara de rafie
¢ Tmpiedica frunzele si fructele s3 atinga solul. se leaga sau se prinde cu inele de tulpina pe masura ce planta
¢ Imbuné&tatirea aerisirii si a iluminarii plantei. creste.

e Utilizarea optim3 a tratamentelor fitosanitare. * (Cand planta ajunge la sarmd, puteti alege sa:

® Faciliteaza lucrarile de cultivare.

o Sa o lasati sa creasca orizontal pe spalier pana la
urmatorul fir, formand un acoperis, iar de acolo sa o lasati
sa cada vertical.

o Desprindeti planta, desprindeti baza, slabiti sfoara cu
aproximativ 30 cm si reatasati-o la sarma.

4 I TR 777777

Figurile 17 si 18. Diagrama spalierului orizontal si fara carlige.

p. 16
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SPALIERARE CU STALPI .
INLATURAREA

* Aceasta este o variantd a metodei de sustinere a plantei, Se recomanda pentru a facilita iluminarea, aerarea si coacerea
n care un capat al rafiei este legat de tulping, iar celdlalt  fructelor.
capat este infasurat pe un carlig suspendat de spalier.

Rafia este fixata de tulpind cu ajutorul unor inele. * Nu indepartati mai mult de 2 sau 3 frunze pe plantd odats,

pentru a nu dezechilibra planta.

® Frunza se taie la nivelul tulpinii cu o lama, realizand o taietura
curata pentru a evita aparitia bolilor.

® Seindeparteaza, de asemenea, frunzele bolnave si cele vechi.

Figurile 19, 20 si 21. Culturd pe spalier folosind
sistemul cu stalpi si detalii ale stalpilor si inelelor.

p.17
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Polenizarea Si fructele

Toate soiurile moderne de rosii sunt autopolenizante, dar in conditii de mediu nefavorabile este necesar sa se aplice tehnici

care sa favorizeze legarea fructelor.

INFLUENTA CLIMEI

®* Temperatura si lumina sunt cei doi factori care influenteaza
cel mai mult legarea fructelor.

®* La temperaturi extreme, cantitatea si viabilitatea polenului
scad.

® Temperaturile ridicate provoaca caderea florilor, in timp ce
temperaturile scazute determina ramificarea inflorescentelor
si o crestere a numarului de flori.

® Lumina slaba determina alungirea stigmatului, care, aflandu-
se sub antere, ingreuneaza auto-polenizarea.

. ARy S

Stup de bondari si bondar polenizand o

floare de rosie.

* Umiditatea relativa trebuie sa fie peste 70%, deoarece antera
trebuie sa ,absoarba” umezeala pentru a se deschide si a
elibera polenul, iar granulele de polen trebuie sa adere la
stigmat.

METODE DE COAGULARE
Miscarea plantei cu un jet de aer

® Acest lucru permite eliberarea polenului daca umiditatea si
temperatura sunt potrivite: nici in zori, nici la apus.

Bondarii (Bombus terrestris)

* Tmbunititit cantitatea cantitatea si calitatea
si economii de forta de munca.

e 4 stupi/ha sunt sunt orientate  spre
sud, protejate de soare, umiditate si furnici.

® Acestea sunt reinnoite la fiecare 6 saptamani.

® Doar planta de protectie produse compatibile  cu
bondarii sunt aplicate.

p. 18
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Fertirigarea

In culturile de sera, cu irigatie prin picurare, ingrasamintele sunt aplicate dizolvate in apa de irigatie.

NECESITATI DE APA
Necesarul de apa si nutrienti depinde de:

® Perioada anului ® Pentru ale calcula:

® Starea fenologica a culturii L/m

~ - - - -m ~ 2 . . .
* Recalculari ale irigatiilor in pe zi, din Sistemul de

* Vigoarea plantei asistentd pentru irigatii al IFAPA, care poate fi consultat pe site-

® Tipul de sol ul web al IFAPA.

e Salinitatea apei de irigatie ¢ Tensiometrele care ne permit sa aflam cantitatea de apa
disponibild Tn sol. Se recomanda irigarea atunci cand valoarea

NECESITATI NUTRITIONALE se situeaza intre 20 si 30 cb.

Pentru a produce o tona de recolta, planta trebuie sa
extraga urmatoarele cantitati de nutrienti din sol, conform
Segura, 2009:

e N 3,11 kg/mt de recolta
e P 0,60 kg/mt de recolta
o K 4,21 kg/mt de recolta
® Ca 2,26 kg/mt de recoltd
e Mg 1,08 kg/tona de recolta

— e —

‘ Imaginea 25. Fig. 26. Cap de irigare pentru
fertirigare pag. 19

Tensiometru
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O solutie nutritiva trebuie sa

sa contina toate elementele
necesare pentru cultura, si anume:
Macroelemente:

* Azot

* Fosfor

* Potasiu

* Calciu

* Sulf

* Magneziu

Microelemente:

* Fier

* Mangan
* Cupru

* Zinc

* Bor

* Molibden

Daunatori, boli si afectiuni

En g/m? y dia

Fase de cultivo I g/m?dia | CE (dS/m)
N:P:K

Transplante - Floracion 121 155 Agua + 0,5

Floracion - Cuajado 1k 3 Agua + 0,8

Recoleccion 2 Bes 20 l Agua + 1,0

Fuente "Técnicas de produccion en cultivos horticolas protegidos” (2003)

En milimol/L

lon NO; | H,PO, 5042‘ NH," | K* Cas Mgz*

mmol/L 10,5 LRSS R = £2L F= R :
Sonnelveld, 1984

lon Fe Mn Cu Zn B Mo

mmol/L 10,5 | SRR 2 EoL 7 1

Steiner, 1966

Ingrésamintele recomandate aici sunt orientative Si trebuie adaptate la conditiile de cultivare, asa cum s-a explicat

mai sus.

p. 20
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5. Daunatori, boli si patologii

DAUNATORI BOLI FIZIOPATII
* Insecte * Ciuperci aeriene * Nutritional
+ Musca alba ¢ Mucegai e De mediu
¢ Tirps ¢ Alternaria
¢ Tuta absoluta ¢ Fainare
¢ Minerul de frunze + Botrytis
¢ Omizi * Putregaiul gatului si al radacinii
+ Afida .
* Fuzarioza
* Acarieni

* Bacterioza
¢+ Pseudomonas
¢ Erwinia

¢ Acarianul rosu
¢ Paianjen alb

¢+ Vase + Clavibacter
* Nematode T
_ * Viroza
+ Batatilla + TYLCV
¢ TSWV
¢+ ToMV

In continuare este prezentat un rezumat al celor mai frecvente daunatori Si boli ale culturilor de rosii cultivate in sere.

p.21
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S C( I I ars arti tl ale antelo 1 IS} pun « uale e parie € ara a frun lc
asura ce se hré voaca sldbirea s Ibenirea plantei si genereaza mi le albi
educe fotosinteza si transpiratia. C a ,mucegaiul negru” se aseaza pe ore
Aceasta transmite, prin altele, virusul TYLVC
TRIPS nkliniela occidentalis

argintarea organelor afectate
Principalul prejudiciu este transmiterea virusului TSWV

A cae si S goss
AFIDE Myzus persicae si Aphis gossypii

cestena F"\?‘P‘Te '; Ol ~l"\l‘ re car 1N f‘il r\n S 1 ecCla
() CCotltTa 1uIiiic a Lul vlaic Ca Uit Uuiopciod o opctlid
primavara si toamna, o
o Pe m3surac deformeaza frunzele:prin
c Ivlltfb 1ecta a n: HEPY +and ro d Inj:e{'t’ rea
Injectarea de toxine si secretana miere d :
elibereaza Ibine. '
o leinsmite, printre altele, virusurile CMV si PVY, care au un efect redus asupra tomatelor.

p. 22
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Batatilla la radacina tomatelor

MASURI GENERALE DE COMBATERE A DAUNATORILOR
Fizice/mecanice

Indepartati buruienile Si resturile vegetale.

Montati plase la ferestre.

Amplasarea capcanelor (cromotropice, cu feromoni, cu lumina).
Biologice

Utilizarea dusmanilor naturali. Organismele de combatere biologica a principalilor daunatori pot fi consultate in pubjicatia
IFAFAFA , Colectie de organisme de combatere biologica in culturile horticole protejate”.
Chimice

Aplicati produsele fitosanitare in mod rational. Produsele autorizate pot fi consultate in Registrul produselor fitosanitarelal
Ministerului Agriculturii, Alimentatiei si Mediului.

p. 25
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FUSARIOZA Fusarium oxysporum f.sp. radicis lycopersici
. Provoaca ofilirea pe scara larga a partii aeriene. Frunzele se
, Ingdlbenesc de la baza pand la mugurul terminal.

Putrezirea maronie a radacinii.

p. 27
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Putregaiul Botrytis Pata fantoma Botrytis Pata maro cauzata de mana

METODE GENERALE DE COMBATERE A FUNGILOR

* Utilizati soiuri rezistente.

* indepartati resturile vegetale si.

* Aerisiti sera pentru a evita umiditatea excesiva.

* Udati si fertilizati corect, evitand excesul de azot.

* Efectuati tratamente chimice preventive si curative in functie de agentul cauzal.

* In cazul ciupercilor din sol, altoiti pe portaltoi rezistenti.

* Dezinfectarea solului, acordand prioritate metodelor nechimice.

p. 28



Erasmus+

Numarul proiectului: 2024-1-RO01-KA220-VET-000255736

Daunatori, boli si afectiuni

Pectobacterium apos.

Putregai moale si

SpPp. Patrunde prin rani.

Clavibacter
michiganesis

Caderea frunzelor,
ofilirea plantelor si
brunificarea vaselor

- | )
ursa? P'Iant_J_:IeaIth Almeria

BACTERII DAUNE IMAGINE MASURI DE COMBATERE
Pseudomonas Pete intunecate de 2-|; PREVENTIVE
syringae pv. 3 mm pe toate
tomato organele aeriene. * Gestionarea adecvata a

irigatiilor si a ventilatiei
* Dezinfectarea uneltelor
* Eliminarea organelor afectate
* Atentie speciala la taiere,
evitand ranile mari.

* Evitati contactul plantelor cu apa
lichida.

TRATAMENTE
* Compusi cuprici

* Aplicati pasta de cupru
pe rani

p. 29
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Daunatori, boli si patologii

VIRUS | TRANSMITERE SIMPTOME IMAGINE METODE DE COMBATERE
Filimorfism
Contact si seminte m:tzuarlii:tr;
PepMV neregulata * Cultivarea soiurilor
rezistente
* Eliminarea plantelor
bolnave
[\lanism * Combaterea buruienilor
Ingalbenire e Combaterea
TYLCV | Musca alba Rularea frunzelor insectelor vectori
* Utilizarea
semintelor cu
garantie sanitara
ingalbenirea * Dezinfectati uneltele,
frunzelor tinere mainile etc.
. Pete inelare pe
TSWV Tripide fructe

p. 30
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Daunatori, boli si patologii

NUTRIENTI SIMPTOME CAUZE POSIBILE CORECTIE
. _ . Fertilizare inadecvata. Mariti doza de azot.
Azot Ingalbenire generalizata. ’
Cul ol Imobilizare cauzata de Aplicarea foliara a
u oarg V|o.aceve pe temperaturi scazute, pH ingrasamintelor cu
Fosfor partea inferioara a - . . -
ridicat si continut ridicat de | fosfor.
frunzelor. .
calciu. pH corect.
ingélbenirea si necroza Fertilizare Aplicarea de
la marginea frunzelor si inadecvata, ingrasaminte cu
Potasiu coacerea fructelor. antagonisme, potasiu.
dezechilibru K/N sau Corectati
Mg/K. dezechilibrele.
Put iul apical al Transpiratie ridicata a Aplicare foliara de
frﬁcﬁ?ua;lu apical a plantei, care calciu.
Calciu Decolorarea ggﬁf?ﬁizzaé calciu Corectati
frunzelor tinere. T dezechilibrul.
Antagonism Na/Ca

p.31
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FIZIOPATIE SIMPTOME IMAGINE CAUZE CORECTIE
Y
‘ﬂ.ifi
Deformarea fructului cu o Dezvoltarea _
Deformarea | adancituri profunde. s anormala a florilor Controlati
fructului din cauza temperatura si
temperaturilor fertilizarea.
scazute
Irigare excesiva sau | Evjtati irigarea
Crapaturi Fisurarea radiald sau precipitatii excesiva. Fertilizati
circulara a fructului. abundente. dupa precipitatii
Condens pe fructe. abundente.

Depresiuni si pete Expunerea fructelor la| Nu |&sati fructele

_ albicioase pe fructe. lumina directa a neacoperite, fira a
Insolatie soarelui pe timp indeparta partea
canicular. sudica.

Nu tratati pe timp

Pete si arsuri pe Aplicarea d ot
Fitotoxicitate | frunze si fructe. incorecta a cald, respectatl
pesticidelor. doza si

compatibilitatea.
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STANDARDE DE CALITATE

RECOLTARE

® Cerintele minime pe care trebuie sa le indeplineasca

”

fructul de rosie ,,

pentru a putea fi comercializat,

conform Ordinului din 7 octombrie 2008 al Ministerului
Agriculturii din cadrul Guvernului Regional al Andaluziei,

sunt urmatoarele:
o Tntregi, sdnatosi si curati
® Sa aiba aspect proaspat
® Fara daunatori

® Fara mirosuri si arome straine

CLASIFICARE COMERCIALA

CATEGORII CALIBRE (mm)
* Extra GG 75-78 MM 45-55
* In primul rand G 6575 MMM 4045
© Aldollea M 5565 | p 35-40
* Distruge

Distrugere

6. Recoltarea

* Se

recolteaza manual, Tn lazi de

maturitatea comerciala.

camp, la

Gradul minim de coacere trebuie sa fie ,verde
copt”, cu exceptia soiurilor cu durata lunga de
pastrare, care se recolteaza cand sunt rosii.

Prezenta caliciului indica prospetimea.

Sortarea si ambalarea se pot face manual sau
mecanic.

GRADELE DE MATURITATE A
ROSIILOR

1 2 3 4 5 6
1. Verde matur 4. Roz Rosu
2 Inceput de 5 pal Rosu
3 colorare Pintén 6.

p. 32
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COSTURI DE CULTIVARE

o . Element Cost €/m’
7. Costul cultivarii
COSTURI INDIRECTE MEDII
Aceste date privind costurile de cultivare sunt cele Amortizare Sere 0,15
publicate de Observatorul Preturilor si Pietelor al Junta de Nivelare/substrat 0.03
Andalucia pentru o cultura de rosii cu durata lunga de viata —— 021
.. N . . aslic y
si ciclu lung Tn sezonul 2011/2012. Ele trebuie considerate
ca o aproximare si nu ca o valoare fixa. Instalatie de irigatii 0,03
Bazin de irigatii 0,01
- Cladiri 0,01
Element Cost €/m
Alte amortizari 0,05
COSTURI DIRECTE MEDII
. TOTAL COSTURI INDIRECTE MEDII 0,49
Intrari Seminte + rasad 0,28
" Cheltuieli generale 0,08
Ingrasaminte 0,45
Costuri financiare 0,22
Produse fitosanitare + fauni auxiliara 0,53
TOTAL CHELTUIELI GENERALE MEDII 0,30
Apa 0,19
Energie 0,22 Element Cost €/m
Consumabile 0,09 COSTURI DIRECTE MEDII 3,09
Total fara mita 1,76 COSTURI INDIRECTE MEDII 0,49
Total cu grefa 2,02 CHELTUIELI GENERALE MEDII 0,30
Munca salariata 125 COSTURI TOTALE DE PRODUCTIE 3,88
Servicii externe 0,08
RANDAMENT MEDIU kg/m? 13,50
TOTAL COSTURI DIRECTE 3,09
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Blocul 2. PARAMETRI DE CALITATE LA ROSIILE PROASPETE

1 Introducere

2 Esantionarea

3 Calitatea fizica si chimica

4 Calitatea senzoriala

S Exemple de specificatii
ale comerciantilor cu
amanuntul
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1. Introducere

Aspectele externe (prezentare, aspect, uniformitate, grad de coacere, prospetime) sunt principalii factori care influenteaza decizia de a
cumpdra rosii pentru consum in stare proaspatd. Calitatea interna (gust, aroma, textura, valoare nutritionala, absenta contaminantilor biotici si
abiotici) este legata de aspecte care, in general, nu sunt perceptibile, dar sunt totusi importante pentru consumatori.

in general, consumatorii solicitd calitate in ceea ce priveste aspectul, prospetimea, prezentarea, precum si valoarea nutritionals si
siguranta produselor alimentare.

Acest document descrie pe scurt procedurile de control al calitatii rosiilor, care asigura respectarea reglementarilor si a cerintelor pietei.

Figura 1. — Instalatiile celei
mai importante companii
producatoare de rosii
proaspete din Europa

p. 36
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2.Prelevarea de probe

Pentru a controla calitatea in mod corespunzator, procedura de prelevare de probe pentru analiza trebuie conceputa corect,
astfel incat informatiile obtinute sa fie reprezentative pentru intreaga productie si suficiente pentru a detecta loturile defecte
sau produsele care nu respecta standardele interne de calitate ale companiei.

Exista diferite proceduri de prelevare a probelor care trebuie aplicate in functie de volumul de productie, variabilitatea
produsului, tipul pietelor tinta etc. Prelevarea probelor poate fi efectuata in containerele de receptie folosind echipamente
adecvate de prelevare (Figura 2), sau la intrarea in linia de productie pentru a evita introducerea produselor de calitate
inferioara, precum si pe linile de ambalare pentru a asigura calitatea produsului expediat.

in functie de parametrii care trebuie controlati, se va preleva esantionul necesar pentru toate determinarile.

Figura 2.- Dispozitiv de prelevare a probelor de rosii pentru conserve Figura 3.- Sala de receptie pentru rosiile de salata

p.37
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o 4

3. Calitatea fizico-chimica

Fermitate

Desi fermitatea poate fi evaluata manual prin aplicarea presiunii cu degetele, acest
parametru de calitate este de obicei determinat cu ajutorul unor instrumente. Pe
piata sunt disponibile diverse dispozitive pentru determinarea fermitatii in functie de:

*Forta de penetrare: forta maxima necesara pentru a penetra fructul cu o sonda dupa
indepartarea cojii. Trebuie efectuate doua punctii pe fruct, in pozitii opuse situate in
zona ecuatoriala. Trebuie utilizata o sonda cu diametrul adecvat (4-8 mm).

Forta de deformare: forta maxima necesard pentru a provoca o deformare
specifica a fructului, de 5 mm in cazul rosiilor. Sau, deformarea produsa la aplicarea
unei forte specifice, de 10 N (Newton).

Pentru determinarea fermitatii trebuie utilizate cel putin 15 fructe. Acest parametru
este influentat in mod semnificativ de temperatura, astfel incat fructele trebuie
analizate dupa ce au ajuns la temperatura camerei. Fermitatea trebuie exprimata in
newtoni (N).

sus si texturometru jos
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Culoarea

Culoarea este legata de gradul de coacere al fructului (Figura 7) si poate fi determinata folosind o diagrama
de culori (Figura 8) si/sau un colorimetru (Figura 9), in functie de cantitatea de lumina reflectata sau
transmisa de fruct. Acest din urma sistem de masurare, exprimat in valori CIELab, are ca scop aproximarea
perceptiei umane a culorii. Acesta ofera un triplet de coordonate care permit localizarea colorimetrica a culorii
in spatiu. Aceste coordonate sunt corelate cu trei concepte de baza care pot fi distinse in orice evaluare a
culorii, Si anume: nuanta, tonul sau culoarea de baza, luminozitatea si cromaticitatea sau saturatia.

Verde _ Correcto Maduro
Figura 8.- Culoarea exterioara a rosiei Raf si maturarea

Figura 7.-Alfabetul culorilor
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alb
White
L*

Figura 10.- Reprezentarea culorii CIELAB

Luminozitatea este valoarea L* (L*=100
alb, L*=0 negru).

Cromaticitatea (nuanta si saturatia) este
indicata de valorile a* si b* impreuna, unde
a* reprezinta axa care variaza de la culorile
verzi (-a*)

spre rosu (+a*) si b* reprezintd axa care
variaza de la albastru (-b*) la galben (+b*).
Fiecare culoare este data de trei valori ale
acestor coordonate, care reprezinta un

punct in spatiul tridimensional (Figura 10).
Determinarea cromaticitatii (saturatiei) si a
nuantei (h) se realizeaza utilizand valorile a
Si b obtinute in fiecare caz.
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Substante solide solubile totale (TSS)

Maijoritatea solidelor solubile prezente in sucurile de fructe si legume sunt zaharuri, astfel incat determinarea
continutului acestora ofera o estimare a continutului de zahar. Sunt prezenti, de asemenea, acizi organici,
aminoacizi, compusi fenolici si pectine solubile, desi in proportii mai mici.

Pentru a determina continutul de solide solubile (TSS), probele de rosii studiate sunt zdrobite, filtrate printr-o
tifon si analizate cu ajutorul unui refractometru (Figura 11). Refractometrul analizeaza schimbarea de directie a
fasciculului de lumina pe masura ce acesta trece dintr-un mediu in altul cu densitati diferite.

Intr-un refractometru, valoarea masurata poate fi exprimata in °Brix sau TSS (%). Temperatura sucului este un
factor crucial de luat in considerare, deoarece aceasta variabila poate afecta densitatea sucului si, prin urmare,
validitatea rezultatului.

Figura 11.- Refractometru digital
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pH si aciditatea titrabila

pH-ul si aciditatea titrabila se determina pe baza sucului obtinut in urma zdrobirii probelor de rosii. Aciditatea
titrabila se obtine prin titrarea unui volum cunoscut de suc cu o solutie de NaOH 0,1 N pana la atingerea unei
valori a pH-ului de 8,1, masurata cu un pH-metru (Figura 12) sau folosind fenolftaleina ca indicator. Se pot

utiliza si aparate de titrare automate (Figura 13).

Volumul de NaOH adaugat este utilizat pentru a determina aciditatea exprimata ca procent (%) de acid citric.

-
=

e

Figura 12.- pH-metru
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Continutul de licopen

Licopenul este un pigment vegetal liposolubil care confera rosiilor si altor fructe si legume culoarea rosie
caracteristica (Figura 14). Acesta apartine familiei carotenoidelor, la fel ca beta-carotenul si luteina. Acesti
compusi nu sunt sintetizati de organismul uman, ci de plante si de anumite microorganisme. Licopenul are

proprietati antioxidante si actioneaza prin protejarea celulelor organismului impotriva stresului oxidativ
provocat de radicalii liberi.

Licopenul se gaseste in alimente precum rosiile si produsele din rosii (sosuri, rosii prajite, rosii zdrobite,
ketchup etc.) si pepenele verde. in rosiile coapte, licopenul este principalul carotenoid (83%). Beta-carotenul

este, de asemenea, prezent in procente semnificative, intre 3-7%, alaturi de altii, precum gamma -carotenul,
fitoenul, fitofluenul etc.

Continutul de licopen creste pe masura ce rosiile se coc si poate
varia foarte mult in functie de soi, de conditiile de cultivare, cum
ar fi tipul de sol si clima, modul de depozitare etc. Cantitatea de
licopen din rosiile de ,salatad” este de aproximativ 3 mg/100 g, iar

in rosiile ,pera”
este de peste zece ori mai mare decat aceasta valoare.

Figura 14.-Fructe bogate n
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Extractia licopenului: Pentru a evalua continutul de carotenoizi (licopen, beta-caroten si luteind) din sucul de rosii,
se prepara un extract prin efectuarea unei extractii solid-lichid cu hexan, datorita naturii sale hidrofobe (1).

Dupa prelevarea probelor, rosiile apartinand aceleiasi replici sunt zdrobite impreuna (Figura 15). La 400 mg din
amestecul zdrobit se adauga 600 mg de apa distilata, 5 ml de solutie de BHT 0,05 % in acetond, 5 ml de etanol
96 %, 10 ml de n-hexan si 3 ml de apa distilata (Figura 16). Amestecul este apoi omogenizat (Figura 17).
Evaporarea solventilor utilizati trebuie evitatd, de aceea se recomanda omogenizarea la o temperatura scazuta,

timp de mai putin de 30 de secunde.

Figura 16 Pregatirea de prepararea

Figura 15.- Proba pentru extractia
licopenului Figura Figura 16.- Omogenizare

(1) FISH, W.W., PERKINS-VEAZIE, P., COLLINS, J.K., (2002). O metoda de analiza cantitativa a licopenului care utilizeaza volume reduse de solventi organici. Journal of Food
Composition and Analysis 15, 309-317.
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Amestecul este apoi agitat intr-un agitator orbital la 150 rpm timp de 15 minute (Figura 17). Dupa
adaugarea a 3 ml de apa distilata, amestecul este agitat din nou timp de inca 5 minute.

Odata extrasi din matricea vegetala, carotenii sunt mai susceptibili la oxidare din cauza efectului
temperaturii sau a prezentei luminii (fotooxidare), astfel incat procesul de extractie trebuie efectuat la
temperatura scazuta si in intuneric.

Odata ce etapa de extractie este finalizata, amestecul este decantat (in intuneric timp de 2 minute) la

temperatura camerei pentru analiza. O alicota din faza organica este apoi extrasa (Figura 18) si
analizata folosind un spectrofotometru (Figura 19).

Concentratia de licopen (mg/100 g produs proaspat) se determina pe baza valorilor de absorbanta
obtinute la 503 nanometri.

Figura 17 Agitarea i .-
& prgobei Flgurals.-Fazaseparare Figura 19.-Spectrofotometru
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4. Calitatea senzoriala

Calitatea senzoriala a rosiilor trebuie determinata de un grup de 4-5 evaluatori instruiti in prealabil. Este necesar sa se
evalueze impreuna diferite replici, avand in vedere variabilitatea inerenta a produsului.

Pentru a evita orice influenta asupra evaluatorului, se recomanda utilizarea unui cod format din trei pana la sase cifre pentru
etichetarea probelor, precum si folosirea unei iluminari adecvate, care sa permita evaluarea corectd a parametrului studiat.
(Lumina rosie: aroma si gust; lumina alba: calitatea vizuald general3).

Pentru determinarea calitdtii senzoriale se utilizeaza frecvent scale numerice, precum cele prezentate mai jos:

Calitatea vizuala generala

Calitatea vizuala generala este utilizatd pentru a elimina fructele care nu sunt considerate adecvate pentru o anumita piata.
Aceasta poate fi evaluata de operatori instruiti, urmand linii directoare simple privind forma, culoarea, netezimea cajii,
prezenta imperfectiunilor sau a deteriorarilor cauzate de daunatori si boli sau de conditii de depozitare necorespunzatoare.
Pe oscaladela1la9][9 = Excelent, 7

= Bun, 5 = Acceptabil, 3 = Slab, 1 = Inacceptabil], valoarea 5 este considerata limita de comercializare.

Existd, de asemenea, echipamente de sortare pentru linia de ambalare care utilizeaza analiza imaginii pentru fiecare fruct,
pentru a-l respinge sau accepta in diferite categorii.
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Aroma si gustul

Determinarea aromei si a gustului necesita personal bine instruit, cu suficientd sensibilitate pentru a diferentia intre
produse foarte similare. Se utilizeaza metodologii specifice produsului si trebuie incluse teste triunghiulare. De obicei, se
utilizeaza scale simple si esantioane bine evaluate ca referinta pentru degustatori.

Se utilizeaza de obicei scale simple (de la 1 la 5, cu 3 ca valoare minima pentru comercializare): 5 = aroma (savoare)
maxima sau puternica, 4 = aroma (savoare) aproape tipica sau puternica, 3 = moderata, 2 = usoara, 1 = inexistenta

Este recomandabil s se utilizeze cabine adecvate (Figura 20) care izoleaza degustatorii de mediul inconjurator, atat din
punct de vedere vizual, cat si de alte arome.

Figura 20.- Cabine de analiza senzoriald
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5. Exemple de specificatii ale comerciantilor cu amanuntul

SPECIFHCATION BOOKLET
BRANCH TOMATO

Revision 05 Date:
28M10F21 Page? of 6

1- ASSORTMENT AND SIZE SPECIFICATIONS

*SI7ES MAMETERS
Loose vine tomatoes GM »57—< 82 mm Spain
it Camefour vine pear fomatoes M Egt:57 -< E2mm Spain
MG Camefour vine tomaioes M Egt57 -= E2mm Spain
Tomato Vine Flow Pack GM Bt 57 -< B2mm Spain
Local'market vine tomatoes M BT -5 E2mm Spain
EG [] - 5 £ [
* Size is optional for cherry tomatoes, including cocktail, marbled and vine tomatoes.
SIZE M-MM |&gtdT < 6Tmm] may be used for Cat | references from June to October inclusive. SIZE
The size will be detemined by the mamimum diameter of the equaborial secfion, by weight, or by the number of pieces.
In the czse of lomatoes graded by diameter, o ensure uniformity, products in the same container may not excead:
¥ +10mm, F the dameter of the smallest piece i< S0mm.
k415 mm, if the dameter of the smallest piece &> 50 mm and< 70 mm.
¥ +20mm, f the diameter of the smallest part is betz r 70mm and bt r 100mm.
¥ 210Mmm fere is po upper limit on the difference in dameter.
Rangs AG MG EG EG
Category Category | Category | Category i Categary Il
Criterion Rejection Rejection Calbratzd, Rejection Not calibrated
CALIBRATION =10 Bgtilh Egt10% Mot apphicable (WA)
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SPECIFICATION BOOKLET Rewision: 05 Date:
2912 Page2 of 6
BRANCH TOMATO

2- FRODUCT QUALITY SPECIFICATIONS
Product reception femperatune:

Temperature ¢omtrol Minimum temperature °C] | Maximum femperature [*C]|

BRAMCH TOMATOES 7 0
Temperzture will only be grounds for rejection # e product has been damaged by t
Visual appearance:

Compliant . - Tolerance
Commercal Criteria
. Maximum Minimum
Vine fomatoes) | Fresence of CRF label fhanging on stem): | Maximum perbox 1 Trunk with | Faf of e branches
CRF minimum 4 fomatcesbunch three tomatoes must have 2 CRF tag

Acceptance or rejection criteria for quality defects:

»  Extra category: no mare than 0.5% of the iotal prodisct may fail to meet the quality requirements for "CAT IT.
»  CAT I nomore tham 1% of the total products may fail to meet the quality requirements of "CAT 1. In the case of russ fomatoes,

5% in rumber or weight of tomatoes separated from the
»  CAT Il for trusses of tomaboes, 10% in number or weight of tomatoes separated from the siem.

stem.

- Three consecuive or repeated wamings wil resull in rjection
- For products imported by SOCOMO that come dinecy from the supplier of ongin or from a sioek platform, the following tolerance for rot wil be wed:

waming 1 —2"% and rqem r2%.
_ T Fa "

QUALITY AG:CATI MG CAT. | EG: CAT. I
Period: November-Way AOV RECH AOV RECH EDV RECH
Rotten: 1 *1 1 1 1 e
Unstable defects: =5 ] 5 F; =5
[+ UNSTAELE DEF. F] =E 25 5 Z *E
Calour 25 5% 5 1% 10 »15
Stable defects =5 5 >1 2 >5
STABLE LEF. + - o - - 5-10'% defects > 10% delects
COLOURING nutside category | | outside cat 1
5-10% of defects = 10)% defects
TOTAL DEFECTS 540 =10 10 =15 pivieies flrirtr
category i category i
QALY AG-CATI MG CAT. | EG: CAT. N
Period: June-October ADV RECH ROV RECH EDV RECH
Raften: 1 *1 1 1 1 e
Unstable defects: 25 =5 5 51 5 =10
ROT. + UNSTAELE 5 a5 5 21 5 10
DEFICIENCIES
Calour 25 gt 015 »15% 15 20
Stable defects =5 10 Sgt15% 15 20
STABLE LEF. + - = - - 15-20% defiecks > 2% defects
COLOUR putside cat. | putside ozt
15-20 % defects = 2% defects
TOTAL DEFECTS 540 =10 11 =15 sutside category | outside
Il category Il
HOTEE:

- Unestable defects: Unhaaiedwmﬁ En.nsrg, Eehulimm Freezing, Pests, E-}In:ldamage Sun damage.
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SPECIFICATION BOOKLET Rewision: 05 Dafe:
291021 Page3 of 6
BRANCH TOMATO
MATURITY PARAMETERS:
"BRIX
FLAVOUR
Eats well Tasteless

+- COLOURING TABLE FOR TRIFTYCH TOMATOES

[

COLOURING T COLOURING 8
Turgadity. hardness and consistency

COLOUR 9
Colour B+flaccidity and overmips

4- SAMPLING

PROCEDURE FOR MEASURING BRIX DEGREES

Take 1 kg of tomatoss:

1. Chosen at endom [Regulston (EC) Ma. 122112002 of the Commission of 5 December 2008 and standard UME 88020}
2. First, cut the tomato lengthwise, take one side and squeers out a [te juce.

3. Drop it onto the refractometer, repaat the same procedure on the opposite side of fie fut, and the average of the two values oblined is the Brix
walue of the fruit. Repeat this process undl you have oblained the data for al the pieces.
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SPECIFICATION BOOKLET Fievision: 05 Dele:
M2 Paged of 6
BRANCH TOMATO
3- APPENDIX
Product quality defects:
PODREDUMEBRE
Padrids | maha

R R T

Heaida No Cleatrizada (abierta afectamdo la came § craking

1gredo (e cuenta ol defects en o contral):
Golpe de tamafie > 20% de la pieza (mayor &l lamafio de la ufia) slectande ¢ interior del misme tamaio (raslecide).
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SPECIFICATION BOOKLET
BRANCH TOMATO

Fevision: 05 Date:
20710721 Pages of &

[ qrado a& contabilizars &n loa controles): Golpe deta < golpe

rado-No afecta a la pulpa.

Doz par Frio

Daras por Sol
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frricraciakirg

SPECIHCATION BOOKLET Revision: 05 Dafe:
291021 Paget of §
BRANCH TOMATO
STAELEFNON-EVOLUTIONARY DEFECTS
Henida Cicalnzads Rameado/ Trip Dieformedades Ahuscado Blotchy

STABLEMNON-EVOLUTIONARY DEFECT [Graininess on the skin similar to debydration]

DIFFEREMCE BETWEEN VIRUS ELOTCHING AND HETEROGENEITY OF PIGMENTATION

In beefsteak fomatoes, a distinction must be made bebween bloiching and heberogeneity in pigmentation, which ocours in the summer months
due to e incidence of sun and heat. In the winter months, it is less pronounced because the sun is less intensa and afecks e tomate more
ewenly and slowly. This heterogeneity in pigmentation is NOT considered a defect as it evolves propery.
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Blocul 3: CALITATEA SI SIGURANTA ALIMENTARA iN PROCESAREA
LEGUMELOR

COEX
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I. Operatiuni de curitare si spilare a legumelor proaspete la Centrul de distributie a fructelor
si legumelor

1. Introducere

. Calitatea microbiologica si siguranta legumelor dupa recoltare

. Date orientative privind calitatea microbiologica a legumelor proaspete

. De ce este importanta curatarea corespunzatoare a fructelor in depozitul de manipulare?
. Operatiuni de curatare a legumelor
. Spalarea cu apa

. Faza de uscare

. Utilizarea dezinfectantilor sau a biocidelor

6O 0O N O U1 A W N

. Metode fizice de igienizare

10. Referinte bibliografice
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1. Introducere

Bazin de irigatii deschis

" Ciupercile si bacteriile fac parte din mediul agricol si sunt necesare pentru mentinerea si
echilibrarea ecosistemului.

" Microbiota naturald prezentda in legume actioneaza ca o bariera care Tmpiedica proliferarea
microorganismelor daunatoare si patogene n plante si fructe.

® Cu toate acestea, unele dintre microorganismele prezente in mediul din sera pot provoca, prin ele
insele, pierderi semnificative, provocand boli la plante in timpul

cultivarii sau la fructe n timpul depozitdrii post-recoltare.

= Aceste microorganisme pot ajunge la fructe prin sistemul circulator al plantei, prin apa utilizata la
irigatii si la gestionarea culturilor, prin
sau prin contactul cu unelte sau echipamente contaminate, printre alte cauze.

= Tn plus, existd unele specii bacteriene capabile s provoace boli la om, care pot fi prezente in
mediul agricol in mod natural sau din cauza unor conditii precare

practicile agricole, cum ar fi utilizarea ingrasamintelor sau a apei in conditii sanitare precare sau
manipularea necorespunzatoare in timpul recoltarii. Acesti agenti patogeni pentru om pot supravietui
pe fructe si pot ramane acolo, chiar multiplicandu-se n cantitati suficiente pentru a provoca intoxicatii
alimentare la om in cazul consumului.

Bacterii gram-pozitive cu morfologie
sferica (coccoide).
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2. Calitatea si siguranta
microbiologica a legumelor
recoltate

recoltarii

Procesele fiziologice (maturarea) prin care trec fructele odata recoltate sunt cauza principala a deteriorarii
acestora. Aceste procese declanseaza o serie de modificari biochimice care favorizeaza proliferarea
microorganismelor care pot fi prezente in produsele vegetale.

® Supravietuirea si reproducerea microorganismelor de alterare si/sau patogene in legume de-a lungul
lantului de productie si comercializare depinde de factori precum

caracteristicile produsului in sine, operatiunile pre-recoltare si post-recoltare si chiar manipularea de catre
consumatori.

® O manipulare corespunzatoare dupa recoltare poate reduce semnificativ pierderile de produs si
poate spori siguranta microbiologica pe tot parcursul lantului de productie, prelucrare si comercializare a
fructelor

si legumelor.

FACTOR CHEIE

Prevenirea in timpul productiei la camp si al proceselor de ambalare este principala modalitate de a
asigura calitatea si siguranta microbiologica a legumelor.
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Calitatea si siguranta microbiologica a
legumelor dupa recoltare

Numadrarea microorganismelor prin metoda numararii pe placi, utilizand dilutii seriale.

ASPECTE DE LUAT IN CONSIDERARE

Numeroase specii de microorganisme patogene pentru om au fost izolate dintr-o mare varietate de fructe si legume si, in multe cazuri, au fost
asociate cu focare de intoxicatii alimentare cauzate de consumul de legume proaspete.

in general, temperaturile ridicate si umiditatea crescuta favorizeaza reproducerea bacteriilor. Cu toate acestea, riscul real de reproducere a
microorganismelor patogene in legumele proaspete apare atunci cand bariera constituita de epiderma fructului este rupta de cauze precum
abraziuni, muscaturi de insecte sau actiunea microorganismelor fitopatogene, care au adesea mecanisme de a distruge structura pielii.

In timp ce calitatea generala a legumelor poate fi adesea evaluata dupa aspectul lor exterior, acelasi lucru nu este valabil si pentru calitatea
microbiologica.

Unele microorganisme au doze infectioase foarte mici, ceea ce inseamna ca, in cazul ingestiei, chiar si un numar redus de celule bacteriene
este suficient pentru a provoca imbolnavirea consumatorului, fara a fi necesare conditii favorabile pentru multiplicarea bacteriilor.

Diverse procese si tehnologii pot reduce incarcatura microbiana a legumelor in timpul prelucrarii si ambalarii, dar daca un microorganism

patogen contamineaza produsul, aceste procese nu pot garanta siguranta microbiologica a acestuia.
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3. Date orientative privind calitatea microbiologica a legumelor proaspete

Valori de referinta orientative privind calitatea microbiologica a legumelor

Grup de microorganisme Interval de acceptare (UFC/g)*
Aerobi mezofili 102_105
Escherichia coli 10 - 10

*UFC/g = unitati formatoare de colonii pe gram.

