I I Suedia X @
I B Sverige UIN]

MARKETING SI PROMOVAREA
PRODUSELOR ECOLOGIGE



Il I Suedia N %@
I B Sverige

MARKETING SI

PROMOVAREA

PRODUSELOR
ECOLOGICE



Acest indrumar a fost elaborat de Asociatia Obsteasci ,,Centrul de Consultanta in
Afaceri” (CCA) cu asistenta financiard a Suediei in cadrul proiectului ,,Comunitati
rezistente la schimbari climatice prin abilitarea femeilor”, implementat de Pro-
gramul Natiunilor Unite pentru Dezvoltare (PNUD). Continutul acestei publicatii
este responsabilitatea exclusivd a autorului si nu reprezintd in mod necesar opiniile
Suediei si PNUD.

PNUD lucreaza cu oamenii de toate nivelurile societitii pentru a sprijini crearea
unor tari rezistente la crize si pentru a ghida si sustine o dezvoltare, care contribuie
la imbunatétirea calitétii vietii fiecdrui om. Prezenti in aproape 170 de tari si teritorii,
noi oferim o perspectiva globala si solutii locale pentru abilitarea oamenilor si crea-
rea unor tari rezistente.

Autor:

Pintea Lilia

Pentru informatii suplimentare vizitati: www.md.undp.org
Urmariti-ne pe Facebook: UNDP Moldova

Copyright © 2021 PNUD Moldova



Cuprins

NOTIUNI SI ABREVIERI .........ccoveerreemnuenneeiiininiccnninnnnenssessssssssssssssssssssssnnns 4
INTRODUCERE ......cccottiiiiiiminininnnnnnssnnnnneeeseiiisssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssss 6
1. CE ESTE MARKETINGUL........couetiirrrrrinnnrrnnnernssneressnnencssnnssssnssssssnsans 7
2. CREAREA UNEI ,, IMAGINI” A AFACERII ......cccoovvrrummneeeeennennnnnnsssssssnes 7
3. MIXUL DE MARKETING (CEL 4 P)....cccceeeeeeeccrironnneenninnneenannenssnnsssssssssns 9
BT PrOQUS .ottt sttt st ae bt san e s re et e b e ssaesaeens 9
3.2, PrOMOVAIE....iiiiiieeieeiieeiee st steesiteesiee st e steesateesaaesssaesesaesabaesnseenns 10
3.2.1. Promovarea traditionala (offline) a produselor
aAgricole eCOl0GICE ..uiviniririrerteteee e 10
3.2.2. Promovarea online a produselor agricole ecologice....... 11
B30 PrETUL et s 16
3.4, PlaSami@Nnt ...cueeieeiinienieeientestesieesieeie st st seeesie et sae s sae e b s e sas 17
4. MODALITATI DE VANZARE ........cceererererereresesesesesesesesssssesesssesesssssesene 17
4.1. VANZarea dirCta......cocevereriereririenieereeeeereeetee sttt 17
4.2. Participarea la targuri si expozitii agricole .......cccecevvvvcercvervenenn, 18
4.3, ,,CUIEGE SINGUI ...ttt ere et sre et be s e e beesesae 19

4.4. Vanzarea catre supermarketuri, distribuitori si procesatori .... 21
4.5. Agricultura cu sprijinul comunitatii (csa,

community-supported agriculture) ........ccoeveeereveeeneneeneneneeenne 22
4.6. Vanzare online prin platformele existente ........c.ccccvveveverennenene 24

BIBLIOGRAFIE........cteiitniininniininiensnnreesssneesssneesssnessssssessssssssssssssssssees 26



Notiuni si abrevieri

B2B

BRAND

CSA
(Community-
supported
agriculture)

Magazinul online
e deschis 24/7

cétre alte companii

catre consumatorul final

Un brand este un nume, semn sau simbol folosit in iden-
tificarea produselor sau serviciilor unui producator si uti-
lizate pentru a-1 diferentia de competitie. In timp ce multi
oameni apreciaza brandul ca un logo, ca 0 marcé, e nevoie
de specificat cd brandul e ceva mai mult decét acestea. Un
brand include in sine increderea consumatorilor si loiali-
tatea acestora

Agricultura cu sprijinul comunitétii (CSA) este atunci
cand consumatorul cumpari o parte din recolta la ince-
putul sezonului, asigurand producétorul cu banii necesari
in avans pentru a sprijini ferma/gospodaria, iar in schimb
primeste o cotd saptamanald din recoltd

douazeci si patru de ore, sapte zile pe sdptiméana
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MARCA
COMERCIALA
sau MARCA
INREGISTRATA

