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Introducere

Cum ajung producatorii agricoli romani 1In e o
Nici un supermarket nu cumpara

supermarketurile din Romania? Foarte greu si uneori cu sacosa”

la preturi nedrepte. Mii de alti fermieri si agricultori Fost ministru al Agriculturii

cu productii de calitate raman insa pe margine —de la

poarta fermei pana, in cel mai fericit caz, in pietele agroalimentare. Aceasta realitate a

agriculturii romanesti si a pietei de desfacere are insa cateva cauze comune, identificate, si care

pot fi rezolvate. Prezentul raport insista asupra contractarii — cu accent pe sectorul de legume —

fructe. Autorii au facut o evaluare de teren care a inclus peste 300 de producatori de legume,

cu si fara personalitate juridica, au discutat cu reprezentanti a 25 din cele 34 de grupuri de

producatori din aceasta filiera, precum si cu reprezentanti a patru din lanturile de magazine

din Romania.

A devenit un truism faptul ca sectorul agricol din Romania se confrunta cu probleme majore
legate in principal de slaba organizare a fermierilor in vederea comercializarii productiei si de o
lent3 adaptare a acestora la mecanismele formatelor moderne de comercializare. intr-adevir,
nici un supermarket nu cumpara cu sacosa, nici macar cu roaba sau cu banita. Este nevoie de
volume mari de productie de o calitate omogena, care se pot obtine doar in conditiile existentei
unei infrastructuri moderne si functionale — centre de colectare, sere, depozite, silozuri. Toate
acestea inseamna investitii ce depasesc, de cele mai multe ori, capacitatea financiara a unui
singur fermier, fie el de marime mijlocie.

Multe verigi inexistente sau subrede in lantul agro-alimentar romanesc contribuie la inabusirea
din fasd a firavului avant asociativ al fermierilor din Romania. Tn momentul in care grupurile de
producitori vand in piatd’ in loc s3 negocieze contracte profitabile pentru ambele parti cu
marile retele de retail este evident ca mecanismul nu functioneaza.

Produsele romanesti sunt inca la stadiul de prezenta timida pe rafturile marilor lanturi de
comercializare. La acest capitol ne aflam mult in urma tarilor din Vest: din zece cele mai
importante lanturi de hypermarket-uri din SUA, sapte aveau standuri si programe de achizitii
dedicate producatorilor locali, iar retailer-ul aflat in top, gigantul Wallmart, face achizitii in
valoare de 0,4 miliarde de dolari in acest sistem.

Raportul de fata ridica problema complexa a formalizarii relatiei intre fermieri si lanturile de
desfacere. Cifrele din teren arata un nivel foarte scazut de formalizare — foarte putine contracte

“Informatie obtinuta de la reprezentantii Agentiei de Plati si Interventie pentru Agricultura
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scrise. Aceste relatii sunt si mai mult complicate de practici ale comerciantilor considerate ne-

etice de catre producatori. De cealalta parte, magazinele se plang de lipsa de consistenta si
incapacitatea producatorilor locali de a indeplini standardele necesare.

Presa abunda in ultimii ani de exemple in care marii retaileri impun conditii greu de Tndeplinit
de catre producatori, cele mai recente fiind legate de taxele percepute, care uneori ajung pana
la 50% din valoarea de raft. Un exemplu de notorietate este cel al Magiunului de Topoloveni,
care la raft costa 23 lei, iar producatorul incaseaza din acestia 9 lei.

Tn anul 2009, Ministerul Agriculturii s-a implicat n negocieri cu marile lanturi de magazine si a
fost formulat un Cod de Bune Practici care sa reglementeze relatia producator-comerciant. Se
eliminau o intreaga serie de taxe nejustificate, se stabileau termenele la care se putea face
scoaterea de la vanzare a produselor. in acest moment, extrem de putine din prevederile acelui
cod se respectd de facto. In mod evident, Ministerul Agriculturii nu poate interveni pe o piat3
concurentiala. S-a vehiculat ideea ca MADR sa oblige marile lanturi de magazine sa aiba un
spatiu destinat special produselor romanesti. Dincolo de exercitiul de PR politic, legislatia
europeana in domeniul concurentei nu permite acest lucru®. Tns3 exist3 modalitati de a sustine
largirea accesului micilor producatori romani la pietele de desfacere, in special prin stimularea
rezolvarii unei probleme structurale: lipsa asocierii.