Referinta: Pascual, RM. 1992. , Microbiologia alimentelor”. Ed. Diaz de Santos.

Concentratia de microorganisme (CFU/g)

Fructe de dovlecel viabile din punct de vedere comercial Fructe de dovlecel cu modificari vizibile

Grup demicroorganisme Slll\;'1$5: IFAPA La Mojonel:;laz, ferma proprie . SL:\:E: piata companiilo:'vI5 .
aerobi mezofili 3x10° 5x10° 3 x1? 2x10° 5 x1? 2x10°
Aerobi psihrotrofi 7 x1 7 X1 4 x'* 2x10° 2 X7 7 X'
Enterobacterii 4 x10° 4 x10' 1x10° 3x1° 1 x'” 5 x'®
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ASPECTE DE LUAT IN CONSIDERARE

Calitatea microbiologica a legumelor depinde atat de productia din camp, cat si de manipularea si depozitarea post-recoltare, ambele fiind

factori decisivi in evolutia incarcaturii microbiene a produsului final si, prin urmare, in durata de valabilitate si siguranta microbiologica a
acestuia.
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4. De ce este important
sa se curete fructele
in mod
corespunzator in
depozitul de
manipulare?

Prezenta pamantului, a prafului, a reziduurilor de tratare (var, sulf) etc. va avea consecinte negative asupra
comercializarii produsului vegetal din urmatoarele motive:

* Pamantul sau praful din mediul inconjurator contin de obicei diferite specii de ciuperci si bacterii,
precum si sporii acestora, care, odata ce intra in contact cu suprafata fructului, pot patrunde ocazional in
interiorul acestuia, provocand pierderi semnificative pe masurd ce se inmultesc si se raspandesc printre
produsele din acelasi lot sau din loturile adiacente.

®* Prezenta unor pete albicioase sau a prafului pe suprafata produselor poate fi interpretata de un
observator neexperimentat ca fiind reziduuri de substante toxice.

* Tn general, un aspect ,murdar” duce la respingerea de citre consumator.

Prezenta materiei organice sau a altor substante pe suprafata fructelor va impiedica desfasurarea eficienta a
proceselor si tratamentelor ulterioare de igienizare.
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- . Obiectivele operatiunilor de curatare sunt:
5. Operatiuni de curatare . .

a legumelor

- indepartarea murdériei de pe camp.

- Indepartarea oriciror urme de produse de tratare.

PROCEDURI

CURATAREA MANUALA CURATAREA MECANICA

-
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J
- 9
o o Se aplica produselor delicate cu murdarie vizibila, cu conditia ca
Curatarea manuala _ _ ’
volumul de productie permite acest lucru.
Rosii pe ciorchine =T vanats S
CUM SE DESFASOARA?
Se realizeaza manual, folosind materiale textile de unica folosinta sau hartie din celuloza.
RECOMANDARI
* Materialele de curdtare trebuie inlocuite si tratate suficient de des pentru a se asigura ca sunt mentinute curate si igienice
* Se recomanda utilizarea materialelor de unica folosinta pentru a evita o eventuala contaminare incrucisata chimica
sau microbiologica.
pag. 64
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Curatarea mecanica sau
periajul

CUM SE REALIZEAZA?

= Utilizarea periilor cu role. Rolele pot fi realizate din peri naturali (par de cal)

sau sintetici (polietilena, nailon).

= Unele masini de periat sunt dotate cuun's
prafului pentru a spori eficienta curatarii.

A

Des™
trebuie sa fie adecvate pentru
dimensiunea, forma si
sensibilitatea

" Aceastd operatiune se efectueaza atunci cand volumul de productie o impune si cu conditia ca natura
produsului si configuratia echipamentului sa o permita.

= 7n cazul produselor care contin ceara natural la suprafata (rosii, dovlecei, castraveti, vinete, ardei),
periajul contribuie la accentuarea stralucirii lor naturale.

istem de aspirare si retinere a

NDARI

produsul la deteriordri mecanice.

Incorporarea unui sistem de impingere a fructelor in masina de spalat va asigu
provoca deteriorarea mecanica a produsului.

Este important ca echipamentul sa fie proiectat astfel incat periile sa fie usor de curatat si de intretinut, pentru a evita contaminarea incrucisata.

Masina de periat pepeni

pag. 65
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Obiectivul principal este indepartarea murdariei si a reziduurilor provenite din

6. Spalarea cu apa tratamentele aplicate pe camp, reducerea incarcaturii de microorganisme Si
minimizarea riscului de contaminare incrucisata in timpul operatiunilor post-
recoltare.

PROCEDURI

DUS SAU PULVERIZARE Fructele sunt turnate intr-un
rezervor prin care circula

Fructele sunt ) o )
apa continand dezinfectant.

transportate pe o banda
transportoare care trece
printr-o camera inchisa,
dotatd cu o serie de
aspersoare care le
stropesc cu apa.

Incorporarea sistemelor
de barbotare cu injectie
de aer creste eficienta

procesului.

APPLIES TO: NEVER APPLY TO:

=

Loose Cucumber i Melon
tomatoes
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RECOMANDARI

1. Trebuie efectuats o curitare preliminara a fructelor pentru a preveni patrunderea fructelor putrezite in sistem si raspandirea contaminantilor
de-a lungul liniei de productie.

2. Pentru o eficientd sporita in reducerea incarciturii microbiene, se recomanda spilarea prealabild cu ap3 potabili sub form3 de dus, pentru a indepérta
mecanic murddria si eventualele exudate celulare.

3. Dacs apa este furnizat3 de la o retea public3, trebuie verificate periodic nivelul de clor si parametrii fizico-chimici stabiliti de legislatia in
vigoare (RD 140/2003).

4. Tn cazul in care se utilizeaz ap3 provenita dintr-o altd surs3, trebuie s existe un sistem de filtrare si un rezervor dotat cu un dispozitivde pompare
pentru addugarea unui produs dezinfectant.

5. Este important ca temperatura apei si fie cu aproximativ 5-6 °C mai mare decat temperatura interni a fructelor care urmeaza s3 fie spalate, pentru a preveni
absorbtia apei de catre tesuturi, ceea ce ar creste riscul de patrundere a microorganismelor.

Masina de spalat rosii.

PARAMETRI CHEIE

in cazul SPALARII PRIN IMMERSIUNE, viteza de circulatie a apei si timpul de stationare a

produsului in rezervor trebuie definite corect, acestea trebuind sa fie adecvate pentru atingerea
obiectivului dorit.

Tn cazul SPALARII PRIN PULVERIZARE, lungimea benzii transportoare si viteza acesteia sunt
parametrii care definesc timpul de stationare al produsului in sistem si, prin urmare,
eficacitatea spalarii.
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Faza de uscare Obiectivul acestei faze este de a indepérta excesul de apé de pe produs dupi spilare.

PROCEDURI

"™ Produsul este transportat pe o banda transportoare sub un sistem de
ventilatoare sau duze de injectie cu aer cald.

® Sistemul poate fi completat cu un sistem de role absorbante pentru a
ajuta la indepartarea umiditatii ramase.

Sistem de injectie cu aer cald pentru =13
uscarea legumelor. Sistem cu role pentru
indepdrtarea excesului de apa.

RECOMANDARI

1. Durata ciclului, debitul de aer si temperatura acestuia trebuie s3 fie adecvate pentru a asigura eliminarea complet a reziduurilor de ap3 de pe suprafata
produsului, ntrucat legumele umede sunt mai susceptibile la atacul microorganismelor care provoaca alterarea.

2. Tn acelasi timp, acesti factori trebuie optimizati astfel incat si nu provoace deshidratarea produsului, ceea ce ar scurta durata de valabilitate a acestuia
si ar duce la pierderi semnificative de greutate.
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7. Utilizarea
dezinfectantilor sau a
biocidelor

Obiectivul principal este mentinerea conditiilor de igiena ale apei de spalare.

CAND SE UTILIZEAZA UN PRODUS DEZINFECTANT?

® Atunci cand se considera necesar pentru a preveni contaminarea incrucisata in timpul
operatiunilor post-recoltare.

® Oride cate ori apa de spdlare a legumelor este recirculata.

CE PRODUS TREBUIE UTILIZAT?

® Trebuie utilizat un produs autorizat pentru tratarea apei destinate consumului uman si
pentru industria alimentara (RD 140/2003(1) | Ordinul SAS/1915/2009)(2)-

RECOMANDARI

® Ori de cate ori se utilizeaza un dezinfectant, trebuie efectuata o clatire finala pentru a
indeparta orice reziduuri chimice in concentratii peste limitele recomandate.

® Este necesara monitorizarea periodica a concentratiei substantei active Tn produsul
final.

DE LUAT IN CONSIDERARE

Colornimetric
equipment for
measuring
concentration of
free chlorine in the
washing water.

AUTHORISED PRODUCTS ¢4

Chloring. Hydregen peroxide
Chioiine dioxid Sulphur dioxid
Sodium Potassium.
hypochlorite peroxymenesulphate
Calc Chiorine dioxid
hypochlorite

(1) Decretul regal nr. 140/2003 din 7 februarie, prin care se
stabilesc criteriile sanitare privind calitatea apei destinate
consumului uman.

(2) Ordinul SAS SAS/1515/200S din 8 iulie privind substantele
utilizate pentru tratarea apei destinate productiei de apd
pentru consumul uman.

Desi utilizarea sa nu garanteaza eliminarea eventualelor microorganisme patogene prezente in produs, aceasta poate contribui la

reducerea incarcaturii microbiene totale a fructului.

100 ppm de hipoclorit de sodiu in apa de spalare pot reduce incarcatura microbiana totala a produsului de pana la 100 de ori.
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Utilizarea clorului si a derivatilor sai

® Este unul dintre cei mai eficienti dezinfectanti.

" Poate fi utilizat sub forma de acid hipocloros, in diferite prezentari. Se poate utiliza, de asemenea, dioxid de clor sau gaz
clor.

® Legislatia anumitor tari interzice utilizarea unor derivati clorurati pentru spalarea alimentelor, deoarece contactul
acestora cu materia organica da nastere la compusi potential nocivi pentru sanatate.

ACIDUL HIPOCLOROS

® Acesta este cel mai utilizat dezinfectant. Exista produse speciale destinate utilizarii in industria alimentara: PARAMETRI CHEIE
> Hipoclorit de sodiu in solutie de 10-15% (indlbitor), o solutie puternic alcalina (pH = 13).
» Hipoclorit de calciu solid sub form3 de tablete sau granule (30-37 %).

Clorul liber, activ, rezidual sau disponibil, capabil sa actioneze impotriva microorganismelor, este ceea ce

ramane dupa reactia cu substantele organice sau anorganice prezente in solutia de spalare. pH65-75
Prin urmare, prezenta murdariei, a exudatelor tisulare sau a microorganismelor in apa va necesita o concentratie mai

mare a produsului pentru o actiune eficienta.

® Substanta chimica activa impotriva microorganismelor este acidul hipocloros (HOCI), care predomina in
intervalul de pH cuprins intre 6,5 si 7,5.

Continut de materie organica in apa

® Atat hipocloritul de sodiu, cat si hipocloritul de calciu scad valoarea pH-ului, in special primul, astfel incat este de spalare

necesara acidifierea, de exemplu cu acid citric.
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RECOMANDARI GENERALE PRIVIND UTILIZAREA HIPOCLORITULUI DE SODIU (INALBITOR PENTRU UTILIZARE ALIMENTARA)

1. Serecomanda utilizarea unor concentratii de 50, 100, 150 sau 200 ppm de clor liber, in functie de tipul de produs. Dezinfectantul este mai putin eficient pe produsele cu suprafete
aspre, cum ar fi castravetii, ardeii (zona caliciului) sau pepenii, deoarece bacteriile sunt protejate in cavitati si in zonele aspre, oferind o
rezistenta la efectul mecanic al apei si faicandu-le mai putin accesibile dezinfectantului. in aceste cazuri, va fi necesara o concentratie mai mare de dezinfectant.

2. UnpHde 6,5-7,5 este cel mai potrivit pentru o actiune eficientd a clorului care nu deterioreaza suprafetele echipamentelor. Pentru a obtine acest lucru, solutia poate fi acidificata cu
acid citric 1 M.

3. Caorientare, cantitatile de hipoclorit de sodiu 10% care trebuie addugate la volumul indicat de ap3 ar fi:

Cloro libre Hipoclorito sodico 10%% Acido Citrico 1 M Volumen total de agua

100 ppi 52 ml 28 ml 251 |
150 ppmi 77 mi 41 ml 251

200 pponi 102 mi 55 ml 251

4. Concentratia de clor liber trebuie verificatd regulat, in special atunci cand se utilizeaza spalarea prin imersie sau recircularea apei. Aceasta trebuie s& fie > 0 la iesirea din masina de spalat.
5. 1n cazurile in care apa este recirculats, aceasta trebuie inlocuitd in intregime cel putin o data pe zi.

6. Temperatura apei trebuie sa fie cu 5-6 °C mai ridicata decat temperatura din interiorul fructului, pentru a evita un gradient de temperaturd care ar determina absorbtia apei din exteriorul
fructului catre interior. Aceasta ar constitui o cale de acces catre interior pentru microorganismele prezente pe coaja fructului sau chiar in apa de spalare, ceea ce ar putea duce la
putrezirea fructelor in timpul depozitarii sau la prezenta si proliferarea bacteriilor patogene pentru om in produsele tratate in acest mod.
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DIOXID DE CLOR

™ Se dizolva usor si este un oxidant puternic, fiind eficient la concentratii foarte scazute si chiar in prezenta materiei
organice.

®™ Nu modifica pH-ul si nu formeaza derivati organoclorurati, dar genereaza alti produsi de degradare nocivi pentru
sanatate, de aceea se recomanda utilizarea sa Tn spatii bine ventilate.

" Intervalul optim de pH este intre 6 si 10 si nu este coroziv.

® Deoarece este extrem de instabil si exploziv, trebuie generat in momentul utilizarii si necesita precautii
la manipulare.

™ Exista echipamente industriale care utilizeaza o reactie electrochimica pentru a genera dioxid de clor din clorit de
sodiu si acid clorhidric.

" Se comercializeaza, de asemenea, sub forma de solutie stabilizata care poate fi activata in momentul utilizarii.

Echipament generator de
dioxid de clor.

Foto: Smart!
® Se recomanda utilizarea sa la concentratii cuprinse intre 3 si 5 mg/|, prima fiind valoarea maxima recomandata de FDA (autoritatea sanitara din SUA).
CLOR GAZOS

™ Acesta este clorul in forma sa pura. Deoarece este un gaz la presiune atmosferica, este comercializat sub forma lichefiata in butelii sub presiune.

® Desi este foarte eficient datorita solubilitatii sale ridicate in apa, este dificil de dozat si de manipulat, intrucat este un gaz extrem de coroziv, astfel incat
utilizarea sa se limiteaza, de obicei, la tratarea unor volume mari de apa (piscine, statii de epurare etc.).
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Alti dezinfectanti chimici

OZON

" Acesta este un oxidant puternic cu un efect dezinfectant puternic.

= |nstabilitatea sa ridicata inseamna ca trebuie generat in momentul utilizirii cu echipamente specifice. In plus, este slab solubil in apa si, in cele din urma, dificil
de omogenizat in solutia de spalare.

" Este extrem de coroziv, prin urmare trebuie luate masuri speciale de precautie pentru a proteja sanatatea si siguranta lucratorilor si pentru a asigura
intretinerea instalatiilor si a echipamentelor.

PEROXID DE HIDROGEN SAU APA OXIGENATA (H, O, ) APA
ELECTROLIZATA

" Se obtine prin generarea unui curent electric care hidrolizeaza apa clorurata, producand acid hipocloros si ioni de hipoclorit. Apoi este diluata pana la
concentratia dorita de clor liber.

™ Unii autori au observat ca, peste 120 ppm de clor liber, acesta poate avea efecte negative asupra calitatii produsului, astfel incat, sub aceasta concentratie, poate
fi recomandata ca tehnica complementara dezinfectarii, aplicata in etapele de pre-spalare si spalare finala.
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ACID PEROXIAZETIC (PAA)

" Este comercializat sub forma de amestec de acid acetic si peroxid de hidrogen (agenti precursori), in echilibru instabil cu acidul peroxiacetic, motiv
pentru care se adauga un agent de stabilizare.

" Actiunea sa dezinfectanta se datoreaza producerii de specii de oxigen foarte reactive, ceea ce il face foarte eficient impotriva bacteriilor si ceva mai
putin eficient Tmpotriva sporilor fungici si a protozoarelor.

" Intervalul optim de pH este intre 3 si 7,5, chiar si la temperaturi scazute.

® Este eficient chiar si la concentratii scazute, iar utilizarea sa este recomandata in intervalul 40-200 ppm, in functie de tipul produsului. Cu toate
acestea, unele autoritati sanitare recomanda concentratii maxime de 80 ppm.

" Principalul sdu dezavantaj este instabilitatea la concentratii ridicate si pretul ridicat Tn comparatie cu alte produse.

ACIZI ORGANICI

™ Acizii lactici, citrici sau acetici (otet) au o actiune bactericida usoara datorita scaderii pH-ului pe care o provoaca, necesitand timpi de expunere
indelungati (5—15 minute).

™ Utilizarea acestora creste continutul de materie organica din apele de spalare, generand mirosuri neplacute.
ULEIURI ESENTIALE DIN PLANTE

™ Unele uleiuri esentiale obtinute din plante aromatice, precum cimbru, rozmarin, oregano si eucalipt, au proprietati bactericide si/sau fungicide. Aplicarea
acestor substante se afla inca in faza de cercetare si dezvoltare.
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Metode fizice de igienizare

APLICAREA LUMINII ULTRAVIOLETE
® S-a demonstrat ca lumina UV, la doze mici si durate scurte de expunere (2 ¥/™), este eficientd in reducerea incarcaturii microbiene a anumitor
legume.

® Deoarece capacitatea sa de penetrare este practic nula, aceasta este eficienta doar pe suprafata expusa, necesitand aplicarea atat pe suprafata

superioard, cat si pe cea inferioara, de preferinta pe produse cu un format subtire.

® Dozele excesiv de mari (7 ¥/ ) au efecte negative asupra calit3tii produsului.
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Blocul IV: TRASABILITATEA LEGUMELOR

1. Context

2. Definitie, avantaje, obligatii

3. Tipuri de trasabilitate

4. Cum se implementeazi un sistem de trasabilitate
5. Tinerea evidentelor si responsabilititile

6. Exemplu: tratamente fitosanitare intr-o
ferma de ardei.
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1. Context
Greenhouse
ey
Phase 1: Phase 2. Phase 3: Commercial
Production Logistics
Planting Packaging Commercialisation Sales
Cultivation Warehouse Planning
Harvest Transport Standardisation

| 400 export

companies-
National and
International

Markets

Figura 1: Modelul cooperativ din Almeria in functie de rol (cooperative de prim nivel)

Figura 1 ilustreaza functiile fermierilor si
cooperativelor din Almeria in diferitele etape ale
lantului de aprovizionare. Sectorul din Almeria

Organizatie e Si pe pro Unitate
ferma/proprietar ¢ producaeic famil
predominant e fermieri carditor |aIa:v

doua

hectare, cu ajutorulluoeyadsrilor familiei si/sau al
unuia sau doi angajati. Printre producatori se
numara si intreprinderi mici si mijlocii,

desi acestea reprezintda o minoritate. Avand in
vedere numarul mare de fermieri si cooperative,
productia si  comercializarea  sunt  foarte
fragmentate.

De asemenea, cu aproape 400 de companii de
export, lantul de aprovizionare este foarte dinamic,
cu multi actori si interactiuni care duc la o retea
complexa de relatii si circulatie a produselor.
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Vertical
Relationships:

Competitors and
complementiors

Farmers

a4%

ﬁ-—___q 15%

41%

Cooperatives |—# Other Exporters

4%

- Auctions

55%

41%

Retail Chains

55% 45%

¥

22% A
Y

Horizontal
Relationships:

Competitors and
complementors

Wholesalers

J

85%

Other retailers

v

Demand in international markets

Figura 2: Relatiile de baza ale exportatorilor de legume din Almeria, sud-
estul Spaniei, Tn lantul de aprovizionare international

Figura 3: Structura lantului net si tipurile de relatii

a. Pooled

b. Sequential

Suppliers
Manufacturers

Distributors

Consumers

’.
N\
04 —+0

¢. Reciprocal

Analizand relatiile reale de aprovizionare (Figura 2) si ludnd ca exemplu productia horticold din Almeria, putem observa ca sistemul este mult mai complex, prezentand provocari
organizationale in ceea ce priveste coordonarea, dezvoltarea si mentinerea sistemelor de trasabilitate. Acest model horticol din Almeria poate servi drept exemplu de sistem de
productie rezilient si flexibil, bazat pe exploatatii agricole de mici dimensiuni, oferind o alternativd viabild pentru dezvoltarea rurald endogend. in cazul Almeriei, s-a constatat c&
avantajele competitive deriva din co-competitie; in esenta, un generator de capacitati in lantul de retea pentru internationalizarea firmelor mici si capacitatea acestora de a exporta.
Implicit Tn astfel de capacitati este respectarea standardelor de trasabilitate si calitate, precum si colaborarea in logistica RCD, cererile de subventii comune si programarea vanzarilor.
Relatiile din cadrul lantului de retea din Almeria nu sunt doar orizontale intre fermieri, tehnicieni, cooperative si centrele RCD. De asemenea, relatiile verticale cu comerciantii cu
amanuntul (care au o putere de piatd mai mare decat angrosistii) sunt un motor important al colaborarii intre cooperative, nu numai in coordonarea canalelor de distributie, ci si in
ceea ce priveste accesul la informatii, tehnologie si adoptarea tehnologiei si a cercetarii si dezvoltarii (inovare). (a se vedea figura 3)
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2. Definitie, avantaje, obligatii

Trasabilitatea este definita ca ,capacitatea de a identifica si urmari, pe parcursul tuturor etapelor de
productie, prelucrare si distributie, un produs alimentar, un furaj, un animal destinat productiei de alimente

sau o substanta destinata sau susceptibila de a fi incorporata in produse alimentare sau furaje”.

In aceastd

monografie ne vom concentra asupra trasabilitatii in cazul legumelor, ca o completare a lucrarii Servifapa:
.introducere in trasabilitatea in industria agroalimentara” (*Cafizares et al., 2014). Ca exemplu de
trasabilitate, vom folosi tratamentele fitosanitare efectuate intr-o ferma de legume (p. 8).

PRODUCTO :
S TOMATE RAMA
A, 4 48

CATEGORIA:I
CALIBRE: ' G 67-82mm
FESO: 6.0Kg

ORIGEN: ESPANA
LOTE 4002 800205

R.I.A 04-40663/R.G. S, 21.0017177-A
Paraje Pisaica de la Virgen, s/n04240 - VIATOR {Almeua] -SPAIN

Telf +34 950 306 000 - Fax +34 950 306 017 - casur@casur.com - www.casur.JOm

Caracteristici:

Siguranta alimentara. Trasabilitatea nu este o garantie a
sigurantei, dar este un instrument foarte util, care reduce
riscurile si permite o reactie rapida si eficienta in cazul unei
alerte.

Calitatea alimentelor. Cunoasterea tuturor etapelor de
productie ale unui produs alimentar ofera informatii valoroase
despre modul si locul in care a fost produs, cu ce produse a fost

tratat, cine |-a ambalat si transportat sau cum a fost conservat si
comercializat.

Imaginea 1. Eticheta care contine datele cerute de legislatie, inclusiv codul de trasabilitate

(800205), care corespunde unui anumit fermier.
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Imaginea 2. Trasabilitatea pe etichetele unei fabrici de prelucrare a
fructelor si legumelor.

in conformitate cu criteriile din Cartea alba privind
siguranta alimentara, au fost adoptate trei requlamente
si  doua directive (www.aesa.msc.es), aplicabile
incepand cu 1 ianuarie 2006. Una dintre cele mai
importante  dispozitii  privind trasabilitatea este
Regulamentul (CE) nr. 852/2004 al Parlamentului
European si al Consiliului din 29 aprilie 2004 privind
igiena produselor alimentare (JO L 226, 25.6.2004).

Operatorii din sectorul alimentar care produc sau recolteazd
produse vegetale trebuie, in special, sa tind evidente cu privire
la:

a) Utilizarea produselor fitosanitare si a biocidelor.
b) aparitia daunatorilor sau a bolilor care pot afecta
siguranta produselor de origine vegetala si

C) rezultatele tuturor analizelor relevante efectuate pe
esantioane prelevate de la plante sau pe alte esantioane
relevante pentru sanatatea umana.
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3. Tipuri de trasabilitate

Procesadores
Transporte T

-

B
lE i e
g N

-~
.
. Transporte

T -

Trazabilidad

-ﬂ'// Centros de
- 'i = distribucior
‘@ Puntos de
Transporte

venta

Primas

Figura 4. Diagrama fluxului de trasabilitate

Sursa: http://www.definicionabc.com/tecnologia/trazabilidad.php

in functie de rolul companiei in cadrul
lantului, exista urmatoarele tipuri de trasabilitate

- In sens invers: Aceasta ne permite, prin intermediul

unei informatie privind intregul
intreg proces dela la dela de materiei
materiei prime.

- Intermediar sau de proces: Permite corelarea
produselor care intra intr-o companie cu cele care ies.

- In aval: Permite identificarea locului in care a fost
distribuit un anumit produs.
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4. Cum se implementeaza un sistem de trasabilitate

Regulamentul 178/2002 nu precizeazd modul si mijloacele prin care trebuie pus in aplicare un sistem obligatoriu de
trasabilitate pentru produsele alimentare, furajele si animalele destinate productiei de alimente. Cu toate acestea, unele dintre
mdsurile care trebuie luate sunt prezentate mai jos. in general, intreprinderile implicate in productia primard (agriculturd si
zootehnie) vor avea nevoie de un sistem de trasabilitate bazat pe:

e Trasabilitatea in amonte, pentru a colecta informatii cu privire la toate produsele care intra in
exploatatie si Tn procesul de productie, de exemplu furaje, produse fitosanitare, apa, ingrasaminte,
animale de ingrasare, seminte, plante destinate transplantarii.

e Trasabilitatea interna, care trebuie sa includa toate operatiunile efectuate asupra culturilor si
animalelor. Se acorda o atentie speciala practicilor care pot avea un impact asupra sigurantei si
igienei produselor, cum ar fi, de exemplu, tratamentele fitosanitare, irigarea si fertilizarea. In cazul
tratamentelor fitosanitare si conform prevederilor Rezolutiei din 18 iunie 2007 a Directiei Generale
pentru Productie Agricola si Zootehnica (BOJA 125 din 26 iunie 2007), va fi necesara inregistrarea
intr-un formular actualizat, pe suport de hartie sau electronic, a datelor corespunzatoare datei si
obiectului tratamentului fitosanitar, denumirii comerciale a produsului si inregistrarii acestuia,
precum si dozei de produs si volumului de solutie de tratament. Acest registru va fi insotit de
alte trei registre referitoare la localizarea geografica a parcelei tratate, datele privind cultura
comercializatd si destinatarul acesteia, precum si o listd a probelor de culturd analizate pentru
continutul lor de substante active din produsele de protectie a plantelor, laboratorul si rezultatele
analizelor.

. Trasabilitatea in amonte, care tine seama de produsele distribuite si de clientul caruia i sunt
destinate. De exemplu, in cazul produselor agricole, se vor stabili produsul vandut, soiul, identificarea
parcelei, cantitatea, data recoltarii, data vanzarii, tipul de

ambalaj, numarul de colete si avizul de livrare.
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Majoritatea cooperativelor din Almeria au implementat sistemul de trasabilitate al Hispatec, denumit ERPagro. (a se vedea Figura 5:
Introducerea, fluxul si analiza datelor de trasabilitate in Almeria intre diferitele niveluri ale lantului de aprovizionare). Obiectivul principal este
de a face posibild aplicarea cu succes a noilor tehnologii, precum loT si Big Data, in viitoarele sisteme de trasabilitate, mentinand modelul

economic puternic descentralizat bazat pe cooperative.
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5. Pastrarea documentelor si responsabilitati

Perioada de pastrare a inregistrarilor.

Desi nu este mentionat in mod explicit in reglementdri, ca orientare, criteriile pot fi:

Produse foarte perisabile: 1 an

Produse cu o durata de valabilitate mai lunga: 2 ani

Produse fara o durata de valabilitate specificata: 3 ani

Responsabilitati

Articolul 18 din Regulamentul (CE) nr. 178/2002 prevede ca angajatorul este responsabil de identificarea Si
pastrarea informatiilor pe care le poate controla, adica a celor pe care le poate verifica Si asigura in cadrul
activitatii pe care o desfasoara.

Obligatiile acestora sunt:

- Sa dispuna de un sistem de trasabilitate

- Sa puna la dispozitia autoritatilor, la cerere, documentatia
sistemului de trasabilitate

- Sa detina informatiile necesare

- Sa colaboreze cu autoritatile competente

Companiile individuale nu sunt obligate sd asigure trasabilitatea pe intregul lant alimentar, dar trebuie sd colecteze
si sa pastreze toate informatiile referitoare la ingrediente si materii prime, alimente, produse utilizate in procesul de productie,
furaje, produse alimentare si activitatile aflate sub controlul lor.
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6. Exemplu: Tratamente fitosanitare intr-o ferméa de ardei

Imaginea 4. Plantatie de ardei

Exemplul pe care il vom detalia consta in
monitorizarea unui sistem de trasabilitate pentru legume
destinate consumului in stare proaspata, de la

achizitionarea semintelor sau a rasadurilor de catre
producator pana la punerea in vanzare catre public.

Avand 1in vedere diversitatea sistemelor de
trasabilitate, ne vom concentra asupra aplicatiilor

fitosanitare efectuate intr-o exploatatie de ardei, unde s-a
utilizat sulf solubil aplicat prin pulverizare pentru
combaterea fainarii, o ciuperca care afecteaza frunzele de
ardei.

Sulful este un iritant. Toate produsele chimice
fitosanitare trebuie aplicate de personal care detine o
Jlicenta personala pentru pesticide”. Aplicatorul trebuie sa
poarte echipament de protectie.
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Pentru a asigura trasabilitatea unui sistem de productie, diferitele operatiuni efectuate in cadrul procesului
de productie trebuie inregistrate manual sau pe computer, acestea fiind enumerate mai jos:

1.- FAZA DE CAMP

Imaginea 5. Rasaduri de ardei

Faza de pre-plantare

Producatorul trebuie sa detina pasaportul fitosanitar al
plantelor de ardei achizitionate de la pepiniera si sa il pastreze
timp de un an. Acest pasaport este eliberat de aceeasi pepiniera
care a realizat cultivarea plantei si contine, printre altele,
detaliile producatorului si ale materialului vegetal.

Faza de cultivare

Proprietarul fermei este obligat sa tina evidente detaliate ale
tratamentelor  fitosanitare,  perioadelor de  siguranta,
ingrasamintelor aplicate etc., in asa-numitul ,Registru al fermei”
sau ,Caiet de camp”. In acest fel, in cazul ipotetic al descoperirii
unui lot de ardei cu reziduuri de pesticide, am putea verifica

daca acestea corespund produselor fitosanitare aplicate in
ferma.
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2. RECEPTIA LA SOCIETATEA DE COMERCIALIZARE

Atunci cand fermierul isi transporta ardeii la societatea de comercializare, i se elibereaza un aviz de livrare la intrare pe
care sunt inregistrate identitatea fermierului, data livrarii si datele referitoare la produsul primit (specie, soi, greutate si parcela

de productie), generandu-se un cod de trasabilitate pentru fiecare lot

impreuna cu avizul de livrare, se genereaza un alt document (buletin de esantionare) care se ataseazi la transport si care
include datele din avizul de livrare, plus o lista a kilogramelor de ardei care urmeaza sa fie obtinute in functie de categorii (in
functie de calitatea produsului: extra, 1, 2) si calibre (in functie de parametri cuantificabili, cum ar fi lungimea sau diametrul).

. ALBARAN DE ENTRADA
Trasabilitate
RECEPCION: DO2/18834
PARTIDA /2381100
‘}ll ]||| ||| il ‘ u| I‘I ‘ TRy O107/2015
1 1go2oz23"8 31608 HORA 10:26
SOCIC
FINCA:
CULTIVO:
PROTOCOLO CALIDAD: GLOBAL GAP
PRODUCTO: 1014201 TOMATE BEEF
TRANSPORTISTA
RESUMEN DEL ALBARAN ... . HORA KILOS CAJAS KITA)
PALETS: T 804 521 42 12.40
= 8:04 534 4z 12,71
: = 2
CAJAS 288 S04 £a7 P gl
WAL AR A 13 8.05 527 az 12,55
805 30 42 12.62
208 440 as 12,22
8:06 28 4z 12.52
3 = 6 I 5

1 ‘{002071’831603”

Rartida: /2381104

Sk Trasabilitate

Cultivo:
Protocolo Calidad: GLOBAL GAP

CODIGO;
1014201 TOMATE BEEF
CAL KILOS CAL

1-3G

GG

-G

-M

1M
-3M

-
I-VERDE
CON-S/C
RET-RET
DES-DES

KILOS

BOLETIN DE MUESTREO

RECEPCION: 002 18834

FECHA 01/07/2015

HORA B:41

CAJA CAJAS PALETS KILOS
MDN AZUL CA¢ 288 7 3615

... DIAGNOSTICO ... 1234
[ Lt

Figura 6. Exemple de aviz de livrare la intrare si de buletin de esantionare
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In functie de gradul de informatizare al comerciantului, este obisnuit ca documentele s& aiba un cod de

bare prin intermediul caruia un cititor identifica rapid trasabilitatea, adica genul, specia si varietatea produsului,
data primirii, cultura din care provine, etc.

3.- DEPOZITARE INAINTE DE AMBALARE

Odata ce marfurile au fost primite, acestea sunt depozitate provizoriu intr-o zona destinata acestui scop,
timp in care sunt pregatite si, de obicei, pre-racite.

4.- DESCARCARE

Imediat ce lotul urmeaza sa fie descarcat, seful de linie ii anunta pe ceilalti operatori ca va avea loc o
schimbare de lot. Avertismentul poate fi transmis verbal, prin intermediul unei table pe care este afisat codul
de identificare si chiar, daca linia permite acest lucru, prin intermediul unui element de separare, datorita

caruia operatorii observd schimbarea de lot si o inregistreaza. in liniile robotizate, existd senzori care
detecteaza anumite piese de separare inserate intre diferitele loturi de schimb.
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5.- FABRICAREA SI ETICHETAREA CUTIILOR

Odata descarcate, marfurile sunt clasificate in diferite categorii si, daca este necesar, calibrate pe baza
standardelor de calitate in vigoare. Fiecare cutie este etichetata individual, in conformitate cu reglementarile
actuale de marcare, indicand tipul de produs, categoria, dimensiunea, greutatea, originea, codul de
trasabilitate, lotul, inregistrarea in industria alimentara si detaliile complete ale comerciantului.

Imaginea 7. Interiorul unui centru de fructe si
legume.
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6.- PALETIZARE

in timpul paletizarii, se intocmeste o evidentd a articolelor care compun fiecare palet; cu alte cuvinte,
fiecare palet finalizat va avea atasat un document (fisa de palet) care indica paletul respectiv si articolele din

care este alcatuit.

7.- DEPOZITARE

|TOMATE SUELTO EXTRA b M NEGRA G0
=] 1)
g P02/149.04
Y
Il £ FECHA o107
1 1185052000 8 oma
C LOTE
PRODUCTO 101300133 TOMATE SUELTO EXTRA 14
CALIBRE [
ENVASE 4110011 P15
BULTOS 140
KG. BRUTOS 228
K& NETOS 830 14
MAR NEC
C. CALIDAD
/2380852 - /2,381,100
Cod GBN
— PALET

P02/149.041

|
TOMATE SUELTO EXTRA M W NEGRA 0 860 |

Imaginea 8. Exemplu de registru de
paleti sau de eticheta

nainte de depozitare, paletul este alcatuit, cantarit si inregistrat. Aceste paleti sunt depozitati in camere
frigorifice la o temperatura optima de conservare, care variaza in functie de marfurile depozitate.
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8.- EXPEDIERE si VANZARE CATRE PUBLIC

in conditii normale, ar fi suficient s& se inregistreze datele din avizul de livrare de iesire emis. Acest
document asigura continuitatea sistemului de trasabilitate si, in acest scop, trebuie inregistrate datele de
identificare ale clientului, numerele de identificare ale paletilor expediati, data si datele de identificare ale
transportatorului. Cand produsul ajunge la compania care il comercializeaza publicului, daca marfurile sunt
scoase din ambalaj, compania va aplica un sistem intern de trasabilitate pentru a cunoaste originea produselor

in orice moment.

Figura 9. Exemplu de aviz de expediere
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G.-TNREGISTRARI

Pe parcursul intregului proces, s-a intocmit o documentatie in care sunt consemnate cele mai

importante aspecte ale procesului. in acest fel, se poate implementa un sistem de trasabilitate intr-o
societate comerciala. Documentele generate au fost:

e Aviz de livrare. g’*f‘:‘;‘} i;;?:%
o Raport de esantionare. f ‘Z:,____E \
* Registrul de paleti. 'Agi‘! PTEL }}
e Aviz de expediere. \ A, /
; Vogiss

10.- PROCEDURA DE VERIFICARE

La sfarsitul sezonului, trasabilitatea va fi verificata prin prelevarea aleatorie a unui pachet de produs
final, identificand zonele si fermierii de la care provin ardeii (trasabilitate Thapoi), sau prin prelevarea
aleatorie a unui aviz de livrare si identificarea clientului caruia i-a fost vandut (trasabilitate inainte).
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5. GHID ILUSTRAT AL DAUNATORILOR S| DUSMANILOR NATURALI Al CULTURILOR HORTICOLE
DIN SERELE DE ROSII
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Cuvant nainte

Horticultura este, fara indoiald, una dintre principalele forte motrice economice din sud-estul Andaluziei, atat pentru productia si comercializarea produselor sale, cat si pentru industria auxiliara
asociata acestora. Conditiile climatice ale acestei zone geografice au permis dezvoltarea unei productii specifice folosind sere simple, precum si a unei activitati tehnologice extrem de competitive la nivel

national si international.

Tn ultimii ani, angajamentul sectorului fructelor si legumelor fatd de tehnicile de combatere integratd a diunétorilor, ca parte a unui sistem de productie durabil, a dus la o crestere

semnificativa a utilizarii organismelor de combatere biologica

COEXPHAL este implicat inca de la inceputul anilor 1990 in dezvoltarea de proiecte de cercetare aplicata in domeniul combaterii biologice. Acest ,,Ghid ilustrat al daunatorilor si dusmanilor naturali in sere”,
dedicat culturilor horticole, a avut ca scop oferirea unui ghid practic de identificare pentru profesionistii din sectorul agricol.

COEXPHAL doreste sa contribuie in continuare la formarea profesionistilor din sectorul horticol, ajutandu-i sa identifice si s detecteze principalii ddunatori si dusmanii naturali, contribuind astfel la depasirea

provocarilor permanente generate de implementarea controlului biologic in horticultura intensiva.
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5.1 Daunétori principali in sere si organisme benefice

Legenda simbolurilor

A Plague

. Non-exotic natural enemy

&1y Exotic natural enemy

| Commercially available natural enemy Male
() Female Detail

Information

l
@ Length of insect/mite

Information

Length of insect/mite
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/\ DAUNATOR: MUSCA ALBA (Bemisia tabaci)

0,9-1mm

Bemisia tabaci adulta

! Aripi de tip baldachin

Bemisia tabaci depunand oua

Oua coapte, de culoare galben-auriu

©




Erasmus+

Numarul proiectului: 2024-1-RO01-KA220-VET-000255736

Ovald, cu forma globuloasa in stadiile avansate.

