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1. Retailul modern si accesul cooperativelor la piata: evolutii, mecanisme
si limite

Comertul agroalimentar din Romania este dominat de marile lanturi de retail, care reprezinta astazi
principalul canal de desfacere pentru produsele alimentare destinate consumatorilor finali. Pentru o mare

parte a populatiei, supermarketul este punctul central de aprovizionare, iar pentru producatori accesul la
raft inseamna acces la piata nationala.

In acest peisaj, cooperativele agricole joacd un rol esential: ele functioneazi ca entitati care agregs
productia unor fermieri individuali, ofera de cele mai multe ori scara minima necesara pentru a satisface
cerintele de volum si standardizare ale retailerilor si preiau sarcini administrative si logistice pe care un
fermier mic sau mediu nu le poate sustine singur.

Studiile CRPE[1] furnizeaza o serie de date relevante pentru intelegerea rolului cooperativelor pe piata de
desfacere:

* 84% dintre cooperativele agricole din Romania s-au infiintat cu scopul principal de a vinde mai
bine sau mai mult impreuna, ceea ce reflecta orientarea lor economica spre piata si nu doar spre
sustinerea membrilor din interiorul structurii organizatorice.

* Accesul pe piata de desfacere este identificat ca o provocare majora de 43 % dintre cooperative,
depasit doar de dificultatea de a accesa finantare nerambursabila sau credite bancare.

¢ Doar aproximativ 30 % dintre cooperative vand prin retailerii moderni, in timp ce 50 % isi valorifica
produsele in pietele locale, iar alte canale (procesatori, export, magazine proprii sau online) raman
minoritare.

Aceste cifre sunt relevante pentru ca ilustreaza un paradox: desi cooperarea este perceputa de fermieri ca
o solutie cheie pentru accesul pe piata, majoritatea cooperativelor nu ajung inca sa valorifice pe scara
larga oportunitatile oferite de retailul modern — fie din cauza cerintelor ridicate, fie din cauza barierelor
structurale din relatia cu marile lanturi.

Si de cealalta parte, din perspectiva retailerilor, colaborarea directa cu mii de producatori individuali este
dificila din punct de vedere operational: gestionarea unor mii de contracte, coordonarea logistica a
livrarilor, uniformizarea standardelor de calitate si siguranta alimentara sunt practici care genereaza
costuri mari si riscuri pentru eficienta operationala. Prin urmare, retailerii vad cooperativa nu doar ca un
furnizor in sine, ci ca un vehicul de reducere a complexitatii logistice si administrative, care le ofera
predictibilitate si consistenta in aprovizionari.

Un raport CRPE din 2013 privind asocierea in agricultura si accesul la marile lanturi de comercializare[2]
descria o relatie profund dezechilibrata intre producatori si retail, marcata de lipsa contractelor scrise,
costuri ridicate de intrare, infrastructura insuficientd si un grad extrem de redus de organizare a
producétorilor. In 2013, de exemplu, producatorii reclamau taxe de raft de 10-15% si costuri de marketing
care puteau ajunge la 35-50% din valoarea produsului.

[1] CRPE (2025) Nevoile cooperativelor agricole din Roméania in privinta accesului la finantare si la piete de desfacere
https://www.crpe.ro/wp-content/uploads/2025/09/Nevoile-cooperativelor-agricole-2025.pdf 2

[2] CRPE (2013) Asocierea in agriculturd - calea produselor romanesti spre marile lanturi de comercializare https://www.crpe.ro/wp-
content/uploads/2013/07/CRPE-Policy-Memo-nr-37.-Asociere-si-supermarket-uri.pdf
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La acel moment, datele aratau un nivel foarte scazut al relatiilor contractuale formale pe filiera legumelor
—mai putin de 20% din productie ajungea in retelele moderne de comercializare, iar majoritatea volumelor
erau tranzactionate prin intermediari sau pe piata spot. Gradul de organizare al producatorilor era sub 1%,
comparativcu media UE de 34%.

Zece ani mai tarziu, contextul este diferit in cateva privinte importante: retailul modern are o pondere mai
mare in consumul urban decat in 2013, iar numarul cooperativelor si al structurilor asociative a crescut
semnificativ. Mai mult, relatiile contractuale sunt mai frecvente si mai formalizate decét in urma cu un
deceniu si ceea ce este mai important - retailerii au dezvoltat mecanisme mai structurate dedicate
furnizorilor locali, inclusiv cu componente de planificare si standardizare.