MARKETINGUL

MIXUL DE
MARKETING

OFFLINE

ONLINE

este orice semn susceptibil de reprezentare grafici, care
serveste la deosebirea produselor si/sau serviciilor unui
comerciant (sau ale unui grup de comercianti) de cele ale
altora

este stiinta prin care se identifica si se creeaza schimbul de
nevoi si relatii intre vinzitor si cumparitor, promovand si
permitind astfel procesul de comercializare a produsului
sau serviciului

setul de instrumente utilizate pentru a atinge obiectivele
de marketing

este starea opusd celei online, adica de neaflare in cone-
xiune/legaturd/sesiune, neaflat in linie (in retea), scos in
afara (oft-) retelei

este starea de a fi conectat sau legat de o retea electrici,
de telefon, de Internet sau si de alte sisteme care acceptd

conexiuni (legari)

0
—Ps

NATURAL>

I 100% ﬂ
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Introducere

Marketingul in domeniul produselor agricole are anumite particularitati datorita ca-
racterului pietelor acestor produse. Ramura marketingului specializatd in problemele
acestui domeniu, indiferent dacd este vorba de produse pentru consumul industrial
sau sunt direct prezentate pentru consumul populatiei, poartd denumirea de mar-
keting agricol.

Marketingul agricol cunoaste o serie de particularitati generate de specificul activi-
tatii agricole, acestea referindu-se la: dependenta mai mare a productiei agricole de
factorii naturali si biologici, caracterul sezonier al productiei vegetale, nivelul mai
scazut al performantei din agricultura etc.

Scopul acestui indrumar este dobandirea cunostintelor in domeniul marketingului si
promovarii produselor ecologice pentru urmétoarele grupuri tinti:

» femei care conduc gospodarii casnice;

> femei si barbati antreprenori;
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1. CE ESTE MARKETINGUL

Marketingul este stiinta prin care se identifica si se creeaza schimbul de nevoi si rela-
tii intre vanzator si cumpdrator, promovand si permitand astfel procesul de comerci-
alizare a produsului sau serviciului.

Prin urmare, marketingul include in sine cele mai importante functii ale unui bu-
siness: analiza pietei, dezvoltarea strategiei, cercetérile de marketing, branding, co-
municare si promovare, managementul produselor, gestiunea relatiilor cu clientii,
managementul preturilor si al profitabilititii, plasarea produselor in punctele de van-
zare, etc. Sunt practic cele mai importante activititi de care depinde dezvoltarea unui
business.

2. CREAREA UNEI ,, IMAGINI" A AFACERII

Orice companie la inceput de drum e constientd de faptul ¢ marca comerciald joacd
un rol important in succesul acesteia. Evident, compania trebuie si ofere produse de
calitate, sd aiba o structura bine definitd si un plan de business pus la punct, dar un
factor major care necesita atentie este crearea unui brand.

AVANTAJELE CREARII UNEI MARCI

Cel mai mare avantaj al marcii si motivul pentru care este necesar este faptul cd mar-
ca creeazd 0 imagine in constiinta clientilor. In esent3, elementele care formeazi mar-
ca comerciala reprezintd, de fapt, identitatea companiei.

Marca trebuie sd contina elemente memorabile, astfel incat publicul sd vd poatd iden-
tifica afacerea fara multe detalii. Spre exemplu, logo-ul este un element important.
Multa lume va putea si identifice compania dupa un logo, fara sa fie nevoita si vada
numele companiei. Dacé elementele sunt memorabile, atunci clientii vd vor vedea
produsele pe rafturi sau pe afise publicitare din ce in ce mai des si e posibil sa vrea sa
apeleze de mai multe ori la serviciile si produsele oferite.
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Totusi acest lucru presupune ca produsele oferite s fie de o calitate superioara. Ast-
fel, veti obtine loialitatea clientilor, iar aceasta reprezinta o perspectivi de dezvoltare
a companiei pe termen lung. Un alt avantaj este reprezentat de faptul cé vd va deosebi
de competitori si veti fi mai usor de recunoscut fatd de concurenti.

BRANDING

La suprafata, multi considera branding-ul ca a fi doar un nume si un logo. In realitate
insd, foarte multe resurse sunt investite intr-un nume si un logo.