Pe baza cercetdrilor de teren si a analizei problemelor indicate mai sus, raportul de fata
formuleaza o serie de recomandari in directia sustinerii accesului micilor producatori la marile
lanturi comerciale.

Contractarea pe lantul agro-alimentar: ajutor sau povara?

Sectorul agroalimentar cunoaste o dezvoltare si o transformare profunda pe fondul aparitiei si
cresterii semnificative a numarului marilor lanturi de magazine, dar si pe fondul dezvoltarii
rapide a industriei de procesare. In acest context, contractul isi face loc ca instrument de
facilitare a tranzactiilor comerciale intre fermieri si marile lanturi de magazine, comerciantji,
procesatori. Se pune insa intrebarea cat de pregatiti sunt producatorii agricoli romani sa
foloseasca contractul, dar si cat de stimulativa este folosirea contractelor in agricultura?

2>Un colt cu produse roménesti in fiecare hipermarket”, Gazetadeagricultura.info, accesat la data 16 aprilie 2013
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in acest moment, 77% dintre consumatorii din mediul urban isi fac cumparéturile in formatele
moderne de comercializare. Cota de piata a formatelor moderne a crescut semnificativ in
ultimii ani, reprezentand aproape jumatate din totalul vanzarilor cu amanuntul per total
populatie. Astfel, vanzarile prin hypermarket reprezinta (26%), supermarket (9%) si magazine
de tip discount (9%). 3

Suntem totusi inca departe de situatia tarilor din nordul Europei: acolo ponderea vanzarilor de
produse alimentare prin intermediul marilor lanturi se ridica la 70%-90% din totalul volumelor
comercializate, tendint3 care se va pastra si dupa 2013*.

Pe de alta parte, sectorul agricol se confrunta cu probleme marcate in principal de slaba
organizare a fermierilor in vederea comercializarii productiei si o structurare lenta a
comportamentului comercial al acestora. Tn sectorul cerealier de exemplu, dintr-o productie
totala de 12.698 mii tone in 2012, numai 10% se contracteaza, conform reprezentantilor
sectorului intervievati de autori si cercetatorilor Institutului de Economie Agrara. in sectorul
lapte si produse lactate, dintr-o productie de 5,4 mil hl, doar aproximativ 22% este contractata.
Tn sectorul legume-fructe, dintr-o productie de 3500 mii tone aproximativ 20% se vinde pe baza
contractelor scrise, fie catre marile lanturi de magazine, fie catre procesatori.

Tn aceasta situatie se pune intrebarea care sunt cauzele gradului atat de scdzut al nivelului de
contractare pe filierele agricole romanesti.

La cauzele institutionale care au la baza restituirea terenurilor din anii "90 si incoerenta
politicilor agricole de pénd in 2007, care au condus nu numai la fdrdmitarea terenurilor, ci si la
fragmentarea filierelor (productie-distributie-comercializare), o bunad bucata de timp s-a
adaugat si reticenta fermierilor de a se asocia (se simteau inca tarele colectivizarii). O situatie cu
atat mai nefericita cu cat de cealalta parte a baricadei (procesatori si lanturi de magazine) se
constata un grad din ce in ce mai crescut de concentrare.

Conform unui studiu WWF, cea mai importantd categorie de produse comercializate de
retail-eri din productia autohtond este cea de ouad - 99% si lapte - 67%, in timp procentul
pentru fructe si legume reprezinta 26,85%. Nicio companie din "Top 10 Retaileri" nu
comercializeazd fructe sau legume romdnesti provenite din agricultura ecologicd, arata
realizatorii studiului WWF Retailer Scorecard.