Mycetomas symmetrical about the longitudinal axis of the body

Pupele de Bemisia

Forma globuloasa. Contururi ale aripilor usor de distins
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Exhumarea lui Bemisia tabaci

@ Gaura de iesire a adultului in formd de T
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Trialeurodes vaporariorum adult

@ Aripile dispuse orizontal

Trialeurodes vaporariorum depunand oua

@ Oud mature de culoare maro-negru
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Nimfe, oua si larve ale Trialeurodes vaporariorum

Spate voluminos pe intreaga suprafata (in forma de cutie).

Pupe de Trialeurodes vaporariorum
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Exhumarea Trialeurodes vaporariorum

Gaura de iesire a adultului in forma de T.
Prezenta setelor marginale

11
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Parazitoid al bemisia tabaci: Eretmocerus mundus

Eretmocerus mundus adult

1 mm

Culoarea corpului galben. Aripile transparente cu
reflexii metalice

Nimfa de Bemisia tabaci cu ou de Eretmocerus mundus

nimfa cu capul in sus (E. mundus depune oudle intre
nimfa si frunza)

12
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Nimfa de Bemisia tabaci parazitatd de Eretmocerus mundus

Micetomele deplasate din pozitia initiala

Pupa de Eretmocerus mundus

@ Golden-brown. Colouring Globose shape
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Eretmocerus mundus adult iesind din pupa

Exhumarea Bemisia tabaci parazitats de Eretmocerus mundus

Orificiul circular de iesire al parazitoidului
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PARASITOIDUL Trialeurodes vaporariorum: Encarsia formosa

Femela adulta Encarsia formosa

Femela are capul si toracele negre, iar abdomenul
galben.

Pupe de T. vaporariorum parazitate de E. formosa

L@ Negru. Colorit Spate voluminos pe intreaga suprafata (in forma de cutie
).

0,6 mm
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Adulti de Encarsia formosa proaspat iesiti din pupe

Exuvie de T. vaporariorum parazitata de E. formos

@ Orificiu circular de iesire al parazitoidului
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PRADATORI: Amblyseius swirskii U] (‘:?3

0,3-0,5mm

Amblyseius swirskii adult

@ Pradator polifag care se hraneste si
cu polen

Amblyseius swirskii vanand nimfe de musca alba

€) A. swirskii se hraneste cu oua de musca
alba

oua
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Frunza de ardei cu Amblyseius swirskii

@ A. swirskii se adaposteste in zonele cele mai umede
| ale frunzei.

Frunza de ardei cu oua de Amblyseius swirskii

La ardei, A. swirskii depune oua pe perisorii
nervurilor de pe partea inferioara a frunzei.
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PRADATORI: Macrolophus caliginosus EJ P‘%
ole

= h-:-':— .

9-3,6 mm

Macrolophus caliginosus adult

@ pradator polifag cu regim alimentar
mixt,

Detaliu al stilului lui Macrololophus caliginosus
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PRADATORI: Nesidiocoris tenuis HJ (‘.T.‘)
LI )

3,4-4mm

Inel negru pe marginea posterioara a
@ capului. Pradator polifag cu regim
alimentar mixt, zoofag si fitofag

Nimfa de Nesidiocoris tenuis

in ultimele stadii de nimfs, contururile

@ aripilor sunt vizibile
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Nesidiocoris tenuis in proces de naparlire

- Nimfele trec prin cinci stadii

-~ o
FQ} larvare, naparlind la sfarsitul fiecarui
stadiu

Nesidiocoris tenuis adult

Adult timpuriu, stadiul in care
culoarea neagra a inelului nu
este inca vizibila
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PRADATORI: Chrysoperia carnea EJ ‘%
ole
I.' -
==
23-30 mm
Chrysoperla carnea adulta
Culoare verde caracteristica. Adultul nu
este pradator, dar are o mare
capacitate de dispersie
s
:
2-10 mm

Larva speciei Chrysoperla carnea

@ Mandibule in forma de carlig. Toate
cele trei stadii larvare sunt pradatori

_@ ai mustei albe
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ENTOMOPATOGENI: Lecanicillium muscarium w

Nimfa de musca alba infestata cu Lecanicillium muscarium

ENTOMOPATOGENI: Beauveria bassiana El

Nimfa de musca alba infestata cu Beauveria bassiana

11
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0,3-0,5mm

Adult si oud de Tetranychus urticae

Culoarea speciei T. urticae variaza in functie de mediul de cultura pe
care se dezvolta

Colonie de Tetranychus urticae

Pe corpul pdianjenului se pot observa doua pete negre
caracteristice.

12
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Phytoseiulus persimilis adult

Culoare rosu intens. Picioare lungi. in
absenta daunatorilor, pradatorul

_@ dispare rapid.

Adult de Amblyseius californicus

Culoare crem. Picioare scurte si
galbene. Supravietuieste mai
mult in absenta prazii decat P.
persimilis.

e 0
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Pupa de Tuta absoluta

Larvele sunt |dsate pe sol printr-un fir de matase pentru a se

= transforma in pupe. De asemenea, se pot transforma in pupe pe
caliciu si pe frunze, formand coconi albi de matase

Galeriile create de Tuta absoluta pe frunza (stanga) si de Liriomyza trifolii (dreapta)

Galeriile create de larve au suprafete mai mari sau mai
mici. Ele pot fi distinse

14
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Larvele Tuta absoluta in interiorul galeriei

Larvele se ingroapa in frunza, unde

feed on the mesophyll, leaving translucent galleries.

Larva L4 a speciei Tuta absoluta

Pe parcursul dezvoltarii lor, larvele ies din frunza si intrd in ea, trecand prin 4
stadii. Larve: L1 crem, galben; L4 verde-roz inainte de pupare.

15
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Pupa de Tuta absoluta

Larvele sunt Idsate pe sol printr-un fir de matase pentru a se transformd in
pupe. De asemenea, se pot transforma in pupe pe

galeriile Tuta absoluta de pe frunze (stanga) si Liriomyza trifolii (dreapta)

Galeriile create de larve acoperd suprafete mai mari sau mai mici. Acestea se disting de
cele ale minierului de frunze prin faptul ca consuma intregul mezofil, lasand doar
epiderma

16
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Trichogramma achaea adulti

O viespe mica care isi depune oudle in interiorul oudlor moliei
tomatelor. Larva T. achaea se dezvoltd in intregime in interiorul
:I oului moliei.

Ou de Tuta absoluta parazitat de Trichogramma achaeae

Oudle parazitate devin negre dupa cateva zile. Aceasta decolorare le
deosebeste de oudle neparazitate.

17
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3,4 -4 mm

Nesidiocoris tenuis adult care vaneaza ouale de Tuta absoluta

Adultii de Nesidiocoris tenuis sunt
foarte pradatori de oua de Tuta
absoluta

18
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PLAG. VASATES (Aculops Lycopersici)

0,1-0,2mm

Aculops lycopersici

Creamy-reddish or orange-coloured mite, appears in the

S
!6) afecteaza culturile pe portiuni, desi este foarte greu de observat

pe camp datorita dimensiunilor reduse.

Simptome ale vasatei, tulpind sanatoasa (stdnga) si tulpina cu simptome (dreapta).

The first symptoms appear on the lower part of the plant and
progressively increase. They can be identified by the stem turning a
rusty brown colour ( —<—), the leaves becoming silvery on the
underside and then drying out

19
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0,3-0,5mm

Amblyseius andersoni

A. andersoni este un pradator polifag care vaneaza diferite specii de
acarieni pdianjen si se hraneste, de asemenea, cu Aculops lycopersici. Se
studiaza utilizarea sa n cultivarea tomatelor in sere

20
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5.2 Strategii de combatere biologica

PROTOCOL DE COMBATERE COMBATERE BIOLOGICA A DAUNATORILOR

Daunator

Musca alba
(Bemisia tabaci)

Corpul de control
biologic

Nesidiocoris tenuis

0,3-1ind. / planta (patul
germinativ)

1-1,5 indiv. / ™
(dupa transplant)

Interval de aplicare si recomandari

Se va introduce direct pe rasaduri in tavi, cu 5-7 zile inainte de transplant, in conditii de
zile lungi si temperaturi scazute, si cu 12 zile Tnainte, in conditii de zile scurte si
temperaturi scazute. Se va combina cu eliberarea oualor de Ephestia la o rata de 10 g la
fiecare doua borcane.

Da, introducerea HE se efectueaza dupa transplant (4-5 saptamani), doza va creste pana
la cel putin 1-1,5 indivizi pe metru patrat (in doua introduceri).

3-5 indivizi/m2. Se aplica la fiecare doua sau trei saptamani, atat timp cat se detecteaza prezenta
larvelor de musca alba.
OPTIONAL
Placi / rol Ibene* L . N o .
AL Asezati placile la 25-30 cm distanta de culturé de la momentul transplantului.
100-200 pl. / * Numai in cazul HE se vor amplasa placi/role Tn cazul Nesidicoris. Acestea se introduc|
1.000 m’ dupa transplantare si se indeparteaza inainte de insamantare.

21
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Organism de
combatere biologica

Nesidiocoris tenuis

Tuta absoluta

0,3-1 planta/planta
(rasad)

1-1,5ind. / ™ (dupa
transplant)

Interval de aplicare si recomandari

Se va introduce direct pe rasaduri in tavi, cu 5-7 zile inainte de transplant, in cazul zilei
lungi si temperaturii scazute, si cu 12 zile Thainte, in cazul zilei scurte si temperaturii

scazute. HE se va combina cu eliberarea oudlor de Ephestia la o ratd de 10 g la fiecare
doua borcane.

Da, introducerea HE se efectueaza dupa transplant (4-5 saptamani), doza va creste pana la
cel putin 1-1,5 indivizi pe metru patrat (in doua introduceri).

100-200 de carduri/ha
pe saptaména

Doza si frecventa introducerii vor depinde de nivelul de incidenta; de la 100 de carduri/ha cu
un interval de doua saptamani pana la 200 de carduri/ha saptamanal.

Distanta maxima dintre carduri va fi de 10 m, respectand o distanta de 5 m fata de benzi.

Feromoni sexuali

300 de difuzoare/ha

Difuzoarele HE trebuie amplasate cu cateva zile inainte de plantare.

Fiecare difuzor trebuie amplasat direct pe sarma de sustinere (la aproximativ 1,6-2 m,
n functie de Tnaltimea sa).

Distanta uniforma intre difuzoare

Role adezive transparente cu
feromoni incorporati

OPTIONAL

1 rola / 500-1000 m?

Asezati rola orizontal, paralel cu podeaua, intre plante, pentru a favoriza, de asemenea,
capturarea molilor emergente.

De asemenea, el poate fi amplasat intre stalpii de forma verticala.

22
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Trips (Frankniella
occidentalis)

Organism de
combatere biologica

Orius laevigatus *
Lobularia maritima

Intervalul de aplicare si recomandari

Aplicati Orius pe solul acoperit cu Lobularia si direct pe cultura nh zonele cu incidenta mai
mare.

Punctele de plantare a Lobularia vor fi stabilite de la nceputul cultivarii de-a lungul

2 indiv./m’ coridoarelor pentru a favoriza accesul la lumina atunci cand planta este mare.
*Recomandat in special pentru rosiile cherry.
Placi / role albastre *
100-200 placi RAoIeIe cu feromoni HE se vor amplasa la o distanta de 10 m intre ele sila 5 m de marginea
randului.
/1.000 m2 . N . "
Recomandat in special pentru rosiile cherry.
Hypoaspis mii
Preventiv. Se aplica direct pe sol, de-a lungul randurilor de culturi. Doza se calculeaza pe
baza a 40% din suprafata totala a exploatatiei.
200 ind./ m’ Alternativa la aplicarea produsului Staphyline

OPTIONAL
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Trips (Frankniella
occidentalis)

Organism de

combatere biologica

Atheta coriaria

OPTIONAL

1 cub/2.000 m*

Interval de aplicare si recomandari

Aplicati tratamentul preventiv la 4-5 saptamani dupa transplantare.

Respectati cu strictete instructiunile de preparare, instalare si intretinere a produsului
pentru a asigura conditii bune pentru dezvoltarea sa si pentru a-i prelungi durata de viata
utila.

Distribuiti cuburile uniform pe parcela, protejate de lumina directa a soarelui, asezand tavi
de seminte sau alte elemente similare peste acestea, atunci cand vegetatia culturii nu ofera
acoperirea necesara.

Afide
Macrosiphon
euphorbiae

Aphidus ervi Aphelinus abdominalis

1-2 buc./m’

(0,25-0,5 x 4 - 8)

HE recomanda o doza progresiva cu frecventa saptamanala intre 0,25-

0,5 fiecare (in functie de incidenta).

Numarul de exemplare eliberate va depinde de nivelul de incidenta al infestarii si de
nivelurile de parazitism (pana la 80%).

Se poate combina cu eliberarea localizata a pradatorilor precum Aphidoletes aphidimyza,
Chrysoperla carnea, Adalia bipunctata si Sphaerophoria ruepelii.

Plante-rezervor si bancuri de orz

cu ovaz Sitobion

10 ghivece pe hectar

Se vor insdmanta zone cu orz de-a lungul aleilor pentru a asigura accesul la lumina atunci
cand planta este mare.

Ghivecele cu orz pe care HE le va folosi pentru a infesta diferitele puncte de plantare a
cerealelor (plante-rezervor) distribuite in intreaga sera.

Odata ce se va atinge un nivel de infestare adecvat in plantele-rezervor, se va efectua o
eliberare preventiva de 250 de parazitoizi per punct de momeala.
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Daunatori

Afide
Macrosiphon
euphorbiae

Organism de
combatere biologica

Aphidoletes aphidymiza

0,5-1 ind./m2

Interval de eliberare si recomandari

Se recomanda introducerea sa in zonele cu incidenta ridicata.

Pentru a favoriza dezvoltarea sa, se recomanda introducerea in dispozitive (cutii)
perforate, protejate de lumina solara si cu substrat umezit, amplasate in zonele cu
incidenta mai mare.

Acarianul rosu
Tetranychus
urticae

Phytoseiulus persimilis

OPTIONAL

6-9 indivizi/m’

Incepeti tratamentul imediat ce ati detectat prima prezenta a paianjenului rosu. Doza
totala va fi intotdeauna impartitd in mai multe doze in saptamani consecutive, cantitatea
acestora depinzand de incidenta (1-3 indivizi / 3-5 saptamani).

n zonele afectate, doza va fi crescuté considerabil, asigurandu-va ca atat plantele
afectate, cat si cele din imprejurimi primesc cea mai mare cantitate (60-70%).

Restul de produs va fi distribuit uniform pe cultura, in gramezi mici la fiecare cateva plante
din acelasi rand

(chiar daca nu se observa prezenta paianjenului rosu in acele randuri).

Vasates
Aculops Lycopersici

Amblyseius Andersoni

OPTIONAL

1 aproximativ / 125
indivizi/m
2 plante

Identificati insectele libere in zonele cu risc de infestare, ca masura preventiva.
De asemenea, poate fi introdus Tn materialul afanat impreuna cu prada acarilor. De
asemenea, este destinat combaterii acarianului rosu.
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Corpul de control
biologic

Mineri

Liriomyza Diglyphus isaea
frunzelor sp.

OPTIONAL

0,25-0,5 indiv./m’x
4-6 pulverizari

Interval de aplicare si recomandari

Incepeti aplicarea atunci cand observati primele intepaturi, galerii sau adulti capturati pe
placi si aplicati sdptamanal sau o data la doua saptamani timp de 4-6 saptamani.

Deschideti barca si inspectati cultura, evitand orele de insolatie maxima.

Biodiversitate Pachete pentru podelele
serelor interioare

1 pachet cu 104-
108 plante/ha

Plantati pana la inceputul recoltei.

Zone iluminate, cu spatiu (distanta 25 cm).

Irigare disponibila.

Combinati cele 5 specii (de exemplu, realizati 9 insule de vegetatie cu
aproximativ 12 plante, separate la 25 cm)

in apropierea rezervoarelor de cereale.

Specii recomandate: floarea-soarelui, fenicul, tagetes, coada soricelului,
gratar, rue, salvie, coriandru, Limonium, borage....
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BIOGRAFIE

Ghid ilustrat al daunatorilor si pradatorilor naturali in culturile horticole de sera /
[autori: M?. del Mar Téllez Navarro... et al.]. — Noua editie actualizata. -- Sevilla :
Consiliul Regional pentru Agricultura si Pescuit, Serviciul de Publicatii si Informare :
Institutul de Cercetare si Formare in Agricultura si Pescuit, 2010

CONTROL BIOLOGIC IN Sere Horticole. COEXPHAL 2005.
Autori:

Antonio Robledo Camacho, Jan van der Blom, Juan Antonio Sanchez Martinez
si Sonia Torres Giménez
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6. BIODIVERSITATE SI
IMBUNATATIRI ECOLOGICE

-
é Legenda simbolurilor

,m\ Gazduieste dusmani naturali

% Gazduieste polenizatori

-ai@Gazdé alti fauna fauna  (vertebrate)

i

Planta taratoare

Planta mica Planta de dimensiuni medii

Planta mare Planta

mare
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6.1 Introducere

Horticultura in sere se confrunta cu provocarea de a asigura
sustenabilitatea sistemului de productie, echilibrand eficienta
economicd cu respectul si grija fatd de mediu. Tn acest context,
gestionarea deseurilor agricole si adoptarea principiilor economiei
circulare se contureaza ca strategii fundamentale pentru
atenuarea impactului asupra mediului si conservarea
biodiversitatii.

Materialele utilizate in procesul de productie pot fi reutilizate sau
adaptate, optimizand resursele, reducand generarea de deseuri si
minimizdnd amprenta ecologicd. In plus, aceste practici
incurajeaza biodiversitatea si promoveaza controlul biologic prin
conservare. Aceasta abordare nu numai ca stimuleaza
durabilitatea, dar si consolideaza rezistenta culturilor la daunatori
si boli, reducand astfel dependenta de inputurile chimice.

Transformarea deseurilor agricole in resurse integrate in sisteme
durabile deschide calea catre multiple beneficii. Aceste reziduuri
pot fi utilizate pentru a crea habitate, a imbogati solurile si a
sustine fauna si flora locala. De exemplu, integrarea gardurilor vii
in jurul instalatiilor si crearea de coridoare biologice, precum si
construirea de adaposturi pentru insectele benefice folosind
diferite tipuri de materiale, sunt strategii care favorizeaza
polenizatorii si fauna auxiliara. Aceste initiative, pe langa faptul ca
promoveaza biodiversitatea, devin instrumente esentiale pentru
consolidarea ecosistemelor agricole.
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Gardurile vii alcatuite din plante autohtone faciliteaza controlul biologic, oferind adapost, microclimate
adecvate si hrana pentru dusmanii naturali, precum pradatorii si parazitoizii. Aceste conditii favorizeaza
retele trofice complexe care actioneaza ca bariere naturale impotriva raspandirii daunatorilor intre sere.

Tmbogétirea peisajelor agricole cu garduri vii din plante autohtone completeazi biodiversitatea ecosistemelor
naturale si consolideaza serviciile ecosistemice. In plus, posibilitatea de a inocula aceste garduri vii, Tn anumite
momente cheie, cu pradatori si parazitoizi comerciali ar putea spori eficacitatea lor.

Utilizarea semintelor locale pentru infiintarea acestor garduri vii ofera beneficii semnificative, precum o
rezistenta si o rezilienta mai mari la evenimente climatice adverse, contribuind astfel la durabilitatea gardurilor
vii, a agroecosistemului si a productiei agricole in sine.

Acest ghid a fost conceput ca un instrument practic menit sa faciliteze recunoasterea semintelor autohtone,
identificarea momentului optim pentru recoltarea acestora si aplicarea tratamentelor adecvate pentru a
maximiza rata de germinare. Cu ajutorul acestor informatii, producatorii vor putea contribui in mod activ la un
model agricol mai durabil si mai eficient, in armonie cu biodiversitatea mediului inconjurator.
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6.2 Cateva exemple de creare a habitatelor

31



Erasmus+

Numdrul proiectului: 2024-1-RO01-KA220-VET-000255736

Lobularia maritima Crucifer

Planta mica, de pana la 30 cm inaltime,
perena, lemnoasa la baza la maturitate,
compusa din multe tulpini cu frunze de
culoare verde-cenusiu pana la argintiu, de cel
mult 4 cm lungime. Flori aromate cu 4 petale
albe de 2-3 mm lungime.

Creste in zone nisipoase de pe plaje, dune
consolidate si tufarisuri nu departe de coasta.

E| F[M|A|M]|J [[J||A] S[O|N|D
N L

Inflorire
Recoltare
Semanat
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Lobularia maritima Crucifer

Fructe si seminte: fructe dispuse de-a lungul unei axe, care se deschid in doua valve,

lasand o membrana in centru si continand cate o samanta in fiecare valva. Seminte
ovate, uneori cu o aripa ingusta.

Recoltarea: culegeti ramurile cu fructe si zdrobiti-le pe o foaie de hartie.
Tnmultire: prin seminte.

Tratament: nu este necesar niciun tratament de pre-germinare.
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Albaida: Anthyllis cytisoides

Planta perena de dimensiuni medii, cu
ramuri paroase la varf. Frunze pubescente

cu trei foliole, de culoare verde-cenusiu,
care uneori cad vara. Flori deosebite,
grupate in spicule, cu corola papilionata si
petale galbene.

Creste pe soluri foarte uscate si in conditii de
ariditate extrema.

Leguminoase
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Fructe si seminte: pastai maronii, netede, de forma obovoida, continand 1-2 seminte in interior

in interior.
Recoltare: inflorescente mulse pentru a obtine leguminoasele mici, care
se pastreaza intregi. Monitorizati in prealabil rata de pradare.

Tnmultire: prin seminte.

Tratament: indepartati semintele prin scarificare mecanica
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Lavandi creti: Lavandula dentata Labiatae

O planta perena, aromatica, din familia
Labiatae, care atinge in mod normal 50 cm
inaltime si are un port robust, tufos. Frunzele
sale sunt opuse, lanceolate, cu lungimea de
1,5-3,5 cm, cu margini zimtate sau lobate,
verzi pe partea superioara si albe pe partea
inferioara. Inflorescenta este dispusa in
verticile cu 6-10 flori de culoare violet-purpuriu.

Creste in tufarisuri uscate, pe substraturi
pietroase, de preferinta calcaroase.
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Fructe si seminte: fructele sale sunt niste nuci mici si alungite,

protejate de caliciu.

Recoltare: inflorescentele intregi sunt taiate si apoi zdrobite pentru a extrage semintele.
Tnmultire: prin seminte.

Tratament: nu este necesar niciun tratament de pre-germinare
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Alga corn de cerb: Limonium sinuatum Plumbaginaceae

Planta perena, de dimensiuni medii, cu o rozeta
bazala de frunze ondulate acoperite cu peri

aspri. Flori hermafrodite, grupate in spiculete cu

un caliciu violet persistent si petale de culoare
crem.

Creste bine in sol nisipos, bine drenat, de-a
lungul marginilor drumurilor. Creste, de
asemenea, in mlastinile sarate de coasta.
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Fructe si seminte: fructul ramane protejat de caliciul spinos si contine o singura samanta,
foarte adanca, conica si de culoare inchisa.

Recoltare: taiati inflorescentele intregi si apoi rupeti-le. Semanati fara a separa
semintele.

Tnmultire: prin seminte, fara a fi necesara separarea acestora.

Tratament: nu este necesar tratament de pre-germinare, se poate imbunatati prin
inmuierea lor in apa timp de 2-3 ore Thainte
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Lobularia: Lobularia maritima Crucifera

Planta mica de pana la 30 cm inéltime, perend, lemnoasi la
baza la maturitate, compusa din numeroase tulpini cu frunze
de culoare verde-cenusiu pana la argintiu, de cel mult 4 cm
lungime. Flori aromate cu 4 petale albe de 2-3 mm lungime.

Creste in zone nisipoase de pe plaje, dune consolidate si
tufarisuri nu departe de coasta.

Inflorire

Recoltare

Semanat
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Fructe si seminte: fructe dispuse de-a lungul unei axe, care se deschid in doua valve,

lasdand o membrana in centru si contindnd cate o samanta in fiecare valva. Seminte
ovate, uneori cu o aripa ingusta.

Recoltare: culegeti ramurile cu fructe si zdrobiti-le pe o bucata de hartie.
Tnmultire: prin seminte.

Tratament: nu este necesar un tratament de pre-germinare.
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Margareta de plaja: Asteriscus maritimus

Arbust lemnos cu tulpini prostrate si frunze
alungite, de culoare verde inchis, acoperite
cu peri fini.

Flori compuse cu petale de un
galben-portocaliu intens.

Creste pe soluri nisipoase sau pietroase.
Tolereaza niveluri ridicate de lumina solara,
vanturi puternice si soluri saline.
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Fructe Si seminte: produce achene pubescente, fara aripi, cu un pappus scurt
format din solzi scariosi.

Recoltare: se recolteaza capetele florale intregi, care sunt apoi decoijite cu ajutorul
foarfecelor sau al unui obiect ascutit pentru a extrage semintele.

Tnmultire: prin seminte sau butasi din l3stari tineri.

Tratament: nu este necesar niciun tratament de pre-germinare

43



Erasmus+

Numdrul proiectului: 2024-1-RO01-KA220-VET-000255736

Rozmarin tarator: Rosmarinus officinalis prostratus Labiatae

Arbust peren cu port tarator. Frunze
aromate, liniare pana la lanceolate, de
culoare verde inchis, cu partea inferioara
lanosa. Flori bilabiate, de culoare variind de
la violet la alb.

Creste in principal pe soluri calcaroase,
bine drenate. Foarte rezistent la seceta.
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Fructe si seminte: fructul este un ciorchine de patru seminte pe floare, desi este posibil ca nu toate sa se
coaca. Semintele sunt alungite sau alungite-ovoidale, maro si netede. Recoltare: ramurile inflorite sunt

stoarse si apoi zdrobite pentru a se extrage semintele.
Inmultire: se Inmulteste prin seminte sau butasi.

Tratament: nu este necesar niciun tratament de pre-germinare.
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7.STANDARDELE DE CERTIFICARE GLOBALG.A.P (PREZENTARE
GENERALA)

7.1 INTRODUCERE IN GLOBALG.A.P
® Organizatie privati care stabileste standarde voluntare.
® Certificarea produselor.

®  Compus3 din: producatori + supermarketuri + organisme de certificare
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EXEMPLE DE PRODUCATORI AFILIATI LA GLOBALGAP
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EXEMPLE DE COMERCIANTI CU AMANUNTUL AFILIATI LA GLOBALGAP
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| CROPS BASE

ALL FARM BASE

LIVESTOCK BASE

STRUCTURA PROTOCOLULUI GLOBALGAP

ws . Other GLOBALG.A.P Standards
— Scopes
s Crops Sub-scopes

= livestock Sub-scopes
= Aquaculture Sub-scopes
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DOCUMENTE NECESARE PENTRU CERTIFICARE:

— REGULAMENTE GENERALE.
® Partea I: Procesul de certificare

® Partea ll: Sistemul de management al calitatii

® Partea lll: Reguli pentru organismele de certificare t

— ACORD DE SUBLICENTA.

® Angajamentul de a respecta in permanenta
cerintele de certificare.

® Angajamentul de a actualiza informatiile si angajamentul de a plati taxele.
— CRITERII DE CONFORMITATE PUNCTE DE CONTROL LISTA DE VERIFICARE

— NIG (Ghidul national de interpretare).
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7.2 DEFINITII

Producator: Persoana fizica sau juridica care poarta raspunderea legala pentru procesele de productie Si
produsele din domeniul respectiv, comercializate de respectivele persoane sau societati.

Unitate: Zona de productie detinuta sau inchiriata, gestionata de o persoana juridica, in care se utilizeaza
aceleasi resurse (apa, forta de munca, echipamente etc.).

‘Autumn’ .‘,

Un amplasament poate contine mai multe zone care nu intra in contact "
intre ele, iar in fiecare zona poate fi produs mai mult de un produs.

Un amplasament nu poate avea aceleasi culturi certificate si necertificate.

Acestea pot fi detinute sau inchiriate (contract de inchiriere: indicatie
faptul ca proprietarul nu are nicio responsabilitate, influenta sau putere de decizie in ceea ce priveste
operatiunile de productie).
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Proprietate paralela (PO): Producator care
achizitioneaza produse necertificate

Productie paralela (PP):

Situatie in care un producator individual sau un

grup de producatori produce un produs partial intr-un mod certificat Si

partial intr-un mod necertificat.

Productia paralela a unui produs care prezinta diferente distinctive si vizibile
pentru consumatorul mediu este posibila intr-o zona de productie contigua

in cazul producatorilor cu mai multe exploatatii care se inregistreaza pentru
productie sau proprietate paralela, fiecare exploatatie trebuie inregistrata ca

o UNITATE separata.

Producer:

Purple

Sales
transaction
Certified MNon-certified

Producer: Cherry Tomatoes Roma Tomatoes
Blue

Producer:
Orange
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UNITATE DE AMBALARE (PHU): Instalatii e
in care sunt manipulate produsele.

cand produsul este manipulat

fiind proprietatea producatorului.

— Tn cazul subcontractarii, dacd ambalatorul este certificat pentru
acelasi produs, organismul de control poate accepta certificatul

— Tn cazul in care unitatea de productie alimentara (PHU) detine
deja un certificat de siguranta alimentara recunoscut de GFSI,
organismul de control poate accepta acest certificat, desi
inspectorul GLOBALG.A.P. trebuie sa verifice in continuare
separarea si trasabilitatea (precum si tratamentele post-
recoltare, daca este cazul).
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7.3 PROCESUL DE CERTIFICARE.

* Inregistrare:
— Nu certificati acelasi produs cu diferite OC-uri.
— Nu certificati acelasi produs in cadrul unor optiuni diferite.

— Nu inregistrati unitati de productie sau membri ai grupului
intr-o alta tara.

— Produse incluse in lista de produse GLOBALG.A.P.

— Certificarea GLOBALG.A.P. nu acopera capturarea animalelor
salbatice, pescuitul de captura sau recoltarea din natura.
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OPTIUNEA DE CERTIFICARE 1
I L

Autoevaluare Intregul domeniu de intregul domeniu de aplicare. Toate
aplicare. Toate locatiile. locatiile.

Comitetul de Inspectie anuntata. Toate Inspectie anuntata. Toate zonele.

organizare extern zonele. Toate locatiile. Toate locatiile.

Inspectie neanuntata la 10%.
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INSPECTIE INITIALA DE CERTIFICARE

* Fiecare proces de productie trebuie evaluat in intregime inainte de acordarea
certificarii.
* Un produs care nu a fost inca recoltat nu va fi inclus in certificat.
* Solicitantul trebuie sa tina evidente:
* de la data inregistrarii Si
* pentru o perioada de cel putin 3 luni inainte de efectuarea
primei inspectii.
* Transferul producatorului: Trecerea de la un organism de certificare
(OC) la altul sau de la standardul IFA GLOBALG.A.P. la o lista de

verificare modificata si aprobata sau la un sistem echivalent (sau invers)
NU este considerata o inspectie initiala, ci o inspectie ulterioara.
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ELIBERAREA CERTIFICATULUI

conformitate

1 fara QMS Producator
Major 100 1 cu mai multe Pe unitate
Minor 95 locatii si de
SGC i
Recomandari 0 productie
2 Pe producator

® NON-CONFORMITATE STRUCTURALA (1/3 din totalul cazurilor de
non-conformitate pentru aceeasi cerinta)

® NECONFORMITATE # NECONFORMITATE # NECONFORMITATE
CONTRACTUALA
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SANCTIUNI

*
Numar de proiect: 2024-1-RO01-KA220-VET-000255736

AVERTISMENT

Orice NC.
La AINI: Daca nu se rezolva in termen de 3 luni,~> AINI.

Tn urmérire: Rezolvati ih maximum 28 de zile sau statutul ,,neconformitate deschis3”.

SUSPENDARE

Neresolvarea neconformitatii in termen de 28 de zile.

Amenintare grava la adresa sigurantei alimentare, a sigurantei la locul de munca, a mediului, a
consumatorilor si/sau a integritatii produsului.

Aplicatad de producator sau de medicul generalist (suspendare autodeclarata).

Domeniu de aplicare: pe produs si/sau pe producator.

Corectare in termen de 12 luni sau anulare.

VA
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CERTIFICATUL GLOBALGAP

Certificatul GLOBALG.A.P. poate fi eliberat numai de catre
persoana juridica care face solicitarea.

Numele comerciantului poate fi mentionat pe certificat, dar numai
cu urmatoarea mentiune: ,Poate fi comercializat exclusiv prin XYZ”.

Un certificat nu este transferabil de la o entitate juridica la alta
atunci cand locatiile isi schimba entitatile juridice. Tn astfel de
cazuri, este necesara o inspectie completa. Noua entitate juridica
trebuie sa primeasca un nou GGN.

Ciclul de certificare este de 12 luni, fiind supus penalizarilor si
prelungirilor descrise mai sus.
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PRELUNGIREA CERTIFICATULUI

Solicitati cu cel putin o luna Tnainte.

Maximum 4 luni.

Platiti taxa de inregistrare.
Reinspectie in timpul perioadei de prelungire.

Nu este permisa schimbarea OC.

Prorroga

N
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8.4 PRODUCTIE

ANEXA TOATE EXPLOATATIILE AGRICOLE
(AF)
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”,

AF1.1.1: Parcela de tip,, ” Identificarea, ”:
- Marcaj de camp.
- Plan in caiet.

AF 1.1.2: Jurnalul fermei. AF
1.2.1: Evaluarea riscurilor.

AF 1.2.2: Plan de gestionare a riscurilor.

Pasul 1: Identificati potentialele pericole fizice, chimice (inclusiv alergenii) si biologice.
Planul nu trebuie sa includa riscurile de mediu. Acestea sunt acoperite la punctul AF 7.1.1s

Pasul 2: Determinati cine/ce ar putea fi afectat/ranit si in ce mod Pasul 3: Evaluati

riscurile si decideti asupra masurilor de precautie
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AF 2.1: Toate inregistrarile sunt disponibile si pastrate
timp de 2 ani. AF 2.2: Autoevaluare (nhu se aplica
medicilor generalisti).

AF 2.3: Masuri corective. AF 3.1:
Evaluarea riscurilor legate de
igiena.

AF 3.2: Standarde de igiena:

—  Spalarea mainilor.

— Acoperirea ranilor.

— Interzicerea consumului de alimente, bauturi si a fumatului.
— Raportarea infectiilor.

— Purtarea de imbracaminte adecvata.

— Raportarea oricarei contaminari a produsului datorata contactului cu fluide corporale
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AF 3.3: Instruire anuala scrisa si verbala _
privind igiena (inclusiv pentru producator si S
manager). \

AF 3.4: Respectarea standardului de igiena
AF 4.1 Sanatate si siguranta:

-Evaluarea riscurilor.

- Standarde de sanatate si siguranta.

-Instruire privind sanatatea si siguranta.

AF 4.1.2 Infrastructura, instalatiile si
echipamentele fermei trebuie construite si
intretinute astfel incat sa se reduca la minimum
riscurile pentru lucratori.
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AF 4.2: Instruire:

— Inregistrari:
* Subiecte abordate.
* Formator.
* Data cursului.

* Lista participantilor.

— Instruirea aplicatorilor.
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°* AF 4.3: Primul ajutor:

— Procedura de interventie in caz de accidente si
situatii de urgenta.

— Localizare pe harta.

— Persoana de contact.

— Numere de telefon de urgenta.

— ldentificarea riscurilor cu ajutorul semnelor.
— Acces la fisele cu date de securitate.

— Trusa de prim ajutor.

— Persoana instruita in acordarea primului ajutor.
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° AF 4.4: EIP: Echipament individual de protectie

— Disponibilitatea EIP (masca de rezerva).

— Curatarea EIP.
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AF 4.5: Bunastarea lucratorilor:

|dentificarea responsabilitdtilor in materie de sdnatate si siguranta. Intalniri documentate
intre conducere si lucratori:

- Anual.

- Sanatate si siguranta.
Acces la:

- Zona de depozitare a alimentelor.
= Chiuveta si apa potabila.
- Cazare adecvata.

= Transport in conditii de siguranta catre si de la santier.

68



e
i Frasmus+
Numdrul proicctului: 2024-1-RO01-KA220-VET-000255736

AF 5.1 Subcontractanti:

- Evaluarea subcontractantilor

Organismul de control poate verifica evaluarea

subcontractantilor la fata locului si poate emite o
scrisoare de conformitate:

Data evaluarii. — —
Numele organismului de control.
Numele inspectorului.

ldentificarea
subcontractantului.

Lista PCCC-urilor inspectate.
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AF 6.1 Identificarea deseurilor si a
containerelor.

AF 6.2.1 Planul de gestionare a
deseurilor. AF 6.2.2 Santier curat si
ordonat.

AF 6.2.3 Rezervoare de motorina si ulei (scurgeri).
AF 6.2.4 Eliminarea apei de spalare.

AF 6.2.5: Colectarea si eliminarea apei provenite din:
- Spalarea echipamentelor de aplicare.

= Spalarea echipamentului de protectie individuala.

= Spalarea rezervoarelor.

70


Documentos%20V5/Identificaci%C3%B3n%20de%20residuos%20y%20contaminantes.doc
Documentos%20V5/Identificaci%C3%B3n%20de%20residuos%20y%20contaminantes.doc

o,
=
@ Erasmus+

i: 2024-1-RO01-KA220-VET-000255736

Numdrul proiectului:

AF 7.1 Planul de gestionare a conservarii mediului.

AF 7.2 intretinerea zonelor neproductive.

R. AF 7.3.1 Controlul consumului de energie.

AF 7.3.2 Plan de eficienta energetica.

AF 7.3.3 Includerea in plan a reducerii la minimum a consumului
de energie din surse neregenerabile.
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AF 7.4.1: Masuri de colectare si reciclare a

apei.

AF 8: Reclamatii.

AF 9: Retragerea produselor. Lista numerelofc_ 1=
telefon si a adreselor de e-mail ale clientilor.

AF 10: Protectia alimentelor.
AF 11: Statutul GLOBALGAP.

AF 12: Utilizarea logo-ului.
AF 13: Trasabilitate.
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AF 14: Balanta masica.

AF 15.1: Declaratia privind politica de siguranta alimentara.

* Reflecta angajamentul
administratiei/proprietarului.

* Reinnoit anual pentru fiecare nou ciclu de certificare

AF 16.1: Evaluarea fraudelor alimentare.
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AF 16.2: Planul de atenuare a fraudei alimentare.

Frauda alimentara: introducerea pe piata a produselor alimentare pentru a obtine

un castig economic cu intentia de a insela consumatorul. Exemple:

- Reetichetarea produselor expirate.
- Tnlocuirea produselor cu altele mai ieftine, care nu se disting vizual.

Declaratii false privind originea produselor
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PRODUCTIE

ANEXA BAZA DE CULTURA (CB)
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CB 2.1.1: Respectarea legislatiei privind materialul vegetal achizitionat
in ultimele 24 de luni.

* Document care include, cel putin:

- Denumirea soiului, a lotului si a furnizorului.

e Utilizarea soiurilor inregistrate: cpvo.europa.eu (oficiul Comunitar pentru

Soiuri de Plante), la:

— monitorizarea respectarii cerintelor de sanatate si siguranta (pasaport
fitosanitar, ambalarea semintelor etc.)