Un astfel de mecanism este, de exemplu, construirea unor ecosisteme locale in jurul bazinelor agricole (in
special legumicole), unde retailerul sprijind organizarea producatorilor intr-o structurad colectiva care
livieazad apoi cétre propria retea. in raportdrile publice, acest tip de program este descris ca avand
componente de planificare a productiei, disciplina de livrare si, uneori, integrarea treptata a mai multor
cooperative partenere in acelasi cadru[3].

Tn paralel, retailerii au extins si modele de aprovizionare ,ultra-locald”, prin listarea de producétori/artizani
din proximitatea magazinelor (de regula intr-o raza de pana la 50 km).[4] Un alt semnal important este ca
unii retaileri isi leaga explicit programele de furnizori locali de standarde (ex. cerinte de certificare) si chiar
de acces la piete externe prin retelele lor regionale.[5]

Aceste evolutii creeaza oportunitati reale pentru cooperative, dar nu eliminad mare parte dintre tensiuni si
incongruente. Pe de o parte, retailul ofera volume si stabilitate de piata. Pe de alta parte, standardele
comerciale si cerintele operationale — de la logistica si certificari padna la termene de plata si disciplina
contractuala — raman obstacole semnificative pentru cooperativa in momentul extinderii pe acest canal.
Programele retailerilor pot sprijini o parte dintre furnizori, insa ele nu pot substitui investitiile structurale
necesare pe partea de capitalizare, infrastructura si competente.

Totul pleaca de la intrebarea: in ce masura ajung produsele agro-alimentare autohtone si mai ales cele ale
cooperativelor pe rafturile marilor magazine. Datele publice privind ponderea produselor romanesti in
retail variaza in functie de metodologie si de segmentul analizat. Estimarile recente indica faptul ca intre
aproximativ 50% si 70% dintre produsele alimentare vandute in retailul modern sunt de origine
romaneasca, cu valori mai ridicate raportate pentru anumite categorii (de exemplu, produse procesate).
Diferentele tin de modul de calcul — daca se iau in considerare produse procesate local, produse cu
ingrediente mixte sau doar materie prima agricola.

[3]https://carrefour.ro/corporate/gradina-noastra/?srsltid=AfmBOorfz4DbbLQeGUrpHJiX1siXNjKeir27Ao5eFtBei4nOvrNY20bh
[4] https://revistaprogresiv.ro/stiri/retail/carrefour-extinde-reteaua-de-producatori-ultra-locali/ 3
[5] https://lidl-surprize.bprogrammer.ro/piatalidl/global-gap
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In schimb, nu existd date publice consolidate privind ponderea productiei provenite specific de la
cooperative agricole in totalul produselor romanesti vdndute in retail. Retailerii nu raporteaza separat
volumele sau valorile achizitionate de la cooperative, invocadnd motive de confidentialitate comerciala si
concurentiala. Informatiile disponibile se limiteaza, de regula, la numarul total de furnizori locali sau la
numarul de produse romanesti listate, fara o defalcare pe tip de furnizor (cooperativa, producator
individual, procesator).

Aceasta lipsa a datelor impune o analizd combinata: date sectoriale acolo unde exista si, acolo unde
lipsesc, o intelegere calitativa a mecanismelor si constrangerilor din relatia cooperativa-retailer.

Astfel, acest raport isi propune sa analizeze problematica relatiei dintre cooperativele agricole si marile
lanturi de retail din Romaéania, sintetizand perspectivele ambelor parti si evidentiind blocajele structurale
care limiteaza accesul cooperativelor la acest canal de desfacere. Mai mult, studiul articuleaza o serie de
piste de interventie de politica publicad care pot reduce aceste tensiuni si pot sustine intr-un mod
sustenabil cresterea numarului de cooperative listate si a volumelor de produse agroalimentare romanesti
ale cooperativelor agricole pe rafturile marilor magazine.

2. Metodologie

Punctul de plecare al acestui raport il reprezinta cercetarile anterioare CRPE privind nevoile cooperativelor
agricole, in special studiul ,,Nevoile cooperativelor agricole din Romania in privinta accesului la finantare
si la piete de desfacere” (2025). Capitolul Ill al acelui raport ofera date relevante despre canalele de
valorificare utilizate de cooperative, perceptiile privind barierele de acces la piata si principalele dificultati
in relatia cu retailerii. Pe baza acestor date, acest raport a urmarit sa exploreze diverse aspecte mai de
profunzime in ceea ce priveste relatia dintre cooperative si marile lanturi de retail printr-o analiza
comparativa a perspectivelor ambelor parti implicate.