® Website Euromonitor.com, accesat la 5 aprilie 2013
* Website-ul Copa-cogeca.be, accesat la 13 aprilie 2013


http://www.ziare.com/preturi/produse/

Aceasta conduce practic la un dezechilibru intre

puterea de negociere a fermierilor si partenerii »Am fost cu marfa la un
supermarket pentru a demonstra

calitatea in vederea incheierii unui
contract, dar nici macar nu am

reusit sa discut cu directorul de
organizeze. Acestui dezechilibru i se adauga si alte vénzdri”.

comerciali ai acestora dar si la o inechitate in ceea ce
priveste puterea de piata - avalul filierei este
concentrat in timp ce producatorii nu reusesc sa se

cauze precum: Producdtor de legume, Galati

> fiscalizarea neuniformés;

» concurenta neloiala manifestata prin importuri
uneori necontrolate din punct de vedere sanitar-veterinar si fiscal;

» lipsa unor facilitati clare pentru diversele forme de organizare asociative;

» promovarea insuficienta a masurilor privind organizarea fermierilor (fondurile dedicate
masurii 142 ,infiintarea grupurilor de producitori” absorbite in proportie de
aproximativ 30%°).

Teoretic, principalele motive pentru care contractul este vazut ca un instrument de
fmbunatatire a relatiilor comerciale ar fi: cresterea eficientei filierelor (stimularea beneficiilor
pentru fermieri ca urmare a cresterii productivitatii, imbunatatirea transferului tehnologic, o
coordonare mai buna), decizii privind planificarea productiei si a investitiilor fermierilor,
cresterea nivelului integrarii verticale, indeplinirea cerintelor consumatorilor - siguranta
alimentelor, bunastarea animalelor, protectia mediului - cresterea transparentei pe filiera,
impartirea riscurilor.

Probleme in cdutarea unei solutii

Desi exista o multime de motive si beneficii pentru care contractarea pare sa fie necesara si
utila, apar totusi anumite constrangeri carora, deocamdata, putini fermieri reusesc sa le faca
fata:

- cantitatea, calitatea, frecventa livrarilor;

- duratg;

- clauze de confidentialitate si exclusivitate.

® Vezi precedentul raport din aceast serie: ,,Noile misuri fiscale si asocierea micilor producitori. S-a rupt lantul
slabiciunilor 1n taxarea agriculturii?”, CRPE Policy Memo nr. 35, ianuarie 2013

® Situatia pe sesiuni a proiectelor din cadrul PNDR la data de 25.04.2013, site-ul Ministerului Agriculturii si
Dezvoltarii Rurale
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La aceste dificultati s-au addugat cateva alte probleme, care au fost ridicate sistematic de
fermieri si reprezentantii lor in cadrul interviurilor de cercetare:

1. Costurile de tranzactie mari de ambele parti

De partea fermierilor este complicatda gasirea unui client, dar si monitorizarea respectarii
conditiilor contractuale. Pentru marile lanturi de magazine, procesatori si comercianti este
costisitor sa incheie contracte cu un numar foarte mare de producatori (atomizarea ofertei).

2. Grad mare de risc si incertitudine in agricultura.

Variatiile mari ale conditiilor climatice au consecinte directe asupra constantei productiilor si,
implicit, asupra volatilitatii preturilor. Volatilitatea preturilor si nevoia imediata de lichiditati
aduc fermierii n pozitia de a vinde in afara contractului. in plus, cererea pentru produse
agricole are un caracter continuu, in timp ce oferta este sezoniera. Aceasta caracteristica
conduce la o variatie crescuta a preturilor, filiera legumelor si fructelor de exemplu devenind
foarte problematica in conditiile in care numarul depozitelor este insuficient.

Pe de alta parte, se constatd un paradox, in sensul cd, desi in anumite zone acestea au fost
construite, sunt folosite ca spatii de depozitare pentru productie importatd: de exemplu
depozitul de mere de la Voinesti, care reprezintd spatiu de depozitare pentru merele
importate din Polonia, producdtorii din Voinesti sustindnd cd pretul primit per kilogram este
foarte mic.