La inceput, pentru a minimiza costurile de creare a unui brand puteti apela la in-
strumente online, de unde veti cumpéra un logo specific afacerii dvs. Un astfel de
instrument e www.graphicriver.net/logo-templates - aici, dupé cuvinte cheie, puteti

identifica un logo care costa in medie 29 de dolari, il puteti achizitiona, iar un spe-
cialist grafic il poate construi astfel, incét el sd va apartind si sa reprezinte afacerea si
produsele dvs. Cdutarea de logo-uri pe acest instrument se efectueaza dupi cuvinte-
cheie care reprezinta produsele dvs., astfel dintr-o serie de sugestii puteti identifica
un logo apropriat afacerii dvs. i nu va raiméne decat sa-1 imbunatititi cu ajutorul
unui specialist.
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3. MIXUL DE MARKETING (CEI 4 P)

Cénd ai nevoie de bani, poti apela la un credit sau imprumut. Trebuie si alegi op-
tiunea care se potriveste cel mai bine necesitatilor tale si sa afli dacd iti permiti sa te
indatorezi, precum si sa vezi dacd bugetul iti permite sa suporti o datorie in plus.

Mixul de marketing este setul de instrumente utilizate pentru a

atinge obiectivele de marketing.

p Plasament
HOMOVare (Distributie)
caracteristici, reclama, actiuni strategii de canalele de
calitate, ambalare, promotionale, pret, reduceri, vanzare,
design, sortiment, vanzarea perioada de acoperire,
servicii aditionale personala, PR, achitare livrare

marketing direct

o
o -
o
®

—O

3.1. Produs

Aici este important de a intelege cine este clientul nostru si, respectiv, a-i oferi anume
acele produse de care el are nevoie. Daca ne gasim clientii la pietele din mediul rural,
vom vinde acele produse care sunt solicitate de locuitorii de la tard; dacd ne vindem
produsele la pietele din oras, vom veni cu produsele cerute anume de clientii din
mediul urban. Specificul afacerilor agricole cu produse ecologice consta in faptul
ca clientela doreste sd interactioneze cu produsul pentru a se convinge de calitatea
acestuia.

Marketing si promovarea produselor ecologice 9



3.2. Promovare

Cand vine vorba de promovare, multe afaceri oscileazi intre canalele clasice si cele
online. Dilema cea mai mare consta in alegerea intre promovarea traditionald si pro-
movarea online. De aici vin intrebarile ce tin de promovarea cu fortele proprii sau
apelarea la un specialist sau companii de profil. Recomandarea este de a combina
aceste doua tipuri de promovare.

3.2.1. Promovarea traditionala (offline) a produselor agricole ecologice

Marketingul traditional sau offline utilizeaza urmétoarele instrumente: publicitatea
TV, publicitatea radio, brosuri, cataloage, participari la expozitii si targuri etc. El re-
prezintd o comunicare in masd, ajunge in acelasi timp la mai multe persoane, iar
comunicarea se face unidirectional - de la vinzitor la client.

S —

Avantajele promovarii Dezavantajele promovarii

traditionale: traditionale:

» Puteti ajunge cu usurinta la » Interactiune micd intre
publicul tinté local mediul utilizat si clienti

» Materialele pot fi pastrate » Este costisitor

» Este usor inteles de cétre public » Rezultatele nu pot fi

mdsurate att de usor

Cum vd puteti promova, dacd nu aveti buget alocat?

1. Este important sd comunicati cu partenerii (asociatiile, procesatorii, magazinele
etc.). Un simplu apel telefonic, efectuat odaté la 2-3 siptamani, este suficient ca sa
mentineti relatiile de afaceri.

2. Deveniti membru al unei asociatii specializate. Membrii asociatiilor sunt impli-
cati, deseori, in vizite de studiu, seminare si alte activititi.

3. Participati la expozitii si tArguri.

4. Utilizati retelele sociale.
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3.2.2. Promovarea online a produselor agricole ecologice

Pand de curdnd, agricultura a fost in spatele curbei in optiunile de marketing online,
preferand si utilizeze metode traditionale de marketing.

Digitalizarea a jucat un rol crucial in avansarea rapida a economiei. Pe piata locald
acest proces este unul dintre cele mai proeminente si consolidate. Gradul de pene-
trare a Internetului in Republica Moldova este de 76%, conform Biroului de audit
al tirajelor si internetului, www.bati.md. Astfel, putem afirma ca principiul ,,Fii aco-
lo, unde sunt clientii tai” are o relevanta remarcabild, deoarece digitalizarea permi-
te brandului s ramana acolo, unde sunt clientii actuali. Si aici vorbim de site-urile
locale de stiri, care reprezinta oportunitati de PR si comunicare la nivel national sau
local cu privire la sectorul agricol, retelele sociale populare in Republica Moldova -
Facebook, Instagram, Ok.ru si YouTube, dar si mai important- asigurarea prezentei
pe motorul de cautare Google prin intermediul site-ului companiei / brandului. Go-
ogle.md detine 92,16 la sutd din ciutirile efectuate pe Internet.