Intrucat nu existd date publice consolidate privind volumul sau valoarea productiei furnizate de
cooperative catre retail, acest raport se bazeaza in principal pe o cercetare calitativa care a inclus:
* interviuri semi-structurate cu reprezentanti ai unor mari lanturi de retail active pe piata roméneasca;
* interviuri cu reprezentanti ai uniunilor de ramura ale cooperativelor agricole din sectorul horticol si
zootehnic din Romania;
¢ analiza datelor secundare (articole de presa, declaratii ale oficialilor, alte rapoarte publice relevante
pentru tematica;
* 0 scurta trecere in revistd a cadrului legislativ relevant (transpunerea Directivei privind practicile
comerciale neloiale, interventii recente ale Consiliului Concurentei);
Raportul nu isi propune sa descrie exhaustiv relatiile comerciale dintre cooperative si retaileri, ci sa
identifice principalele problematici si obstacole in perceptia celor doua parti, sa le puna in contextul mai
larg al dezvoltarii sectorului cooperativelor agricole in ultimii ani pentru a formula in cele din urma
recomandari de politica publica.
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3. Relatia cooperativa-retailer in practica: nevoi si provocari

Relatia dintre o cooperativa agricold si un lant de retail incepe, de regula, de la o premisa clara:
cooperativa poate livra volume agregate, iar retailerul poate oferi acces la piatd si stabilitate. In practica
insa, aceasta relatie este conditionata de o serie de cerinte comerciale si operationale care fac diferenta
dintre un parteneriat sustenabil si o colaborare de scurta durata.

Din discutiile realizate pentru acest raport reiese ca retailerii cauta tn primul rand trei lucruri: constanta,
standardizare si predictibilitate. Pentru un lant de supermarketuri, raftul nu poate depinde de variatiile
individuale ale fiecarui fermier. Orice lipsa de marfa, abatere de la standarde sau neconformitate logistica
produce costuri directe si afecteaza relatia cu consumatorul. Un reprezentant al unui lant de retail
sintetiza astfel aceasta nevoie: ,,Este mult mai eficient pentru noi sa discutam cu 100 de cooperative
decéat cu 1000 de producatori individuali. Avem nevoie de un singur punct de contact.”

Astfel, din perspectiva retailerilor, cooperativa este partenerul ideal tocmai pentru ca ar trebui sa poata
agrega productia si sa preia responsabilitatea pentru coordonarea membrilor.

Pe de alta parte, pentru cooperative, intrarea in retail este adesea primul contact real cu o piata
structurata, unde regulile sunt mai rigide si mai complexe decéat pe piata locala - contracte detaliate,
cerinte de etichetare, conditii de transport, proceduri de receptie, retur, penalitati si termene de plata
standardizate.

Lideri de cooperative descriu contracte extinse, cu clauze percepute ca fiind disproportionate fata de
capacitatea unei structuri aflate la inceput de drum. Un reprezentant al unei uniuni de ramura formula
astfel aceasta experienta: ,,Am vazut contracte si de 40 de pagini, unde se impun clauze imposibil de
realizat prin intermediul unei cooperative. incercam sa ne pliem pe cerinte, dar trebuie sa inteleags
si retailerii ca nu functionam ca multinationalele.”

Cooperativele reclama termene de plata lungi sau modificari contractuale dificil de gestionat, in timp ce
retailerii sustin ca aplica standarde uniforme tuturor furnizorilor si opereaza in limitele legii si ale pietei.
Diferenta de anvergura economica face insa ca acelasi termen contractual sa aiba impact diferit asupra
celor doua parti.

Un alt punct recurent in interviuri este planificarea. Retailerii opereaza cu estimari de cerere si volume pe
sezoane si luni, iar apoi traduc aceasta cerere in discutii cu furnizorii (inclusiv cooperativele). Unele lanturi
descriu procese de planificare incepute inca din decembrie—-ianuarie sau ianuarie-februarie, bazate pe
istoricul de vanzari si pe suprafetele disponibile. Din perspectiva cooperativelor de cealaltd parte,
planificarea este dificila pentru ca depinde de comportamentul membrilor si de variabile (clima, forta de
munca, inputuri) care scapa controlului.
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Un reprezentant al unei uniuni de cooperative puncta tensiunea dintre cerinta de diversitate a retailerului
si logica de specializare a fermierului: ,,Fiecare fermier trebuie sa se specializeze pe cateva culturi si
sa le produca constant. Cooperativa trebuie sa ofere diversitatea si volumul cerut de retail, fara sa
puna presiune pe un singur membru sa faca de toate.”