3. Concurenta neloiala a importurilor insuficient verificate din punct de vedere calitativ,
sanitar veterinar si fiscal/contabil.

Situatia este grava, mai ales in cazul produselor importate din tari extra-comunitare, fiind puse
sub semnul intrebarii atat respectarea normelor de calitate si siguranta alimentara, cat si
respectarea procedurilor de import inclusiv verificarea vamala a documentelor de natura
contabila.

De foarte multe ori, sustin fermierii, aceste importuri vin in momentul in care apare productia
romaneasca pentru a concura si a reduce pretul acesteia, ceea ce reduce motivatia fermierilor
de aincheia contracte.

Fermierii sustin ca importurile masive si preferinta marilor lanturi de magazine pentru
productia importatd, mai ales in perioada in care producatorii romani pot asigura necesarul de
consum, le afecteaza accesul in magazine.
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in afard de standardele inalte referitoare la cantitate, calitate, grafic de livrare, masuri de
siguranta alimentara si penalitati contractuale, impuse de sectorul de distributie modern, se
pare ca un obstacol major in calea accesului productiei autohtone la marile lanturi de retail 1l
reprezinta costurile. Perceptia fermierilor este ca taxele pentru diverse servicii de marketing si
promovare, cumulate cu promotiile practicate de supermarketuri pot ajunge si pana la 35 —
50% din valoarea produsului7.

Filiera legumelor: legatura producatori - lanturi de magazine -
procesatori

Pentru evaluarea caracteristicilor contractuale pe filiera legumelor ne bazam pe cateva studii
de caz si interviuri cu producatorii de legume si reprezentantii marilor lanturi de magazine si
procesatori.

Valorificarea productiei legumicole este cea mai dificila problema pentru ca nu sunt respectate
anumite repere institutionale privind functionarea pietelor specifice valorificarii productiei
legumicole. Valorificarea se face direct pe piatd sau prin intermediari (pe piete de gros sau
direct de la ferma). O alta parte din productie este destinata marilor lanturi de magazine si
procesarii, in general in situatia in care fermierul a incheiat un contract.

Referitor la produsele comercializate pe diferite canale, nu poate fi facuta o cuantificare exacta
a volumelor care sunt vandute prin fiecare din aceste canale. Informatiile disponibile pot doar
indica unele estimari. in urma cercetérilor intreprinse in scopul acestui raport, estimdm cd mai
mult de jumatate din cantitatea de legume comercializata este vanduta unui numar mare de
intermediari.

Nu sunt incheiate contracte formale scrise cu magazinele si supermarketurile de marime mai
mica, de tip discounter. In ceea ce priveste hypermarketurile foarte putini fermieri pot si-si
vanda produsele prin acest canal. Estimam ca mai putin de 20% din legumele comercializate
sunt vandute pe aceasti cale. Tn situatia in care comercializarea nu se face direct citre aceste
tipuri de magazine atunci intervine distributia prin canale lungi prin intermediul grupurilor de
producatori, asociatii, angrosisti care la randul lor comercializeaza productia catre marile lanturi
de magazine. Formatele moderne de retail solicita produse de calitate, in cantitati mari si cu
frecventa bine stabilita.

" »Producitorii de conserve acuza hipermarketurile ¢ ii sufoci cu taxe: Ajung la 50% din pret, producitorii straini
au Tntéietate”, Mediafax.ro, accesat la 30 aprilie 2013



O alta parte din productie este destinata procesarii, in general in situatia in care fermierul a
incheiat un contract cu firma procesatoare. Reprezentanti ai acestei filiere intervievati in scopul
acetui studiu au declarat ca la nivel national, legumele sunt comercializate in principal prin
intermediari (60%), direct pe piata (20%), retele moderne de comercializare (aproximativ 15%),

alte canale (5%). Principalele canale de comercializare ale legumelor sunt prezentate in figura
urmatoare:

Fig. 1: Principalele canale de comercializare a legumelor

5%

20%

O Intermediari @ Direct piata O Retele moderne O Alte canale |

Sursa: estimari proprii pe baza interviurilor cu reprezentantii filierei

Comercializarea in sectorul legumelor este extrem de fragmentatd. in general, grupurile de
producatori sunt formate in majoritate din producatori individuali si una sau mai multe ferme
cu statut juridic. Studiile de caz si interviurile avute cu reprezentantii grupurilor de producatori
arata ca tendinta este ca numarul producatorilor individuali sa se micsoreze, crescand ponderea
fermelor cu statut juridic. Grupurile de producdtori apreciazd ca nu sunt suficient sprijine, cd
nu primesc subventiile la timp, dar principala problemd cu care acestea se confrunta rdmdne
comercializarea.

Exemplele de bune practici in contractare sunt destul oA e . <
Ar fi fost mai usor sa le importam,

decat sa facem caiete de sarcini
impreuna cu producatorul, sa

de firave. Exista un nivel foarte scazut al
parteneriatelor strategice intre fermieri si fabricile

procesatoare si aproape inexistent intre fermieri si dezvoltam un produs, s3 il testam,
marile lanturi de magazine. sa ii credm ambalajul, insa am dorit

sa facem acest lucru pentru a pune
Semnalam totusi initiativa lantului de magazine umarul la productia din aceasta
Metro care a lansat in 2012 un program numit ,De- tara"

ale noastre” in care au fost implicati un numar de 200 (Directorul Carrefour Roménia)
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de mici producatori de legume din bazinul Totii reprezentantii grupurilor de producdtori
legumicol Poiana Mare. In cadrul acestui intervievati au indicat cd cel mai important
proiect, legumicultorii beneficiaza de un beneficiu in ceea ce priveste contractarea cu

centru de colectare, de consultant3 pe tot marile retele de magazine sau cu intermediari
specializati este acela cd acesti parteneri
folosesc contracte scrise, in timp ce
intermediarii traditionali preferd intelegeri
verbale.

parcursul procesului de productie, inclusiv
semintele pentru rasaduri si de piata de
desfacere asigurata.

Totusi, Tn 2013, ntrucat pretul nu a mai

fost stabilit fix in contract, ci pe baza unui mercurial sdaptamanal, o parte dintre producatori au
renuntat sd mai incheie contracte. Tn plus, Metro a preferat producitorii mai mari din comun.
O parte dintre cei care au renuntat au avut in vedere si faptul ca trebuiau sa livreze numai
calitate extra pe cand un ,intermediar achizitioneaza si celelalte calitati”.

Tab. 1: Frecventa relatiilor contractuale formale

Fermier - Fermier - Fermier - Procesator -
intermediar procesator comerciant comerciant

Relatii formale 14/300 28/300 20/300 2/6
(numar cazuri)

% din cazuri 4,6% 9,3% 6,6% 33%

Sursa: Anchetd de teren, 2011, 2012

Tn urma cercetdrilor de teren, putem trage concluzia ci frecventa relatiilor comerciale scrise
este foarte scazuta pentru toate cele patru stadii ale filierei. Rezultatele aratd cd ponderea
relatiilor formale este foarte scdzutd atdt la nivelul fermier - intermediar, cat si la nivelul
fermier-procesator. Un procent mai ridicat de relatii comerciale formale este observat la nivelul
procesator - comerciant. Relatiile formale includ contracte scrise formale si clauze financiare
specifice precum pretul, calitatea, cantitatea, penalitati contractuale sau alte tipuri de sprijin de
ordin financiar. Marile retele de magazine tind sa aleaga mai mult relatii contractuale formale
cu procesatorii decat direct cu fermierii, ceea ce denota o coordonare si o organizare mai
sistematica si mai standardizata in avalul filierei legumelor.

10
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Rolul grupurilor de producatori in facilitarea accesului la marile
lanturi de comercializare

Pana acum, in sectorul legume-fructe exista doar 34 grupuri de producatori si o organizatie de
producatori (Hortifruct). Initial, Tn 2008 fusesera recunoscute preliminar 45 de grupuri de
producatori in domeniul legumelor si fructelor. Tnsa unora le-au fost retrase licentele in 2011,
rdmanand in prezent doar 34 de grupuri. Tn 2013 ar urma ca patru grupuri si treacd la statutul
de organizatie de producatori.