Figura.l. Numairul utilizatorilor de Internet din Moldova si rata
de acoperire cu Internet, 2019

1.33 min

-
= Utilizarea zilnica
LA ] 3B .
pA i a Internetului (PC)
(- -

2.48~n 1. 'i(1s+) - 53 % femei ,
47 % varbati 'i‘

Potrivit Studiului elaborat de Biroul de audit al tirajelor si Internetului pe segmentul
de varsta 15+, in Moldova sunt 2.48 milioane de locuitori, dintre care 1.84 milioane
au acces la Internet, iar 1.33 milioane de locuitori utilizeaza Internetul zilnic (53%
femei $i 47% barbati).
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Figura 2. Segmentele de varsti a utilizatorilor de Internet, 2019
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Din cei 1.84 milioane utilizatori de Internet, 36% sunt cu varsta cuprinsa intre 31 si
50 de ani, iar ei sunt potentiali clientii pentru produsele ecologice.

Figura 3. Repartizarea geografici a utilizatorilor de Internet, 2019

23% incl. mun. Balti 59% incl. mun. Chisinau 1 6% incl. UTA Gagauzia

305 mii 793 mii 208 mii

Afirmatia ca orasul Chisinau este cea mai mare piatd de desfacere pentru afacerile
din Republica Moldova este valabild si pentru mediul online. In zona de Centru,
capitalei ii revin 385 mii de utilizatori de Internet din cei 793 de mii inregistrati, adica
circa 49%.
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Un aspect foarte important pentru mediul
de afaceri este numdrul de utilizatori online
care au efectuat cumpératuri online timp
de un de pe diverse platforme de e-com-
merce atét locale, cat si internationale, in-
diferent de frecventa de cumparituri. Este
de mentionat faptul cé acest indicator a fost
calculat impreund cu numdrul utilizatorilor
de Internet care achitd online serviciile de
intretinere prin intermediul platformelor
de banking puse la dispozitie de bincile
comerciale din Republica Moldova. Expe-
rienta altor tdri aratd cd utilizarea acestor
platforme de banking reprezintd primul
»boom” citre comertul online. Deci putem
spune ca aproximativ 40% din utilizatorii
de Internet cu vérsta 15+ reprezinta clientii
potentiali pentru afacerile online sau pen-
tru cei care vor si mute afacerea pe online.

Figura 4. Cumpiriturile online
efectuate in 2019

726 mii de cumparatori online

Femei - 54%

0-059?

Barbati - 46%

Figura 5. Categoriile de bunuri achizitionate in 2019

haine

servicii de intretinere
produse cosmetice

carti, filme, muzica
smartphone-uri si gadget-uri
turism

softuri si aplicatii pentru calculatoare

38%
22%
22%
19%
16%
16%
16%

calculatoare

produse pentru casa
bilete teatru si film
jucarii

produse sport
mancare

furnitura de decor
jocuri video
automobile si accesorii

asigurari

14%
1
13%
11%
9%
9%
7%
7%

I'JO.I

R
8
5

4%
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Cele mai multe achizitii online efectuate de utilizatorii de Internet sunt pe categoria
de produse ,,haine”. Daca e sa facem referinta la agricultura, aceasta se incadreaza in
categoria ,,mancare” §i poate servi ca imbold pentru un prim pas pe piata online a
produselor agricole.

Figura 6. Tipurile de informatii cautate pe Internet in 2019
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Moda

Finante

Electronice 1

Familie / copii
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00
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Auto

©

-
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Altele

Sanatate / Medicina

w
1]
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Educatie
Stiri

Cel mai cdutat tip de informatie in Republica Moldova sunt stirile. Astfel, acest obi-
cei poate fi transformat in oportunitate de marketing pentru afacerile agricole, prin
prezenta companiilor din acest sector cu actiuni de PR online. Alte doua subiecte din
figura 6, care au tangenta cu afacerile agricole, sunt interesul fata de informatiile din
culinarie / gastronomie si sanatate / medicina.

In final putem concluziona ci mediul online din Republica Moldova ofera posibilititi
de crestere a afacerilor agricole pe platformele online. Aceste oportunitati pot fi ex-
plorate de afacerile agricole in conditiile in care sunt pregatite cu resurse online care
sd sustind afacerea: site i/sau magazin online, canal de YouTube, pagini de Facebook
sau Ok.ru, PR online etc. pentru a crea cat mai mult continut online prin care com-
paniile isi pot asigura prezenta 24/7.
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RETELELE SOCIALE

Internetul si retelele de socializare ofera acum acces la informatii sociale si comerci-
ale utile pentru o gama larga de activitati de zi cu zi, care anterior ar fi fost mult mai
greu si mai lent de realizat.