— prevenirea fraudelor prin furnizarea de informatii esentiale

CB 2.2: Tratarea semintelor / Pepiniere.

Nu se aplica pentru cei certificati
GLOBALGAP PPM
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Numdrul proicctului

CB 2.3: Organisme modificate genetic CB. 3.1:
Plan de gestionare a solului (fertilizare):

- Analiza si/sau,

- Literatura specifica.
CB 3.2 Tipurile de sol de la fiecare amplasament trebuie
identificate (R) CB 3.3 Se efectueaza rotatia anuala a culturilor,
care poate fi verificata prin consultarea registrelor de rotatie din
ultimii 2

ani

CB 3.6: Analiza ingrasamintelor organice sau cunoasterea valorilor
recunoscute.
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CB 3.4 Se utilizeaza tehnici pentru imbunatatirea sau mentinerea
structurii solului si pentru prevenirea compactarii solului. De exemplu:

— culturi de ingrasamant verde cu radacini adanci
— drenaj
— evitarea aratului intre randuri

— utilizarea anvelopelor cu presiune redusa

CB 3.5 Tehnici de cultivare menite sa reduca
la minimum eroziunea solului (cauzata de
apa sau vant). De exemplu: acoperirea solului
sau mulcirea, lucrarea solului perpendicular
pe panta, drenajul, insamantarea de iarba sau
ingrasamant verde, plantarea de copaci si
arbusti la marginea campului etc.
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CB 3.7. Trebuie pastrata o evidenta a densitatii si a datei de
insamantare/plantare.

CB 4.1: Aplicarea ingrasamintelor:

- Formarea tehnicienilor.

CB 4.2: Registrele de aplicare a ingrasamintelor:

- Referinta parcelei/lotului.

- Data aplicarii.

- Tipul ingrasamantului.

- Cantitatea aplicata.

- Metoda de aplicare.

- Persoana (persoanele) care aplica in
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CB 4.3: Depozitarea ingrasamintel - S

Separati de produsele fitosanitare
(fizic).

Zona acoperita, curata si uscata.

Masuri de
prevenire a
scurgerilor.

A se separa de produsele
recoltate.
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CB 4.3.7: Inventarul ingrasamintelor:

- Actualizati in termen
de oluna dela
miscarea stocului
sau;

- Calculati pe baza
inregistrarilor privind
aprovizionarea.
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CB 4.4 ingrasaminte organice:

o4

- Interzicerea utilizarii namolului
tratat si netratat.

- Evaluarea riscurilor:
- Tipul de ingrasamant organic.

- Metoda de prelucrare utilizata pentru obtinerea
ingrasamantului organic.

- Contaminarea microbiana (agenti patogeni pentru
plante si oameni).

- Continutul de buruieni/seminte.
- Metale grele.

- Momentul aplicarii si contactul cu planta.
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CB 4.5 Ingrasamant anorganic:
- Fisa tehnica (N-P-K) pentru toti
ingrasamintele aplicate in ultimii 2 ani.

CB 5.1.1: Utilizarea echipamentelor pentru calcularea

necesarului de irigare (pluviometre, tavi de drenaj, tensiometre
etc.).

CB 5.2.1: Evaluarea anuala a risc
hidric:

- Sursa de apa.

- Sistemul de distributie.

- Utilizari ale apei.
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CB 5.2.2: Plan de gestionare a apei:

v Fotografii/desene.
O Amplasarea surselor de apa.
O Traseul sistemului de alimentare cu apa.

O Instalatii permanente (fantani, porti de inundatie, rezervoare,
v Definirea intretinerii.
v Instruirea personalului de intretinere.
CB 5.2.3: Registrele privind consumul de apa. Actualizate
lunar.
* Data
* Durata ciclului

®* Debit real sau estimat

* Volum (pe metru de apa/unitate de irigare)
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CB 5.3.2 Evaluarea riscurilor legate de consumul de apa inainte de
recoltare:

— Identificarea surselor de apa si a rezultatelor istorice (daca este cazul).
—  Metode de irigare

— Fenologia culturii

— Contactul direct al apei de irigatie cu cultura

— Caracteristicile culturii (si stadiul de crestere)

— Puritatea apei utilizate n aplicatiile de protectie a plantelor: efectul
mineralelor dizolvate in apa

CB5.3.3 Apa utilizata in activitatile premergatoare recoltarii este analizata la o

frecventa proportionala cu evaluarea riscurilor. Procedura scrisa pentru analizele apei
efectuate in timpul etapelor de productie si recoltare.

* Frecventa prelevarii de probe
* Cine, unde si cum se preleveaza probele
* Tipul analizei

* Criterii de acceptare
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CB 5.3.4: Analiza apei intr-un laborator acreditat conform ISO
17025 sau autorizat de autoritatile competente.

CB 5.4.1 Autorizatii pentru captarea apei.

CB 5.4.2: Respectarea restrictiilor specifice privind autorizarea
sursei de apa prin intermediul inregistrarilor de utilizare
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CB 5.5.1 Locurile cu disponibilitate sezoniera a apei
trebuie sa dispuna de instalatii de stocare a apei
pentru perioadele viitoare cand

disponibilitatea este redusa.

* Autorizate legal
* Tn stare bun3

* Tngradite/inchise
pentru a preveni
accidentele
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CB 6. MIP: demonstrati dous activititi pentru fi‘e_% iltura fnre

MAEOTE
ROETIRES

- Prevenirea bolilor si a daunatorilor
mic neb A

— Rotatia culturilor, parloaga, solarizarea, practici de promovare a organismelor
curatarea reziduurilor vegetale, metode adecvate de irigare si/sau utilizarea fertirigarii, &fegerea or si
portaltoilor adecvati si rezistenti; densitatea ideala.

- Observare si control.

- ldentificati care daunatori, boli si buruieni trebuie combatute si de ce.

- Stabiliti cum trebuie combatute (observarea directa a partilor principale ale plantelor, capcane, plante
indicatoare etc.).

- Utilizati pragurile de actiune pentru daunatorii, bolile si buruienile relevante pentru a decide daca este necesara
interventia.

- Interventia.

- Indepértarea si izolarea frunzelor, fructelor sau plantelor infestate, aspirarea ddunatorilor, indepartarea
buruienilor, combaterea biologica, utilizarea produselor naturale (sapunuri, piretrine, azadiractinag,
uleiuri), produse chimice.
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CB 7.1 Alegerea produselor fitosanitare:
® Lista produselor fitosanitare.

e Utilizati produse autorizate pentru
protectia plantelor.

® Pastrati facturile.

CB 7.2 Formare tehnica. Certificat oficial.
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CB 7.3: Registre de aplicare fitosanitara:

- Cultura.

- Locul aplicarii.

- Justificare.

- Autorizatie tehnica.

- Denumire comerciala si substanta activa.

-  Cantitatea aplicata.

- Utilaje.

- Data si ora la care s-a finalizat aplicarea.

-  Perioada de siguranta. ')%
- Conditii meteorologice

- Se vor indica operatorii (pot fi mai multi).

- Masuri de prevenire a dispersarii pe terenurile invecinate.
- Comunicarea cu vecinii.

- Masuri pentru a preveni dispersia de pe terenurile invecinate:
- Ecrane de vegetatie.
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CB 7.5 Gestionarea surplusurilor de amestec.

- Zgura ramasa in urma procesarii sau reziduurile provenite din
spalarea rezervoarelor sunt gestionate astfel incat sa nu fie
compromisa nici siguranta alimentara, nici medi ez
. Se tin evidente.

CB 7.6 Analiza reziduurilor:
- Sa existe LMR-uri stabilite.

- Evaluarea riscurilor privind respectarea LMR in
tara de destinatie.

- Plan de actiune in cazul depasirii LMR.

91



@ Erasmus+

Numdrul proiectului: 2024-1-RO01-KA220-VET-000255736

CB 7.6.3: Evaluarea riscurilor pentru a determina riscul de depasire

a LMR. Analiza nu va fi necesara daca:

- istoricul pe 4 ani nu indica depasirea LMR.
- Nu se utilizeaza PF-uri sau se utilizeaza in cantitati minime.

- PF-urile nu sunt utilizate in apropierea perioadei de

alE
OTC

Evaluarea riscurilor trebuie verificata de o terta parte independenta.

A0
Ul .

ra¥al
) =)

CB 7.6.4 Rezultatele analizelor trebuie sa poata fi urmarite pana la producator
si la locul specific de unde provine esantionul.
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CB 7.7 Depozitarea PF:
-Plante in ambalajul original.

- Structura solida, adecvata conditiilor de temperatura, ventilata. |

-lluminare naturala sau artificiala, separat de alte articole.
-Rafturi din material neabsorbant, cu sistem de retinere a scurger
-Acces restrictionat.

-Pulberile deasupra lichidelor.

-Procedura de urmat in caz de accidente si situatii de urgenta.

-Echipament pentru accidentele operatorilor (trusa de prim ajutor, sursa de apa curata).

CB 7.7.13: Inventar actualizat in termen de o luna de la intrare sau calculat pe baza inregistrarilor
de aprovizionare.
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CB 7.7 Depozitarea PF:
-Seminte in ambalajul original.

-Structura solida, adecvata conditiilor de temperatura, ventilata.

- lluminare naturala sau artificiala, separat de alte echipamente.
-Rafturi din material neabsorbant, cu sistem de retinere a scurgerilor.
-Acces restrictionat.

-Pulberile deasupra lichidelor.

-Procedura de urmat in caz de accidente si situatii de urgenta.

-Echipament pentru accidentele operatorilor (trusa de prim ajutor, sursa de apa curata).

CB 7.7.13: Inventarul actualizat in termen de o luna de la intrare sau calculat

pe baza inregistrarilor de aprovizionare.
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CB 7.8.1: Se ofera examinari medicale

personalului care depune cereri.

CB 7.8.2 Proceduri care reglementeaza

intervalele de reintrare.

CB 7.8.3: Transportul PF in cadrul

ferme se efectueaza in conditii de siguranta.
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CB 7.9 Recipiente fitosanitare goale:

- ul echipamentului de aplicare prin
clatire tripla sau sistem de presiune.

- Nu se reutilizeaza.

- A se depozita la distanta de culturi si
materiale de ambalare, cu etichetare
permanenta, sub cheie si cu accesul fizic
restrictionat.

- Sistemul de management previne
expunerea persoanelor si contaminarea

mediului.
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CB 7.10 Produse fitosanitare (PPPs) expirate

*CB 7.10.1 Exista inregistrari documentate care indica faptul ca
PPP-urile expirate au fost eliminate printr-un canal oficial autorizat. ﬁ
Atunci cand acest lucru nu este posibil, PPP-urile expirate trebuie

depozitate in siguranta si identificate in mod clar. (Minor)

CB 7.11.1 Urmatoarele inregistrari trebuie sa fie disponibile daca se
utilizeaza preparate de casa, fortifiante pentru plante, amelioratori de sol
sau orice alte substante similare pe culturile certificate:

o denumirea substantei (de exemplu, planta din care provine),
denumirea comerciala (daca a fost achizitionata), domeniul de
utilizare, data si cantitatea.

Daca exista un plan de inregistrare pentru aceasta substanta
(substante) Tn tara de productie, acesta trebuie aprobat
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CB 8: Echipamente.

- Verificare interna anuala.

De exemplu: Atomizor: Verificarea functionarii
corecte in ultimele 12 luni si documentata de o
companie specializata, de furnizorul de echipamente
sau de tehnicianul de la fata locului.

- Inspectii oficiale. bacs se
utilizeaza un sistem oficial de calibrare
al carui ciclu depaseste un an,
producatorul va avea in continuare nevoie
de o verificare interna anuala a calibrarii.
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PRODUCTIE

ANEXA FRUCTE S| LEGUME (FV)
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FV 1: A se include in evaluarea riscurilor AF 1.2.1, contaminarea microbiana prin:

* Amplasarea exploatatiilor comerciale de crestere a animalelor din apropiere (praf)
* Compostarea

* Surse potentiale de patrundere a animalelor domestice si salbatice
FV 2: Justificarea dezinfectarii solului.

FV 3.2: Sterilizarea substraturilor cu PF.

* Locatia, data sterilizarii, substanta chimica utilizata,
* utilajele si metoda de sterilizare utilizate,

* numele operatorului si perioada de siguranta inainte de plantare

FV 3.3: Substratul de origine naturala provine din zone neprotejate.

FV 4.1.2: Analiza microbiologica a apei utilizate in etapa premergatoare recoltarii, in conformitate cu frecventa
stabilita prin analiza de risc (Anexa FV1). Analiza se efectueaza cat mai aproape posibil de locul de aplicare.
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FV 4.1.3: Daca calitatea apei nu este
adecvata

E. coli > 1000 UFC/100 ml
- Se trateaza inainte de utilizare.
- Evitati contactul cu produsul.

- Respectati intervalul de timp dintre aplicare si recoltare.

FV 4.1.4: Laborator acreditat (17025) sau autorizat.
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FV 4.2 Aplicarea ingrasamintelor organice

Ingrasamantul organic proaspat, netratat, se incorporeaza in
sol inainte de plantare.

* cu cel putin 6 luni Tnainte de recoltare (partea recoltabila a
cultura care intra in contact cu solul)

* cu cel putin 3 luni inainte de recoltare (Partea recoltabila
NU intra NICIODATA in contact cu solul)

* Perioada dintre utilizarea ingrasamintelor organice
obtinute din compost si recoltare nu compromite
siguranta alimentara.
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8.5 RECOLTAREA S| MANIPULAREA FV5

FV 5.1.1: Evaluarea riscurilor de igiena:
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FV 5.1.2: Proceduri si instructiuni de igiena
Pentru procesul de recoltare si post-recoltare pe baza evaluarii riscurilor

FV 5.1.3: Respectarea procedurilor de igiena d .

* Desemnarea unei persoane responsabile cu
punerea in aplicare a procedurilor de igiena
(pentru toti operatorii si vizitatorii).

* Tmbrdcaminte de protectie in conformitate cu
evaluarea riscurilor (FV 5.1.1), care trebuie curatata,
intretinuta si depozitata in mod eficient.

* Dovezile vizuale arata ca nu au existat incalcari ale
procedurilor si instructiunilor de igiena.
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FV 5.1.4: Instruire anuala privind igiena. FV

EMPLOYEES
MUST
WASH HANDS

5.1.5: Afise cu reguli de igiena.

RETURNING
TO WORK

FV 5.1.6: Interzicerea consumului de alimente, i
bauturi sau a fumatului. FV 5.2.1: Acces la T
chiuvete:

Sapun.

Prosoape.

Apa potabila (sau gel pe baza de
alcool).

In apropierea toaletelor.




- Erasmus+

Numarul proiectului: 2024-1-RO01-KA220-VET-000255736

FV 5.2.2: Acces la toalete in timpul recoltarii.

- La o distanta rezonabila de locul de munca
(500 m sau 7 min).

- Tn zone care nu sunt predispuse la inundatii.

- Departe de cursuri de apa, fantani, iazuri etc. e ._
FV 5.2.3: Acces la toaletele pentru manipular= e

— Sapun fara parfum.
— Apa pentru spalarea mainilor si mijloace de uscare.
— Spalati-va pe maini inainte de inceperea

lucrului si dupa orice absenta.

— Fara acces direct la zona de manipulare.
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FV 5.2.4: Recipiente de colectare

destinate exclusiv acestui scop.
Plan de CURATARE S| DEZINFECTIE

pentru recipiente si unelte.
FV 5.2.5: Vestiarele adecvate.

FV 5.2.6: Plan de CURATARE S
DEZINFECTIE a vehiculelor.

FV 5.3.1: Apa potabila

(cu exceptia afinelor)

Cleaning Schedules

lveedory | Clooning Dotes | Type of Cleoning h Chemicl? | B
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FV 5.4.1: Produs recoltat protejat.

Daca produsul este depozitat pentru o perioada scurta de timp la ferma, trebuie
respectate cerintele de siguranta alimentara

FV 5.4.2: Registre privind curatarea zonelor de
depozitare si manipulare.

FV 5.4.3: Ambalaje adecvate.

FV 5.4.4: indepartarea deseurilor de ambalaje de pe
teren.

FV 5.4.5: Depozitarea produselor de curatare. ,
FV 5.4.6: Produse autorizate in industria agroalimentars.”
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FV 5.4.7: Echipamente in stare buna FV 5.4.8:
Produsele necorespunzatoare sunt depozitate in
locuri specifice. '

FV 5.4.G: Lampi rezistente la spargere sau
protejate.

FV 5.4.10: Sticla PC si materiale plastice
dure. FV 5.5.1: Controlul temperaturii si
umiditatii.
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Aplicabil manipularii pe teren si la centrul de manipulare, precum
si depozitarii/refrigerarii.

FV 5.6.1: Sistemul de combatere a daunatorilor.

FV 5.6.2: Sistemul este eficient. FV 5.6.3:

Inregistrari privind inspectiile de control.

FV 5.7.1: Apa potabila pentru spalare.

eventualele substante contaminante.

FV 5.7.3: Laborator acreditat pentru analiza apei.
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FV 5.8: Tratamente post-recoltare:

Respectati indicatiile de pe eticheta.

- Tnregistrat in tara de utilizare.

- Lista actualizata.

- Instruirea persoanelor care recomanda utilizarea.
- Apa potabila.

- Depozitarea produsului.

Inregistrari privind tratamentul.
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CIT | COEX

unicdosinnovando

Strategii de combatere a practicilor neloiale
in ceea ce priveste produsele cooperativelor
horticole vandute direct consumatorilor si

prin intermediul retelelor de distributie
(PARTEA 3)

Caiet de sarcini pentru producatorii de sera

-) 1 COOPERATIV '
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CUPRINS

8.GHID DE MANAGEMENT COOPERATIV... ..ottt 4
8.1 PRINCIPII OPERATIONALE DE BAZA ...............coooomioeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e, 5
8.1.1 DOMENIUL SOCIAL .......oeeieeeeeee e e et e ee et e e et e ete e teeeaeeereeereeeneeeneeans 5
8.1.2 Domeniul Organizational ..............cc.eoeeueeeueeeeeeeeee et e et e et et e ete e eeeaae e eaeeae e 7
8.1.3 OCUPAREA FORTEIDE MUNGCA ........cooioieieeeeeeeeeeeeee et 8
8.1.4 DOMENIUL FISCAL ...ttt ettt e sae e s eaeeteeneeaeeneeneene e 11
8.1.5 Domeniul CONLADIIATIT ........cveveerieeeerietieie ettt eae e e 93
8.2 FORME DE DEZVOLTARE A ACTIVITATII AGROALIMENTARE ......c.covveeeteneeeensseesesessens 9
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8.1 PRINCIPII OPERATIONALE DE BAZA
INTRODUCERE:

Cooperativismul ofera noi modele de gestionare a afacerilor cu caracteristici specifice n
diferite domenii: organizational, social, al muncii, contabil, fiscal etc. Aceste aspecte necesita
un nivel de specializare si cunostinte care nu este intotdeauna abordat in mod adecvat de
catre membri sau de catre grupurile antreprenoriale care isi asuma provocarea de a lansa un
proiect cooperativ. Prin urmare, este deosebit de important sa se dispuna de materiale de
sprijin care sa faciliteze o abordare riguroasa si judicioasa a diferitelor domenii ale
managementului cooperativ, in special a celor care, datorita complexitatii tehnice si gradului
de specializare, prezinta dificultati mai mari.

8.1.1DOMENIUL SOCIAL

Cine poate fi membru al unei cooperative?

O cooperativa este formata din memobrii sai, Tn numar de cel putin doua persoane, care pot fi
persoane fizice sau juridice, din sectorul public sau privat. Pentru a deveni membru al unei
cooperative, persoanele fizice trebuie sa indeplineasca cerintele legale stabilite, cum ar fi sa se
afle la varsta activa, sa detind un permis de munca in cazul cetatenilor strdini si sa respecte
prevederile statutului, inclusiv subscrierea aportului obligatoriu la capitalul social.

Ce inseamna sa fii membru al unei cooperative?

A fi membru al unei cooperative inseamna a participa activ la gestionarea si luarea deciziilor Tn
cadrul cooperativei. in schimb, membrii isi asuma angajamente, cum ar fi contributii financiare
si participarea la activitatile si responsabilititile din cadrul cooperativei. intr-o cooperativa de
muncd, pe langa calitatea de membru, desfasori si activitati profesionale in schimbul unei
remuneratii.

Tipuri de membri

Exista mai multe tipuri de membri, in functie de tipul de cooperativa:

*  Membri activi (in cooperativele de munca).
* Membri consumatori (in cooperativele de consumatori).
* Membri prestatori de servicii (in cooperativele de servicii).

* Membri activi (In cooperative care nu sunt cooperative de munca, cum ar fi
cooperativele agricole, cooperativele de prelucrare etc.).
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Ce drepturi au membrii?

Membrii au dreptul de a participa la activitatile comerciale si corporative, de a alege si de a fi
alesi in functii in cadrul organelor corporative, de a face propuneri si de a participa cu drept de
vot la adoptarea hotararilor. De asemenea, acestia au dreptul de a primi informatiile necesare
pentru a-si exercita drepturile si a-si indeplini obligatiile, precum si de a primi o parte din
excedentul cooperativei.

Cum se gestioneaza informatiile in cooperativa?

Informatiile dintr-o cooperativa trebuie sa fie clare, frecvente si accesibile tuturor membrilor. Este
important sa existe mecanisme precum sedinte, aviziere, e-mailuri si sisteme tehnologice
care sa faciliteze schimbul de informatii.

Care sunt obligatiile unui membru?

Membrii au mai multe obligatii, cum ar fi participarea activa la activitatea cooperativei,
achitarea cotizatiilor convenite, participarea la sedintele adunarii generale si ale organelor de
conducere, precum si respectarea hotararilor adoptate. In plus, acestia nu au voie si
desfasoare activitati concurente cu cele ale cooperativei fara autorizatia corespunzatoare.

Ce trebuie sa fac pentru a deveni membru?

Pentru a deveni membru al unei cooperative, trebuie sa depuneti o cerere scrisa la organul
administrativ (Consiliul de administratie sau administratorul unic). Cererea va fi evaluata n
conformitate cu cerintele stabilite in statutul cooperativei. Odata admis, trebuie sa efectuati
aportul de capital corespunzator si sa platiti taxa de admitere, daca este cazul.

Cand inceteaza calitatea de membru?

Un membru poate inceta sa mai fie membru din diverse motive: in mod voluntar, daca nu
indeplineste cerintele pentru a ramane membru sau daca cooperativa decide sa-lI excluda
dintr-un motiv intemeiat. Tn toate cazurile, trebuie respectatd procedura stabilitd in statutul
cooperativei.

Ce se intampla daca nu respect regulile?

in cazul in care un membru nu respectd regulile stabilite de cooperativd, se poate aplica un
sistem de sanctiuni in conformitate cu statutul. incélcarile sunt clasificate ca fiind grave, foarte
grave si minore si pot atrage dupa sine
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sanctiuni financiare, suspendarea drepturilor de membru sau chiar excluderea din cooperativa.

Poate fi un membru exclus din cooperativa?

Da, excluderea este o masura extrema luata n cazul abaterilor foarte grave. Excluderea
trebuie aprobata de Consiliul de administratie si poate fi contestata in fata adunarii generale
sau a instantei competente.

Ce se intampla cu membrii care nu participa?

Participarea este o obligatie in cadrul cooperativei. Membrii care nu participa fara o justificare
pot fi sanctionati, deoarece inactivitatea lor poate pune in pericol viabilitatea cooperativei.

Ce se intampla cand apar conflicte intre membri?

Conflictul este o parte inerenta a participarii active. Desi conflictul nu este negativ in sine,
rezolvarea lui Tn mod cooperativ poate consolida coeziunea grupului. Ascultarea activa,
comunicarea pozitiva si cautarea de solutii sunt esentiale pentru rezolvarea conflictelor.

8.1.2 DOMENIUL ORGANIZATORIC

Care sunt organele de conducere ale unei cooperative?

O cooperativa este formata din membrii sdi, Tn numar de cel putin doua persoane, care pot fi
persoane fizice sau juridice, publice sau private (cu particularitatile specifice fiecarui tip de
cooperativd). Conform principiilor egalitatii si gestionarii democratice, fiecare membru are un
vot, indiferent de capitalul pe care 1l aduce (cu unele exceptii privind votul ponderat in
cooperativele agricole, maritime si de servicii, precum si in cooperativele mixte de muncitori,
unde si membrii care contribuie cu capital au drept de vot). Cea mai Tnalta expresie a
participarii egale care defineste cooperativa se regaseste in adunarea generala. Toti membrii
sunt chemati sa participe, iar prezenta este obligatorie, cu exceptia cazului Tn care exista un
motiv justificat de absenta. Tn cadrul adunérii generale, membrii isi exercitd dreptul de a-si
exprima opiniile si de a decide cu privire la chestiunile discutate.
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Ce este o adunare generala si ce decizii se iau in cadrul acesteia?

Adunarea generala este reuniunea tuturor membrilor cooperativei constituite In mod oficial,
avand ca scop adoptarea de acorduri cu privire la chestiuni care tin de competenta sa, astfel
cum sunt stabilite de lege si de statut. Este un forum de dezbatere si de luare a deciziilor care
leaga toti memobrii, atat cei prezenti, cat si cei absenti. Adunarea poate dezbate orice chestiune
de interes pentru cooperativa, cu conditia ca aceasta sa fie inclusa pe ordinea de zi, dar nu
poate lua decizii cu privire la chestiuni care tin de competenta altor organe ale cooperativei.
Orice decizie luata cu privire la aceste chestiuni este nuld si neavenita daca nu este ratificata
de adunare.

Care sunt diferentele dintre o adunare ordinara si una extraordinara?

Adunarile, in functie de chestiunile care urmeaza sa fie discutate si de frecventa cu care sunt
convocate, pot fi clasificate dupa cum urmeaza:

* Adunari ordinare (organizate anual).

* Adunari extraordinare (organizate la intervale stabilite in functie de subiectele care
urmeazd si fie discutate). In functie de tipul si forma convocirii, adunirile ordinare
sau extraordinare pot lua urmatoarele forme:

* Adunare generala universald (necesita prezenta tuturor membrilor si acordul acestora
cu privire la sedinta si la punctele de pe ordinea de zi, precum si semnarea procesului-
verbal de catre toti).

Cum se desfasoara o adunare?

Pentru a organiza o adunare, fie ea ordinara sau extraordinara, aceasta trebuie convocata in
mod oficial, in conformitate cu prevederile statutului si ale legislatiei cooperative in vigoare. Tn
cazul adunarilor generale universale, nu este necesara o notificare prealabild, cu conditia ca
toti membrii sa fie prezenti sau reprezentati si sa decida in unanimitate sa acorde adunarii
statutul de adunare generala universala.

Care este organul administrativ sau de conducere si ce functii indeplineste?

Organul de conducere al cooperativelor este alcatuit din asa-numitul organ administrativ, care
poate fi un consiliu de administratie sau persoana care detine puterea administrativa exclusiva
(optiune rezervata cooperativelor cu mai putin de 10 membri). Pe langa conducerea
cooperativei, acesta este responsabil de administrarea si reprezentarea acesteia, in
conformitate cu prevederile legii, ale statutului si ale politicii generale stabilite de adunarea
generala.

Care este structura organizationala de baza a unei cooperative?

O cooperativa are o latura sociald si una de afaceri. Prima include organele de conducere:
consiliul de administratie, auditorul financiar, comisia de apel, consilierul juridic si, mai presus
de toate, adunarea generald. In cea de-a doua, organigrama de afaceri este similara cu cea a
oricarei alte companii, in functie de activitatea in care
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cooperativa desfasoara, desi, de reguld, cooperativele tind sa aiba o structura mai orizontala si o
distributie a responsabilitatilor functionale.

Cum sunt repartizate rolurile si responsabilitatile?

Functiile si responsabilitatile din cadrul cooperativei sunt direct legate de nevoile acesteia si de
competentele, aptitudinile si atitudinile membrilor. Este necesar ca membrii sa colaboreze prin
participarea si implicarea in procesul decizional si in gestionarea intreprinderii cooperative,
intrucat au obiective comune, incredere reciproca si o viziune de afaceri impartdsita.

Ce sunt regulamentele interne si la ce servesc?

Acestea sunt documente interne care completeaza si detaliaza prevederile statutului. Existenta
lor este voluntara si pot acoperi orice aspect pe care cooperativa doreste sa il formalizeze in
scris, desi, Tn general, acopera aspecte organizationale si de munca. Continutul minim al
acestora trebuie sa includa o scurta introducere care sa explice motivul pentru care au fost
elaborate, precum si aspecte legate de organizarea proceselor, conditiile de munca,
remuneratia si procedurile disciplinare.

Cum se iau deciziile in cooperativa?

in cadrul cooperativei existd doud domenii principale de luare a deciziilor: cele legate de
aspectele sociale si cele legate de aspectele comerciale. Deciziile importante privind aspectele
sociale sunt luate de adunarea generala, care deleagd organismului administrativ deciziile
legate de guvernanta si gestionarea cooperativei, cum ar fi intocmirea conturilor anuale,
admiterea si excluderea membrilor, precum si aplicarea de sanctiuni atunci cand este necesar.

8.1.3 OCUPAREA FORTEI DE MUNCA

Tn cadrul cirui regim de contributii ar trebui sa se inregistreze membrii unei cooperative
de servicii?

O cooperativa de servicii este formata din persoane fizice sau juridice care desfasoara activitati
comerciale sau profesionale si beneficiaza de servicii din partea cooperativei, cum ar fi achizitii
comune, vanzari comune sau servicii comune. Membrii acestui tip de cooperativa au o relatie
de client sau furnizor cu cooperativa, nu o relatie de munca. in functie de activitate, membrii
trebuie sa contribuie la diferite scheme. De exemplu, in cooperativele agricole, contributiile se
platesc la schema speciala agricold, Tn cooperativele maritime, contributiile se platesc la
schema speciala maritima, iar in cooperativele de servicii, contributiile se platesc ca persoane
care desfasoara activitati independente, daca sunt comercianti individuali.
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Tn cadrul carui sistem de contributii ar trebui s3 se inregistreze membrii unei cooperative
de consumatori?

O cooperativa de consum este formata din persoane care achizitioneaza produse si servicii
pentru consumul propriu si al celor cu care locuiesc. In acest caz, membrii au o relatie de
client, nu una de munca. Activitatile din cadrul cooperativei pot fi desfasurate in mod voluntar
de catre membri sau de catre personalul salariat sau membrii activi.

Tn cadrul cirui sistem de contributii ar trebui si se inregistreze membrii unei cooperative
de muncitori?

Membrii unei cooperative de muncitori pot alege sa contribuie la sistemul general de asigurari
sociale sau la sistemul special pentru lucratorii independenti, in functie de activitatea lor. Este
important ca toti membrii sa aleaga acelasi sistem. Dupa cinci ani, acestia pot schimba sistemul
daca doresc, prin modificarea statutului cooperativei.

Ce drepturi de munca au membrii?

Membrii activi au mai multe drepturi de munca recunoscute de lege, cum ar fi dreptul de a
primi un avans din partea cooperativei, care nu poate fi mai mic decat salariul minim
interprofesional. De asemenea, acestia au dreptul la prestatii de securitate sociala, in functie
de sistemul ales, precum si la concedii, perioade de odihna saptamanale si alte conditii de
munca stabilite de lege.

Ce obligatii profesionale au membrii?

Membrii au mai multe obligatii profesionale, cum ar fi participarea la activitatile cooperativei,
abtinerea de la activitati care concureaza cu cooperativa, pastrarea confidentialitatii cu privire
la informatiile confidentiale legate de locul de munca si respectarea reglementarilor privind
sanatatea si siguranta la locul de munca.

Ce reglementari de munca trebuie sa respecte membrii?

Membrii trebuie sa respecte reglementdrile de muncd aplicabile, cum ar fi Legea
cooperativelor din Galicia, care reglementeaza relatia de munca a membrilor. Statutul
cooperativei trebuie, de asemenea, sa reglementeze aspecte legate de munca, cum ar fi
programul de lucru, pauzele, concediile si concediile de odihna.

10
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Membrii au dreptul la indemnizatii de somaj?

Membrii activi care contribuie la sistemul general de securitate sociald au dreptul la
indemnizatii de somaj Tn aceleasi conditii ca si angajatii, Tn situatii precum concedierea,
reducerea programului de lucru sau incetarea activitatii.

Membrii au dreptul la reduceri la contributiile la asigurarile sociale?

Membrii pot beneficia de diverse reduceri si stimulente la contributiile la asigurarile sociale,
cum ar fi cota forfetara pentru lucratorii independenti sau reduceri pentru angajarea
persoanelor sub 30 de ani sau a persoanelor cu dizabilitati.

Se poate lucra cu norma redusa intr-o cooperativa?

in cooperativele de munca, este posibil sa lucrezi cu norma partiala, cu conditia ca acest lucru
sa reflecte realitatea muncii si ca programul de lucru si salariul sa fie corect reflectate in
acordurile cooperativei.

Membrii sunt obligati sa adere la conventia colectiva sectoriala?

Membrii unei cooperative de muncitori nu sunt obligati sa adere la un contract colectiv de
munca sectorial, Tntrucat nu sunt angajati de altii. Cu toate acestea, daca se decide astfel in
cadrul adunarii cooperativei, acestia pot adera la un contract colectivde munca sectorial.

8.1.4 DOMENIUL FISCAL

Care sunt reglementarile fiscale care reglementeaza cooperativele?

Cooperativele sunt obligate sa isi indeplineasca obligatiile fiscale la fel ca orice alta societate.
Cu toate acestea, datorita naturii lor, ele sunt supuse unor reglementari fiscale specifice. Legea
nr. 20/1990 din 19 decembrie reglementeaza regimul fiscal al cooperativelor, cu scopul de a
promova modelul cooperativ. in plus, acestea trebuie si respecte reglementdrile fiscale
generale si specifice, in functie de activitatea pe care o desfasoara (impozitul pe profit, TVA,
impozitul pe veniturile persoanelor fizice etc.).

Care sunt principalele obligatii fiscale ale unei cooperative?

Cooperativele trebuie sa respecte aceleasi obligatii fiscale ca si celelalte societati. Aceasta
include plata impozitelor, cum ar fi impozitul pe transferul de proprietate si taxa de timbru la

11
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momentul constituirii, urmat de nregistrarea in registrul activitatilor economice, obtinerea
unui cod de TVA, printre altele. Tn plus, acestea trebuie si declare TVA-ul, si depun3
declaratiile privind retinerile la sursa pentru impozitul pe venit si sa plateasca avansul pentru
impozitul pe profit.

Care sunt principalele obligatii fiscale ale membrilor?

in functie de tipul de cooperativd, membrii au obligatii fiscale diferite. iIn cooperativele de
servicii, daca membrii factureaza sau achizitioneaza produse de la cooperativa, vor trebui sa
respecte obligatiile fiscale corespunzitoare. In cooperativele de consum, membrii nu au de
obicei obligatii fiscale, cu exceptia cazului in care primesc dividende sau dobanzi pentru
aporturile lor de capital. In cooperativele de muncd, membrii trebuie si declare veniturile
obtinute din munca si orice alte venituri derivate din activitatea cooperativa.

Ce este o cooperativa protejata si care sunt avantajele acesteia?

Cooperativele protejate sunt cele care indeplinesc cerintele stabilite in Legea 20/1990 si nu
prezinta niciun motiv de pierdere a protectiei fiscale. Aceste cooperative beneficiaza de
avantaje fiscale, cum ar fi scutiri de la impozitul pe transferul de proprietate si taxa de timbru
(ITPAXD) si de la impozitul pe profit.

Ce este o cooperativa cu protectie speciala si ce avantaje ofera aceasta?

Cooperativele cu protectie speciala sunt cele care indeplinesc cerinte specifice, cum ar fi
cooperativele de munca, cooperativele agricole si cooperativele pentru exploatarea in comun
a terenurilor, printre altele. Aceste cooperative beneficiaza de avantaje fiscale suplimentare,
cum ar fi cote speciale de impozit pe profit, scutiri la achizitionarea de bunuri si reduceri la
impozitul pe proprietate.

Care sunt cauzele pierderii protectiei fiscale?

Exista mai multe motive pentru care o cooperativa isi poate pierde protectia fiscalda, cum ar fi
neconstituirea fondurilor de rezerva obligatorii, distribuirea fondurilor de rezerva
nedistribuibile intre membri sau desfasurarea de operatiuni necooperative fara a le contabiliza
corect. Protectia fiscala se pierde, de asemenea, daca cooperativa desfasoara un volum excesiv
de operatiuni cu persoane care nu sunt membre sau daca nu respecta limitele stabilite pentru
angajarea personalului salariat.

12
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Impozitul pe profit in cooperativele

Impozitul pe profit in cooperativele prezinta anumite particularitati, in special datorita
activitatilor necooperative. Cooperativele trebuie s3a contabilizeze separat rezultatele
cooperative si necooperative, intrucat rezultatele cooperative au o baza de impozitare redusa
si beneficiaza de avantaje fiscale, cum ar fi o reducere de 50% a bazei de impozitare in cazul
cooperativelor special protejate.

Cazuri de interes fiscal

Exista situatii fiscale specifice pe care cooperativele trebuie sa le ia in considerare, cum ar fi
cotizatiile periodice ale cooperativelor de consum, care pot fi supuse sau scutite de TVA, n
functie de faptul daca sunt legate de prestarea de servicii. in plus, cooperativele trebuie s& se
asigure ca respecta impozitarea indemnizatiilor si a cheltuielilor de deplasare, precum si a
contributiilor lucratorilor independenti, atunci cand acestea sunt asumate de cooperative.

8.1.5DOMENIUL CONTABIL

Ce tip de contabilitate trebuie sa tina cooperativele?

Cooperativele trebuie sa tind o evidenta contabild ordonata, adecvata activitatii lor. Codul
comercial prevede ca toti antreprenorii trebuie sa tind o evidenta contabila adecvata pentru a
inregistra operatiunile Tn ordine cronologica si pentru a Tntocmi bilanturi si inventare.
Organul administrativ, cum ar fi consiliul de administratie, este responsabil de mentinerea la zi a
evidentei contabile a cooperativei si de intocmirea situatiilor financiare anuale.

Exista diferente intre contabilitatea cooperativelor si cea a altor societati?

Desi exista similitudini in materie de contabilitate, cum ar fi utilizarea normelor contabile
standard si a principiilor similare, cooperativele au reglementari specifice care trebuie luate Tn
considerare la intocmirea conturilor lor. Ordinul EHA/3360/2010 reglementeaza aspectele
cheie pentru cooperative in ceea ce priveste contabilitatea lor.

Ce este capitalul propriu in cooperative?

in cooperative, capitalul propriu este format din capitalul adus de membri, fondurile de
rezerva si profiturile nedistribuite din exercitiile financiare anterioare. Capitalul cooperativei

13
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poate fi clasificat ca capital propriu sau datorii, in functie de conditiile stabilite in actul constitutiv.

Capitalul cooperativelor poate creste sau scadea?

Capitalul social al unei cooperative este format din contributiile membrilor, care pot fi
obligatorii sau voluntare. Capitalul poate fi majorat prin noi contributii sau redus prin
retragerea membrilor, mentinandu-se intotdeauna capitalul minim stabilit.

Ce sunt fondurile de rezerva intr-o cooperativa si cum sunt contabilizate?

Fondurile de rezerva dintr-o cooperativa sunt utilizate in principal pentru consolidarea si
garantarea solvabilitatii cooperativei. Exista fonduri obligatorii, precum fondul de rezerva
obligatoriu si fondul de formare si promovare, care trebuie utilizate in conformitate cu legea.