Conform interviurilor desfasurate cu reprezentantii supermarketurilor, achizitia legumelor este
in general organizata la nivelul departamentului care se ocupa cu achizitiile de legume si fructe,
pe baza unor contracte scrise cu furnizori locali (in principal ferme de legume mari, cu statut
juridic si grupuri de producatori).

Contractele sunt elaborate de catre marile lanturi de magazine, uneori avand clauze
contractuale privind penalitatile contractuale ambigue, gen ”in conditiile legii”, fara
precizarea legii la care fac referire.

Informatiile obtinute n timpul interviurilor confirma ca exista foarte multa eterogenitate pe
filiera legumelor, iar efectele sunt destul de contradictorii. In general, reprezentantii marilor
retele de magazine au precizat ca prefera sa achizitioneze legume si fructe de la ferme
comerciale mari, cu statut juridic; totusi, atunci cand acest lucru nu este posibil, acestia se
aprovizioneaza de la micii producatori de legume printr-un intermediar specializat.
Reprezentantii grupurilor de producatori au semnalat foarte multe limite care vizeaza livrarile
micilor producitori de legume cétre retelele moderne de comercializare. Tn primul rand,
mecanismul de achizitie al legumelor difera de la un tip de magazin la altul. Retelele moderne
de comercializare de obicei efectueaza plata dupa trei sdptamani sau chiar o luna de la livrarea
productiei, ceea ce reprezinta o problema importanta pentru producatori care nu dispun de
lichiditati pentru acoperirea acestei perioade.

in al doilea rand, pentru a-si comercializa productia prin intermediul retelelor moderne de
vanzare, producatorii romani de legume trebuie sa plateasca o taxa de intrare asa numita “taxa
de raft”, care ajunge pana la 15%, considerata extrem de ridicata pentru puterea financiara a
acestora. De exemplu, reprezentantii grupurilor de producatori au declarat ca “taxa de raft”
poate varia intre 10 si 15% din pretul pe care il primeste fermierul daca-si comercializeaza
productia prin intermediul formatelor moderne. Aceasta face ca pretul primit de fermierul
apartinand grupului de producatori sa fie mai mic decéat pretul obtinut prin vanzarea productiei
prin intermediul canalelor traditionale de comercializare (intermediari), singurul avantaj fiind

11
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dat de economia de scala, respectiv siguranta vanzarilor, in cazul livrarii unor cantitati foarte
mari.

Organizatiile interprofesionale si sindicatele recunosc ca este foarte dificil pentru micii
producatori de legume sa-si comercializeze productia prin intermediul marilor lanturi de
magazine pentru ca nu reusesc sa furnizeze cantitati suficiente. Acestia considera ca “taxa de
raft” ceruta producatorilor locali de legume este foarte mare, facand dificil accesul grupurilor
de producatori, si cu atat mai mult al micilor producatori, in reteaua de comercializare.

Tn acelasi timp, fermierii si reprezentantii acestora au subliniat ci standardele foarte ridicate
(diferitele certificate cerute privind utilizarea produselor de protectie a plantelor), dar si gradul
scazut de dezvoltare al infrastructurii de sortare, ambalare reprezinta limite importante care-i
impiedica pe micii producatori de legume sa-si livreze marfa catre marile lanturi de magazine.

Trebuie subliniat rolul grupurilor de producatori de a-i conecta pe fermieri la piata, prin
asigurarea unor scheme de asistenta precum furnizarea de servicii de consultanta, facilitati
pentru depozitare, furnizare de inputuri agricole, precum si stabilirea unor contracte formale
intre fermieri si retelele moderne de comercializare.