Privind spre viitor, pe masurd ce industria agricola devine din ce in ce mai globald
si apar noi tehnologii, cerinta ca proprietarii de astfel de afaceri sa aiba acces la mai
multe informatii este una vitald. In aceastd ordine de idei, agricultorii trebuie si-si
migreze afacerile pe online, pentru a crea mai multd vizibilitate pentru produsele
proprii. Abilitatea de a vi extinde acoperirea prin intermediul retelelor sociale poate
duce la cresterea profitului. De la magazinele agricole pan la lanurile cu culturi, fer-
mierii trebuie sd-si poatd comercializa afacerea in spatiul B2C (cétre consumatorul
final) si B2B (citre alte companii). Retelele sociale pot fi 0 modalitate usoard de a
discuta cu comunitatea locala despre ceea ce aveti de oferit si puteti ajunge la clientii
mai indepartati care cautd produse agricole.

PAGINI WEB

In functie de complexitate, volum de informatii, obiective urmdrite, tipuri de conti-
nut, comunitéti, nise etc., site-urile pot fi de mai multe tipuri: site de prezentare, blog,
forum, magazin online, catalog online, portal, biblioteca, enciclopedie etc.

Ca sa stabilim niste costuri estimative pentru un site avem urmatoarele:

1. Achizitionarea domeniului — 470 de lei anual
2. Serverul de gazduire a site-ului — 1200 de lei anual
3. Crearea site-ului:

a. procurarea exemplului de site — 1260 de lei

b. ajustarea site-lui cu un specialist IT sau companie IT - in medie 10500 de lei
Astfel, avem nevoie in total de aproximativ 13 430 de lei.

Crearea unui site reprezintd aspectul esential al unei afaceri care doreste sd migreze
totalmente sau partial pe online.

Marketing si promovarea produselor ecologice 15



3.3. Pretul

Unul din cele mai importante aspecte ale produsului este pretul de vanzare, iar stabi-
lirea corectd a acestuia reprezintd un prim pas in succesul oricédrei activititi. Un pret
corect fixat poate creste vanzdrile. Din picate, nu existd o formuld unica pentru a
calcula fira eroare un pret corect al produsului. Inainte de a incepe calculele, trebuie
sd ne punem urmdtoarele intrebéri:

e Cine sunt potentialii clienti care vor achizitiona produsul? Care le sunt veniturile,
ce varsta au, unde locuiesc?

e La ce pret sunt comercializate produsele similare de cétre alti producatori?

e Cum se pozitioneaza produsul? Este un produs premium, care probabil se va vin-
de mai scump, sau un produs comun?

PRETUL PREA MIC

Existd riscul ca, mai ales pe perioadi de crizd economicd, multi producitori sa reduca
pretul produselor doar pentru a spori veniturile pe termen scurt, fird a evalua corect
impactul pe termen lung. Un pret bine stabilit este o conditie necesara pentru obtine-
rea profitului, indiferent de starea economiei. Pentru a compensa volumul scézut al
vanzdrilor pe timp de crizd este gresit sd consideram ca doar scaderea pretului poate
ridica volumul vanzérilor. Clientii de asemenea cauta sa plateasca un pret corect, iar
un produs cu pretul scazut artificial risca sd pari de calitate scazutd. In acelasi timp,
producatorii trebuie sa aiba grija sa isi acopere cheltuielile de productie, atunci cand
micsoreaza pretul.

PRETUL PREA MARE

Atunci cand pretul este prea ridicat, producatorul este pus intr-o pozitie destul de
instabild, caci clientii, de obicei, vor cduta alti producatori. Un pret prea mare in-
seamnd intotdeauna un volum mai mic de vanziri. Pretul nu trebuie sa fie mereu fix.
Producatorii pot oferi reduceri pentru volumul mare de produse achizitionate, pen-
tru finalul de sezon. In egald masura, pretul poate fi ridicat, atunci cand cererea este
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prea mare, iar stocurile se vor epuiza repede la un pret prea mic. Valoarea produsului
va fi intotdeauna perceputa de client diferit fata de producitor. Cu cat producitorul
este mai comunicativ in privinta efortului depus la crearea produsului final, cu atét
clientul va fi mai dispus sa evalueze corect valoarea.

3.4. Plasament

Optimal este sd vindeti acolo unde existd cerere, iar cheltuielile logistice sunt mini-
male. Cel mai bine este s va orientati spre mai multe piete simultan: cea locald sau
cea din Chisinau (pret maxim); prin intermediari sau procesatori (preturi mai mici,
dar cheltuieli logistice minimale). Pentru un succes sustenabil, trebuie de stabilit re-
latii de lungé durata cu cumparatorii nu doar pentru un singur sezon. Astfel, profitul
obtinut va fi maximal. Grija pentru sdndtate si o alimentatie corectd determind ca
cererea pentru produsele ecologice s creasca, mai ales in ultimii ani.