Astfel, in lipsa unui management solid si a unor mecanisme de organizare interna a ofertei in cadrul
cooperativei, aceasta nu poate oferi predictibilitatea ceruta de retailer.

in acest context, unele lanturi de retail au dezvoltat programe de sprijin pentru furnizorii locali, inclusiv
pentru cooperative: consultanta tehnica prin ingineri agronomi, sprijin pentru certificari, furnizare de
seminte sau planificare comuna a culturilor. Din perspectiva retailerilor, aceste programe reduc riscul de
aprovizionare si cresc sansele de succes comercial. Un reprezentant al unui lant de retail explica aceasta
logica astfel: ,,Noi nu putem risca rafturi goale. Daca ajutam producatorii sa planifice mai bine si sa
respecte standardele, ne ajutam si pe noi.”

Din perspectiva cooperativelor, aceste initiative sunt utile si apreciate, dar nu pot inlocui investitiile
structurale necesare pentru capitalizare si infrastructura.

Un alt element care reiese pregnant din interviuri este logistica. Pentru retail, modul in care ajunge marfa
in depozit (paletizare, tip de camion, temperatura, etichetare, retururi) e adesea un filtru mai dur decéat
pretul. In special in modele de tip discounter, cerintele de eficienta sunt ridicate. in acelasi timp, conform
celor spuse in interviuri, multi producatori livreaza inca ,,cu masina proprie” si nu gestioneaza retururi sau
fluxuri standardizate: ,,Multi producatori livreaza inca cu masini proprii, nu au tiruri si nu gestioneaza
retururile.” (reprezentant retailer)

In aceastd zon& tematica apare recurent ideea de food hub / infrastructurd intermediard: nevoia unui
punct in care marfa sa fie preluata, standardizata si pregatita pentru retail, tocmai pentru a scoate aceste
obligatii din sarcina fermierului.

In plus, pe langa planificare si logistica, doud filtre decisive in relatia cooperativi-retailer sunt certificarile
si pretul.

in retailul modern, accesul la raft este conditionat de respectarea unor standarde tehnice clare —
certificari precum GLOBALG.A.P., trasabilitate completa, audituri periodice si conformitate documentara.
Pentru retaileri, acestea sunt conditii minime de functionare intr-un lant alimentar reglementat si expus
reputational. Pentru multe cooperative, insa, certificarea nu inseamna doar un cost punctual —-insemnat -,
ci si o schimbare organizationala profunda: proceduri scrise, evidenta stricta a tratamentelor, autorizarea
sursei de apa etc.
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In paralel, pretul rimane elementul cel mai sensibil al relatiei. Retailerii opereazé intr-o piatd europeand
competitiva, unde importurile reprezinta reper constant de negociere. Din aceasta perspectiva, pretul este
determinat de cererea consumatorului si de concurenta. Cooperativele, in schimb, argumenteaza ca
preturile de import nu reflecta aceleasi conditii de productie, costuri sau riscuri climatice, iar alinierea
stricta la aceste repere poate eroda viabilitatea economica a productiei locale.

n cele ce urmeaza vom detalia toate aceste puncte de tensiune:

3.1. Logistica si infrastructura: nevoia de food hubs

Dintre toate temele mentionate mai sus, pe logistica viziunile retailerilor si a cooperativelor sunt
aliniate: este nevoie de centre de colectare care sa ofere serviciile care definesc comertul modern.
Modelul de functionare al marilor lanturi de retail se bazeaza pe eficienta operationala. Marfa trebuie
sa ajunga in centre logistice sau in magazine in conditii standardizate: paletizata, etichetata, cu
temperatura controlata, cu documentatie completa si trasabilitate clara. Orice abatere incetineste
fluxul si genereaza costuri suplimentare.

Pentru multe cooperative din Romania, acest nivel de organizare reprezinta un prag dificil. Desi agregarea
productiei este scopul formal al cooperativei, in practica, multe structuri nu dispun inca de spatii de
colectare adecvate care sa pregateasca livrarea conform cerintelor retailului. Un reprezentant al unui lant
de retail descria concret acest prag logistic: ,,/deal, o cooperativa ar trebui sa livreze marfa intr-un Food
Hub, unde sa se faca etichetarea, ambalarea, egalizarea laditelor si controlul temperaturii...”
(reprezentant retailer).

Retailerii subliniazd ca nu isi pot adapta propriile fluxuri logistice la fiecare furnizor in parte. Din
perspectiva lor, cooperativa ar trebui sa livreze un produs deja standardizat si verificat. in absenta acestei
capacitati, colaborarea fie nu incepe, fie costurile de ajustare sunt transferate in pret sau in conditiile
contractuale.