Cum se distribuie rezultatele pozitive sau negative?

Rezultatele pozitive ale unei cooperative sunt distribuite intre fondurile de rezerva obligatorii,
fondurile de formare si promovare si profitul cooperativei, care este distribuit intre membri. in
cazul pierderilor, acestea sunt compensate mai intai din fondurile de rezerva voluntare si apoi
din fondurile obligatorii.

Ce tip de registre contabile trebuie sa tind o cooperativa?

Pe langa registrele corporative (cum ar fi registrul proceselor-verbale si registrul membrilor),
cooperativele trebuie sa tina registre contabile, cum ar fi registrul de inventar si bilant si
jurnalul. Aceste registre trebuie legalizate Tnainte sau dupa utilizare si depuse anual pentru
inregistrare si legalizare.

Ce este contabilitatea provizorie si la ce serveste?

Contabilitatea provizorie este utilizata pentru a estima veniturile, cheltuielile si fluxul de
numerar viitoare ale cooperativei. Acest instrument permite luarea unor decizii 1n cunostinta
de cauza cu privire la investitii, proiecte noi sau posibile probleme de lichiditate.

14
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8.2 FORMULARE DE
DEZVOLTARE
ACTIVITATI

ACTIVITATII AGROALIMENTARE
8.2.1 PRIMII PASI SPRE INTERNATIONALIZARE

Introducere

Cand discutam despre internationalizare sau activitatea de export, gasim o multitudine de
definitii in functie de diferiti autori, dar pentru a cita una dintre cele mai bune definitii,
,Activitatea de export consta intr-un proces de expediere a marfurilor sau de prestare a
serviciilor catre diverse piete in mod regulat, ca rezultat al unei politici comerciale active,
avand ca obiectiv esential asigurarea faptului ca marfurile sunt expediate sau serviciile sunt
prestate la timp si Tn modul convenit, precum si ca se incaseaza pretul convenit (Arias: 2008).

Aceasta definitie exclude in mod clar vanzarile sporadice sau asa-numitele exporturi
pasive, care constau in vanzarea de cdtre o intreprindere catre un cumparator strain care se
intampla sa fi viziteze sediul si sa ia produsul cu el, ocupandu-se personal de transport si de
toate formalitatile necesare.

Trebuie remarcat faptul ca internationalizarea trece prin mai multe faze, implicand initial doar
exporturi sau importuri ocazionale. Aceste operatiuni punctuale sunt de obicei precedate de o
fazda de activitate de internationalizare regulata, care duce in cele din urma la
internationalizare, un flux constant care culmineaza cu infiintarea de filiale, inclusiv filiale de
productie.

FILIALE iN
STRAINAT.

CENTRE DE
PRODUCTIE
EXTERNE

Internationalizarea unei companii nu depinde de o singura comandad, ci mai degraba de
capacitatea acesteia de a mentine un flux constant de afaceri. Este o altd modalitate de
crestere pentru companie, desi implica asumarea unor riscuri noi, cu care nu suntem obisnuiti
pe piata interna si care ne obliga sa fim mai competitivi. Nu este vorba de o
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care raspunde unor situatii specifice; internationalizarea unei companii necesita o viziune pe
termen mediu si lung si o strategie clara si bine definita.

Internationalizarea ofera Andaluziei un puternic impuls datorita gamei largi de posibilitati pe
care o ofera. Este un fenomen economic care rezulta din adaptarea tesutului antreprenorial si
cooperativ al Andaluziei la un model de afaceri mai global si mai flexibil. Aceasta adaptare
decurge din necesitatea impusd de o piata tehnologica in continuda schimbare, dinamica,
globala si extrem de exigenta.

intre ianuarie si iunie 2024, exporturile spaniole de bunuri au atins un nivel record, depasind
286 de miliarde de euro, cu o crestere semnificativa de la an la an, determinata de sectoare
precum alimentatia, bauturile si tutunul, productia de bunuri de consum, precum si de o
crestere accentuata a destinatiilor din UE, cum ar fi Portugalia si Franta, si a destinatiilor din
afara UE, cum ar fi Regatul Unit si Maroc, sectorul agroalimentar manifestand, de asemenea,
un mare dinamism.

Cifre cheie privind exporturile din Spania (ianuarie-iunie 2024)

¢ Totalul exporturilor: Exporturile de marfuri au totalizat 286,805 miliarde de euro, a
doua cea mai buna cifra din istorie pentru aceasta perioada.

® Crestere: Exporturile au crescut cu 2,7% fata de aceeasi perioadda a anului trecut,
conform datelor din decembrie 2024, inregistrand o performanta buna in comparatie
cu alte economii europene.

® Sectoare notabile

* Alimente, bauturi si tutun: Acestea au avut o contributie pozitiva, inregistrand un nivel
record al exporturilor pe parcursul anului.

® Bunuri de consum: au avut, de asemenea, o contributie semnificativa la crestere.

e Sectorul agroalimentar si pescuit: A crescut cu 4,4%, depasind 39 de miliarde de euro,
cu o balanta comerciala record.

¢ Destinatii si piete

® Uniunea Europeana: Si-a consolidat pozitia de destinatie principala (61,8% din total), cu
cifre record in tari precum Italia, Portugalia si Polonia.

e Destinatii din afara UE: Au crescut cu 2,4%, cu niveluri record in Regatul Unit, Maroc,
Turcia si Mexic.

¢ Comunitati autonome: Castilia si Ledn, Insulele Canare si Insulele Baleare au
inregistrat cea mai notabila crestere a exporturilor.

De aici rezulta importanta internationalizarii pentru cooperativele agroalimentare din
Andaluzia, ca garantie a propriului lor viitor. Acestea trebuie sa faca fata acestei provocari si sa
o includé ca obiectiv nou in planul lor strategic. in acest fel, cooperativele vor obtine fluxul
stabil si permanent care le va aduce titlul de intreprinderi internationalizate, intrucat pana in
prezent majoritatea dintre ele au fost legate de piata externa prin intermediul exporturilor.
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Diagnosticul la inceputul procesului de internationalizare

Odatad ce intelegem ce poate insemna internationalizarea pentru cooperativele noastre si
avand in vedere datele din 2021 referitoare la exporturile comunitatii noastre autonome si ale
sectorului nostru, putem afirma ca orice intreprindere care intentioneaza sa inceapa sa
exporte va trebui sa urmeze un proces care incepe cu un prim contact cu activitatea de export.

Pentru a incepe procesul, trebuie sa avem o analiza de diagnostic initiala care sa raspunda la
intrebarea: suntem pregatiti sa ne internationalizam cooperativa? Pentru a face acest lucru, vom
evalua mediul inconjurator, vom analiza sectorul in care activam si situatia noastra interna,
precum si resursele de care dispune compania.

Raspunsul la aceste intrebari ne-ar putea ajuta sa ne formam o idee despre pozitia de plecare
a cooperativei noastre daca intentionam sa ne comercializam produsele n afara pietei interne.

Daca avem o idee clara asupra directiei pe

care ar trebui s3 o urmeze cooperativa
noastra, fie ca este vorba de

este recomandabil si ne orientam catre
pietele externe sau, dimpotrivd, dacd mai avem
un drum lung de parcurs pe piata actualad si,
deocamdatd, este recomandabil sa continuam asa
cum suntem.

Compania trebuie sa-si evalueze potentialul de
export si daca dispune de atributele sau conditiile
necesare: capacitate organizationald si de
management, analiza capacitatii de productie,
strategia de concurenta sau capacitatea de
rigurozitate si conformitate etc. Este o necesitate
pentru companie sau o modalitate de a continua sa
creasca? Incercati sa identificati motivul
internationalizarii.

Printr-un studiu mai specific al companiei noastre, care
ne va arata daca dispunem de resursele si
produsele potrivite pentru a ne asigura un

avantaj competitiv dincolo de piata noastra
interna.

Este momentul potrivit pentru internationalizarea
cooperativei? Stim cum o vom face? Daca nu
dispunem de resursele necesare, cum le vom obtine?
n cele din urma, avem o echip3 suficient de
pregdtita pentru a opera pe o piata strdina sau ar
trebui sa cautam o echipa specializata?
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Pentru a realiza diagnosticul initial, putem conta pe ajutorul unor experti care, datorita
experientei lor in domeniul exporturilor, ne vor asista in procesul de internationalizare, oferind
cooperativei o sursa importanta de informatii extrem de fiabile si de fTncredere. Prin
programele sale, institutul ne poate furniza tot felul de date si rapoarte care sa ne ghideze in
realizarea diagnosticului initial.

n orice caz, trebuie mentionat cd o buna analiza si elaborarea unui plan de internationalizare
nu garanteazd succesul procesului, dar pot preveni greseli semnificative. De asemenea,
acestea permit companiei sa-si bazeze actiunile pe potentialul propriu, sa profite de fortele
motrice de care dispune si sa se consolideze in fata obstacolelor cu care se confrunta in cadrul
organizatiei sale.

Importanta acestui proces este atat de mare incat putem afirma ca o companie care isi dedica
o parte din timp si resurse identificarii punctelor sale forte in materie de export, precum si
detectarii domeniilor care necesita imbunatatiri pentru a depasi dificultatile pe parcurs, ar
putea gasi elementul care o diferentiaza de concurenta, crednd chiar un avantaj competitiv.

AVANTAJ COMPETITIV
DEFINITIE TEHNICA:

Un avantaj competitiv este orice caracteristicd a unei companii, a unei tdri sau a unei
persoane care o diferentiazd de celelalte, plasdnd-o intr-o pozitie relativ superioard in competitie. Cu
alte cuvinte, orice atribut care o face mai competitivd decdt celelalte.

Sursa: https://economipedia.com/definiciones/ventaja-competitiva.html

Motivele internationalizarii: interne si externe

Exista multiple teorii privind motivele care stau la baza internationalizarii companiilor noastre,
toate acestea rezultdnd din analiza actiunilor individuale. Prin urmare, putem afirma ca
procesul de internationalizare nu este rezultatul unui singur motiv, ci mai degraba al unei
combinatii de factori interni si externi.

Acest lucru ne determina sa ne punem intrebari precum:
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fac se
internationalizarii?

De ce se internationalizeaza?Ce sunt sunt avantajele

Pe scurt, care sunt motivele interne si externe care determina o anumita companie sa-si
indrepte eforturile si resursele catre internationalizare?

MOTIVE INTERNE

Extinderea dimensiunii sale
pentru a atinge eficienta
productiva

Cdutarea de resurse

Obtinerea unei rentabilitati mai mari
Diversificarea amenintarii
globale
Valorificarea competentelor si

instrumentelor companiei

Costuri de achizitie si
vanzare

Accesarea pietei internationale

Tari atractive datoritd resurselor naturale, specializarii fortei de
munca etc.

isi relocheaza activitstile de productie in alte tari
care le oferd avantaje competitive. Externalizarea

Un nou model de afaceri care permite valorificarea noilor
oportunitati si reducerea amenintarilor

Identificarea punctelor forte ale companiei in ceea ce priveste
resursele si competentele care urmeaza sa fie aplicate in
strategiile sale

Reducerea acestor costuri prin integrarea activitatilor
desfasurate in alte tari

Cererea din alte tari

Obiceiurile de consum la nivel
international

Ciclul de viata al pietei

Obtinerea de avantaje tehnologice

Bariere juridice

Atunci cand produsul sau serviciile dvs. sunt solicitate in alte
tari

Adoptarea unor obiceiuri noi, similare cu cele din tara noastra

Cautarea altor piete in dezvoltare sau a unor piete care nu
sunt in stagnare

Achizitionarea de tehnologie externa care nu exista in tara de
origine

Pentru a evita tarifele de import ridicate

Indiferent de motivele fiecarei companii, internationalizarea o va face mai competitiva,
permitandu-i sa opereze pe piete din ce in ce mai complexe si mai exigente. Este o chestiune
de ,fii competitiv sau mori incercand”.
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Bariere in calea internationalizarii
in contrast cu acesti factori care stimuleazd internationalizarea si avantajele acesteia, exist3
obstacole de diferite tipuri. Acestea variaza de la obstacole psihologice, precum teama de
esec, pana la obstacole mai obiective, precum dificultatea de a gasi finantare.

Capacitatea noastra de a depasi aceste bariere va determina succesul procesului de
internationalizare al cooperativei noastre. Clasificarea principalelor bariere in calea
internationalizarii:

3 Volum redus . Lipsa de fluiditate
- Costul ridicat al adaptarii produsului - Dificultati in accesarea finantarii
- Dificultati in respectarea reglementarilor de - Rentabilitate redusa
productie Proceduri birocratice complicate Risc ridicat

de neincasare

. Numar mare de concurenti
- Diseminare, promovare Sistem

e Management team not very involved
de distributie

. Lipsa personalului specializat Lipsa ° -

L Costuri ridicate de transport
- competentelor lingvistice - | diari
- Conducerea este prea ocupata - WEEIET

Sistem de informare inexistent

8.2.1.1 IDENTIFICAREA POTENTIALULUI DE
EXPORT AL COOPERATIVEI/SAT-ULUI

Este cooperativa dumneavoastrd pregdtitd pentru export?

Pentru a raspunde la aceasta intrebare si a afla daca cooperativa noastra este pregatita sa
Tnceapa sa exporte, trebuie sa ne oprim un moment sa ne gandim cu calm si sa lasam deoparte
orice presiune.

Primul pas este identificarea motivului sau a motivelor pentru care consideram ca intrarea pe
piata externa ar putea aduce beneficii cooperativei noastre. Cu toate acestea, daca motivul
este pur si simplu acela de a
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Daca vrem sa ne rezolvam problemele de pe piata internd, ar trebui sa renuntam la
internationalizare. Aceasta nu ne va aduce decat probleme si vom fi condamnati la esec.

Pentru a Tncepe internationalizarea afacerii, intentia unui membru al cooperativei sau a
consiliului de administratie nu este suficienta; trebuie sa luam in considerare multe alte
aspecte.

Produsele noastre trebuie sa fie bine definite pe piata actuald, sa aiba o prezenta si o imagine
de marca puternica si sa fie atat atractive, cat si usor de inteles.

Nu trebuie sa ne grabim; trebuie sa cunoastem in detaliu toate aspectele initiativei noastre de
export, de la aspectele financiare si comerciale pana la istoria companiei. Vanzarea unui
produs fara a-l avea la dispozitie este o greseala frecventa.

Asigurati-va ca dispuneti de investitia necesara si fiti dispusi sa alocati resurse semnificative
pentru exporturi. Promovarea produselor noastre in strainatate nu este ieftina si trebuie sa fim
constienti cd, mai ales la Tnceput, va fi necesar un efort financiar semnificativ.

Fiti dispusi sa va lasati cuceriti de alte culturi, sa va adaptati la legile altor tari, la obiceiurile si
preferintele lor.

Sa dispunem de personalul potrivit, care sa fie motivat si liber sa indeplineasca aceste noi functii,
bine pregatit si, desigur, fluent in limbi strdine.
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Test de autoevaluare

Ideea de a exporta a fost introdusa in multe companii ca o datorie, o obligatie pe care trebuie
sd o Indeplinim dacd vrem ca firma noastrd sd continue si s3 supravietuiasca. In mare masura,
aceasta idee este rezultatul globalizarii pietei. Exportul a devenit o tendintda pe care unele
companii o urmeaza fara sa se opreasca sa gandeasca, ceea ce poate duce la o pierdere de
bani fara sens si ireversibila.

Am face o greseald grava daca am decide sa ne promovam afacerea pe pietele externe pentru
a rezolva dificultatile cu care ne confruntam pe piata interna.

Exportul nu este solutia la problemele noastre; este calea fireasca pe care cooperativa noastra
trebuie sa o urmeze pentru a creste si a evolua.

Din toate aceste motive, este important sa avem o diagnosticare clara a companiei noastre,
care sa determine daca suntem pregatiti sa ne angajam in acest proiect, daca este necesar sa
ne modificam structura, sa ne formam echipa, sa angajam personal specializat etc. Structura
organizationala trebuie adaptata la nevoile procesului.

Asa cum am mentionat anterior, in ciuda efectuarii unei evaluari aprofundate si a introducerii
unui plan de internationalizare structurat si detaliat in cadrul companiei noastre, este posibil
sa facem totusi greseli si sa nu reusim sa obtinem succesul asteptat, dar aceasta analiza ne va
ajuta sa evitam erorile, sa prevenim amenintarile si sa valorificam oportunitatile.

Raspunsul la urmatorul test poate fi un bun punct de plecare pentru a ne ajuta sa luam decizia
importanta de a ne lansa pe piata externa sau de a astepta pana cand vom fi pregatiti sa facem
acest lucru.
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CHESTIONAR DE AUTODIAGNOSTICARE PRIVIND

INTERNATIONALIZAREA

IMPLICAREA ECHIPEI
DE CONDUCE

ECHIPA POTRIVITA

EXPERIENTA

PRODUSUL

TEHNOLOGIE

PLAN DE INTERNATIONALIZARE

SURSE DE INFORMATII

Consiliul de administratie si echipa administrativa sunt angajate sa faca pasul catre
internationalizarea cooperativei/SAT?

Sunt angajati sa investeasca timp si efort in abordarea altor tari?

A inclus internationalizarea ca obiectiv in planul sau strategic?

Echipa de conducere este dispusa sa aloce o parte din resursele sale financiare pentru
internationalizare?

Cooperativa dispune de personal care vorbeste fluent una sau mai multe limbi straine?

Aveti personal care poate fi detasat sau care poate dedica o mare parte din timp
activitatilor de export?

Personalul companiei dumneavoastra este pregatit pentru a desfasura activitati de
comert international?

Ati putea sa va instruiti echipa in domeniul comertului international?

Ati incercat vreodata sa intrati pe o noua piata internationala?
Ati efectuat vreodata o tranzactie internationala?

A fost o experienta satisfacatoare?

Aveti propria retea comerciala?

Vindeti pe piata interna? Pe cea regionala?

Produsul dumneavoastra are avantaje competitive in strainatate?

Produsul dumneavoastra trebuie modificat in vreun fel pentru a fi lansat pe piata
externa?

Este un produs costisitor de transportat in alte tari?

Ati putea satisface cererea de pe pietele externe fara a neglija cererea interna?

Produsul dumneavoastra are vreo restrictie?

Compania dumneavoastra are o prezenta online?

Cooperativa dumneavoastra are un site web?

Site-ul dumneavoastra este disponibil si in alte limbi?

Aveti o adresa de e-mail proprie?

Piata interna a devenit prea mica pentru o crestere ulterioara?

Cooperativa dispune de un plan strategic pentru a realiza internationalizarea si o
pozitionare optima?

Sunteti constienti ca trebuie sa elaborati un plan pe termen lung, ca internationalizarea
nu este un proces imediat?

Ti-ai stabilit obiective rezonabile?

Dispuneti de suficiente resurse informationale pentru a duce la bun sfarsit procesul de
internationalizare?

Sunteti dispus sa invatati despre o alta cultura?
Cunoasteti sursele publice de informatii disponibile?

Sunteti informat cu privire la preturile de pe alte piete?
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Rezultatele testului de autoevaluare pentru internationalizare

COOPERATIVA DVS. ESTE GATA PENTRU EXPORT

Peste 15 raspunsuri pozitive

Felicitari, nu exista nicio indoiala ca cooperativa dumneavoastra este pregatita sa se lanseze in
aventura internationalizarii. Poate ca ati efectuat deja cateva exporturi sporadice, iar
rezultatele testelor indica faptul ca dispuneti de resursele necesare pentru a face acest lucru.
Poate ca aveti un produs care prezinta interes pentru alte piete, o echipa suficient de pregatita
pentru a duce la bun sfarsit aceasta misiune, o retea completa de vanzari si marketing sau o
baza financiara solida. Cert este ca pietele internationale va asteapta!

E INCA PREA DEVREME PENTRU A EXPORTA

Peste 15 raspunsuri negative

Poate ca sunteti pe drumul cel bun, dar cooperativa dumneavoastra trebuie sa lucreze la
anumite aspecte pentru expansiunea internationald. Unii membri ai echipei ar putea avea
nevoie de formare suplimentara. Produsul dumneavoastra ar putea necesita unele modificari
pentru a-l face suficient de atractiv pentru alte piete. Poate ca aveti nevoie de finantare
externa pentru a sustine acest nou proiect sau pur si simplu nu puteti ajunge la un consens n
aceasta privinta in cadrul echipei. Luati-va ceva timp sa va ganditi la asta. Daca decideti sa
continuati pe calea exportului, ar trebui sa corectati aceste aspecte sau altele, astfel incat sa
puteti aborda noi piete. Daca respingeti aceasta idee, o puteti reconsidera peste cativa ani.

ESTI FOARTE APROAPE DE A EFECTUA EXPORTUL

Rezultat incert: 15 raspunsuri pozitive si 15 negative

Va aflati la rascruce intre a decide sa va internationalizati cooperativa sau a continua pe piata
interna. Mai sunt inca cateva detalii de pus la punct, dar sunteti foarte aproape de a va atinge
obiectivul. Acordati-va inca putin timp pentru a analiza situatia si a decide daca sa investiti
resursele in export sau daca sa renuntati la acest plan si sa optati pentru extinderea afacerii pe
piata actuala. Luati o decizie acum!

Odata ce rezultatele chestionarului de autoevaluare sunt cunoscute, daca acestea sunt pozitive
si indica faptul ca suntem pregatiti sa ne internationalizam cooperativa, ar fi momentul sa
incepem sa lucram pentru atingerea noului nostru obiectiv.
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Daca, pe de alta parte, rezultatul arata ca nu suntem inca pregatiti, avem nevoie de timp
pentru a remedia deficientele si a Tncerca din nou mai térziu, daca intentionam Tn continuare
sd ne exportam produsele.

Acum ca stim ca cooperativa are potential de export, urmatorul pas este sa identificam care
variabile vor juca in favoarea noastrad si care vor avea un impact negativ asupra companiei in
ceea ce priveste exportul.

Identificarea factorilor care favorizeaza si impiedica exporturile. Analiza PESTEL

Analiza PESTEL (acronim pentru Politic, Economic, Social, Tehnologic, de Mediu, Juridic) este o
tehnicd care ne ajuta sa identificam factorii determinanti care vor favoriza cooperativa in
activitatile sale de export, precum si obstacolele care f1i vor Tmpiedica eforturile de
comercializare pe pietele externe.

Aceasta consta in identificarea avantajelor oferite de fiecare dintre aceste variabile, astfel incat
sa putem beneficia de ele, precum si in detectarea pericolelor care pot influenta dezvoltarea
activitatii noastre de export.

POLITICA Care estevsnua;la pollltlca dlln tara noastra si cum ar putea
aceasta sa afecteze industria?

ECONOMIE Care sunt factorii economici predominanti?

SOCIETATE Cat de importanta este cultura pe piata si care sunt factorii
determinanti ai acesteia?

TEHNOLOGIE Ce inovatii tehnologice pot aparea si pot afecta structura
pietei?

Care sunt preocuparile legate de mediu in cadrul acestei
industrii?

REGULAMENTE Exista Iegjsla';ie agtuajé care reglementeaza invd.ustria sau ar
putea aparea modificari ale acestor reglementari?

Dintr-o perspectiva mai apropiata de cooperativa, propunem, de asemenea, analizarea unor
variabile precum cererea, concurenta, furnizorii si factorii de influenta, pe care le-am putea
controla mai usor prin promovarea schimbarii, daca este necesar.
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Prin urmare, trebuie sa studiem urmatoarele variabile, pe baza datelor pe care le cunoastem
deja, si sa evaludam conditiile economice inainte de a alege sa intram pe o anumita piata.

Daca exista o cerere externd pentru produsele noastre,
putem satisface acea cerere fara

a abandona piata interna? Cum vor reactiona

clientii nostri interni la noua situatie a

cooperativei? (neincredere fatad de serviciile

primite pana acum)

Care este situatia la concurentii nostri? Exista riscul
de a pierde cota de piata nationala? Ar fi posibil sa
formam o alianta cu ei pentru a exporta? Ne putem
baza pe

concurentii care exporta deja?

Este lantul nostru actual de distributie pregatit sa
deserveasca piata externd? Sau, dimpotriva, ar

Furnizorii nostri actuali au o capacitate de trebui s3 ludm in considerare o noua solutie?
aprovizionare suficientd? Ofera ei calitatea ceruta de Exist3 posibilitatea de a ajunge la un acord cu
piata externa? Se pot adapta la noile noastre nevoi? actualii nostri prescriptori sau ar trebui s3

incheiem acorduri cu altii, mai specializati pe
noua piatd?

Un factor recent care influenteaza mediul economic actual al companiilor noastre si pe care
trebuie sa 1l observam este transformarea pe care pandemia de COVID-19 a adus-o in acest
mediu.

in urma mésurilor stricte impuse de toate guvernele odatd cu aparitia virusului, prejudiciile
economice si, mai presus de toate, incertitudinea si lipsa de incredere in abordarea de noi
piete si-au lasat amprenta asupra tesutului economic. Cu toate acestea, in unele tari, politica
monetara a fost relaxata si putem beneficia, de exemplu, de reduceri ale ratei dobanzii.

Este important sa dispunem de informatii privind schimbarile demografice si noile tendinte,
deoarece aceste aspecte ne vor ajuta sa elaboram strategii menite sa reduca costurile.

Un alt aspect care a iesit la iveala odata cu pandemia este faptul ca bunastarea a devenit o
prioritate pentru oameni. Acelasi lucru este valabil si pentru angajatii nostri. Trebuie sa ne
bazam
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pe ei si sa stim daca sunt dispusi sa se lanseze in aceasta aventura, oferindu-le un sentiment de
siguranta, continuitate si empatie. Dar trebuie, de asemenea, sa le transmitem ca avem nevoie
ca ei sa fie flexibili si sa accepte aceasta noua provocare.

Analiza punctelor forte si a punctelor slabe ale cooperativei noastre in ceea ce priveste
exportul

Continuand aceasta analiza, care se bazeaza pe pozitia actualda a cooperativei si are ca scop
pregatirea acesteia si anticiparea posibilelor avantaje si dificultati, vom studia acum factorii
interni care pot afecta procesul de internationalizare: caracteristicile resurselor de care
dispunem, competentele si abilitatile sau deficientele, de exemplu.
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POTENTIAL PUNCTE ELEMENTE DE ANALIZAT
SLABE

= Capacitatea de productie si eficienta procesului de
fabricatie
L3 Vechimea instalatiilor si a echipamentelor
b Procesul de fabricatie
LANTUL DE O Controlul calitatii
VALOARE . Aprovizionarea cu materii prime si produse finite
L3 Disponibilitatea si calitatea fortei de munca
L3 Relatiile de munca si mediul de lucru
O Siguranta la locul de munca
= Controlul stocurilor

- Structura interna si organizarea
. Calitatea echipei de conducere
. Experienta persoanelor care ocupa functii-cheie
. Formare
. Evaluarea motivatiei angajatilor
CAPITALUL UMAN . Nivelurile de performanta ale echipei
. Absenteismul si rata de fluctuatie a personalului
N Comunicarea interna
- Sistemul de informatii si management
. Capacitatea de a indeplini planurile (eficienta organizationala)
. Capacitatea de a formula propuneri de imbunatatire
. Competentele, versatilitatea si compatibilitatea indivizilor

O Profit
© Fluxul de numerar si lichiditatea
© Dividende

= Datorii pe termen scurt si lung

N Restante si perioadele medii de incasare si plata
STRUCTURA FINANCIARA . Active

O Capital propriu

b Structura costurilor si nivelul de competitivitate

- Performanta

O Rentabilitatea capitalului (ROl si ROE)

© Productivitate

i Imaginea companiei si imaginea produselor si marcilor
. Calitatea si acceptarea produsului
. Ciclul de viata al produsului si al pietei
. Politica de preturi si competitivitatea
. . Eficacitatea comunicarii externe

MARKETING $l VANZARI e Reteaua de vanziri si acoperirea distributiei
. Serviciul clienti si serviciile post-vanzare
. Portofoliul de clienti
. Respectarea termenelor si a standardelor de calitate
i Capacitatea de distributie
. Sistem de informatii de piata

© Nivelul tehnologic
L3 Capacitatea de inovare
L3 Brevetele existente

CERCETARE, . Vele
DEZVOLTARE sl Inginerie
INOVATIE . Succesul produselor lansate

= Capacitatea de adaptare la noile tehnologii
© Experienta versatila
L3 Capacitatea de a respecta termenele, bugetele etc.

28



Erasmus+

Numdrul proiectului: 2024-1-RO01-KA220-VET-000255736

8.2.1.2 CERCETAREA sl SELECTIA PIETEI

Selectarea pietei sau a pietelor pe care le vom viza atunci cand ne angajam pentru prima data
intr-un proces de internationalizare nu este usoara. De fapt, am putea spune ca este una
dintre cele mai importante parti ale Planului nostru de internationalizare si, asa cum am
mentionat deja, este o sarcind complicata si costisitoare.

intr-un mediu precum al nostru, in care schimbdrile au loc constant, in care trebuie s
raspundem pietei cu mare urgenta si in care concurentii avanseaza rapid, companiile trebuie
sa aiba o intelegere aprofundata a pietelor lor potentiale. Cea mai rapida si mai usoara
modalitate de a efectua cercetarea si selectia pietei este angajarea unei firme de consultanta
externa specializatd care sa ne furnizeze toate informatiile de care avem nevoie. Obiectiv
vorbind, acest lucru reprezinta un cost ridicat pentru organizatie si doar multinationalele din
sectoarele bunurilor de consum, serviciilor etc. isi pot permite acest lucru; restul o fac de
obicei cu resurse proprii. Prin urmare, este important sa avem 1in cadrul companiei
profesionisti cu cunostinte actualizate, deoarece informatiile devin depasite incredibil de
repede.

in continuare, vom analiza procedura de studiu si sursele de informatii pe care le putem
consulta pentru elaborarea procesului de cercetare si selectarea ulterioara a pietei sau a
pietelor pe care le vom viza.

in primul rand, vom analiza cateva dintre sursele de date secundare de care dispunem. Studiile
de piata, care pot fi gasite sau solicitate online, sunt extrem de utile Tn acest scop:

icex.es ICEX Spain Export and Investment este o
entitate publica nationald a carei misiune
este de a promova internationalizarea
companiilor spaniole si investitiile striine.

mapa.gob.es Studii si publicatii: Publicatii, Biblioteci,
Mediatecs, arhive foto si video, Arhive.

expoort.es Cautati printre peste 60.000 de studii de
piatd, specificati tara de origine, produsul
(denumire sau cod HS) si tara de
destinatie in care doriti sd exportati sau
sa importati. Expoort va ajuta sa accesati
informatii imediate, astfel incat sa puteti
lua decizii mai rapide.
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ipex.es Misiunea noastra la IPEX este de a conduce
internationalizarea regiunii Castilla-La Mancha
in sfera economica si de a promova
internationalizarea sociala si institutionala a
unei economii competitive si deschise, care
are un numar mare de companii care exporta
si se stabilesc in regiunea noastra.

camara.es Camera de Comert Spaniold este o
corporatie de drept public al carei scop este
de a reprezenta, promova si apdra interesele
generale ale companiilor spaniole. De
asemenea, reprezinta si coordoneaza
Camerele de Comert regionale.

Selectarea pietelor

O strategie de internationalizare implica, de asemenea, luarea unei decizii cu privire la doua
elemente cheie: selectia pietelor internationale si selectia modalitatilor de intrare (De Villa,
2016).

Alegerea pietelor internationale presupune identificarea pietelor pe care compania va
desfasura activitati de vanzare sau operationale, nu doar cu scopul de a atrage clienti noi, ci si
pentru a beneficia de eventualele avantaje care pot fi obtinute prin transferul anumitor
procese din lantul valoric catre alte locatii.

Cum poate o companie sa abordeze procesul de selectie a pietelor sale internationale?

Inevitabil, selectarea pietelor internationale este direct legata de analiza strategica pe care
companiile aflate Tn proces de internationalizare trebuie sa o efectueze in cautarea pietei cu
risc redus si a profitului maxim pe termen lung.

~

isi Tndreapta eforturile catre
internationalizare este obligata sa decida asupra pietei sau pietelor sale de operare, pe baza
atractivitatii fiecarei piete si a avantajului competitiv pe care il are in fiecare dintre acestea.

Prin urmare, putem afirma ca orice cooperativda care

Odata ce am clarificat aceste aspecte si am dobandit o anumita cunoastere a sectorului pe
fiecare dintre pietele internationale, trebuie sa le evaluam si sa le clasificam in functie de
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anumite criterii de ponderare. Pe baza tuturor acestor informatii, vom putea efectua o
preselectie a mai multor piete potentiale si, printr-un proces rapid de eliminare, vom selecta
ulterior piata sau pietele tinta.

Unele dintre aceste criterii de ponderare sunt:

® Caracteristicile produsului

® Restrictii la import

* Apropierea geografica

¢ Volumul exporturilor pe fiecare piata
® Acorduri de liber schimb

* Limba

®* Dimensiunea pietei etc.

O alta sursa de informatii unde putem gasi date precum volumul exporturilor pe fiecare piata este
site-ul Camerei de Comert, care dispune de mai multe baze de date accesibile folosind codul
tarifar al fiecarui produs, clasificand informatiile dupa numarul de tranzactii, valoare sau
greutate.

® aduanas.camaras.org

® IPEX ne pune la dispozitie o lista actualizata anual cu actiunile care trebuie intreprinse
pe diferitele piete internationale.

* ipex.es/actions/
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Tabelul de selectie a pietelor

Dispunem de multiple concepte, instrumente si modele pentru a consolida procesul decizional
legat de selectia pietelor internationale. Pentru a numi doar cateva:

* Matricea Ansoff

* Modelul CAGE

e Cele 5 forte ale lui Porter sau modelul diamantului
e Teoria resurselor si capacitatilor

® Analiza PESTEL (pe care am vazut-o deja)

Tns3, farad indoiald, un instrument indispensabil si extrem de util care ne va ajuta si ne
selectam piata tintd este Tabelul de selectie a pietelor. Atunci cand elaboram acest tabel, trebuie
sa includem cat mai multi factori posibil, care sa ne ajute sa evaluam oportunitatea
introducerii produselor noastre pe fiecare piata preselectata.

Acesta prezinta pietele potentiale ca fiind candidate pentru o analiza aprofundata ulterioara,
utilizand indicatori la nivel macro pentru a elimina acele piete care nu se potrivesc cu
obiectivele companiei (de exemplu, dimensiunea pietei, rata de crestere, gradul de
compatibilitate Tntre preferintele consumatorilor si produs, rivalitatea concurentiala etc.).
Astfel, pietele externe sunt evaluate in functie de unul sau mai multe criterii, iar cele cu cele
mai mari scoruri sunt selectate.

in aceasta listd mai restransa de tdri, trebuie si evaludm si atractivitatea sectorului pentru a
ajunge la o decizie finala cu privire la piata care se potriveste cel mai bine obiectivelor
companiei si resurselor disponibile. Bogatia, dimensiunea si usurinta accesului ar putea fi
criterii utilizate pentru selectarea pietei tinta.

Cum se creeaza un tabel de selectie a pietelor?

Selectarea tarilor. Vom folosi un tabel Excel in care apar mai intdi mai multe tari potrivite
pentru comercializare. Numarul acestora va depinde de fiecare companie, desi este
recomandabil sd se aleaga cel putin trei. Aceasta prima selectie este complet subiectiva,
bazata pe criterii precum afinitatea cu tara respectiva, limba comuna, proximitatea sau pur si
simplu pentru ca ne place.

Criterii _de selectie. Aici vom stabili care sunt variabilele-cheie care pot influenta
internationalizarea cooperativei noastre. Acestea trebuie sa fie variabile care pot fi aplicate
oricareia dintre tarile pe care le-am selectat anterior. Dupa cum se poate observa in tabelul
creat pentru bomboanele cu usturoi negru, au fost definite in total unsprezece variabile, dar
putem include cate consideram necesar.
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Percentil. Tn aceastd coloand, vom atribui o valoare fiecrui criteriu de selectie, in functie de
cat de important consideram ca este pentru compania noastra. Suma finald a acestor valori
trebuie sa fie 100, deoarece vorbim despre procente.

Evaluare. Fiecare tara va avea acum o coloana pentru evaluare de la 1 la 5, unde 1 reprezinta
cel mai putin important, iar 5 cel mai interesant pentru compania noastra in contextul lansarii
produselor noastre n tara respectiva. De exemplu, daca ne uitam la coloana de punctaj pentru
Franta, vedem ca i s-a acordat un 5 pentru investitia necesara, deoarece necesita o investitie
mai mica si este, prin urmare, mai interesanta pentru cooperativa. Cu toate acestea, i s-a
acordat un 2,5 pentru puterea de cumpadrare a consumatorilor francezi, deoarece consideram
ca, intrucat nu este un produs cu pret ridicat, acest lucru nu va influenta achizitionarea
acestuia.

Nota: Pentru a calcula punctajul, care va constitui valoarea finala de la care va depinde
alegerea tarii sau a tarilor de destinatie, vom inmulti percentila cu punctajul atribuit fiecarei
variabile si vom imparti rezultatul la 100. De exemplu, daca luam ca referinta aceleasi categorii
pentru Franta, vom obtine un punctaj de 0,5 si, respectiv, 0,4.

GERMANIA
VARIABILA CRITICA

Puterea de cumparare a

Investitia necesara
pentru a intra pe piata

N
consumatorilor 15 35 05 2,5 @ 3 05 05 0,1 1 02 4 06 15 02

in final, rezultatul final pentru fiecare tard va fi suma punctajelor obtinute pentru fiecare
dintre variabilele critice. Tn acest caz, Franta s-ar afla pe primul loc ca tard citre care ar
trebui sa ne Indreptam actiunile comerciale, urmata de Germania pe locul al doilea.

Atunci cand luam decizia finala, nu trebuie sa acordam exclusivitate acestui tabel ca singurul
factor decisiv, desi este foarte util si unul dintre cele mai valoroase instrumente. Cu toate acestea,
echipa noastra de profesionisti ar trebui sa fie cea care ia decizia finald, tinand cont de acest
criteriu si de alte criterii la fel de valoroase.

Este important sa clarificam faptul ca, desi scorul numeric pentru fiecare dintre tarile
prezentate in tabel constituie criteriul de selectie, trebuie sa fim constienti ca simpla
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neindeplinirea unuia dintre criteriile cele mai relevante pentru noi si pentru compania noastra
poate fi atat de importanta din punct de vedere calitativ, Tncat sa conduca la eliminarea acelei
tari ca potentiala piata.

Dupa cum s-a mentionat mai sus, cooperativa poate decide sa-si inceapa internationalizarea
pe una sau mai multe piete in acelasi timp, in functie de interesele sale individuale.

La intrarea pe piata internationala, este recomandabil sa selectam o singura tara ca prim pas,
dacd nu dispunem incd de experienta si resursele necesare. In orice caz, am putea rezerva a
doua si a treia tara de pe lista noastra ca piete viitoare pe care sa le abordam n interventiile
ulterioare.

Analiza tarii tinta

Am analizat toate informatiile colectate, am evaluat tabelul de selectie a pietelor si, in final, am
ales tara tinta.

Acum este momentul sa fim mult mai meticulosi. Trebuie sa avem cat mai multe informatii cu
putinta despre tara pe care urmeazd sa o abordam. Cu cat avem mai multe informatii la
dispozitie, cu atat vom avea mai putine sanse sa facem greseli si, mai presus de toate, cu atat
vom fi mai precisi in atingerea obiectivelor noastre internationale.
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Exemplu de fisd de tari: Germania

DFICINA DE INFORMACION DIPLOMATICA
FICHA PAIS

Alemania

Republica Federal de Alemania

REPUBLICA CHECH

1. DATOS BASICOS

1.1. Caracteristicas generales

Mombre Oficial: Replblica Federal de Alemana

Superficie: 157 030 70 km2. La rayor distanco de More 2 Sur ssde 876 kbn
&n Unea recta, v de Oeste 3 Exte de 530 k.