4. MODALITATI DE VANZARE

4.1. Vanzarea directa

In ultimii ani, atat locuitorii din mediul urban, cat si cei din mediul rural doresc
sa stie de unde provin produsele pe care le cumpdrd, cum au fost crescute. Aceasta
preocupare a consumatorilor deschide multe posibilititi pentru vinzarea directd a
produselor.

Agricultorii, care vand produsele direct citre consumatori sau direct magazinelor
ori restaurantelor, pot obtine un pret mai bun pentru produsele lor fatd de pretul
specific comertului cu ridicata (en gros). Acest lucru este convenabil mai ales pentru
agricultorii mici care produc cantititi mai modeste. Agricultorii, care au succes la
marketingul direct, au unele lucruri in comun. Acestia de obicei oferd produse de
inalta calitate si pun accent pe prospetimea si calitatea produselor.

Marketing si promovarea produselor ecologice 17



4.2. Participarea la targuri si expozitii agricole

Targurile si expozitiile sunt o metoda foarte eficientd de a interactiona cu clientii si
de a vinde si promova produsele. Afacerile agricole din Moldova trebuie sa participe
la astfel de evenimente locale, regionale si nationale. Astfel, afacerile agricole isi vor
promova madrcile comerciale, dar si produsele.

Targurile si expozitiile au urmatoarele avantaje:
¢ Crearea unui mediu, forum, pentru contacte personale intre participanti.

¢ Crearea unei punti de legaturd si contact intre cerere si oferta.

In Moldova cele mai cunoscute targuri de produse ecologice sunt:

e https://ecolocal.md/ - expozitie locald in Chisinau (langa Kentford) de produse
locale eco

e http://iarmareco.md/ro/ - targuri locale organizate in diferite regiuni din Moldova

Agricultorii pot consulta site-urile: https://agrobiznes.md/ si https://agrotv.md/ pen-
tru a fi la curent cu tot ce se intdmpla in sectorul agricol. De asemenea, pe aceste
resurse pot fi identificate targurile si expozitiile de profil, pentru a putea stabili din
timp participarea la aceste evenimente, prin bugetarea lor, pregatirea materialelor
informative (brosuri si cataloage) etc.

Dacé nu aveti posibilitatea sd participati la targurile organizate, sau daca in localitatea
unde va aflati nu existd astfel de targuri, puteti sa va organizati singuri un targ/expo-
zitie de produse ecologice. Astfel de evenimente ocazionale pot sa va ajute sa vindeti
si sd promovati ceea ce produceti. Organizarea unui tirg/a unei expozitii necesitd o
planificare atenta si o multime de eforturi.
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RECOMANDARI

> Alegerea locului este esentiald pentru reusita unui astfel de eveniment. Dacd
alegeti un spatiu public, atunci veti avea nevoie de aprobdri de la primarie. O
alternativa ar fi sa organizati, spre exemplu, un tirg/o expozitie in parteneriat cu
un restaurant sau orice alt local care are deja o clienteld formatd. Locul in care
va avea loc targul preferabil sa fie unul incapator pentru ci, desi veti cunoaste
intotdeauna numarul participantilor, nu veti putea ghici numdrul vizitatorilor.

> Organizarea unui tirg implicid multa energie. Este esential sd faceti o lista a
participantilor pe care va trebui sa ii contactati pentru a-i invita si sd discutati cu
ei conditiile (taxa de participare, locul ales, data evenimentului). Iar dupa, va fi
necesar si confirmati numérul celor care vor participa.

> Promovarea: este necesar si vi ocupati de promovare cu aproximativ doud sap-
tdmani inainte. Daca incepeti mai devreme, oamenii ar putea si uite — oamenii
au tendinta sd nu fie atenti la stirile despre evenimente care vor avea loc abia
peste o lund. Cu patru zile inaintea evenimentului, este necesard o promovare mai
intensd. Pentru a reduce cheltuielile, ati putea gési sponsori ai evenimentului. De
asemenea, este foarte important s aveti parteneri media: contactati posturile de
radio si TV, precum si diferitele publicatii care ar putea fi interesate de promova-
rea evenimentului. Dacd nu aveti ziar, radio sau TV in localitate, comunicarea de
la om la om sau prin afise (spre exemplu in cadrul primariei) si fluturasi este cea
mai eficienta.