Fragmentarea livrarilor este mentionata frecvent ca problema operationala: ,,Multi producatori livreaza
inca cu masini proprii... e mai simplu sa ai o singura factura decéat 100, dar e dificil sa ii convingem.”
(reprezentant retailer)

Pentru cooperative, investitiille necesare pentru atingerea acestor standarde sunt semnificative si greu
bancabile, dupa cum aratam in raportul CRPE din 2025 pe tema nevoilor de finantare ale cooperativelor
agricole din Romania.[6]

[6] CRPE (2025) Politici publice pentru consolidarea cooperativelor agricole din Roménia. Nevoi si finantare https://www.crpe.ro/wp-
content/uploads/2025/09/Politici-publice-pentru-consolidarea-cooperativelor-agricole-din-Romania.-Nevoi-si-finantare-5.pdf 7
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Conceptul de ,food hub” — centru regional unde marfa este colectata, sortata, calibrata si pregatita
pentru distributie — apare frecvent in discutii — atat in interviurile pentru acest studiu, cat si in spatiul
public. Planul National Strategic 2023-2027 a inclus initial interventii pentru dezvoltarea lanturilor scurte
alimentare si a punctelor de colectare in comunitati rurale, ceea ce ar fi putut genera finantari dedicate
pentru astfel de entitéti intermediare. In practica, unele dintre aceste masuri au fost eliminate in fazele
ulterioare de programare, iar bugetele prevazute au fost realocate altor componente, ceea ce a redus
vizibil sansele de aparitie a retelelor functionale de food hub-uri in perioada de programare 2023-2027

Experientele europene arata ca asemenea infrastructuri nu apar spontan doar din initiativa privata, ci sunt
rezultatul unei combinatii intre sprijin public si implicare a cooperativelor/formelor asociative in
agriculturd. Tn lipsa unei politici dedicate infrastructurii logistice pentru cooperative, integrarea in retail
ramane fragmentata, iar costul conformarii este internalizat individual.

3.2, Certificarile si standardele

in retailul modern, accesul la raft nu incepe cu negocierea pretului, ci cuindeplinirea unor standarde
tehnice minime. Certificari precum GLOBALG.A.P.,, cerinte privind siguranta alimentara,
trasabilitatea si procedurile de audit sunt conditii de baza pentru orice furnizor care doreste sa
livreze constant in marile lanturi. Din perspectiva retailerilor, aceste cerinte reduc riscurile juridice
si asigura conformitatea cu reglementarile europene.

Pentru cooperative, certificarea reprezinta o investitie. Costul obtinerii certificarii GLOBALG.A.P. pentru o
ferma sau o cooperativa mica poate varia intre 3.000 si 7.000 de euro la prima certificare, la care se
adauga costuri anuale de audit si conformare. in cazul certificarii de grup, costul per membru scade, insa
presupune existenta unui sistem intern de control si a unei structuri administrative functionale la nivelul
cooperativei. Procesul implica audituri externe periodice, implementarea unor proceduri scrise, evidenta
detaliata a tratamentelor si inputurilor, autorizarea sursei de apa si investitii in infrastructura adaptata
cerintelor de conformitate. Un reprezentant al unei uniuni de cooperative descria astfel aceasta bariera
administrativa: ,,Una dintre cele mai mari provocari raméane autorizarea sursei de apa... documentatia
stufoasa, controalele, taxele... este un efort birocratic foarte mare pentru oameni care, in esenta,
trebuie sa produca.”

Problema nu este lipsa dorintei de conformare, ci lipsa suportului tehnic si financiar pentru a face acest
pas fara a destabiliza fluxul economic al cooperativei. Desi unii retaileri au oferit sprijin punctual pentru
certificare sau consultanta, certificarea nu este un cost unic, ci un angajament care presupune costuri
recurente si disciplind interna. In acest moment nu exista sprijin public dedicat pentru certificare si
conformare. Costul trebuie suportat de fernieri si cooperative Tn cazul in care retailerul nu contribuie, ceea
ce reduce numarul structurilor care pot face acest pas si accentueaza diferenta dintre cooperativele mari
si cele aflate la inceput de drum. Mai mult, pentru cooperative certificarea devine un prag de piata care
poate bloca intrarea nu din motive de calitate a produsului, ci din capacitate administrativa si de finantare.

8
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3.3. Consultanta agricola si profesionalizarea managementului cooperativelor

in relatia cooperativi-retailer, o parte semnificativa a dificultatilor nu porneste, de fapt, din contract.
Contractul doar le face vizibile. Problema este mai profunda: lipsa unui sistem functional de
consultanta agricola si absenta unui management profesionist in multe cooperative.