Limhes- La Repibica Federal de Alemania esti sibods en el Centro de Eus

opEramin pohe o

en-esia ficha pa

mpa. El pais tiene fronteras con Francia, Sowes y Austria por el sur; Biigca

Holanda y Lisemburgn por el oecie; Dinamarca po 8l Morde y Polonia y i
Repdtilica Checa por el esie

Poblacién: &3, millones hatitantes

Capitai- Beriin (3.569.43] habdantes)

Otras grandes ciudades sen: Hamburgo (L8 mell. hab.), Mdmch 1.5 mill

hab.}, Stutigart (B20.445 hab |, Franciort (747 848 hab.), Colonia (1.0 miil.
hat.}, Dimseidorf (842 304 hat ), Hanmover (556695 hab.), Exsen (5900811
hat.}, Lesprig (G001, 558 hah.) y Dreste (554 649 hab.).

Idioma: Alemian.

Minorias:- Alemania reconoce (s sguentes mnorias: Minoniz de habla daness
en el norte de Schieswrg-Holsteir, Minoria de habis fristn en el noroesie de
Schieswig Holstem y Baja Sajonia (Moed. y Ostinesiand], Winoria de Sevis
¥ Romas nacidos &n Alemania, Minoria die Sorabes, que wviven en Sxonia y
Brandemburgo (Ober. und Unbertaustr).

Moneds: |3 moneds oficial e ef Eura

Refigitin: Ko exite una religiin oficial y b poblacidn se divide entre & Morle y
Exte protestante § Sur y Oesie catbicos. Seqin ks Oficing federal ge Extadisti

ca, en 2018, de los poco mds B3 mallones de habitantes, 23 millones serkan
cabdlicos, ¥ 21 millones evangétens. La sy enbe religsin en ndemero sara b
musuimane, con el 5% de s poblacdn

Formma de Estado: Repdalca pardamentara federal. El Jefe del Estado es el
Presidenie Federal elegida por |2 Asamblea Pardamentara, drgano constitucio

nal que se retine exclusivamente a estos efectos. El Presdente Federal asisme
fsnciones representativas ¥ como guardidn de la Constitucidn ejerce un papel
de moderacor de |a vida politica. El Poder Ejecutive &5 epercido por el gobiemo
fedeni, presidido por el Canciller, dnico mismbm del Gobiemo elegsdo por el
Parfamento, y que 58l responce ¥ da cuenta de s geshion ante ei Padamento.
Estados tedesdos {Bundeslander): Comao Hepdtlca Federal est imiegracds por
I sguientes Exiados Federados: Baviera BadenWirtemberg, El Sarre, Ae

nania-Palatnado, Hesse, Korte de Renania dal Morte-WesHala, Tunngia, Sao

niz, Bag Ssjonia, Sxonia-Anhalt, Brandemburgo, Mackiemurgo-Pomerania y
Schimowig-Holstem. Exstan aderrds tres Ciudades-Extado: Berlin, Hamborge
¥ Bremen.
Fisal sithal, LD asrala i

Fisatas: Banco b

1.2. Geapgrafia

S rebeve es muy montafioso en el sur {Alpes! con i montaie mais alta “Zugs:
pitze” (2962m) en kz tonbera con Ausiria. También == alternan zomes lanes y
montafiesas, distn boidas por s temiorio, como & Haez, el Erzgebicge, Taumurs,
Erel, etc_ La variedad del territorio s reflefa también en ona amplia diversided
de fiora, con especies propias de regiones maritimas, de llanura y de especies
alnas, Es un pais muy rico en bodo tipo de bosques v die vegetacidn. EI rio
ma= lago ex &l Rhun |Coonia, Disseldoef). Les oiros grandes rics son: Elbe
|Dresde/Hamburgal, Meno (Francfort], Spree y Haeel (Berling, lsar {Munichl,
Necksr (Stutigart)
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Alemania - 2020
Poblackn; 83,783,945

BIROUL DE INFORMATII DIPLOMATICE
http://www.exteriores.gob.es/documents/fichaspais/alemania_ficha%20pais.pdf

DATE DE BAZA PENTRU DOSARUL DE TARA

DATE DE BAZA

. Denumire oficiala

e Steag

e  Capital

e Cetatenie
i Limba

i Moneda
* Religie

e  Sarbatoare nationala
e  Orastandard

GEOGRAFIE

*  Pozitia geografica

e  Granite
e  Suprafata
e Clima

DEMOGRAFIE

Populatie

Densitatea populatiei
Origine etnica

Populatia urbana

Rata de crestere a populatiei
Rata natalitatii

Structura pe varste

Varsta medie

Speranta de viata
Mortalitatea infantila

ORGANIZARE POLITICA

Forma de guvernare
Puterea executiva
Puterea legislativa

ECONOMIE

PIB total

PIB pe cap de locuitor

Rata de crestere a PIB-ului real
Populatia activa

Balanta contului curent
Mijloace de transport

Produse de export si import
Destinatii de export

Si import

Rata de schimb

ORGANIZARE

ADMINISTRATIVA
SI TERITORIALA

Organizarea

politica si
administrativa
Organizarea teritoriala
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SCHITA: PLAN DE MARKETING

1. ARST
STEPS
TOWARDS
INTERNATIONALISATION

1.1 Wenptificatinn of
exnnrt poteptial.
SELF-

DIAGNDSTIC
TEST

1.2Resaarch and
salaatinn of
mariats

3. 4Control of the
International
Marketing Plan

3.3 Aetion
Flan

Comect and try
ELET L]
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8.2.2 ACCESUL PE PIATA

Avand Tn vedere marea varietate de situatii cu care se confrunta o companie atunci cand
decide sa intre pe pietele externe, ne punem intrebari precum:

Care este cea mai buna strategie de marketing posibila, avand in vedere produsul, baza de
clienti si resursele disponibile, atat umane, cat si materiale?

Ce structuri de implementare comerciala exista pe fiecare piata care permit mentinerea
prezentei produsului?

Care este cea mai potrivita logistica pentru fiecare produs si fiecare destinatie finala? Care

este cea mai buna solutie pentru distribuirea cu succes a produsului?

Pentru a raspunde la aceste intrebari si la altele, atunci cand selectam modalitatile de intrare
pe pietele externe, trebuie sa ludm n considerare o serie de factori care afecteaza compania:
resursele si capacitatile sale, obiectivele si strategiile pe care ne propunem sa le atingem,
precum si situatia pietelor tinta.

De aceea, iIn mare masurd, modul Tn care o companie intrd pe pietele externe este limitat de
capacitatile sale in ceea ce priveste disponibilitatea resurselor sale financiare si tehnologice,
precum si capacitatea sa organizationala si de management.

Astfel, resursele financiare reduc considerabil oportunitatile functionale ale companiei pe
pietele internationale, datorita cerintelor de investitii pe care le implica.

Resursele tehnologice ale cooperativei determina, de asemenea, modul in care aceasta
patrunde pe pietele externe, avand in vedere pierderea controlului pe care acest lucru o poate
implica pentru cooperativa.

in mod similar, capacitatile intreprinderii reprezinta, de asemenea, o linie de demarcatie in
sfera organizationala, datorita complexitatii structurii rezultate din deschiderea catre
internationalizare.

Exista o relatie directa intre experienta de afaceri in domeniul internationalizarii si alegerea
metodelor de intrare care implica un control si un angajament mai mari.

Obiectivele strategice stabilite de companie ar fi un alt factor influent in luarea deciziei privind
modul de accesare a pietelor internationale. Astfel, organizatiile care doresc sa-si vanda
surplusurile de productie pe pietele externe ar intreprinde actiuni foarte diferite de cele
intreprinse de companiile care doresc sa se diferentieze prin inovare tehnologica sau sa
concureze pe baza costurilor.
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8.2.2.11IN FUNCTIE DE NATURA CONTROLULUI

Tn ceea ce priveste caracteristicile pietelor tintd, acestea nu constituie singurul factor care
determina alegerea unei piete in detrimentul alteia, dar influenteaza decizia privind modul
de intrare pe aceste piete. Variabile precum limba, dimensiunea pietei, experienta in tara
tinta si similitudinile culturale sau demografice vor determina alegerea strategiei de
intrare pe piata.

Acum ca am parcurs aceasta scurta introducere, sa analizam modalitatile de accesare a
pietelor, in functie de natura controlului exercitat asupra canalului de distributie, evaluand
avantajele si dezavantajele fiecareia.

Export direct

Aceasta ofera companiei un control suficient asupra pietelor. Compania vinde direct clientilor
finali de pe pietele externe prin intermediul propriilor reprezentanti de vanzari si dispune de
propria retea comerciala, cum ar fi filiale comerciale si sucursale de vanzari. Se ia 1n
considerare si exportul prin vanzari online.

Tn acest fel, aceste activitati vor fi integrate in structura sa organizationald, ceea ce reprezint
un mare avantaj in ceea ce priveste obtinerea de informatii utile pentru Tmbunatatirea
deciziilor comerciale strategice actuale si viitoare.

Pe de alta parte, pentru compania exportatoare, acest lucru va Tnsemna o crestere a riscului pe
care trebuie sa si-l asume, deoarece va fi necesar sa aloce un volum mai mare de resurse
pentru dezvoltarea interna a activitatilor sale de expansiune comerciala.

Exportul indirect

Exportul indirect consta Tn angajarea serviciilor unui intermediar pentru a gestiona diferitele
etape ale operatiunii internationale atunci cand se vinde produsul catre alte companii. Printre
altele, functiile intermediarului includ selectarea clientilor si negocierea, distributia fizica a
produsului, serviciile de pre-vanzare si post-vanzare etc.

33



Erasmus+
Numadrul proiectului: 2024-1-RO01-KA220-VET-000255736

Aceastd forma de export implica cel mai mic risc si necesita cele mai putine resurse in procesul
de internationalizare. Un alt avantaj este flexibilitatea pe care o ofera companiei.

Pe de alta parte, principalele dezavantaje pentru compania exportatoare sunt dependenta sa,
intr-o masura mai mare sau mai mica, de intermediar, cunostintele limitate despre activitatea
de export si pietele pe care opereaza, precum si potentialul de vanzari mai redus la care aspira
compania, intrucat acesta depinde de nivelul de implicare al intermediarului.

Un exemplu de export indirect este utilizarea unei societati comerciale, care, pentru multe
companii, reprezintd adesea primul pas catre stabilirea unei prezente pe pietele externe. Acest
tip de intermediar opereaza de obicei in sectoare cu produse standard, cu costuri reduse si
volum mare, cum ar fi agricultura. Avantajele acestui tip de export includ, de exemplu, sprijinul
unei persoane cu un nivel ridicat de cunostinte in domeniul logisticii, al gestionarii financiare si
al procedurilor vamale.

Alte forme de export indirect includ agentii de achizitii si companiile de export.

Exportul aranjat

Acest tip de actiune presupune ca intreprinderea sa imparta suveranitatea comerciala cu terti.
Aceste cdi de acces constituie un proces intermediar de vanzari externe, situat intre exportul
indirect si cel direct, intrucat, in aceste cazuri, Intreprinderea nu isi desfasoara in intregime
activitatea internationala, o parte din aceasta fiind transferata partenerilor sai.

in consecinta, aceste masuri contin elemente care ar putea fi considerate tipice pentru
metodele indirecte de comercializare a produselor noastre in strainatate, dar sunt completate
de actiuni strategice directe, adica se bazeaza pe implementarea anumitor elemente ale
companiei pe teritoriul sdu de operare.

Realitatea practica releva existenta diferitelor subtipuri de moduri de intrare, care sunt uneori dificil
de definit, deoarece exista suprapuneri intre ele. Acest tabel prezinta o impartire bazata pe
unele dintre cele mai utilizate acorduri.
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in cele din urm3, trebuie s& mentiondm posibilitatea de a realiza o stabilire definitiva in tara
respectiva. Aceasta ar putea implica stabilirea comerciald, prin infiintarea unui sediu central in
tara de destinatie si productia in tara de origine, sau productia pe pietele externe, care implica
exportul prin investitii, exportul de fabrici la cheie, cooperarea in afaceri si deschiderea unui
centru de productie in strainatate.

»Alegerea modului de intrare urmareste sa defineasca mecanismul de intrare pe piata
internationala selectata.” Frynas si Mellahi (2011)

Decizia companiei exportatoare de a alege una dintre solutiile de mai sus va depinde, de
asemenea, de considerente fiscale, financiare, juridice sau organizationale, care vor trebui
studiate si specificate pentru fiecare piata.

Prin urmare, pe scurt, putem spune ca fiecare dintre formele de acces pe piata prezinta
avantaje si dezavantaje. Compania trebuie sa decida care dintre acestea este cea mai potrivita
pentru ea, tindnd cont in principal de:

® Controlul: dorinta de a influenta deciziile, sistemele si operatiunile.

® Alocarea resurselor: dedicarea activelor unor utilizari specifice care sunt acum fixe sau
dificil de realocat fara a implica costuri considerabile.

¢ Riscul implicat de fiecare dintre acestea.
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8.2.2.2 iIN FUNCTIE DE ALOCAREA RESURSELOR
SI DE RISCUL IMPLICAT

Acesti trei factori, care adesea merg mana in mana, sunt importanti in selectarea modului de
intrare, deoarece, pentru a obtine controlul, compania trebuie sa aloce resurse,
responsabilitate si o investitie semnificativda de timp pentru a permite managementul
international. Cu cat nivelul de control si alocarea de resurse sunt mai mari, cu atat este mai
mare riscul in cazul in care piata pe care opereaza in prezent esueaza.

Raspunsul la aceste doua intrebari va fi un bun punct de plecare pentru o companie care
doreste sa determine modul de acces pe piata:

Ce grad de control intentionati sa exercitati asupra activitatii de export? Ce nivel de

alocare a resurselor sunt dispusi sa Isi asume?

Exporturi

Aceasta este una dintre cele mai comune si mai simple metode, adoptata de intreprinderile
mici si mijlocii, si implica transferul fizic al marfurilor de la o companie catre piata
internationala. Se poate realiza direct sau indirect, cu sau fara intermediari. De obicei, se
realizeaza initial catre tarile vecine, profitand de similitudinile culturale si pentru a reduce
costurile de transport.

Principalele motive pentru care companiile exporta sunt:

- Pentru a dobandi experienta internationala.
- Pentru a-si extinde vanzarile.

Acorduri contractuale

Aceasta se refera la anumite tipuri de contracte intre o companie si un agent, licente si francize. Prin
intermediul acestora, produsele sunt fabricate sau vandute pe pietele internationale, care fsi
asuma riscurile si asigura investitiile necesare.

Prin intermediul licentelor, compania de origine acorda companiei straine dreptul de a utiliza
un proces de productie, un brevet, o marca inregistrata etc. pentru a vinde un produs. Acest
lucru implica un anumit grad de risc pentru companie, dar un angajament mai redus de
resurse.
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Francizele internationale reprezinta o structura organizata bazata pe un contract de intrare pe
piete noi. Prin acest contract, francizorul transfera un concept de afaceri deja dezvoltat catre
compania locala, in schimbul unei plati. Contractul de franciza necesita un anumit angajament
in ceea ce priveste resursele si implica, de asemenea, un anumit grad de risc.

Aliante strategice

Aliantele strategice se formeaza adesea intre o companie strainad si una locald, permitandu-le
sa Tmparta riscurile si resursele pentru a facilita invatarea si consolidarea capacitatilor (De Villa,
2016).

Acestea sunt considerate o modalitate adecvata de intrare pe piata pentru o companie, care fi
permite sa depaseasca barierele culturale si sa invete de la partenerii sai din tara gazda cum sa
opereze la nivel local. Multe dintre esecurile aliantelor pot fi atribuite lipsei de compatibilitate
sau problemelor de incredere, iar angajamentul de resurse pentru noua companie este prea
mare; cu toate acestea, riscul de a pierde avantajul competitiv sau alti factori asociati este
minim.

+ # Aliante
 strategice
" Acorduri
. contractuale
)

.

~u — 3

- Control +
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8.2.3 PLAN DE MARKETING INTERNATIONAL

Mediul global a suferit schimbari semnificative. Traim intr-o lume globalizata in care tarile
dezvoltate au ramas Tn urma tarilor mai putin dezvoltate, reducand diferenta dintre ele. Noua
situatie cauzata de coronavirusul COVID-19 aduce schimbari semnificative care influenteaza
deja pietele.

Putem mentiona, de asemenea, scenariile generate de tarile cu instabilitate politica, care, in
anumite momente, obligd tarile vecine sa-si intareasca frontierele, complicand circulatia
marfurilor si exporturile dintre acestea.

Atunci cand au loc evenimente precum cele mentionate mai sus, regulile stabilite in comertul
international sunt adesea modificate.

in consecintd, companiile care opereazi deja pe aceste piete si cele care intentioneazd si o
facd se confrunta cu un mediu plin de amenintari si oportunitati, fiind necesara elaborarea
unui plan detaliat de marketing international care sa ne permita sa fim competitivi, generand
in acelasi timp valoare pentru client.

Planul de marketing international este un document esential pe care orice companie care
intentioneaza sa-si comercializeze produsele in strdindtate trebuie sa il elaboreze. Este un
instrument strategic inclus in Planul strategic global al companiei. Acesta integreaza si
coordoneazad toate instrumentele care contribuie la atingerea obiectivelor strategice stabilite
de companie.

Aspecte importante, precum selectarea pietelor tinta si alegerea strategiei adecvate de intrare
pe fiecare piata, sunt detaliate in planul de marketing international, ceea ce ne permite sa
planificdm cresterea companiei, reducand riscurile si costurile, identificand in acelasi timp
nevoile noastre de adaptare.

Pe baza acestei definitii, pute:n afirma ca planul de marketing international trebuie sa fie
prezentat intr-un document scris care sa reflecte in mod formal intregul sau continut si analiza,
pentru a facilita implementarea si evaluarea actiunilor intreprinse in vederea atingerii
obiectivelor stabilite.

Implementarea planului de marketing international are doua scopuri fundamentale:

- Scopul intern, care consta in planificarea organizatiei in ceea ce priveste actiunile care
trebuie intreprinse pentru a atinge obiectivele comerciale si de marketing. Pe scurt,
este un ghid care directioneaza in mod rational functionarea operationalda a
organizatiei.

- Scop extern: consemnarea acestuia pe hartie va fi extrem de utild atunci cand vine
vorba de atragerea de resurse financiare externe sau de justificarea si obtinerea
sprijinului din partea membrilor cooperativei.
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Obiectivele planului de marketing international

Planificarea de marketing international vizeaza atingerea urmatoarelor obiective:

1. intelegerea mediului inconjurdtor al cooperativei. Influenta mediului macro si micro
asupra dezvoltarii viitoare a actiunilor organizatiei noastre, precum si a resurselor de
care dispunem.

2. Sprijin pentru controlul de management. Astfel incit cooperativa sad poatd anticipa
problemele care o afecteaza pe fiecare piata tinta.

3. Comunicarea sferei de aplicare a obiectivelor stabilite. Pentru a se asigura ca
persoanele implicate Tn organizatie inteleg si isi asuma responsabilitatile si indatoririle.

4. Strangerea de fonduri. Sprijinul financiar extern este un factor determinant al
succesului, n special pentru companiile mai mici.

5. Optimizarea resurselor limitate ale cooperativei. Avand la dispozitie toate informatiile
necesare, compania va putea stabili prioritatile in ceea ce priveste actiunile esentiale
pentru dezvoltarea sa.

Alianta

{-\Ite" Cercetare
organizatii i
Proprietate
Parten Actionari
bUrnizor: e Conducere [Pl
Relatii
Marketing Clienti
Forte de mediu

Social Economie Tehnologie Competitiv Reglementari
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Elaborarea unui plan de marketing international

Cand incepem sa elabordm Planul nostru de marketing international, aceste patru
intrebdri ne pot ajuta sa definim fiecare dintre etapele sale:

ANALIZA SITUATIEI

Incepeti prin a analiza mediul inconjurétor, in
incercarea de a identifica situatia noastra interna si
externd Tn ceea ce priveste

internationalizarii, prin intermediul unor surse de
incredere.

PLAN DE
ACTIUNE

Planul de actiune defineste pasii care trebuie
urmati pentru a atinge obiectivele stabilite in
planul strategic. Putem spune ca planul de actiune
este un

ghid structurat pentru verificarea sarcinilor.

DEFINITIA STRATEGIILOR DE
MARKETING INTERNATIONAL

Pe baza informatiilor obtinute, incercam sa
definim pozitia pe care dorim sa o atingem.

CONTROLUL PLANULUI DE
MARKETING

Aceasta faza finald implica implementarea planului
nostru. Pentru a face acest lucru, trebuie sa
definim sarcinile, managerii si responsabilitatile
fiecarei parti implicate. Trebuie sa stabilim
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8.2.3.1 ANALIZA SITUATIEI

Analiza situatiei reprezinta punctul de plecare al oricarui plan de marketing international. Ea
raspunde la intrebarea: unde ne aflam?

Care este pozitia strategica a cooperativei noastre in raport cu piata sau pietele pe care le-am
selectat?

Tn acest caz, ar trebui sd efectudm o analiz3 individuald pentru fiecare dintre pietele pe care le
vom viza. Odatd ce toate aceste date au fost obtinute, trebuie sa le analizam si sa le
transformam in informatii utile pentru luarea deciziilor.

Pentru a realiza aceasta sarcind intr-un mod organizat, vom aprofunda aspectele interne si
externe ale companiei.

Analiza interna

Aceastd analiza fundamentala are ca scop obtinerea de date cantitative si calitative despre
organizatia noastra. Pentru a face acest lucru, trebuie mai ntdi sa definim filosofia
cooperativei.

Misiune, viziune si valori

Identificarea acestor termeni ne va ajuta sa definim identitatea noastra corporativa: cine
suntem?; obiectivele pe care ni le-am stabilit: cine vrem sa fim?; si principiile pe care se
bazeaza cultura cooperativei noastre: ce valori detinem pentru a realiza acest lucru?

Este important sa luam in considerare aceasta reflectie la inceputul analizei interne deoarece,
desi la prima vedere poate parea irelevanta din punct de vedere al marketingului, ea va
constitui pilonul pe care se vor structura obiectivele si strategiile pe care le stabilim.
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| O’ MISSION

Cu ce ne ocupam?
Care este activitatea noastra?
Ce facem?
Care este ratiunea noastra
de a fi? Care este publicul
nostru tinta?
Care este aria noastra de actiune geografica?
Care este avantajul nostru competitiv?

Ce ne diferentiaza de concurenti?

O VISION

Ce vreau sa realizez?

Unde vreau sa fiu in viitor?
Ce as putea introduce in companie din ceea ce nu fac in prezent?
Pentru cine voi face asta?
Voi viza un alt tip de client?
Tmi voi extinde aria de activitate?

De ce resurse sau calitati voi avea nevoie n viitor pentru a realiza acest lucru?

VALORI

Cum suntem noi?
Care sunt principiile noastre etice de afaceri?

n ce credem?
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Odata ce cele trei variabile au fost definite, putem crea Profilul companiei noastre, scrisoarea
noastra de prezentare care reflecta clar si simplu misiunea, viziunea si valorile noastre, in limba
tarii tinta si usor de retinut, astfel incat sa ne diferentieze de concurentii nostri.

— - - -
—
- . -

COMPANY PROFILE

HISTORIA

Fue en La Mancha, en 1962, cuondo Hersilio Garcia Baquero empezo @ elaborar con la leche de sus
animales de manera artesanal unos pocoes quesos al dia.

A mediados de los 70, nacié nuestro primer centro de elaborocion de Alcazar de San Juan, donde aun hoy,
elaboramos quesos, con ias mismas técnicas artesanales y o receta de siempre.

En el 2005 abrimos un nuevo centro en Toro (Zamora) por fa gran colided de la leche de esta zong, aigo que
nos importa mucho ya que lo seleccion de la mejor leche fresca y su recogida a diario es una de las claves
para hacer un gran queso. También hemos aprendido o hacer queso gallego, de ia mano de ios mejores, en
nuestro centro de Lugo, Palas del Rey, en el que desde 2013 elaboramos quesos de Tetilla y Arzia-
Ulloa con los Maestros Queseros expertos en elios y en sus peculioridodes.

MISION VISION

Somos una marca orgullosa de nuestros origenes,
de nuestro nombre.. Nos gustan las cosas bien
hechas y trabajar cada dia pensando en nuestros
clientes. Hogares de los cinco continentes disfrutan
de nuestros quesos. Por su sabor, su naturalidad y
su calidad nuestros productos son cada vez mas
reconocidos @ nivel internacional a través de
multitud de premios. Somos el fabricante de gueso
manchego mas premiado del mundo.

Estos premios no hacen mas que reconocer la
constancia y el teson de una marca donde
la calidad, la pasién por lo bien hecho y la
satisfaccion de los consumidores estan por encima
de todo.

En Garcia Baguero buscamos fomentar una cultura
empresarial de respeto hacia el entorno,
garantizando ¢l desarrollo sostenible del territorio y
asumimos el compromiso de ofrecer nuevas
soluciones que contribuyan ala correcta dieta de los
consumidores, desarrollando productos
expresaomente dirigidos a atender a aguellos
colectivos con unas necesidades especiales (nuestra
gama de productos Sin Lactosa, Reducidos en Sal,
bajos en Materia Grasa....) y dando entrada a nuevas
variedadss y denominaciones de origen de acuerdo &
las nuevas tendencias de consumo.

Garcia Baquero es el primer fabricante de quesos de Espaia y tercero de Europa. Exportamos @ mas de
60 paises Hemos incrementodo fa produccion en un 28,5%, hosta los 388.000 toneiodas, y los
exportaciones un 111%, hosto ias 80.500 toneladas.

Garcio Boquero es lider del sector nacional del queso de la denominacion de origen manchega
Lo empresa produce su propia leche, paro depender menos de los oscilaciones de precios del mercado.
También lo hacemos porque para obtener un queso de aitisima calidad resuita imprescindible disponer de
las mejores materias primas.

Exercitiu practic realizat de studentii cursului de certificare profesionala in marketing si
vanzari internationale. 2018
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Publicul tinta

Ce caracteristici au persoanele care alcatuiesc fiecare dintre pietele noastre tinta? Pentru a
pune Tn aplicare o strategie eficienta de marketing international, este esential sa ne cunoastem
clientii potentiali si sa stabilim diferite criterii si strategii de segmentare pentru noile piete pe
care le vom viza.

Cunoasterea gusturilor si preferintelor populatiei, a obiceiurilor de consum si a nevoilor
specifice ne va permite sa estimam cat de profitabild poate fi comercializarea produselor
noastre pe acea piata specifica.

Exista patru tipuri de strategii de segmentare:

1. Strategia de segmentare nediferentiata, nediferentiata sau de masa.

2. Desi este constientd de diferitele segmente ale pietei sale, compania decide sa nu
vizeze niciunul dintre ele in mod specific.

3. Strategia de segmentare diferentiatd. Compania identifica si selecteazd doud sau mai
multe segmente de piata specifice si lanseaza o campanie de marketing diferita pentru
fiecare dintre acestea.

4. Strategia de segmentare personalizatd. Compania se straduieste sa creeze campanii
sau produse personalizate pentru un segment specific de piatd. Aceasta este strategia
cea mai des utilizata in prezent, care presupune conceperea de campanii cu mesaje
personalizate pentru a ajunge la segmentele specifice de interes comercial.

5. Strategia de segmentare concentrata. Compania identifici mai multe segmente, dar
decide sa se concentreze doar pe unul dintre ele, de obicei deoarece nu dispune de
resurse suficiente pentru a aborda mai multe segmente.

Analiza economica

Pentru a obtine o multime de informatii despre performanta comerciald a cooperativei pe fiecare
piata, trebuie sa analizam profiturile obtinute din vanzarile noastre, atat la nivel general, cat si
pe linii de produse. Trebuie sa determinam ciclul de viata al fiecaruia dintre produsele noastre,
sa intelegem profiturile pe care le genereaza fiecare si sa estimam vanzarile pe care le-am
putea obtine pentru fiecare dintre ele pe piata internationala.

Compararea acestor rezultate cu cele din anii precedenti va fi extrem de utila in acest proces.
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Actiuni de marketing

Ce actiuni de marketing a intreprins cooperativa? Ce a ficut concurenta? in ceea ce priveste
politicile referitoare la produs, pret, promovare si distributie, sau aspecte precum
pozitionarea. Aceasta analiza ne va oferi informatii despre abordarea noastra de marketing, pe
care o putem transpune, integral sau partial, pe piata internationald. O alta strategie utilizata
frecvent este compararea cu actiunile concurentilor, cunoscuta sub numele de benchmarking,
un proces continuu prin care produsele, serviciile sau procesele de lucru ale companiilor lider
sunt luate ca referintd, comparate cu cele ale propriei companii, iar apoi se realizeaza si se
implementeaza imbunatatiri.

Nu este vorba despre a copia ceea ce fac concurentii tai, ci mai degraba despre a invata ce fac
liderii, pentru a putea pune in practica aceste lucruri in compania ta si a le imbunatati. Daca i
ludm ca referintd pe cei care exceleaza in domeniul pe care dorim sa 1l imbunatatim si le
studiem strategiile, metodele si tehnicile, pentru a le putea apoi perfectiona si adapta la
compania noastra, vom atinge un nivel ridicat de competitivitate.

Analiza externa

Vom incerca sa vedem in ce directie se indreapta sectorul, caracteristicile mediului Tnconjurator
si tendintele pietei internationale.

Analiza mediului

Tn acest moment, ne vom referi la mediul macroeconomic si la cel microeconomic, obtinand
informatii interne pe baza propriilor noastre date si colectand informatii externe din alte surse
(camere de comert, IPEX, ICEX etc.) care ne furnizeaza date relevante privind pietele tinta.

' MACROENVIRONMENT
' Politics, Economy, Legal, Culture
Technology, Environment

= - MICROENVIRONMENT
- - - Customers, Competition
Suppliers, Influencers
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Analiza sectoriala

Aceastd analiza ne va ajuta sa identificdm principalele caracteristici ale sectorului, comportamentul
acestuia fata de membrii sai, nivelul de competitivitate, canalele obisnuite de distributie, sistemul
sau de marketing etc.

Studiile de piata, care pot fi gasite si pe site-urile surselor noastre externe de informatii, sunt
foarte utile Tn acest moment.

Analiza pietei

Aceasta este cea mai complexa parte a studiului. Succesul economic depinde Tn mare masura
de aceasta analiza sau, cel putin, datorita unei bune analize de piata, esecurile in afaceri pot fi
reduse.

Daca intelegem cum functioneaza piata pe care o vizam, compania noastra va putea opera pe
aceasta si ne va oferi chiar o idee despre modul in care publicul tintd va raspunde la produsele
noastre in tara respectiva.

La randul nostru, vom identifica oportunitatile si riscurile pentru cooperativa pe aceasta noua
piata, ceea ce va spori sansele de a crea un model de afaceri de succes.

Evaluarea rezultatelor. Analiza SWOT

Odata ce toate aceste informatii au fost obtinute, intrebarea este: Cum le vom canaliza?

Ar trebui sa le colectam si sa le transferam intr-un model care detaliaza rezultatele, pentru
a ajunge la un diagnostic clar si concis.

Pentru a identifica oportunitatile si amenintarile de pe piata sau pietele tintda, precum si
punctele forte si punctele slabe ale cooperativei noastre Tn fata acestei noi provocari.

Din analiza externa, a macro-mediului si a micro-mediului, a pietei si a sectorului, vom obtine
oportunitatile si amenintarile, care nu pot fi controlate de companie, dar care au o influenta
directa asupra dezvoltarii acesteia.

Cu toate acestea, oportunitatile si punctele slabe ale cooperativei noastre, care provin din
analiza interna, pot fi controlate de noi.
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PIATA SELECTATA
AMENINTARI OPORTUNITATI
Cu ce obstacole ne confruntam? Ce oportunitati sunt disponibile pentru cooperativa noastra?
Ce fac concurentii nostri? Ce tendinte observam pe aceasta piata?
Avem probleme cu resursele financiare? Ce tehnologie ne-ar putea fi de folos?

Ar putea vreunul dintre acestia sa impiedice internationalizarea
cooperativei noastre?

Ce reglementari si factori politici ar putea juca in favoarea noastra?

Ce ar trebui s& imbunatateasca cooperativa sau SAT-ul? Care sunt principalele noastre avantaje?
Ce gresim? La ce ne pricepem cel mai bine?
Ce ar trebui sa evitam sa mai facem? La ce resurse importante avem acces?
Care este cea mai mare slabiciune a noastré, potrivit agentilor Care sunt punctele noastre forte, in viziunea actorilor externi?
externi?

Ce factori ar putea reduce vanzarile sau succesul pe

acea piata? Ce factori ne ajuta sa realizam o vanzare?

8.2.3.2 DEFINITIA STRATEGIILOR PENTRU
PLANUL DE MARKETING INTERNATIONAL

Unde vrem sd ajungem?

Conform lui Kotler (1992), planificarea consta in ,a decide astdzi ce se va face in viitor”. Se
refera la realizarea viitorului dorit si la pasii necesari pentru a-l atinge.

Trebuie sa intelegem planificarea strategica ca fiind stabilirea mijloacelor de actiune necesare
si eficiente care trebuie puse 1n aplicare pe una sau mai multe piete internationale. Fara
dezvoltarea corespunzatoare a acestei functii pur manageriale, cooperativa noastra ar fi
pierduta, fara o directie de urmat.
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Prin urmare, este extrem de important ca planul strategic sa fie integrat in planul de afaceri al
companiei noastre, care include planul economic-financiar, functiile sale organizationale si
strategiile sale, pentru a-si atinge obiectivele prin indeplinirea misiunii si realizarea viziunii
sale. In acest moment, trebuie s3 intelegem ca dezvoltarea planului strategic se concentreaza
pe termen mediu si lung.

Cerintele pe care trebuie sa le indeplineasca un plan strategic sunt:

1. Trebuie s fie cantitativ; odata ce obiectivele de atins au fost definite, trebuie sa le
transpunem in cifre.

2. Trebuie si fie personalizat, specificind care persoana anume va fi responsabild pentru
fiecare sarcina.

3. Acesta trebuie s fie descriptiv, detaliind fiecare sarcind cat mai precis posibil.

4. Tn cele din urma, acesta trebuie s3 aibd un caracter temporar, stabilind termenele si
datele exacte pentru finalizarea fiecarei sarcini.

Se va efectua o revizuire periodica pentru a verifica daca sarcinile stabilite sunt indeplinite Tn
mod eficient.

8.2.3.2.1 OBIECTIVELE ANALIZEI STRATEGICE

Tmpreund cu strategiile, pe care le vom analiza mai tarziu, obiectivele constituie nucleul
planificarii strategice. Ele raspund la intrebarea: Ce vrem sa realizam?

Odata ce situatia a fost analizata, primul pas eficient in elaborarea unui plan de marketing
international este stabilirea obiectivelor pentru fiecare dintre pietele internationale pe care
intentionam sa le vizam.

Nu trebuie sa confundam obiectivele cu scopul final, care este asociat cu cresterea companiei
noastre si marcheaza locul in care dorim sa ne vedem produsele Tn anul urmator. De exemplu,
am putea spune ca scopul nostru final ar putea fi sa ne pozitionam pe piata franceza.
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Pe de alta parte, obiectivele sunt tintele pe care trebuie sa le atingem pentru a ajunge la
scopul final. Cresterea gradului de cunoastere a marcii noastre ar fi un exemplu de obiectiv
pentru o companie al carei scop final este sa-si consolideze o pozitie pe o piata specifica, cum
ar fi piata franceza.

Trebuie mentionat ca exista doua tipuri de obiective atunci cand vine vorba de atingerea unui
scop:

1. Obiective calitative. Acestea vizeaza obtinerea unei anumite imagini si a unei anumite
pozitionari pe piatd si sunt de natura subiectivd si mai putin tangibild. n ciuda acestui
fapt, ele sunt la fel de importante ca obiectivele cantitative, iar rezultatele lor pot fi
observate pe termen mediu si lung.

2. Obiective cantitative. Acestea sunt mai usor de exprimat in cifre concrete (cifra de
afaceri, cota de piatd, acoperire, interactiune etc.). Rezultatele lor pot fi observate pe
termen scurt.

Este important de retinut ca obiectivele calitative si cantitative sunt strans legate intre ele, iar
atingerea unuia 1l favorizeaza pe celalalt si viceversa.

OBJECTIVES

QUANTITATIVE QUALITATIVE

unvival,

Social respensibility.
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De asemenea, este important sa stiti ca un obiectiv de marketing trebuie sa respecte formula
SMART (intr-un mod inteligent), adica trebuie sa fie specific, masurabil, realizabil, relevant si
limitat Tn timp:

MASURABIL
Q& A

- Specifice, fara ambiguitate si referitoare la un singur aspect, deoarece cu cat suntem
mai specifici, cu atat obiectivele noastre vor fi mai precise.

LIMITAT iN TIMP

- Masurabile, obiective care stabilesc obtinerea unor rezultate cuantificabile. Nu putem
sti daca ne-am atins obiectivele planului daca nu avem posibilitatea de a le masura. De
asemenea, va trebui sa ne asiguram ca putem obtine aceasta cifra dintr-o anumita
sursa, altfel obiectivele stabilite ar fi inutile.

- Realizabil: un obiectiv perfect fezabil in conditiile actuale. Obiectivele pe care ni le
stabilim trebuie sa reprezinte o provocare pentru cooperativa, sa genereze asteptari si
sa necesite efort din partea noastra, dar, in acelasi timp, trebuie sa poata fi atinse. Un
obiectiv de crestere, de exemplu, trebuie sa fie In concordanta cu realizarile de pana
acum.

- Relevant: trebuie sa fie Tn concordanta cu obiectivele generale ale afacerii. Obiectivele
planului de marketing international trebuie sa fie mijloacele de atingere a obiectivului
principal pe care ni l-am stabilit. Nu ne este de niciun folos sa urmarim un obiectiv care
se abate de la obiectivul final sau care nu ne conduce spre acesta.

- Temporale, ele trebuie sa se limiteze la un interval de timp specific. Daca nu vrem ca
obiectivele noastre sa se dilueze in timp, trebuie sa stabilim un termen limita pentru
realizarea lor.

Tn general, pentru obiectivele stabilite in planul de marketing, termenul limit3 este acelasi cu
cel al documentului Tn sine, care este de obicei de la 1 ianuarie pana la 31 decembrie. Prin
urmare, ar trebui sa ne atingem obiectivele inainte de sfarsitul anului, cu exceptia cazului in
care stabilim o alta data.
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8.3.3.2.2 ANALIZA CAME

Analiza CAME este instrumentul de afaceri suprem pentru luarea deciziilor strategice. Ne
permite sa identificam strategiile de urmat in planul nostru de expansiune folosind informatiile
obtinute din matricea SWOT. Datorita acestor doua tehnici strans legate, vom putea lua cele
mai potrivite decizii pentru compania noastra.

CAME este un acronim care provine din limba engleza, unde C inseamna Correct (Corect), A
inseamna Adapt (Adaptare), M inseamna Maintain (Mentinere) si E fnseamna Explore
(Explorare).

Interpretarea analizei CAME este, prin urmare, ca punctele slabe trebuie corectate,
amenintarile trebuie abordate, punctele forte trebuie mentinute, iar oportunitatile trebuie
exploatate.