4.3. ,,Culege singur”

Metodologia de vanzare a produselor agricole ,,Culege singur” adaugé o dimensiu-
ne turistica, implicAnd potentialii clienti in diverse activititi in cadrul gospodariei.
Aceasti tehnicd vine din SUA si Europa - ,,Pick-your-own” sau ,,you-pick” (,,culege
singur”) prin care clientii i5i adund singuri produsele din gridini, livezi sau de pe
camp. La final, produsele sunt cintarite si cumpdératorii achita atat cat au cules. Acti-
vitatea poate fi deosebit de interesantd mai ales pentru copii.
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In Moldova acest concept este implementat de compania Madeln sub denumirea
Drumul Fructelor (Culege fructele singur) http://drumulfructelor.madein.md/,
fiind un concept inovativ pentru Republica Moldova, o initiativa de dezvoltare a ca-
nalelor alternative de distributie pentru producitorii agricoli locali, dar si de promo-
vare a turismului agrar.

oty =)

Avantaje: ~ Posibile limitari:

» Posibilitatea atragerii clientilor » Pregitirea gospodariei
noi pentru aceasta activitatea

» DPosibilitatea diversificarii va presupune timp si efort

surselor de venit prin vAnzarea sHESls

unor produse adiacente » Gazdele vor trebui sa
interactioneze cu vizitatorii si
sd-si dea interesul ca acestia sd
se simtd bine

» Oferd oportunititi de educare
a publicului privind consumul
responsabil

Regula de baza: '

ceva de vazut

ceva de facut

Evenimentul trebuie promovat corespunzitor pe Internet, prin anuntarea directd a

clientilor potentiali si prin afise/fluturasi. Este necesar sé asigurati locuri de parcare,
acces la veceu. Pentru a usura accesul participantilor, va trebui de montat indicatoare
temporare care ar fi aritat foarte clar locul de desfdsurare a evenimentului.
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4.4. Vanzarea catre supermarketuri, distribuitori si
procesatori

Aceastd posibilitate se adreseazd, in special, producatorilor mai mari, care de obicei
pot face fata asteptdrilor clientilor business. Mai ales c3, in acest caz, este si o concu-
rentd mai mare.

Cum poate ajunge produsul meu pe raftul supermarketului?

1) Contactati managerul pe achizitii de la reteaua respectiva.
2) Aflati conditiile retelei. Negociati.
3) Stabiliti o intalnire la care sa veniti cu mostre.

4) Cereti o lista cu numerele de telefon ale tuturor magazinelor (directorilor
de magazine), unde veti face livrari.

5) Semnati contractul.

6) Contactati managerul de achizitii, dar si managerii de magazine ori de cate
ori este nevoie pentru o comunicare eficientd (moment foarte important!).

COLABORAREA CU COMPANIILE DE DISTRIBUTIE / INTERMEDIARII

Companiile de distributie (intermediarii), de reguld, procura produsele pentru a le
vinde, ulterior, la un pret mai mare. Colaborarea cu aceste companii/persoane va
ajutd sd economisiti timp si bani pentru logisticd. Deci, veti depune mai putin efort.
Da, probabil veti pierde o oarecare suma de bani lucrand cu intermediarii, totusi veti
avea o stabilitate in ceea ce priveste comercializarea cantititilor clare de produse.
Intermediarii au stabilit deja relatii cu retelele de magazine, le livreazd de mult timp
produse si stiu exact ce pasi trebuie de urmat.

Colaborarea cu intermediarii poate fi avantajoasi, deoarece, pand la urmé, veti avea
mai putine cheltuieli pe care le implicd comercializarea produselor de sine stétator.
De exemplu, la piata: transport, ambalaj, autorizatie, pret fluctuant pe parcursul zilei,
rebut. La supermarket: discount, marketing, ambalaj, livrarea in mai multe magazine
etc. La cheltuieli trebuie de addugat si timpul personal investit in tot procesul de co-
mercializare (acesta fiind o resursa destul de importanti care trebuie luata in vedere).
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COLABORAREA CU PROCESATORII

Procesatorii au o afacere care prelucreazd materia primd si ii atribuie valoare adauga-
ta. Ca si in orice alt business, proprietarul acesteia tinde sa reduca costurile de achi-
zitie, pentru a reduce cheltuielile generale de productie. Procesatorii pot achizitiona
produse de calitate diferitd, in functie de produsul lor final, de aceea ei pot servi drept
un colac de salvare, atunci cand ati esuat in una dintre directiile planificate. Totusi,
stabiliti din timp cu procesatorii carora le veti vinde produsele dvs.: pretul, cantitatea,
calitatea si termenii de livrare.

Nu uitati: Reputatia dvs. in calitate de producator/furnizor se obtine greu, dar poate
fi distrusa foarte usor. Respectati-va promisiunile.