Retailerii invoca frecvent inconsistenta productiei — variatii de calitate, diferente de calibru, lipsa unei
monitorizari sistematice a culturilor sau aplicarea neuniformé a tratamentelor. In interviuri au fost descrise
situatii in care tehnologiile utilizate de fermieri erau bazate pe recomandari punctuale din fitofarmacii, fara
0 abordare integrata a culturii si fara un control riguros al parametrilor de calitate. Un retailer formula
problema direct: ,,Am angajat proprii ingineri agronomi care sa supervizeze culturile”. Aceasta
afirmatie spune mult despre golul existent. in lipsa unei retele publice eficiente de extensie agricola, unele
lanturi au ajuns sa preia punctual functii care, intr-un sistem matur, ar trebui sa fie asigurate prin servicii
de consultanta accesibile tuturor fermierilor. Retailerul o face din interes propriu — pentru a reduce riscul
de raft gol sau de neconformitate — nu ca substitut al unei politici publice.

Din perspectiva cooperativelor, problema este similara, dar consecintele sunt diferite. Sprijinul financiar,
de unul singur, nu rezolva vulnerabilitatea structurala. O cooperativa care livreaza in retail trebuie sa
functioneze ca o intreprindere comerciala in sens deplin: sa calculeze costuri reale, sa gestioneze fluxul
de numerar in contextul termenelor de plata, sa planifice productia pe un calendar comercial si nu doar
agronomic, sa negocieze contracte complexe si sa implementeze proceduri interne clare de control al
calitatii.

Aici apare ruptura. Multe cooperative au fost create pentru a agrega productia, nu pentru a opera ca
entitdti comerciale sofisticate. Un reprezentant al unei uniuni de ramura sintetiza aceasta nevoie de
dublare a finantarii cu know-how: ,,Cele mai reusite initiative sunt cele care combina finantarea cu
educatia si mentoratul. Banii ajuta sa pornesti, dar cunoasterea si ghidarea te ajuta sa rezisti si sa
cresti.”

Dupa cum CRPE a argumentat in rapoarte trecute, in Romania, serviciile de consultanta agricola sunt
fragmentate, subfinantate si slab integrate cu dinamica reala a pietei. Inclusiv aceste interviuri releva
nevoia dezvoltarii unui sistem de consultanta si extensie orientat nu doar catre conformare administrativa
(accesarea fondurilor), ci catre performanta economica si integrare in lanturile valorice.
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3.4. Politicile agricole vs. cererea reala a pietei

in discutiile cu retailerii apare frecvent observatia ca exista segmente cu supraproductie sezoniera si
segmente unde oferta locala este insuficienta, in ciuda cererii constante.

Un reprezentant al unui lant de retail descria explicit aceasta problema: ,,Observam un decalaj intre
strategia de subventionare si cerintele pietei. De exemplu, tomatele si usturoiul beneficiaza de
foarte multe subventii, ceea ce duce la o supraproductie in anumite perioade, in timp ce alte
categorii, precum castravetii sau vinetele, suntin deficit.”

Aceeasi idee apare si formulata mai direct: ,,Subventiile ar trebui acordate mult mai aplicat, pe
categorii de produse care au cerere reala si in momentele cand este nevoie de ele.” (reprezentant
retailer).

n practica, acest dezechilibru produce dou efecte simultane:
e presiune puternica asupra pretului pentru produsele subventionate, unde oferta depaseste
capacitatea de absorbtie a pietei);
¢ dependenta de importuri pe cele in care productia locala nu este suficienta sau nu este planificata in
functie de cererea reala.

Un alt exemplu relevant din interviuri priveste zona produselor bio: ,,Unii au fost sfatuiti sa cultive usturoi
bio, care nu a avut succes, in timp ce pentru castravetii cornichon bio nu exista cerere deoarece
clientii considera deja legumele noastre suficient de curate.” (reprezentant retailer)

Acest tip de situatie arata ca problema nu este doar volumul, ci si lipsa unei corelari intre orientarea
efectiva a productiei (inclusiv subventionata) si comportamentul efectiv al consumatorului.

Retailerii functioneaza pe baza datelor de vanzari si a istoricului de consum, in timp ce o parte dintre
fermieri si cooperative isi structureaza productia in functie de schemele de sprijin disponibile.