CT ADDRESS MAINTAIN EXPLOIT

Weaknesses Threats Strengths Opportunities

Ce intrebari ar trebui sa ne punem, asadar?

Daca PUNCTELE FORTE interne ale companiei noastre ne vor permite sa profitam de
OPORTUNITATILE din mediul nostru si s facem fatd AMENINTARILOR care ne asteapta.

Dacd PUNCTELE NOASTRE SLABE interne ne vor impiedica sa facem fatd AMENINTARILOR
actuale sau viitoare sau dacd nu vom putea profita de OPORTUNITATILE care apar.

in vremuri ca acestea, cu pandemia de Covid-19 sau chiar in perioade de crizd, combinatia
acestor doua instrumente (SWOT-CAME) este perfecta pentru a face o pauza, a analiza si a ne
reorienta strategiile in functie de noile nevoi.
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CORRECT - WEAKNESSES ADDRESS - THREATS

What should the cooperative or SAT improve? What obstacles are we facing?
What are we doing wrong? What are our competitors doing?
What should we avoid continuing to do? Do we have financial problems?
What is our greatest weakness according to extemal Could any of these prevent the internationalisation of
agents? our cooperative?

What factors could reduce sales or
success in that market?

MAINTAIN - STRENGTHS EXPLOIT - OPPORTUNITIES

What are our main advantages? What opportunities are available to our

ive?
What are we best at? conpeselive?

What trends do we know about in this market?
What important resources do we have access to?

- What technology can benefit us?
What are our strengths according to external agents?

What regulations and political factors could
What factors help us secure a sale? work in our favour?

Strategii CAME

Prin urmare, daca combinam variabilele noastre — punctele slabe, amenintarile, punctele forte
si oportunitatile —, putem crea patru tipuri de strategii: ofensive, de supravietuire, defensive si
de reorientare.

1. Strategii ofensive. Tot in ceea ce priveste atacul si pozitionarea pe piatd, acestea se
bazeaza pe exploatarea punctelor forte ale afacerii noastre, profitand de oportunitatile
oferite de aceastd noud piata pe care o vizdm. n acest caz, faptul de a avea ceva care ne
diferentiaza pe acea piata specifica ne va ajuta sa obtinem o pozitionare rapida.

2. Strategii de supravietuire. Refuzul de a recunoaste amenintérile reprezentate de o
noua piata este o greseala frecventd. Stabilirea unei strategii de supravietuire
inseamnad abordarea acestor amenintari, prevenind Tn acelasi timp multiplicarea
punctelor slabe interne.

3. Strategii defensive. Daca afacerea noastra este bine consolidatd si dispunem de
puncte forte semnificative cu care sa facem fata concurentilor viitori, ar trebui sa
punem in aplicare strategii defensive. Prin intermediul acestor strategii, ne mentinem
punctele forte si ne folosim avantajul sau avantajele competitive pentru a face fata
amenintarilor care apar pe piata.

4. Strategii de reorientare. Uneori, compania noastra poate avea nevoie de o schimbare
de directie, care poate implica chiar o schimbare radicala a modelului sau de afaceri.
Pentru a face acest lucru, trebuie sa optam pentru o strategie de reorientare care sa
profite de
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oportunitatile de pe aceasta nouad piata, dupa ce am remediat punctele slabe care au
dus la situatia actuala a afacerii.

Acum revine organismului decizional suprem al cooperativei, in calitate de organism
responsabil pentru afacere, sa determine cele mai adecvate strategii pentru extinderea
activitatii sale pe piata sau pietele selectate.

Politici privind mixul de marketing

Mixul de marketing este cea mai extinsa parte a Planului de marketing international.

Potrivit lui Kotler si Keller, ,,Mixul de marketing este ansamblul variabilelor controlabile pe care o
companie le poate utiliza pentru a influenta reactia cumparatorului”. Este important sa se
remarce diferenta temporal3 dintre strategia de marketing si mixul de marketing. Tn timp ce
prima are o viziune pe termen lung, mixul de marketing functioneaza pe termen scurt si mediu.
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Elementele care alcatuiesc mixul de marketing international, cunoscut si sub denumirea de cei
4 P, pe care 1i vom studia Tn raport cu pietele pe care le vizam, provin, de asemenea, din limba
engleza:

Produs, Pret, Loc, Promovare

Ca urmare a evolutiei constante a marketingului si pentru a elabora strategii care sa se
adapteze noilor nevoi ale consumatorilor, termenul ,4 P” a suferit o modificare, iar multi
autori se refera acum la ,,7 P”, adaugand elementele ,,Oameni”, ,,Procese” si ,,Mediul fizic”

DISTRIBUTION

PROMOTION

Odata definit conceptul de mix de marketing, este momentul sa se decida asupra tacticii care
va fi utilizata pentru fiecare dintre componentele sale.
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Produsul international

Obiectivul companiei ar trebui sa fie furnizarea produsului care se potriveste cel mai bine
nevoilor potentialilor clienti, in conformitate cu publicul nostru tinta. Prin urmare, este extrem
de important ca produsele sa fie dezvoltate in conformitate cu nevoile clientilor de pe fiecare
piata.

intrebari care ne vor ajuta sa analizidm politica de produs:

- Ce linii de produse vom comercializa si ce produse specifice?

- Ceseschimba?

-  Ce produse noi ar trebui adaugate?

- Ce marci ar trebui sa folosim?

- Ce ambalaje ar trebui sa folosim?

- Ce etichete?

- Ce garantii si servicii post-vanzare vom oferi?

- Cand ar trebui sa intram pe piata, avand in vedere ciclul de viata international al
produsului?

Pentru a realiza o analiza mai cuprinzatoare, vom lua in considerare atributele produsului, care
sunt pur si simplu suma unei serii de caracteristici fizice, precum caracteristicile functionale,
compozitia fizica si tehnica, calitatea si designul.

Cu toate acestea, produsul are si atribute externe, precum ambalajul, recipientele si
etichetarea, precum si atribute intangibile, precum marca, efectul ,fabricat in” sau tara de
origine si, acolo unde este cazul, garantia si serviciul pentru clienti.

Compozitie Ambalaj Fabricat n...
Calitate Ambalaj Garantie
Design Etichetare Servicii oferite
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Caracteristici intrinseci

Cand vorbim despre atribute intrinseci, ne referim la caracteristicile fizice sau tehnice ale
produsului nostru. Aceste caracteristici depind direct de capacitatea de productie a fiecarei
companii, dar si de cerintele fiecarui client in ceea ce priveste designul, calitatea sau
materialele de pe fiecare piatd. In acest moment trebuie si ludm decizii cu privire la
standardizarea sau adaptarea produsului nostru, de exemplu, daca pe piata respectiva este
necesar un certificat de calitate.

Atribute externe

Atributele externe pot juca un rol important in marketing, cum ar fi ambalajul, impachetarea si
etichetarea produsului. Adaptarea acestor atribute implica un cost economic semnificativ. Pe
unele piete, adaptarea poate fi minim3, dar pe altele necesita un efort considerabil. in general,
atunci cand luam decizii privind ambalajul, trebuie sa satisfacem cerintele diferitilor actori
implicati Tn procesul comercial al produsului, respectand in acelasi timp legislatia in vigoare in
fiecare tara.

Cele PATRU functii pe care ambalajul si impachetarea produsului trebuie sa le indeplineasca
sunt: protectia, promovarea, dimensiunea si forma.

Geographical distance
Storage Distribution and
transport Climate

PROTECTION

Consumer habits Materials
PROMOTION Colours

Consumption habits
Purchase frequency
Income level

Efficiency

Handling
Aesthetics
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Tn ceea ce priveste etichetarea, limba este primul aspect de luat in considerare, deoarece
unele tari impun ca informatiile sa apara in limba locala sau in anumite limbi. Este cazul
Canadei, care impune etichetarea in engleza si franceza. Legislatia privind etichetarea este
foarte specifica in fiecare tara, inclusiv Tn ceea ce priveste informatiile necesare, astfel incat
trebuie sa studiem fiecare caz in parte.

Atribute intangibile

Acestea se refera la atribute precum marca, efectul ,,Fabricat in...”, garantia si serviciile pe care
le oferim.

Daca cautam o modalitate de a ne diferentia de concurenti, garantia poate fi una dintre
acestea. Este un instrument promotional important, mai ales atunci cand dorim sa consolidam
calitatea produsului nostru. Trebuie sa consultam legislatia in vigoare si sa decidem daca
mentinem garantia din tara de origine sau daca o adaptam la cea din fiecare tara pe care o
vizam.

Vom adauga valoare produsului nostru prin servicii, deoarece serviciul clienti este un factor decisiv
atunci cand vine vorba de alegerea produsului nostru. Exemple de servicii includ
consultantd tehnica, servicii post-vanzare, termene de livrare etc. Compania trebuie sa decida ce
servicii va gestiona direct si pe care va trebui sa le externalizeze.

MARCA S| ,,FABRICAT IN... SPANIA”

Imaginea tdrii de origine sau a mércii nationale se poate schimba in timp. In plus, perceptia
poate varia de la o piata la alta si poate avea un impact diferit Tn functie de sectorul in cauza.

in general, putem afirma c& aplicarea etichetei ,Made in Spain” pe produsele noastre le
confera o valoare adaugata, intrucat ne bucuram de o imagine de marca buna pe
majoritatea pietelor externe si ar trebui sa profitam de aceasta caracteristica intangibila si
sa o valorificam n favoarea produselor noastre.

in mod similar, atunci cand decidem asupra numelui marcii noastre, este recomandabil s
efectuam o cercetare preliminara de piatda. Recomandarile sunt ca acesta sa fie usor de retinut
side
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si sa nu aiba conotatii negative in tarile in care ne desfasuram activitatea.

Trebuie, de asemenea, sa decidem daca sa punem in aplicare o strategie de brand, elaborand
una pentru fiecare piata (o mai buna identificare a produsului la nivel international), sau daca sa
folosim acelasi brand pentru toate tarile.

Adaptarea produsului la piata internationala

O alta decizie pe care trebuie sa o ia compania este daca sa-si adapteze produsul la gusturile
pietei tinta. Aceasta adaptare poate varia de la modificari minore pana la oferirea unei versiuni
noi si diferite a produsului, atunci cand diferentele dintre consumatorii din ambele tari sunt
semnificative sau cand acest lucru este impus de lege.

in schimb, dacé se ia decizia de a standardiza produsul, aceasta se datoreaza faptului c exist3
un grad ridicat de omogenizare a gusturilor si cererii consumatorilor.

Cea mai recomandabild optiune pentru companii este adoptarea unei strategii intermediare,
dar este adevarat ca majoritatea dintre ele inca nu iau in considerare posibilitatea de a-si
adapta produsele la cererea pietei, ceea ce constituie o eroare fundamentala in strategia lor
comerciala.

Pretul international

Pretul este singura variabild din mixul de marketing care genereaza direct venituri. Acesta
permite companiilor sa reactioneze rapid la schimbarile de pe piata si, mai ales, la concurenta,
deoarece are un efect imediat asupra consumatorilor. in plus, pretul are un impact clar asupra
vanzarilor si profitabilitatii unei companii.

Pe de alta parte, avand in vedere asocierea dintre pret si calitate, pretul are o influenta directa
asupra imaginii produsului si asupra perceptiei marcii.

- Ce aspecte ar trebui sa abordeze politica de preturi internationale?

- Care sunt factorii determinanti pe care ar trebui sa 1i luam in considerare atunci cand
stabilim preturile pe pietele externe?

- Ce tip de strategie vom folosi?

- Vom standardiza preturile sau vom alege sa le adaptam la diferite piete?

- Politica noastra internationala de stabilire a preturilor este in concordanta cu strategia noastra de
pozitionare?

- Cum vom coordona preturile la nivel international intre tari si cum vom gestiona
preturile de transfer interne?
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Factori decisivi in stabilirea preturilor la nivel international

Factorii care determina pretul pentru pietele externe includ cei pe care 1i luam in considerare
pe piata interna (costuri, cerere, concurenta etc.), precum si alti factori, cum ar fi obiectivele
de afaceri, pozitionarea internationala si reglementarile fiecarei tari. La aceste variabile trebuie
sa addaugdm costurile de logistica si distributie, precum si costurile suportate de intermediarii
care pot fi implicati in fiecare tranzactie.

Prin urmare, atunci cand stabilim un pret international, trebuie sa luam in considerare:

1. Factori controlabili de catre companie

Acestia sunt costurile, obiectivele de afaceri si mixul de marketing.

Analiza costurilor companiei este esentiald pentru stabilirea unui pret pe piata internationala,
intrucat costurile de export sunt mai ridicate decat cele de pe piata interna, care nu includ
taxele vamale, comisioanele intermediarilor, transportul international etc.

Tn mod similar, obiectivele companiei noastre privind internationalizarea influenteaza pretul.
Aceste obiective vor depinde de obiectivele pe termen lung, cum ar fi obtinerea celui mai mare
profit in cel mai scurt timp posibil, sau de obiectivele pe termen scurt, cum ar fi realizarea
economiilor de scara, pentru care am putea stabili un pret mai mic.

Daca luam in considerare alte variabile din mixul de marketing international, am spune ca
trebuie s3 existe o coerenta intre ele. Un exemplu in acest sens este raportul pret-calitate:
daca exista un echilibru intre cele doua, avem un produs de calitate la un pret rezonabil si nu
vom crea confuzie pe piata.

2. Factori legati de pietele externe

Consumatorii de pe fiecare piata internationala pot percepe acelasi produs in mod diferit.
Restrictiile legale, cursurile de schimb si concurenta sunt factori care ne afecteaza de pe
pietele externe.

Pentru a da un exemplu legat de concurenta, ne putem face o idee despre gradul de influenta
asupra preturilor spunand ca, cu cat sunt mai putine diferente intre produsele noastre si cele
ale concurentilor, cu atat preturile noastre vor fi mai importante in raport cu preturile
concurentilor.
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a“n

in ceea ce priveste tara de origine, am spus deja ca eticheta ,fabricat in” este de obicei un
atribut pozitiv pentru produs, dar trebuie sa tinem cont de faptul c3, pe anumite piete, aceasta
ar putea Tnsemna exact opusul, asa ca ar trebui sa stim cat ar fi dispusi sa plateasca
consumatorii din tara respectiva.

Un exemplu Tn acest sens este zonarea vinului, care apare in cazul anumitor denumiri de origine
care, datorita caracteristicilor lor implicite, transmit neincredere fata de produsele lor,
devalorizandu-le pretul.

3. Factori legati de ciclul de viat3 al produsului

in functie de ciclul de viata al produsului nostru in tara de destinatie, va trebui sd aplicim o
strategie de marketing sau alta. Prin urmare, este important sa stim daca produsul nostru se afla
in faza de lansare sau este deja matur, deoarece acest lucru va determina pretul pe care il vom
aplica pe piata respectiva. De exemplu, un produs aflat in faza de introducere, cu putini
concurenti, ne va permite o marja mai mare la stabilirea pretului sau pe piata respectiva, sau
un produs care se afla in declin in tara noastra, un produs ,caine” conform matricei BCG, ar
putea fi un produs ,stea” in alta tara.

”a
|

4. Factori comparativi

Luarea Tn considerare a unor elemente precum pretul pe piata interna, capacitatea de
productie viitoare, tarifele stabilite de blocurile comerciale etc. ne-ar putea ajuta sa stabilim
pretul pe baza unor locatii similare, tinand intotdeauna cont de eventualele diferente.

Strategii pentru stabilirea unui pret international

Atunci cand stabileste pretul la care va fi vandut produsul destinat exportului, compania are
mai multe optiuni:

1. Stabilirea pretului international pe baza concurentei

n acest caz, compania trebuie s& analizeze structura concurentiald a pietei, precum si preturile
de vanzare ale principalilor sdi concurenti, pe care compania le va folosi ca referinta. Aceasta
metoda de stabilire a preturilor este utilizata pe scara larga de IMM-uri si de unele companii
mai mari atunci cand doresc sa intre pe piete cu multi concurenti.
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Preturile sale ar trebui sa fie similare cu cele ale concurentilor, tindnd cont de eventualele
modificari pe care acestia le aduc propriilor preturi. Daca compania decide sa-si stabileasca

preturile la un nivel superior celui al concurentilor, va trebui sa adauge valoare produsului
pentru a-l diferentia.

2. Stabilirea preturilor internationale pe baza cererii

Atunci cand stabilim pretul international pe baza cererii de pe piata respectiva, trebuie sa
efectuam o analiza aprofundata a potentialilor nostri clienti. Acest lucru permite companiei sa
inteleaga preferintele consumatorilor de pe fiecare piata si pretul pe care acestia sunt dispusi
sa 1l plateasca pentru un anumit produs. O modalitate utila de a determina aceste variabile
este efectuarea unui test de pret, desi, pe unele piete, determinarea pretului potential al
produsului este foarte costisitoare.

O alta optiune ar fi modificarea produsului prin reducerea costurilor, in cazurile in care
fncercam sa patrundem pe piete cu consumatori care au o capacitate economica limitata.

3. Stabilirea pretului international pe baza costurilor: strategia COSTING

Acesta este un sistem care stabileste preturile pe baza costurilor totale ale produsului pe
fiecare piata. Aici trebuie sa luam in considerare costurile directe si indirecte, atat pentru
productie, cat si pentru comercializare, adaugand o marja comerciala.

Aceastd metoda este utilizata de obicei atunci cand compania nu detine cunostinte
aprofundate despre piata externa si reprezintd cea mai simpla modalitate de stabilire a
preturilor. Trebuie sa ludm in considerare numerosi factori, la care ne-am referit deja in
sectiunile anterioare, precum tarifele vamale, termenii Incoterms, costurile de adaptare a
produselor, asigurarile, intermediarii etc.

4. Stabilirea preturilor internationale pe baza pretului: strategia de stabilire a preturilor

Aceasta metoda consta in determinarea pretului produsului pe baza unui pret definit de piata.
La calcularea acestui pret, este necesar sa se deduca costurile logistice internationale,
obtindndu-se astfel un pret de referinta in tara de origine.

Obiectivul stabilit de companii atunci cand adopta aceasta metoda de stabilire a preturilor este
de a deveni mai competitive pe pietele internationale.
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in prezent, aceastd metod3 de stabilire a preturilor este cea mai utilizatd in comertul
international. Principala diferenta fata de strategia de calcul al costurilor este ca, in timp ce
calculul costurilor implica adaugarea costurilor pana la atingerea pretului final, stabilirea
preturilor este procesul invers, pornind de la pretul de piata pentru a stabili pretul de baza.

PRICING

PRODUCT
COST
PRICE
VALUE

CUSTOMER

CALCULUL COSTURILOR

Metoda aplicata din cauza lipsei de
cunostinte despre piata externa

Costuri internationale totale

+ Marja comerciala

COSTING

R

CUSTOMER
VALUE
PRICE
COST

PRODUCT

STABILIREA PRETULUI

Metoda aplicata de ntreprinderile
mici Si mijlocii

Pret competitiv bazat pe cerere
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Standardizarea preturilor internationale

Aceasta se refera la decizia pe care trebuie sa o ia compania cu privire la stabilirea unui pret
identic pentru toate pietele internationale sau la diferentierea acestuia in functie de fiecare
piata.

Tn ciuda complexittii stabilirii unui pret standardizat, unele companii prefera aceasts optiune,
depasind diferentele de transport sau de marketing si adaugand un cost diferential pe fiecare
piata.

Cu toate acestea, teoria preturilor sustine ca se obtin rezultate mai bune daca se aplica o
strategie de diferentiere a preturilor, adaptand pretul oferit la caracteristicile specifice ale
fiecarei piete. Putem spune ca aceasta este strategia cea mai frecvent utilizata si este obisnuit
sa gasim companii care gestioneaza preturi multiple pentru acelasi produs in functie de piata,
rezultand o diferenta de pozitionare pe fiecare dintre piete.

Tn multe cazuri, companiile noastre obtin marje ridicate, ajungand chiar la 70% sau 100% in tari
precum Japonia. Acest lucru face necesar ca compania sa acorde o importanta mai mare
coordonarii preturilor internationale intre tari.

Distributia internationala

La fel ca in cazul celorlalte elemente care alcatuiesc mixul de marketing international,
compania trebuie sa raspunda la intrebari privind distributia internationala, cum ar fi:

- Care este cea mai buna strategie de marketing avand in vedere produsul
companiei, clientii si resursele disponibile?

- Cum se selecteaza si se gestioneaza canalele de distributie pe fiecare piata?

- Care sunt structurile de implementare comerciala existente pe fiecare piata?

- Care este cea mai potrivita logistica pentru fiecare produs pe pietele internationale?

Selectarea canalelor de distributie potrivite pentru fiecare piata poate fi un factor cheie in
comercializarea cu succes a unui produs.

Pentru selectarea si gestionarea corecta a canalului de distributie, trebuie sa strangem cat mai
multe informatii cu putinta despre lantul de distributie, dimensiunea acestuia, cota de piata
etc. Este necesar sa cunoastem gradul de maturitate al canalelor, obiceiurile de cumparare ale
consumatorilor, infrastructura etc., precum si caracteristicile agentilor din
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lantul de distributie: dimensiunea, organizarea, cota de piata sau produsele distribuite, de
exemplu.

Exista trei optiuni de baza pentru distributie: canalul lung, canalul scurt si canalul direct.

Canal de distributie lung

Acesta este canalul cel mai des utilizat de companiile cu cunostinte limitate despre piata,
resurse reduse si fara prezenta fizica pe piata externa.

Acest canal de distributie are diferite niveluri de distributie si implica mai multi intermediari
fnainte de a ajunge la clientul final. Ca urmare, pierdem controlul asupra vanzarii, dar, in
schimb, beneficiem de experienta intermediarului.

in cadrul distributiei prin canalul lung, putem face distinctia intre canalul lung traditional
(Figura 1) si canalele lungi specializate (Figura 2).

Canal traditional de distributie pe distante lungi

Canal specializat de distributie

Centru de achizitii

Comercianti cu amanunt Compan
Consumator asociati ie de
export
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Canal de distributie scurt

Prin acest canal, putem distribui direct, elimindnd un intermediar din lant, asa cum ar fi cazul
canalului scurt clasic.

Acest model este utilizat pe scara larga in cazul exporturilor in cadrul Uniunii Europene, intrucat nu
este necesar un importator pentru tranzactiile intracomunitare, ceea ce faciliteaza accesul la
clientul final.

Exista diferite tipuri de canale de distributie scurte, inclusiv canalul scurt clasic, canalul integrat
si canalul scurt specializat.

Dupa cum s-a mentionat mai sus, exista diverse tipuri de distributie scurta, cum ar fi canalul
scurt clasic, canalul integrat si canalul specializat, prin francize.

CANALUL DE DISTRIBUTIE PE TERMEN SCURT

COMPANIE _
DE EXPORT Comerci Consumato
ant cu r
amanunt
ul
CANAL SPECIALIZAT DE DISTRIBUTIE SCURTA
COMPANIE Comerciant
DE EXPORT cu francizi Consumato
r
INTEGRATED SHORT
CHANNEL
COMPAN Consumer CONnsuIner
Y cooperative
EXPORTER [Large retailer

IDepartment store, et
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Utilizarea unui canal de distributie scurt si eliminarea angrosistului va insemna economii
pentru companie, oferindu-i in acelasi timp un control mai mare asupra consumatorului. Cu
toate acestea, va fi necesara o disponibilitate mai mare a resurselor si a capacitatii logistice.

Canalul de distributie direct

Compania vinde direct clientului final, nu exista intermediari, iar acest canal este utilizat pe
scara larga pentru comercializarea echipamentelor de mari dimensiuni. Este utilizat mult mai
rar pentru produsele de larg consum, din cauza inconvenientului de a necesita o capacitate
logistica mare.

Distributia prin acest canal ne permite sa eliminam marjele comerciale ale intermediarilor si,
cel mai important, sa avem contact direct cu clientul final. Cu toate acestea, asa cum am spus,
compania are nevoie de un sistem complex de comercializare, in special pentru bunurile de
consum.

COMPANIE DE EXPORT CLIENT FINAL
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Metode de operare

Acum ca am clarificat tipurile de canale de distributie Tn raport cu politica de distributie a
companiei, vom analiza diferitele alternative disponibile pentru promovarea si consolidarea
companiei si a produselor noastre pe piata internationald. Prin urmare, putem lua in
considerare trei posibilitati generale:

1. Export direct

Compania decide sa preia controlul asupra operatiunilor sale comerciale, integrand aceasta
activitate Tn propria structura. Acest lucru elimina intermediarii si stabileste un contact direct
cu publicul tinta. Unele dintre cele mai utilizate metode de export direct sunt:

- Filiale comerciale: Compania se implica atat de mult Tncat decide sa dezvolte o
companie nou-infiintatd sau sa absorbe o companie localda. Cu toate acestea,
obiectivele sale strategice depind de compania-mama in toate privintele. Cel mai mare
avantaj al unei filiale este perceptia unei implicari mai mari a companiei-mama pe
piata respectiva.

- Filiale de vanzari: La fel ca filialele, acestea se afla intr-o relatie de dependenta fata
de societatea-mama, cu diferenta ca, in acest caz, nu se infiinteaza o nouad societate;
filiala este o unitate secundara a societatii-mama si tine, de asemenea, propria
contabilitate.

- Vanazari pe internet: Acestea ofera companiei producatoare o oportunitate excelenta
de a-si comercializa produsele Tn stransa legatura cu publicul tinta prin intermediul
internetului, la un cost foarte redus. Acest canal este, fara indoiald, cel mai utilizat si
cel care inregistreaza cea mai mare crestere datoritda numeroaselor sale formate n
continuad evolutie: site-uri web, piete online, retele sociale, aplicatii etc.

2. Export indirect

Atunci cand decidem sa realizam acest tip de export, trebuie sa fim constienti de pierderea
considerabild a controlului asupra deciziilor de distributie, deoarece altii vor fi cei care se afla
in contact direct cu intregul lant si chiar cu clientul final. Printre metodele de export indirect
putem mentiona:

- Societate comerciala: Este vorba despre entitati specializate in intermedierea
comerciala pe pietele externe. Acestea se ocupa de toate etapele necesare pentru
desfasurarea cu succes a procesului de export, incepand cu realizarea unui
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studiu al produselor noastre pe pietele selectate, pentru a minimiza riscurile. in acest
fel, beneficiem de experienta lor aplicata politicilor de marketing mix, desi uneori pot
apadrea anumite discrepante.

- Agent comercial: Poate fi o persoana fizica sau juridica cu cunostinte despre piata si,
de obicei, cu un portofoliu de clienti. Agentul actioneaza ca o legatura intre
producatori si angrosisti si comerciantii cu amanuntul, specializandu-se exclusiv intr-o
parte a procesului de marketing, pentru care va primi o comision sau un procent din
vanzarile generate.

3. Export organizat

Tn cele din urma, putem vorbi despre metode mixte sau export concertat, care combina cele
doua metode anterioare, incercdnd sa profite de aspectele pozitive ale fiecareia. Astfel, in
acest sistem, gasim masuri tipice metodelor indirecte de marketing extern, completate de
actiuni directe care poarta amprenta companiei noastre. Cele mai utilizate metode de export
concertat ar putea fi:

- Piggyback: Denumirea provine din expresia engleza care inseamna ,a purta pe umeri”.
Este vorba despre un tip de acord de cooperare comerciald internationala, bazat in
esentd pe utilizarea, de catre o companie care doreste sa patrunda pe o piata straing,
a retelei de distributie a unei alte companii deja stabilite pe acea piata, in schimbul
unei comisioane. Principalele avantaje sunt accesul la costuri reduse la o retea de
distributie existenta, beneficiul imaginii si al experientei companiei care asigura canalul
de distributie, precum si economisirea de timp Tn ceea ce priveste cunoasterea pietei.
Cu toate acestea, compania nu isi dezvolta pe deplin activitatea international3,
deoarece cedeaza o parte din aceasta.

- Consortiul de export: Aceasta presupune incheierea unor acorduri de colaborare
comerciala intre companii nationale din acelasi sector sau care fabrica produse
complementare. Printre avantajele cele mai evidente ale acestei metode se numara
centralizarea logisticii si a distributiei, posibilitatea recrutarii comune de resurse
umane si stabilirea unei politici comune de stabilire a preturilor. Toate aceste actiuni
vor contribui la succesul unei expansiuni simultane.

- Aliante strategice: Este din ce in ce mai frecventa stabilirea de aliante internationale
cu companii din sectoare complementare. Trebuie sa fim constienti de faptul c3a, in
prezent, existd un numar redus de companii care pot acoperi toate verigile lantului,
mai ales avand in vedere tendinta catre o piata globala si fragmentata. De asemenea,
ar trebui sa subliniem reducerea considerabila a riscurilor in cadrul canalului de
distributie, posibilitatea de a incheia acorduri comerciale cu furnizorii sau chiar cu
clientii internationali, pe care acest tip de alianta o ofera.
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- Asociere in participatiune: Cunoscuta si sub denumirea de societati cu partajarea
riscurilor. Este vorba despre un acord comercial de investitii comune, pe o perioada
limitata, Tntre doi sau mai multi parteneri care contribuie cu fonduri. Obiectivul este
dezvoltarea unei afaceri sau patrunderea pe o noua piata prin Tmpartirea eforturilor, a
responsabilitatilor si a riscurilor. Acest tip de acord se incheie de obicei atunci cand
este necesara o investitie foarte mare; societatile nu isi pierd identitatea, iar drepturile
si obligatiile fiecareia sunt clar definite. Avantajele includ o competitivitate mai mare,
o intrare mai usoara pe piete noi si un acces mai usor la finantare.

- Francizele internationale: Francizorul isi transfera drepturile catre francizat, astfel
incat acesta din urma sd poatd comercializa produsele si marca sa. in acest tip de
acord, se transfera drepturi, se stabilesc limitari de utilizare, se impartasesc proceduri,
tehnici si chiar cultura marcii, iar pentru transferul de cunostinte se ofera instruire si
asistenta tehnica.

infiintarea francizelor internationale se bazeazi pe acorduri de colaborare mult mai stricte si
mai restrictive, deoarece este asociata cu elemente intangibile si organizationale care sunt mai
usor de imitat Tn viitor.

Promovarea internationala

Scopul promovirii internationale este cresterea vanzarilor pe pietele internationale. Tn acest
sens, se utilizeaza instrumente pentru a face cunoscute produsele companiei si pentru a
stimula dorinta si nevoia de cumparare a consumatorilor. Aceste instrumente strategice
trebuie sa fie perfect coordonate cu strategiile de marketing mix, compania trebuind sa decida
din nou daca va adopta o strategie de promovare globalad sau una adaptata fiecarei piete.

in functie de diferitele obiective, compania trebuie s§ identifice care sunt cele mai profitabile
in fiecare destinatie si sa tind cont de faptul cd acestea pot fi eligibile pentru programe de
asistenta din partea organismelor publice, cum ar fi IPEX, ICEX, EXTENDA etc., care ofera
companiei cunostinte mai ample printr-o mare varietate de actiuni, cum ar fi: zile de informare
tehnica, misiuni comerciale, targuri internationale, vizite de prospectare etc.

Atunci cand fsi defineste politica de promovare internationald, compania trebuie sa raspunda
la urmatoarele intrebari:

- Care sunt cele mai eficiente instrumente de promovare in fiecare situatie?
- Care sunt targurile internationale cele mai importante pentru companiile din sectorul
meu?
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- Ce nivel de urmarire si credibilitate au diferitele mijloace de publicitate?
- Care este tonul sau stilul de comunicare recomandat?

Avand Tn vedere cad existd numeroase instrumente de promovare internationald disponibile,
este necesar sa le identificam si sa le selectam pe cele mai potrivite pentru compania noastra
pe piata tintd. In orice caz, ,serviciile de promovare a exporturilor nu conduc automat la o
crestere a vanzarilor companiei” (Gengtlrk si Kotabe, 2001).

Putem face aceasta selectie Tn functie de publicul tinta, adica programe generale, specifice
unui anumit sector sau individuale, in functie de dimensiunea companiei, de tipul de asistenta
sau de forma de intrare pe piatd. In aceastd sectiune, evidentiem doud dintre cele mai importante:

Targuri internationale

Targurile internationale reprezinta un instrument valoros pentru marketing, promovare,
vanzari si cercetarea pietei. Acestea constituie o vitrinda comerciala de exceptie si un mijloc
important de comunicare, precum si un instrument promotional excelent, intrucat reunesc oferta
si cererea intr-un singur loc timp de cateva zile, ceea ce le face o modalitate foarte eficienta de a
cunoaste si de a patrunde pe piete noi. Compania are ocazia sa-si prezinte produsele, sa-si faca
cunoscute preturile, echipa de vanzari etc. Principalele avantaje ale participarii la un targ
sunt:

- Clientii vin sa vada compania si sa asculte.

- Putem stabili contacte importante.

- Putem arata ceea ce este esential.

- Este o prima prezentare directa, un prim punct de contact.

- Puteti intalni un numar maxim de clienti intr-un timp minim etc.
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Targuri
nationale i
@ internationale

Expozitii specializate

TIPURI DE

EXPOZITII O

Conferinte tehnice

Avand in vedere ca este imposibil sa participam la toate targurile, este necesar sa le selectam
pe cele relevante pentru interesele noastre si sa ne pregatim temeinic pentru ele, ceea ce nu
este o sarcina usoara. Este recomandabil sa intocmim o lista de verificare, astfel incat niciun
detaliu sa nu fie omis.

Unele dintre cele mai importante targuri internationale, care reunesc de obicei cele mai
importante companii din sector, sunt:
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‘ COMERT INTERNATIONAL SECTOR LOCUL
WB Vo |
Bulk Wine H e
N Expozitia World Bulk Vin Olanda
vinitaly — vinitay Vin Italia
ProWine Vin China
BIOFACH 2022 Biofach Produse ecologice Europa, de asemenea
dupa
continent
FOODEX JAPAN
EFERREEIR  roodex Japonia Alimente Si bauturi Mihama (Japonia)
A International
Expozi
Alimentaria Alimentaria . ) Barcelona (Spania)
tie de produse alimentare,
S bauturi si servicii de catering
% Wop Dubai Emiratele Fructe Si legume Dubai (Emiratele )
Arabe Unite
o |8
LOGISTICA
Fruit Logistica Produse proaspete, servicii Berlin (Germania)
Si logistica
INSPIRE FOOD BUSINESS
SIAL PARIS Sectorul agroalimentar Paris (Franta)
Anuga Agroalimentar K&In (Germania)
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Misiuni comerciale

Misiunile comerciale sunt organizate, de obicei, cu scopul de a stimula schimburile comerciale
intre tari. Organismele oficiale Tncearca sa mobilizeze pietele si companiile pentru a creste
exporturile.

Misiunile comerciale se desfasoara prin vizite coordonate si cu sprijinul diferitelor institutii din
tarile implicate, astfel incat un grup de intreprinderi din aceeasi tara sau regiune sa se
deplaseze pe o piata specifica, unde se Intalnesc cu distribuitori si potentiali clienti. Acest lucru
le confera o oportunitate excelenta intreprinderilor care doresc sa patrunda pe piete noi. De
asemenea, acestea pot fi organizate de intreprinderi ca initiativa privata.

Aceste activitati de promovare comerciala includ intalniri de informare, seminarii, vizite la
fabrici, intalniri individuale sau fata in fata, receptii si dineuri oficiale si beneficiaza adesea de
finantare publica, ceea ce le face si mai atractive, deoarece acopera o parte din costuri.

Participarea la o misiune comerciala trebuie planificata corespunzator, selectand activitatile si
programul de vizite de cel mai mare interes pentru companie si pregatind un program
cuprinzator de intalniri de lucru.

Avantajele participarii la o misiune comerciala includ:

- Accesul la informatii relevante si actualizate

- Stabilirea de contacte personale

- Evaluarea oportunitatilor

- Analiza cererii potentiale

- Intelegerea mediului inconjurator al pietei respective
- Posibila incheiere a contractelor
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Tipuri de misiuni comerciale

n general, exista trei tipuri de misiuni comerciale: directe, inverse si de prospectare a pietei.

DIRECT MISSIONS

REVERSE TRADE MISSIONS

MARKET PROSPECTING
MISSIONS

Several companies belonging to the same sector or
to several sectors travel to a country to explore its
market and make personal contact with potential
customers.

Potential customers travel to another country to visit
the facilities of the companies involved.

These can be carried out directly by representatives of
sectoral associations or organised by an organisation.
They involve travelling to another country to gather
first-hand information about its markets and identify
opportunities in that specific market.

Participarea la o misiune comerciala trebuie planificata cu atentie, preselectand activitatile
care prezinta cel mai mare interes pentru compania noastra si organizand un program de lucru
cat mai cuprinzator posibil. Succesul unei misiuni va fi masurat prin volumul vanzarilor
realizate, potentialul de vanzari descoperit si acordurile de reprezentare discutate sau

incheiate.

Comunicarea si publicitatea internationala

Punerea in aplicare a unei strategii de comunicare de succes pe fiecare piata implica luarea in
considerare si gestionarea unor factori importanti, precum:

- Limba trebuie tradusa cu acuratete si trebuie sa aiba tonul si stilul adecvat. Trebuie sa
evitam traducerile literale si sa incercam sa transmitem un mesaj folosind expresiile si
idiomurile utilizate Tn tara respectiva, incercand in acelasi timp sa convingem prin

mesajul pe care il comunicam.

- Acordati o atentie deosebita aspectelor culturale ale tarii tinta. Trebuie sa acordam o
atentie deosebitad valorilor culturale ale societatii, care au uneori un caracter extrem
de local. Religia, de exemplu, sau umorul pot avea un impact foarte puternic asupra
publicului dintr-o anumita tara, dar pot fi jignitoare pe alte piete.
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- Aveti grija de aspectul estetic al pietei respective. Ne referim aici la design, simboluri,
culori etc., deoarece utilizarea unui simbol inadecvat sau a unei culori cu o anumita
conotatie poate schimba impresia consumatorilor despre produsul sau compania
noastra. Un exemplu este gestul ,,O0K” facut cu mana, care este utilizat pe scara larga in
multe tari, dar este considerat rasist in altele.

- Structura sociala stabilita in tara de destinatie. Clasele sociale, varsta indivizilor si
structura familiei variaza de la o tara la alta, asa ca trebuie sa adaptam mesajul si stilul
de comunicare la fiecare piata. Prezenta femeilor si rolul pe care il joaca intr-o anumita
societate ne afecteaza atunci cdnd concepem mesajul care urmeaza sa fie transmis sau
alegem mijloacele de comunicare.

- Aspectele politice si juridice din fiecare tara. Acestea au o influenta semnificativa
asupra produselor supuse unor controale publice stricte, produselor farmaceutice sau
bauturilor alcoolice. Aceste limitari reprezinta o conditie inevitabild Tn strategia
noastra de comunicare.

Publicitatea internationala joaca un rol important pe piata internationala. Aici putem face
distinctia ntre publicitatea offline, adica publicitatea prin intermediul mijloacelor de
comunicare traditionale, Tn afara mediului online, si publicitatea online, care utilizeaza
internetul pentru a ajunge la publicul tinta.

Atunci cand elaboram o strategie de publicitate internationald, trebuie sa tinem cont de
obiectivele pe care le urmarim pe fiecare piata atunci cand:

Selectam mijloacele de comunicare adecvate.
Definim mesajul pe care dorim sa 1l transmitem.
Alegem agentia sau agentiile cu care vom colabora.

P wnhRE

Si bugetul de care dispunem.

Trebuie sa fim constienti de mijloacele de comunicare pe care le avem la dispozitie, care difera
de la o tara la alta, pentru a ne asigura ca campaniile noastre sunt cat mai eficiente. Vom alege
fie mijloace de comunicare de masa, fie mijloace mai specializate, pentru a ne adresa unui
public specific.