Din cauza volatilitatii preturilor legumelor, se poate intdmpla ca micii producatori sa incalce
contractul pe care il au cu grupul de producatori. Aceasta atitudine impiedica buna functionare
a grupului de producatori, in sensul ca grupul nu mai reuseste sa comercializeze 75% din
productia membrilor prin intermediul acestuia, iar planul de dezvoltare initiat in cadrul
Programului Operational nu se mai poate respecta.

Tncilcarea contractelor si slaba executare a contractelor este una din problemele majore cu
care se confrunta participantii pe filiera de comercializare a legumelor.

Mecanismul de plata oferit de magazine (20-30 zile de la livrare) este mai putin atractiv decat
intelegerile orale pe piata spot traditionald (plata se face pe loc la momentul tranzactiei). Tn
acelasi timp, de exemplu cand pretul este scris in contract, sau o marja de variatie a acestuia, o
crestere a preturilor legumelor pe piata va creste beneficiul pentru producator daca va vinde pe
piata (in afara contractului), si invers.

Comportamentul oportunist al unor fermieri de a vinde in afara contractului si a grupului de
producatori este accentuat de volatilitatea pretului, TVA ridicata, taxa de raft si a celorlalte
costuri impuse de formalizarea grupului. Tn lipsa unor facilitdti fiscale speciale, grupurile de
producatori vor continua sa fie subminate de proprii membri care cautda modalitati facile de
castig imediat.
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Concluzii si recomandari

Participarea in grupuri de producatori nu este suficienta pentru facilitarea participarii in reteaua
de comercializare a marilor retele de magazine pe de-o parte din cauza comportamentului
oportunist al producatorilor, iar pe de alta parte din cauza costurilor de intrare foarte ridicate
impuse de formatele moderne. Tn acelasi timp, este o conditie necesara. in UE Organizarea
Comuna de Piata sprijina formarea grupurilor de producatori si alte forme asociative. Daca in
Olanda gradul de organizare este de 104%, iar media UE este de 34%, in Romania gradul de
organizare al producatorilor este extrem de scazut, sub 1%.

Astfel, reluam principalele concluzii si recomandari formulate intr-un raport anterior®, Si
anume:

Producatorii agricoli mici si mijlocii din Romania au nevoie de sprijin pentru a forma structuri
asociative, si mai ales pentru ca acestea sa fie sustenabile pe termen mai indelungat.

Pe noul Program de Dezvoltare Rurala ar trebui sa existe o masura dedicata dezvoltarii
structurilor asociative in agricultura prin programe integrate, care sa sustina costurile de
"incubare” ale acestor asociatii, de la consultanta pe constituire si dezvoltare organizationala
(organizarea asociatiei dupa modelul unei intreprinderi economice, cu acoperirea tuturor
compartimentelor functionale), planificarea afacerii si a desfacerii pe piata (inclusiv cursuri de
negociere comerciald), pana la obtinerea de finantare.

4+ Este necesard formularea unor cerinte mai suple si mai putin birocratice in Ghidul
Solicitantului pentru masura 142 — Formarea grupurilor de producatori din PNDR,
intrucat foarte multi dintre cei intervievati in scopul acestui raport au identificat aceasta
ca fiind o dificultate;

4+ Ar trebui completatd formarea profesionald a beneficiarii masurilor privind constituirea
grupurilor de producatori, dar si a altor masuri din PDR prin cursuri privind crearea si
functionarea diversele forme asociative: OIPAs, Grupuri de producatori cu scopul
informarii si sprijinirii constituii diverselor forme asociative de jos in sus, capabile o data
formate sa inteleaga si sa initieze masuri de interventie n piata.

4+ Un domeniu prioritar in care trebuie intervenit pentru stimularea formelor asociative in
agricultura este fiscalitatea. Ar fi foarte oportuna oferirea de facilitati fiscale pentru

& CRPE Policy Memo nr. 27 "Unirea face puterea. Modele si bune practici pentru asocierea sustenabila in
agricultura”, noiembrie 2012
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el :

RPE 3
CRPE 4t
fermierii care sunt organizati in grupuri de producatori: cote reduse de TVA pentru
comercializarea in comun a productiei sau pentru achizitionarea input-urilor agricole.