Pentru cooperative si fermieri, comportamentul este insa rational. Deciziile de productie urmeaza
stimulentele existente. Daca o anumita cultura este intens sprijinita financiar, este firesc ca suprafetele sa
creasca, chiar si in absenta unei analize aprofundate a absorbtiei comerciale. Cooperativa ajunge astfel
prinsa intre logica subventiei si logica contractului comercial, in timp ce retailerii actioneaza strict pe baza
cererii de pe piata.
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3.5. Pretul - intre concurenta europeana si vulnerabilitatea locala

in aproape toate interviurile, discutia ajunge inevitabil la pret. Pentru cooperative, acesta este
punctul cel mai tensionat al relatiei cu retailul. Pentru cooperative, pretul este diferenta dintre a rezista
pe piata sau nu. Pentru retaileri, pretul este dictat de mecanismele concurentei pe piata nationala si
europeana, cerere si oferta. Un reprezentant al unui lant de retail formula pozitia sectorului astfel:
»Discutia trebuie sa se mute de la «cerintele retailerului» la «cerintele concurentei si ale pietei.”’

Cooperativele descriu insa o realitate diferita. In negocieri, preturile de import devin adesea reper, desi
costurile de productie locale reflecta riscuri climatice, investitii recente si costuri mai ridicate cu forta de
munca. Un reprezentant al unei cooperative sintetiza aceasta tensiune: ,,Ni se cere frecvent sa ne
aliniem la un pret care nu reflecta munca reala... este esential sa se tina cont si de costurile reale,
prospetime, gust si trasabilitate.” (reprezentant uniune de ramura a cooperativelor).

Tensiunea se amplifica atunci cand pretul este combinat cu alte conditii contractuale — termene de plata,
penalitati pentru neconformitate, volume minime, cerinte privind marca privata sau contributii la promotii.
Chiar si atunci cand aceste conditii sunt conforme cu cadrul legal, impactul lor nu este neutru. Pentru o
cooperativa cu rezerve financiare limitate, un decalaj de plata sau o ajustare de volum poate bloca intregul
circuit economic intern.

Pe acest fundal, sectorul retail alimentar a intrat in atentia autoritatilor de concurenta, inclusiv prin analize
sectoriale si inspectii. Tema raportului de putere din lantul alimentar ramane una legitima de politica
publica, mai ales in raport cu termenele de plata si transparenta contractuala.

Transpunerea Directivei (UE) 2019/633 privind practicile comerciale neloiale in lantul agroalimentar, prin
Legea nr. 81/2022[7], a creat un cadru formal de protectie pentru furnizorii mai mici, inclusiv pentru
cooperative, in raport cu cumparatorii mari. Interdictii precum intarzierea la plata peste termenele legale,
modificarea unilaterala a contractelor sau anularea comenzilor cu preaviz scurt au fost preluate in
legislatia nationala si sunt supuse controlului autoritatilor competente, precum Consiliul Concurentei[8].
Astfel, asezarea cadrului legislativ in domeniul practicilor comerciale neloiale reprezinta un important pas
inainte pentru cooperative, intrucat arata ca problema dezechilibrului de putere este recunoscuta la nivel
europen si national.

Cu toate acestea, interviurile realizate pentru prezentul raport indica faptul ca problema este mai degraba
aplicarea sa efectiva si capacitatea furnizorilor de a invoca cadrul legislativ fara teama afectarii relatiei
comerciale. Astfel, subliniem faptul ca pretul in acest caz nu este doar rezultatul cererii si ofertei, ci si al
diferentei de capital, informatie si alternative comerciale dintre parti. Pentru a obtine un pret mai bun
cooperativele trebuie sa-si consolideze pozitia de negociere pe toate palierele mentionate in acest raport -
capitalizare, infrastructura, profesionalizare etc.

[7]1 https://legislatie.just.ro/Public/DetaliiDocument/253842 11
[8] https://www.consiliulconcurentei.ro/wp-content/uploads/2025/10/Inspectii-retail-oct-2025.pdf
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4. Concluzii

Interviurile si analiza de pana aici arata un lucru simplu: pentru majoritatea cooperativelor, ,intrarea in
retail” nu este o problema de intentie sau de buna-vointa, ci o problema de capacitate. Retailul modern
functioneaza pe un model standardizat (calitate constanta, trasabilitate, livrari disciplinate, documente,
termene), iar multe cooperative sunt inca in etapa in care invata sa opereze ca firme comerciale mature,
nu doar ca structuri de agregare.