Tn acest scop, va fi foarte util s& mentinem un contact strans cu distribuitorii locali si s3
intelegem gradul de penetrare al fiecarui mijloc de comunicare pe piata respectiva.
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Planul de marketing digital: site web, retele sociale,
smartphone-uri, comert online etc.

Prezenta online nu mai este o optiune, ci o necesitate pentru orice companie care doreste sa
se extinda la nivel international. Prin urmare, este esential sd se elaboreze si sa se puna in
aplicare un plan de marketing digital, ceea ce necesita acelasi proces descris in planul de
marketing international.

Planul de marketing digital este documentul Tn care compania isi stabileste obiectivele si
strategiile online, implicand fiecare dintre instrumentele pe care internetul si noile tehnologii
ni le pun la dispozitie.

Pe scurt, acesta presupune aplicarea principiilor traditionale de marketing si integrarea lor cu
noile tehnologii, care sunt in continua evolutie.

Metoda celor 4 S pentru planul de marketing web

Aceasta este n prezent cea mai utilizatda metodologie pentru elaborarea unui plan de
marketing online. Ea consta in cele 4 S-uri, care se bazeaza pe urmatoarele etape:

99
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Scop: Aceasta implica determinarea variabilelor strategice pe care se bazeaza prezenta noastra
online, precum si obiectivele si actiunile de marketing care urmeaza sa fie dezvoltate:

- Analiza situatiei actuale.
- Analiza pietei noastre tinta.
- Stabilirea obiectivelor si strategiilor.

Site web: Identificarea principalelor caracteristici operationale ale site-ului nostru: structura,
continut, design, navigabilitate si pozitionare.

Sistem: Ce elemente tehnice avem la dispozitie pentru a ne asigura prezenta pe web:
hardware, software, gestionarea continutului si intretinerea sistemului.

Sinergie: Aceasta consta in valorificarea sinergiilor noastre prin cautarea unui punct comun
intre strategiile noastre offline si online.
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Instrumente utile pentru planul dvs. de marketing digital

Canva

MOONBACK

\{ Hootsuite'

<1 SEMRUSH

Google

Canva is an online image editor that allows you to design
high-quality visual creations.

The power of this tool lies in the large number and variety of
templates it offers. It is a very comprehensive and easy-io-use
editor, with no need to download anything to start using it.

It iz a system based on recording short videos (no longer than
83 seconds) that can be sent through any channel, such as
WhalsApp, Linkedin, email, eic. We could say that Mppphagk,
is the TikTok for businesses.

A platform that allows you to manage muliple Twitier,
Facebook and other social media accounts at the same time.
It also allows you to schedule tweets and shorien links.

Thiz is software for SEQ/SEM professionals that allows you to
analyse and compare your data with that of your competitors.
By searching their domains, you will receive information about
their organic positicning and advertising expenditure.

This is an email marketing service provider, offering an easy-
to-use and accessible emailing platform.

This is a system for making video callz and holding virtual
meetings, which you can do from your laptop, smartphone or
tablet.

The ultimaie web analytics tool, it provides aggregated
information on website traffic based on audience, acquisition,
behaviour and conversions on the website.

78



Erasmus+

Numarul proiectului: 2024-1-RO01-KA220-VET-000255736

It is a Google service used to offer sponsored advertising to
GOOGLE ADS potential advertisers. Google Ads sponsored ads appear on
the results page alongside natural or organic search results.

Google Ads

This is a free service offered by Google to help you monitor
GGDg[E CGE;Z'!!?I“.EESEARU-I and maintain your website's presence in search resulis.
Search Console
- Thiz is a tool that allows you to find out the response time of
Sfu“_:adorn- your website, i.e. the fime your user waits to see your website.

fullstory

DRY It provides anonymous stafistics and analysis on the page so
" that we can optimise our website.
This website allows users to locate YouTubers, influencers,
CLICKEANE. CLICKBANK Instagrammers, bloggers, etc. who are interested in
advertising your products.

Thiz is probably one of the best free monitoring fools, as it
analyses information in greater depth and.also measures
influence in four categories: strength, senfiment, passion and
reach.

BERANDBASTION

BRAMDBASTION

Noile tehnologii ale informatiei si comunicatiilor, TIC

Importanta crescdnda a noilor tehnologii aplicate Tn comunicarea si promovarea
internationala inseamna ca comertul electronic continua sa creasca semnificativ si sa ajunga
in noi sectoare. Vanzarile online continud, asadar, sa avanseze pe multe piete, iar numeroase
companii sunt acum constiente de necesitatea de a concepe strategii multicanal care sa
combine perfect canalele offline si online pentru a obtine rezultate mai bune.

De aici rezulta importanta crearii unui site web corporativ suficient de atractiv, cu caracter
informativ si comercial, in diferitele limbi ale consumatorilor pe care 1i vizam.
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Printre avantajele importante ale TIC pentru planul nostru de marketing digital, putem
mentiona interactivitatea, capacitatea de segmentare, feedback-ul si, mai presus de toate,
costul redus pe care il reprezintd pentru companie. in plus, ar trebui si addugdm cd existd
diferite sisteme de masurare a rezultatelor, unele dintre ele fiind chiar gratuite, ceea ce face ca
noile tehnologii sa fie complet eficiente.

Aceastd noud realitate vine mana in mana cu multiplele medii si formate oferite atat de
internet, cat si de retelele sociale, care se schimba constant si se adapteaza la noile tendinte si
nevoi:

Blogs ww 3

R ¢

apps

Pe de alta parte, importanta smartphone-urilor ca mijloc de interactivitate si comunicare
permanenta a crescut atat de mult, incat multe campanii de marketing digital sunt concepute
exclusiv pentru acest mediu. Actiunile de marketing mobil ofera clientilor tot ceea ce au nevoie
si sunt de obicei definite ca utilizarea mijloacelor interactive fara fir care furnizeaza clientilor
informatii personalizate oricand si oriunde, generand valoare pentru toate partile interesate.

in mod evident, atunci cand isi concepe strategia de comunicare, o companie trebuie s3 fie
constienta de gradul de penetrare a acestei tehnologii pe diferite piete.

Un exemplu este faptul c&, atunci cdnd se implementeaza o strategie SEO/SEM, limbajul pe
care 1l folosim in cautarile vocale este diferit, mult mai colocvial, decat limbajul pe care il
folosim Tn cautarile scrise pe Google.
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Retelele sociale

Retelele sociale joaca un rol din ce in ce mai important. A avea profiluri pe principalele retele
sociale si a fi activ pe acestea, a fi recomandat de influentatori, a crea un blog sau a avea un
canal YouTube cu un anumit numar de abonati sunt toate obiective ale oricarui plan de
marketing digital.

Dar aveti grija, deoarece retelele si motoarele de cautare cele mai utilizate in tara
dumneavoastra s-ar putea sa nu fie la fel de populare in alte tari si ar putea chiar sa fie
necunoscute pe anumite piete internationale. De exemplu, Google sau Bing.

Ne confruntdm cu o nouad realitate in care opiniile persoanelor organizate in comunitati
virtuale si schimbul de informatii intre acestea capata o importanta fara precedent, depasind
rolul traditional al continutului corporativ. Pe de alta parte, asa-numita revolutie sociala
digitalda creeaza necesitatea ca intreprinderile sa aiba o imagine buna si sa-si mentind o
reputatie buna pe retelele sociale, sporindu-si totodata prezenta pe aceste platforme.

Prezenta pe retelele sociale precum Facebook, YouTube sau WhatsApp este obligatorie pentru
orice companie. Cu toate acestea, este important sa se realizeze un studiu pe tari si, in plus, pe
segmente de piatd, deoarece o retea poate avea o influenta foarte diferita pe o piata sau alta,
precum si asupra anumitor grupuri de clienti potentiali. Exemple includ Snapchat si TikTok.

It is the most wadely used and therefore has the most users in
the world. With over 2 billion active users, this website allows
you to share text, photos and videos. Apyone wath, ap—email
address.can use i

facebook

It ranks second with 1.5 billion users, according to the study.
By creating a profile, users can share videos on almost amy
topic. By creating wvideos with interesting content, you can
generate a huge viral impact for your brand.

2 YouTube

It also has 1.3 billion users and is used to send and receive
messages over the internet. In addition to fext, you can send
photos and videos individually and create broadcast groups,
which is a very interesting communication tool.

2 whatsapp

Thiz is the messaging service of the Facebook social network.
This sernvice was developed as Facebook Chat in 2003 and
currently has 1.5 billion users.

facebook
Messanger
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INSTAGRAM

KONTAKTE

It competes directly with others such as YWhatsApp and Line,
already having more than 200 million users. One of the

advantages that maost users find in this application is that it
respects their privacy.

This is the platform par excellence in China, where
govemnment censorship prevents access to other websites
such as Facebook. It has just over 840 million users who
already wse this instant messaging service, in addition to
other utilifies, such as its own email service called QLMEIL
and a platform for wrifing blogs.

This social network was purchased by Facebook and is used
to share photos. It has a feature called Instagram Stories,
which allows users to post photos and videos that disappear

after 24 hours. The apRlicating. oo has 00 miliap uess,

This is @ microblogging platforrn where you can create posts
with photos, texd, videos, links and audic. You can also follow
and share content from other users or brands with whom you
share interests. It is one of the most widely used platforms for
disseminating content. it has maore than 700 million users,
according to the study.

A social network created in 2005 and available only in
Chinese. lts main users are from China, but there are also
some from Kazakhstan and Russia. |$has gyer 500 miliap,

URRIE,

Although it is a social network geared towards the professional
sphere, it rernains high in the rankings and stays in the top 10
with 467 million users.

It is the largest professional network in the workd and curmenthy
the most succassful in this sector. Furthermaore, it does not
appear to be on the wrong track, as it is constantly releasing
new features that maintain user loyalty.

It iz @ social network used in ‘China that has similar features
to Facebook and Twitter. Weibo means microblog. I was
founded by Sina Weibo in 2008, I has grpund 400 miliak,
YR,

Honiglte is 3 Russian social nefwork known intemationally
as V. It i5 the Russian Facebook and currently has 87
million users.
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Popularitatea retelelor sociale pe internet (2017)

B Focebook B czone B v Kontokte Odnoklassnik
NORFIPC B rwitter [ Linkedin B nstogram
credits: Vincenzo Cosenza vincosit license: CC-BY-NC source: AlexafSimilarilieb

Indicatorii de performanta socialda va permit sa evaluati gradul de indeplinire a obiectivelor
stabilite de companie. Aceste date sunt utilizate pentru a evalua impactul activitatii pe retelele
sociale asupra campaniilor de marketing si asupra veniturilor companiei. Indicatorii de
performantd sociala nu numai ca ajuta la evaluarea gradului de indeplinire a obiectivelor
stabilite pentru retelele sociale, ci ofera si informatii despre modul in care se poate modifica
campania, daca este necesar.

in mod similar, indicatorii sociali ne pot oferi o multime de informatii despre publicul nostru,
dezvaluind tipurile de continut sau subiectele care genereaza cel mai mult interes, precum si
ajutandu-ne sa determinam daca reusim sa ne construim imaginea de marca sau sa ne
implicam publicul. Aprecierile, numarul de urmaritori si comentariile de pe retelele sociale
sunt exemple bune de indicatori sociali.
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THE WORLD’S MOST-USED SOCIAL PLATFORMS

THE LATEST GLOBAL ACTIVE USE {m )R A SELECTION OF THE WO SOCIAL MEDIA PLATFORMS

UPDATED TO:
BN L

we a5l .
gre. . Hootsuite

Marketplace

Pietele online sunt mari centre comerciale online unde sunt oferite produse de la multe marci
si unde poti gasi orice produs, oricand si de oriunde.

Pietele online functioneaza intr-un mod simplu, eficient si economic. Scopul este de a facilita
cumpararea si vanzarea atat pentru clienti, cat si pentru vanzatori.

Principalele avantaje sunt:

1. Aceste centre comerciale online actioneazad ca intermediari, oferind cumparatorilor
intreaga gama de produse pe care le au in stoc, facilitdnd activitatea vanzatorilor si
garantand siguranta tranzactiei.

2. Puteti vizualiza ofertele mai multor vanzitori pe acelasi site web. Acest lucru
faciliteaza compararea si alegerea celui mai bun pret.

3. Este sinonim cu colaborarea. Prin promovarea produselor lor pe o piata online,
companiile, indiferent daca sunt mari sau mici, castiga mai multa vizibilitate si isi cresc
vanzarile.

4. Conceptul este acelasi cu cel care explicd succesul unui magazin fizic dintr-un centru
comercial. Oamenii pot intra pentru a cumpara un produs de la un alt magazin, dar vad
produsele din vitrina dvs. si ajung sa cumpere si de la dvs.

Exemple de astfel de platforme includ:
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Amazon: Probabil cea mai faimoasa piata online din lume si cea mai mare din multe tari.

eBay: Marele pionier al sistemului clasic de cumparare si vanzare prin licitatie, desi include si
vanzari la pret fix.

Alibaba: Cea mai mare platforma de comert electronic de pe piata asiatica, care include la randul
sau alte platforme precum AliExpress. Principalul avantaj al Alibaba este faptul ca nu
percepe comisioane sau taxe ascunse.

AliExpress: A devenit una dintre cele mai discutate piete asiatice datorita lansarii sale in Europa,
cu magazine fizice Tn Spania.

Etsy: Aceasta este cea mai mare piata de produse realizate manual, desi acolo se vand si
articole vintage.

8.2.3.3 PLAN DE ACTIUNE

Cum vom ajunge acolo? ,Un obiectiv fdrd un plan este doar o dorintd” Antoine de Saint-Exupéry

Asa cum am mentionat in sectiunile anterioare, existd, de obicei, doua tipuri de marketing:
marketingul strategic, care se concentreaza pe termen lung, si marketingul operational, care se
concentreaza pe termen scurt si reprezinta partea tacticd a marketingului, responsabild de
punerea Tn practica a strategiilor. Acesta este complementul perfect pentru orice plan de
marketing.

Prin urmare, definim planul de actiune al companiei ca o parte esentiala a procesului de
planificare strategica, un instrument de management care organizeaza actiunile necesare
pentru atingerea obiectivelor noastre pe teme.

Planul de actiune este definit pe hartie si incearca sa Imparta obiectivul principal al companiei
in sarcini organizate cronologic si atribuite fiecarei persoane responsabile, intr-un interval de
timp si un buget specific.

Scopul unui plan de actiune este de a transforma un scop in obiective specifice, iar acestea n
realitati, iar cel mai mare dusman al sau este lipsa de specificitate.

85



Erasmus+

Numdrul proiectului: 2024-1-RO01-KA220-VET-000255736

Pentru a ne canaliza obiectivele, avem nevoie de un plan de actiune, dar acest lucru nu este
suficient. Pentru a obtine rezultate bune, planul nostru trebuie sa fie bine conceput si inteles.

lata cateva intrebari care ne pot ajuta sa fim mai precisi atunci cand elaboram un plan de actiune:

- Ce doriti sa realizati?

- Ce veiface pentru a atinge acest obiectiv?
- Cine te va insoti pe parcurs?

- Cand ovei face?

- Cum vei sti cand ai atins obiectivul?

Cel mai complex plan de actiune este adesea cel care functioneaza cel mai prost.

Una este sa fim specifici atunci cand ne definim obiectivele si etapele planului de actiune;
cu totul altceva este sa il complicam cu pasi inutili.

Structura planului de actiune

- Descrierea detaliata a obiectivului de atins

- Pasii de urmat pentru atingerea obiectivului

- Echipa responsabila pentru fiecare sarcina

- Termenul limita pentru finalizarea fiecarei sarcini
- Masuri de evaluare si monitorizare

Avantajele elaborarii unui plan de actiune

Definirea sarcinilor noastre pe hartie poate parea la prima vedere un efort inutil, dar dedicarea
timpului necesar pentru elaborarea unui plan de actiune clar si structurat ofera beneficii
precum:

- Stabileste o directie clara prin definirea precisa a pasilor pe care compania trebuie
sa 1i urmeze, a momentului in care trebuie sa i urmeze si a actiunilor specifice pe
care trebuie sa le intreprinda.

- Aduce motivatie si angajament fata de proiect; prin stabilirea unor obiective scrise si
planificate in detaliu, se obtine o implicare mai mare a echipei.

- Permite monitorizarea cuprinzatoare a proiectului.

- Faciliteaza stabilirea prioritatilor sarcinilor pe baza efortului necesar pentru fiecare
dintre ele si a impactului pe care il au.
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Asadar, cand va veni momentul sa punem n aplicare strategiile, va trebui sa evaluam resursele
noastre actuale si cele de care vom avea nevoie in viitor. O decizie importanta de luat, de
exemplu, ar fi sa stabilim daca avem nevoie de o echipa nationala sau locala pe fiecare piata, sau
daca ar trebui sa ne mentinem resursele umane centralizate n tara.

Cum sa-ti elaborezi planul de actiune?

Pentru ca planul tau de actiune sa fie cat mai structurat posibil, ar trebui sa urmezi acesti pasi:

1. OBIECTIV FINAL: Ce doriti sa realizati?

Exista numeroase teorii de management, care variaza in functie de fiecare companie, inclusiv
diferite modele pentru elaborarea unui plan de actiune eficient. Unele dintre ele incep direct
cu stabilirea obiectivelor, dar este recomandabil sa pornim prin a defini unde ne aflam si unde
dorim sa ajungem. Daca nu procedam astfel, riscul este sa ne stabilim obiective care nu corespund
cu ceea ce ne dorim cu adevarat pe termen lung. Trebuie sa conturam si sa notam obiectivul
pe care dorim sa il atingem; daca nu avem o viziune clard asupra a ceea ce vrem sa realizam,
suntem condamnati la esec.

Odata ce ne-am definit obiectivul final, adica directia in care vrem sa mergem, pe scurt,
viziunea cooperativei noastre, va trebui sa stabilim obiectivele secundare care ne vor ajuta sa
ajungem acolo.

Formula pe care am vazut-o deja, care respecta criteriile SMART (Specific, Masurabil, Atingibil,
Relevant, Limitat in timp), este un ajutor esential in realizarea obiectivelor noastre, precum si a
obiectivului nostru final. Sa incercam sa dedicam timpul necesar acestui exercitiu si, mai presus
de toate, sa gandim la scara mare.

2. SARCINI DE INDEPLINIT: Ce veti face pentru a atinge acest obiectiv?

Urmatorul pas consta in stabilirea masurilor care trebuie luate si a sarcinilor care trebuie
repartizate pentru a atinge fiecare dintre obiective. Acestea trebuie sa fie cat mai specifice si
detaliate posibil si sa reflecte fiecare etapa necesara.

Este important sa intocmiti o lista cu fiecare actiune, fiecare resursa necesara, persoanele de
contactat, informatiile pe care trebuie sa le obtineti etc. Exista multe instrumente utile in
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acest scop: diagramele Gantt din Excel sau instrumente cu plata care au si versiuni gratuite,
precum Monday.com, Wrike sau Trello.

Program tehnologie Ateliere
de alfabetizare tehnologica pentru
utilizatori

Verificati starea echipamentelor
informatice

Gestionati  resursele pentru
intretinerea Si repararea
PC-urilor

Efectuati intretinerea PC-urilor

Organizati organizarea de ateliere
pentru utilizatorii de

tehnologie din cadrul institutiei

Sesiune de inchidere a proiectului la

institutie

3. ECHIPA: Cine va va insoti pe parcurs?

Este extrem de important sa fim cat mai precisi in aceasta parte a planului, atribuind
responsabilitatea pentru fiecare sarcina si comunicand clar modul in care aceasta trebuie
indeplinitd, pentru a ne asigura ca este realizata cu succes. Trebuie sa fim cat mai descriptivi
posibil si sa nu l3sam nicio Tndoiala cu privire la cine este responsabil si ce grad de
responsabilitate are in realizarea acesteia. Pare logic sa implicam personalul care elaboreaza
planul de actiune ca fiind responsabil in ultima instanta.

4. TERMEN: Cand o veti face?

Este momentul sa reorganizam lista, stabilind prioritatile sarcinilor. Este posibil sa fie necesar
sa acordati prioritate anumitor etape, deoarece acestea pot bloca alte subetape.

Stabiliti termene limita si asigurati-vda ca acestea sunt realiste. Discutati cu persoana
responsabild de indeplinirea sarcinii pentru a afla de ce capacitate dispune Tnainte de a stabili
termenele limita.

Un sistem foarte util care ne ajuta sa stabilim prioritatile este ,,Instant Priorities” al lui Richard N. Bolles.

Acesta va permite sa stabiliti pana la zece obiective strategice, care ar trebui evaluate de
membrii echipei noastre folosind formularul de mai jos.
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8.2.3.4 CONTROLUL PLANULUI DE MARKETING INTERNATIONAL
Cum stim daca avem succes?
,Un gram de rezultate valoreaza mai mult decat o tona de promisiuni” — Mae West

Monitorizarea Tnseamna examinarea atenta a unui lucru pentru a verifica un aspect specific.
Am putea spune cd monitorizarea planului de marketing este pasul final al planului nostru,
deoarece functionarea corespunzatoare a acestuia si atingerea obiectivelor noastre depind de
monitorizare.

Asadar, odata ce planul nostru de actiune a fost pus in aplicare, ar trebui sa ne intrebam:

- Sarcinile pe care le-ati planificat sunt indeplinite la timp?
- Sunt obiectivele atinse?

Pentru a monitoriza corespunzator planul nostru de marketing international, trebuie sa
verificam rezultatele obtinute, analizand Tn acelasi timp modul Tn care am reusit sa ne atingem
obiectivele si greselile pe care le-am facut in executie, pentru a lua masurile corective adecvate
si a continua cu planul nostru de marketing.

Exista trei mecanisme fundamentale de control in planul de marketing: aprobarea metodelor
de control, supravegherea directa si indirecta si analiza informatiilor pentru stabilirea
masurilor corective.

Pe masura ce aceste masuri de control sunt puse in aplicare, ele trebuie reflectate in rapoarte
detaliate privind desfasurarea activitatilor pe termen scurt, mediu si lung, motivand in acelasi
timp echipa implicata, raportdnd succesul pe care 1l obtinem si rectificand planul nostru cu
masurile corective necesare.

Cea mai buna modalitate de a ne asigura ca planul de marketing este pus in aplicare cat mai
riguros posibil si ca atinge un nivel mai ridicat de eficacitate este aceea de a stabili actiuni
anuale si de a le monitoriza lunar. Acest lucru ne va oferi o marja de manevra pentru a evita
orice abatere de la obiectivele stabilite in plan.
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Modele internationale de control al planului de marketing

Potrivit lui Philip Kotler, exista patru tipuri de control care ne permit sa masuram rezultatele
actiunilor implementate.

1. Controlul planului anual

Acesta consta in efectuarea de analize financiare, analize ale vanzarilor, analize ale cotei de
piata, analize ale raporturilor de vanzari pe campanie si analize ale satisfactiei consumatorilor.
Responsabilitatea pentru efectuarea acestui tip de control revine echipei de conducere si
conducerii de nivel mediu.

2. Controlul rentabilitatii

Tn acest moment, analizim rentabilitatea pe produse, teritorii, baze de clienti, segmente,
canale si volumul comenzilor. Astfel vom obtine rezultatul final care ne va indica daca
societatea genereaza venituri sau pierderi. Aceasta functie este indeplinita de obicei de
controlorul de marketing sau de auditorul de marketing, o persoana care activeaza atat in
domeniul financiar, cat si in cel al marketingului.

3. Controlul eficientei

Personalul de linie si cel administrativ sunt responsabili de controlul eficientei. Functiile lor
sunt legate de masurarea eficientei impactului cheltuielilor, evaludnd in acelasi timp forta de
vanzari, publicitatea, promovarea si distributia.

4. Controlul strategic

Conducerea superioard este responsabilda de efectuarea acestui tip de control, cu sprijinul
auditorului de marketing. Printre alti factori, acestia analizeaza daca compania profita de toate
oportunitatile oferite de piata specifica si masoara eficienta planului de marketing
international.

Prin urmare, trebuie sa fim capabili sa evaluam cu precizie progresul planului nostru de
marketing international pentru a putea lua cea mai buna decizie posibila in orice moment.
Acest lucru presupune stabilirea modului Tn care vom masura rezultatele. Pentru a face acest
lucru, este important ca planul de actiune sa defineasca indicatorii-cheie de performanta (KPI)
care va ajuta cel mai bine sa intelegeti evolutia proiectului dumneavoastra in orice moment.
Acestea sunt variabilele metrice, unitatile strategice de masura din cadrul companiei noastre
care influenteaza rentabilitatea cooperativei.
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Cum se elaboreaza un KPI?

Daca este prima data cand trebuie sa concepem un KPI, va trebui sa ne punem cateva
intrebari despre factorii care afecteaza afacerea noastra.

- Ce vom cuantifica?

- Care este motivul pentru care se masoara acest indicator de referinta?
- Este un factor important pentru compania noastra?

- Este relevant pentru monitorizarea rezultatelor vreunui obiectiv?

- Cine este responsabil de monitorizarea acestui indicator de referinta?
- Catde des ar trebui revizuit?

Aceste Intrebari ne vor ajuta sa identificdm si sa definim cei mai importanti indicatori de
performanta (KPI) pentru companie, pe care 1i vom monitoriza si utiliza ulterior pentru a lua
deciziile corespunzatoare.

in primul rand, trebuie si definim obiectivul specific intr-un mod clar si simplu, astfel incat s3
fie perfect inteles de intreaga echipa. Ce formula de masurare vom folosi? Aplicand logica
matematica, vom incerca sa identificdm modul in care vom obtine datele si ce unitate de
masura le vom atribui, de exemplu un procent.

Urmatorul pas este sa decidem cat de des il vom masura, lunar, trimestrial etc., pentru a
cuantifica rezultatele la o data specifica pe care o estimam.

Cine este responsabil pentru indeplinirea fiecarui obiectiv, ce departament sau personal direct
se va ocupa de atingerea obiectivelor.

in acest fel, putem extrage din fiecare dintre ele indicatori de masurare reali si tangibili, care
ofera o valoare ridicata.

Trebuie sa fim constienti de faptul ca pentru fiecare proiect ar trebui sa stabilim un indicator
de performanta (KPI) specific, care depinde de sectorul de activitate, de strategia stabilita sau
de domeniul de activitate, de exemplu, chiar daca exista obiective comune pentru fiecare tip.
Astfel, exista indicatori de performanta pentru retelele sociale, indicatori financiari si indicatori
de vanzari, pentru a numi doar cativa.
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8.2.4. GLOSAR

Contract de franciza: O companie (francizor) acorda unei alte companii (francizat) dreptul de a
utiliza un sistem specific pentru comercializarea anumitor produse si/sau servicii in schimbul
unei compensatii financiare, francizatul fiind obligat sa respecte cerintele referitoare la spatiile
comerciale, liniile directoare de utilizare si exclusivitate.

Agent comercial: O companie sau un profesionist independent care actioneaza ca intermediar
intre marca si distribuitor.

Analiza SWOT: Cunoscuta si sub denumirea de analiza SWOT, aceasta este o procedura
care studiaza punctele forte, punctele slabe, oportunitatile si amenintarile unei companii.
De aici provine si denumirea.

Arbitraj: O procedura privata de solutionare a litigiilor prin care partile se supun deciziei
obligatorii a unui arbitru sau a unui tribunal arbitral. Aceasta este independenta de
administrarea justitiei, astfel incat este necesar consimtamantul explicit al partilor.

Serviciul clienti: un ansamblu de actiuni interconectate intreprinse de o companie pentru a-si
transforma clientii din simpli satisfacuti in clienti fideli pe termen lung.

Benchmarking: Compararea modului in care companiile de top desfasoara diverse operatiuni
de afaceri, indiferent de sectorul din care fac parte, si copierea acelor proceduri, adaptarea lor
la realitatea noastra si efortul de a ne imbunatati.

Business to Business (B2B): Acesta este acronimul pentru business to business, care se refera
la modele de afaceri in care tranzactia de bunuri sau furnizarea de servicii are loc intre doua
companii (private sau de alt tip). Prin urmare, se refera in principal la comertul cu ridicata, desi
se poate referi si la furnizarea de servicii si consumul de continut.

Business to Consumer (B2C): Se refera la procesul de vanzare a produselor sau serviciilor
unei companii direct catre consumatorul final. Aceste tipuri de companii pot fi denumite
companii B2C.

Canal de distributie: mijloacele utilizate pentru a livra produsele consumatorului final.

Clienti actuali: Acestia sunt clientii care cumpara de la companie in mod regulat. Acesti clienti
genereaza volumul de vanzari si, prin urmare, sursa de venit pe care compania o primeste n
prezent. De asemenea, ei asigura cota de piata.

Clienti potentiali: Acestia sunt clientii care nu cumpara in prezent de la companie, dar sunt
clasificati ca posibili clienti viitori, deoarece au atat dorinta, cat si puterea de cumparare
pentru a face acest lucru. Acesti clienti genereaza volumul de vanzari viitor si pot fi, prin
urmare, considerati o sursa de venituri viitoare.
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Concurenta: rivalitate intre companii sau produse care urmaresc sa atraga un numar cat mai
mare de clienti.

Contract international: Un acord intre doua sau mai multe parti care se angajeaza sa respecte
anumite obligatii si drepturi, care implica, de asemenea, elemente de drept international.

Cultura: Ansamblul valorilor, semnificatiilor si credintelor permanente care caracterizeaza
grupurile nationale, etnice sau de alta natura si le ghideaza comportamentul.

Cota de piata: Proportia pietei care consuma produsele sau serviciile unei anumite companii.

Cerere: Cantitatea de bunuri si servicii pe care consumatorii sunt dispusi sa o achizitioneze
pentru a-si satisface nevoile la preturile stabilite de piata.

Demografie: Stiinta care studiaza un grup de persoane si analizeaza volumul, cresterea si
caracteristicile acestuia la un moment sau intr-o perioada data.

Diversificare: Extinderea activitatilor unei companii catre noi piete, produse sau clienti.

Economii de scara: Reducerea costurilor unitare determinata de cresterea numarului de unitati
produse; cu alte cuvinte, costurile pe unitate scad pe masura ce se produc mai multe unitati.

Eficienta: Concept care se refera la obiectivele stabilite Tn orice tip de proces.

Globalizare: schimbari economice, tehnologice, sociale, culturale, politice si de mediu intre
diferite tari din intreaga lume.

INCOTERMS: Termeni de comert international. Acestia au fost publicati in 1936 de Camera
Internationalda de Comert pentru interpretarea termenilor utilizati in comertul international. Ei
indica unde incepe si unde se termina responsabilitatea partilor.

Indicatori economici: Un set de cifre care furnizeaza informatii si permit previzionarea evolutiei
economice a unei tari. Acest lucru faciliteaza analiza comparativa intre diferite perioade de
timp.

Interese: Ansamblul de nevoi, preocupari, obiective si sperante care stau la baza negocierii.

Internationalizare: Ansamblu de activitati si strategii puse n aplicare de o intreprindere in
cautarea de noi piete in strainatate.

Licitatii: Proceduri de atribuire a contractelor publice, prin care organismele sau entitatile din
sectorul public fsi anunta intentia de a incheia astfel de contracte, stabilind o serie de conditii
si criterii pentru selectarea ofertantului sau a ofertantilor castigatori, astfel incat companiile
sau antreprenorii (ofertantii) sa poata depune ofertele.
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Marja: Volumul profiturilor obtinute de companie dupa vanzarea de bunuri si prestarea de
servicii, odata ce toate costurile au fost deduse.

Marketing: Acesta este un termen anglo-saxon; in spaniola se numeste ,,mercadotécnica” si poate
fi definit ca o disciplina care consta in selectarea, atragerea si fidelizarea clientilor, cu scopul
de a le satisface nevoile prin adaptarea produsului sau serviciului la acestea, implicand
atat comportamentul companiei, cat si cel al consumatorilor.

Marketing direct: Acest instrument utilizeaza in mod selectiv mijloace de comunicare
personalizate care urmaresc sa genereze o comunicare interpersonald cu clientii, pentru a
stabili relatii si a le mentine in timp.

Globalizare: Integrarea crescanda a societatilor si a economiilor nationale din diferite parti ale
lumii, promovata de interactiunea dintre progresele tehnologice, schimbarile in comert si
politica de investitii.

Nisd de piata: aceasta consta intr-un grup de consumatori omogeni, cu caracteristici similare,
ale caror nevoi nu sunt pe deplin satisfacute, prezentand astfel o buna oportunitate de afaceri.

Plan de marketing: un document care reflecta toate activitatile legate de marketing, detaliind
strategiile si tacticile pentru atingerea obiectivelor stabilite anterior.

PESTEL: Un instrument utilizat Tn analiza strategica care defineste mediul Thconjurator al unei
companii prin analizarea unui set de factori externi.

Productivitate: Termen care pune in relatie rezultatul obtinut cu resursele sau factorii utilizati in
acel proces. O imbunatatire a productivitatii are loc atunci cand se obtine acelasi rezultat
folosind mai putine resurse sau cand se obtine un rezultat mai mare folosind aceeasi cantitate
de factori.

Produs substitut: Un produs care poate satisface aceeasi nevoie ca altul. Astfel, Tn ochii
consumatorului, bunul substitut poate Tnlocui functia altuia, indiferent daca sunt sau nu similare
in ceea ce priveste caracteristicile sau pretul. Serviciile substitute se comporta in acelasi
mod, asa ca, din motive de simplitate, vom ignora diferenta dintre bunuri si servicii.

Promovare: Un set de activitati care comunica cu publicul tinta si incearca sa il influenteze sa
achizitioneze produsele sau serviciile oferite de companie.

Publicitate: O tehnica de comunicare in masa impersonala si platita, care difuzeaza mesaje
pentru a prezenta idei si/sau a motiva achizitionarea sau consumul unui anumit produs.

Social media: retelele sociale. Acesta este un termen cu sens larg care include retelele sociale;
prin urmare, social media se refera la toate retelele si mijloacele de comunicare care au aparut
n ultimii ani odata cu internetul. Acesta permite utilizatorilor cu aceleasi motivatii si obiective
sa stabileasca legaturi si relatii intre ei.
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TIC: Tehnologii ale informatiei si comunicatiilor. TIC reprezinta ansamblul tehnologiilor
dezvoltate in prezent pentru o informare si o comunicare mai eficiente.

Transfer de tehnologie: Contracte prin care se transmite un set de cunostinte, indiferent daca
acesta este protejat sau nu de vreun sistem juridic.

Vanzare cu amanuntul: Cunoscuta si sub denumirea de comert cu amanuntul, aceasta este
activitatea comercialda destinata consumatorilor finali ai produsului sau serviciului. Ea
contrasteaza cu conceptul de vanzare cu ridicata, care vizeaza in principal consumul
intermediar.
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8.2.6 LISTA ENTITATILOR DE CONSULTARE

Institutiile si administratiile dispun de programe si linii de sprijin prin care ofera asistenta
companiilor spaniole in procesele lor de internationalizare si/sau de consolidare a prezentei lor
in strdinatate.

Institutii nationale

= Espana
IC —X Institutul Spaniol pentru Comert Exterior (ICEX)

Aceasta este o entitate publica nationala a carei misiune este de a promova internationalizarea
companiilor spaniole.

isi ofera serviciile printr-o retea de 31 de birouri comerciale provinciale si teritoriale in Spania
si aproape 100 de birouri economice si comerciale in strdinatate. De asemenea, dispune de 13
centre de afaceri n strainatate, care ofera companiilor spaniole infrastructura temporara ca
incubatoare pentru internationalizare.

Activitatile ICEX variaza de la promovarea Spaniei ca marca de tara, implementarea planurilor
sectoriale (promovarea unui produs oferit de mai multe companii in strdinatate) sau actiuni
individualizate pentru companii specifice, padna la organizarea de targuri comerciale in
strdindtate, misiuni directe sau inverse, promotii la punctele de vanzare si actiuni de informare
si diseminare a comertului exterior. Principalele initiative si programe de sprijin oferite de ICEX
includ urmatoarele:
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Cea mai importanta valoare adaugata a programului
,Passport to Foreign Markets” consta in cele 60 de
Pasaportul  pentru exterior este  uninstrumente de gestionare online disponibile in prezent, care
instrument de gestionare, formare Sipermit utilizatorilor, printre altele, s& isi elaboreze planul
informare destinat companiilor spaniole carestrategic, s calculeze pretul de export al produsului lor, sa

doresc sa intre sau sa-Si consolideze pozitiagnalizeze atractivitatea unei piete sau sa realizeze previziuni
PASAPORTE AL pe pietele internationale.

EXTERIOR

economice Si financiare pentru investitia lor in strainatate.

Promovarea internationalizariiConsiliere specializata, la origine Si la destinatie; Si

intreprinderilor mici si  mijlocii  Si/saucofinantarea cheltuielilor de cercetare de piata, angajarea de
PROGRAMUL sprijinirea consolidarii prezentei acestora Tnresurse umane pentru Departamentul International Si
ICEX NEXT strainatate. promovarea in strdinatate.

Alte initiative/programe de sprijin:

Serviciile Club Pipe-Next, ICEX IMPACT +, ICEX Large-Scale Distribution, ICEX CONECTA,
ICEX Consolida, ICEX Target USA, ICEX Sourcing si ICEX Integra.

Pentru mai multe informatii despre serviciile si sprijinul oferit de ICEX, va rugam sa vizitati site-
ul web al institutiei: www.icex.es

I(O

Institutul Oficial de Credit (ICO)

Aceasta este o societate holding a institutiilor de credit oficiale spaniole care gestioneaza
anumite linii de credit pentru exporturi in domeniul comertului exterior.

Mai multe informatii despre sprijinul financiar oferit de ICO pot fi gasite la: www.ico.es

COFIDES z
Capital para tu inversidn exterio s

Compania Spaniola de Finantare a Dezvoltarii (COFIDES)

Aceasta este o societate pe actiuni cu capital mixt, al carei scop este de a oferi finantare pe
termen mediu si lung pentru proiecte viabile de investitii private in strainatate.
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Mai multe informatii despre instrumentele de finantare oferite de COFIDES pot fi gasite la:
www.cofides.es

CescEQ
Compania spaniola de asigurare a creditelor la export (CESCE)

O societate mixta public-privata specializatda in acoperirea riscului de neplata pentru
vanzarile interne si externe ale companiilor spaniole.

Pentru informatii mai detaliate privind politele oferite de CESCE si modul de solicitare a
acestora, va rugam sa vizitati site-ul web al companiei: www.cesce.es

Camara
Camerele de Comert, Industrie, Servicii si Navigatie

Camerele de comert sunt persoane juridice de drept public care ofera diverse servicii
intreprinderilor din zona lor de competenta. Unele dintre aceste servicii vizeaza promovarea
internationalizarii intreprinderilor spaniole.

Mai multe informatii despre sprijinul oferit de camerele de comert pot fi gasite pe site-ul
Camerei de Comert a Spaniei: www.camara.es

n plus, Camera de Comert Spaniol3 oferd Planul Xpande pentru extinderea

internationala a IMM-urilor.

Link: https://www.camara.es/comercio-exterior/plan-de-expansion-internacional-para-py-
mes
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ESPANA
Vi

Span Business Oversees

Espaiia Expansion Exterior

Espafia, Expansidn Exterior este o societate comercialad de stat care isi desfasoara activitatea in
doua domenii: (a) consilierea companiilor private in procesul lor de internationalizare si
(b) furnizarea de servicii tehnice (consiliere comerciala si financiard) administratiei publice.

Mai multe informatii institutionale sunt disponibile la: www.expansionexterior.es
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