4.5. Agricultura cu sprijinul comunititii (CSA)

Agricultura cu sprijinul comunitétii (CSA, Community-supported agriculture) este
atunci cand consumatorul cumpdré o parte din recoltd la inceputul sezonului, asigu-
rand producétorul cu banii necesari in avans pentru a sprijini ferma/gospodaria, iar
in schimb primeste o cota saptamanala din recoltd. Deci este un model de afacere in
care oamenii plitesc din timp pentru marfa livratd acasa. Astfel, vd vindeti produsele
direct consumatorului final. Aceastd metoda de vinzare se bazeaza pe un parteneriat
benefic intre producétor si consumator: producétorul va sti din timp cantitatile ce
vor trebui produse sau recoltate, iar consumatorul nu va trebui sd mai mearga la piatd
sau la mai multe magazine pentru achizitionarea tuturor produselor. Prin estimarea
numadrului de cumpdératori, agricultorul va putea sd-si planifice mai bine productia
pentru a limita pierderile sau pentru a face fatd cererii cu usurintd.
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Avantaje:

» Eliminarea timpului pierdut prin mersul la piata atit pentru producitor,
cét si pentru consumator, dar si a costurilor aferente

» Producitorii pot crea o comunitate de clienti fideli si parteneriate pe
termen lung

» Consumatorii vor avea garantia ca produsele sunt de calitate si pot
discuta cu fermierul pentru a avea anume acele produse de care au
nevoie

» Consumatorii pot vizita oricand gospodaria

Posibile limitari:
» Consumatorii de la noi nu sunt incé obisnuiti cu aceastd metoda

» Producitorii vor trebui sd-si planifice foarte bine productia pentru a face
fatd constant cererii periodice

Regula de baza:

e Comunicarea foarte clard a asteptirilor de ambele pérti si intelegerea reciprocs,
atunci cand apar neajunsuri

e Producitorii pot livra cosurile la locul indicat de client sau acestia se pot organiza
pe rand pentru vizite la gospodarie si ridicarea produselor
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Exemplu:

in Moldova acest model este practicat de ferma agricola ,Goris Tomatoes” .
Aceasta produce o multime de legume naturale, incepand din primavara pana
toamna tarziu, cum ar fi: ceapa verde, ridiche, dovleac, porumb, ardei dulce si
iute, rosii, sfecla rosie, morcovi, cartofi etc. Cultiva si un sortiment variat de ver-
deata: spanac, salata variata, rucola, mangold, stevie, patrunjel, marar etc. Din
anul 2013 ferma a lansat schema de livrare CSA (Agricultura cu Sprijinul Comuni-
tatii), care presupune ca consumatorii platesc o suma de baniTnainte de sezon si
primesc cate un cos de legume si verdeata proaspata in fiecare saptamana, timp
de aproximativ 22 saptamani. (https://www.facebook.com/GorisTomatoes/ )

4.6. Vanzare online prin platformele existente

In ultimul timp, vanzarile online au crescut spectaculos. Este 0 metoda simpld de a
vinde produse ecologice si de a interactiona direct cu clientii.

b

Avantaje:

e Magazinul online e deschis 24/7

e Nu suportati costurile aferente functionarii unui magazin fizic

De ce aveti nevoie pentru a vinde online?

e Livrare - este necesar sa stabiliti cine si cum va livra productia si care vor fi cos-
turile

e Plata - cum vor achita oamenii, ce preturi veti avea?

e Asistenta clientilor - cum le veti raspunde oamenilor: la telefon, pe chat-ul rete-
lelor de socializare? Cine se va ocupa de asistenta clientilor?
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La moment, in Moldova activeaza cateva platforme, unde va puteti vinde produsele

online:

e https://www.facebook.com/groups/804396066713618 — grup pentru promova-
rea si vanzarea produselor locale

o  https://www.facebook.com/groups/sustinemproducatorilocali - grup pentru pro-

movarea si vAnzarea produselor locale

e https://ecolocal.md/ - expozitie locald in Chisinau (langa Kentford) de produse

locale eco

e http://natur.md/ - platforma pentru vanzarea produselor eco

Idei pentru a mari vanzarile:

Tineti cont de evenimentele si sarbatorile importante si veniti cu oferte
speciale.

Organizati campanii speciale (reduceri, gamification etc.). De exemplu,
pentru urmdritorii de pe Facebook.

Organizati concursuri — sunt o forma foarte buné de a interactiona cu
clientii.

Puneti accentul pe interactiune: raspundeti la intrebarile oamenilor si la
comentarii intr-un timp scurt, chiar si pentru a le multumi.

Fidelizarea clientilor - puteti incepe prin faptul ca oferiti ceva adaugator
la livrare.

Marketing si promovarea produselor ecologice
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