Masura este necesara pentru diminuarea fenomenului de oportunism in cadrul relatiilor
contractuale si imbunatatirea functionarii grupurilor de producatori.

De asemenea, este necesard introducerea unor masuri fiscale cum ar fi de exemplu
reducerea TVA pentru toate produsele agro-alimentare si aplicarea unei cote reduse de
TVA, de exemplu intre 5-9% pentru toti fermierii indiferent de forma juridica in care sunt
constituiti. O baza de impozitare mai larga ar putea insemna nu numai marirea
numarului celor care ar plati impozit dar si regularizarea comportamentului comercial al
tuturor actorilor participanti pe filiera. Grupurile de producatori ar putea fi stimulate si
prin neimpozitarea profiturilor reinvestite.

Ar fi extrem de oportuna finantarea lanturilor scurte de comercializare si a modelelor
gen ”cosul de legume”, "driver fermier”, agricultura sprijiniti de comunitate® in
urmatorul Program de Dezvoltare Rurala 2014-2020 printr-o masura dedicata.
Promovarea circuitelor scurte ar contrabalansa practic puterea comerciala a marilor
lanturi de magazine si ar contribui la echilibrarea pietei.

De asemenea, noul PDR ar trebui sa sustina formarea organizatiilor interprofesionale
pentru un produs sau grup de produse agroalimentare (OIPA-uri), care indeplinesc un
rol important in gestionarea cererii si ofertei pe filierele de produs, fiind consultate de
Ministerul Agriculturii Tn privinta reglementarii politicilor de filiera. OIPAs ar putea juca
un rol foarte important si in consolidarea practicii contractarii, iar in relatia cu marile
lanturi acestea ar reprezenta un sprijin si un instrument de asigurare a respectarii
contractelor-cadru.

Alte recomandari punctuale pentru sprijinirea accesului grupurilor de producatori la marile

lanturi de desfacere:

in lantul de aprovizionare, o realitate marcantd o reprezintd intermediarii, cdrora
fermierii de talie mica le transfera o mare parte din productia agricold, in special in
domeniul fructelor si al legumelor. Acestia acopera functional veriga lipsa din lantul de
aprovizionare: centrele de colectare. Multi dintre ei dispun de o retea consolitata de
desfacere: piete, procesatori, exportatori, marea distributie, mici magazine specializate,
engrossuri, la care micii fermieri oricum nu au acces datorita limitarilor specifice
activitatii agricole.

% idem
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CRPE 54t
Programele nationale in agricultura ar putea sa faca reconversia acestor intermediari-
colectori, prin incurajarea lor de a investi in centre stabile de colectare din zonele in
care 1si desfasoara sezonier activitatea, dar si in parteneriate formale ( fiscalizate) cu
fermierii care nu au capacitatea de a avea propria lor desfacere directd a produselor.
Masurile de Tncurajare pot viza in egala masura structurile de asociere care creeaza
propriiile centre de colectare si asigura si distributia ulterioara a productiei. In timp,
parteneriatul cu intermediari seriosi si stabili poate crea continuitate in desfacere
pentru micii fermieri si fermierii organizati in asociatii.
Sustinerea realizarii de catre marile lanturi comerciale a unor parteneriate cu asociatii,
cooperative, grupuri de producatori;
Renegocierea unui cod de bune practici si al unui contract-cadru care sa reglementeze
aspectele cele mai importante din relatia producator — retailer (negocierile comerciale,
preturile si conditiile de plata, promotii, compensari si litigii);
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CRPE 4t

Acest raport apare in cadrul programului “Dezvoltare Rurala prin antreprenoriat si asociere”-
initiat si finantat de RAF si derulat in parteneriat cu PACT, CIVITAS, FDSC, CMSC, CRPE si CEED.

Continutul acestui raport nu reprezinta in mod necesar pozitia oficiala a RAF si a membrilor
consortiului. Opiniile exprimate nu implica automat pozitia tuturor expertilor afiliati CRPE
sau a altor institutii si organizatii partenere CRPE.
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