De aceea, tensiunile apar mai rar din rea-vointa si mai des dintr-un decalaj intre cerintele unui sistem de
retail standardizat si capacitatea reala (financiara, logistica si administrativd) a multor cooperative. Acest
decalaj se vede in cinci zone:
1.Fragilitatea economica si capitalizarea redusa. Cooperativele intra in negociere cu rezerve mici, iar
presiunile (fie ca tin de pret, promotii, penalitati, termene de plata etc.) le afecteaza. Pentru retail,
regulile sunt esenta activitatii n timp ce pentru o cooperativa la inceput de drum acestea sunt greu de
absorbit.
2.Logistica si infrastructura. Lipsa centrelor de colectare/sortare/calibrare/ambalare si a transportului
adecvat face ca standardizarea sa fie scumpa si dificila. Fara infrastructura intermediara (food hubs),
costul conformarii ramane de obicei la furnizor, iar cooperativa pierde competitivitate.
3.Certificarile si conformarea. Accesul la retail presupune disciplind tehnica si administrativa
(proceduri, evidente, audituri, trasabilitate). Pentru cooperative, certificarea reprezinta mai mult decat
bani investiti, e o schimbare de mod de lucru care trebuie internalizata.
4.Consultanta si managementul. Contractul cu retailul scoate la suprafata lipsa consultantei agricole
functionale si nevoia consolidarii unui management cooperatist profesionist.
5.Coordonarea slaba intre politici agricole si cererea reala. Cand stimulentele publice imping
productia intr-o directie, iar piata cere altceva (sau in alt moment), apar supraproductii sezoniere,
presiune pe pret siimporturi in categorii deficitare.

Concluzia de politica publica este ca accesul cooperativelor la retail nu se rezolva atat prin retorica -

haideti sa colaboram mai mult -, ci printr-un pachet coerent: capitalizare + infrastructura + proceduri +
know-how.
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5. Recomandari

Dupa cum am argumentat in acest raport, rolul politicilor publice in actualul context si stadiu de
dezvoltare al sectorului cooperatuvelor agricole din Romania ar trebui sa fie nu interventia normativa
asupra cotei alimentelor romanesti pe rafturile marilor magazine, ci consolidarea capacitatii
cooperativelor de a functiona ca actori economici maturi, care pot fi parteneri ai sistemului de retail
standardizat. Recomandarile de mai jos urmaresc tocmai aceasta logica. Astfel, propunem:

- Constituirea unui fond de consolidare si profesionalizare a cooperativelor agricole

Una dintre concluziile constante ale rapoartelor CRPE privind nevoile de finantare ale cooperativelor este
ca acestea nu duc lipsa doar de capital, ci de capital adaptat structurii si ritmului lor de dezvoltare.
Fragilitatea economica si nivelul redus de capitalizare limiteaza capacitatea de investitie in logistica,
standardizare si profesionalizare, afectand implicit si pozitia de negociere in relatia cu retailul.
In acest sens, este necesara infiintarea unui Fond public dedicat consolidarii cooperativelor agricole,
construit pe un mecanism mixt (grant + mentorat+instrument rambursabil), care sa finanteze:

¢ infrastructura logistica (colectare, sortare, calibrare, ambalare, depozitare);

¢ echipamente si sisteme necesare conformarii la standarde;

e capacitate de transport adaptata cerintelor lanturilor moderne.

Fondul ar trebui sa functioneze pe principiul ,co-finantare + mentorat”, conditionand sprijinul financiar de
existenta unui plan de business validat si de participarea la programe de formare manageriala. Astfel,
investitia publica nu ar finanta doar active fizice, ci ar contribui la consolidarea sustenabila a cooperativei
ca entitate economica.

Din perspectiva relatiei cu retailul, un asemenea fond ar permite cooperativelor sa atinga pragurile
logistice si de standardizare necesare listarii si mentinerii la raft.

- Dezvoltarea infrastructurii intermediare (food hubs)

Interviurile si experientele europene converg spre aceeasi concluzie: integrarea cooperativelor in retail
este dificila in absenta unor infrastructuri intermediare de colectare si standardizare. Conceptul de ,,food
hub” — centru regional care preia marfa, o sorteaza, calibreaza, ambaleaza si o pregateste pentru
distributie — apare recurent ca solutie practica.

Programarea publica recenta a inclus initial masuri pentru lanturi scurte si puncte de colectare, insa

eliminarea DR-35 in etapele ulterioare ale PNS 2023-2027 a redus semnificativ sansele de aparitie a unor
astfel de structuri functionale.
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Recomandarea este ca, in urmatoarea programare de fonduri europene si/sau prin instrumente nationale
dedicate, dezvoltarea food hub-urilor sa devina o prioritate explicita, cu criterii clare de performanta si
guvernanta. O retea functionald de food hubs (operate ideal in contexte de parteneriat public-privat cu
cooperativele) ar reprezenta un element major de sustinere a prezentei hranei autohtone pe rafturile
marilor magazine.

- Programe de mentorat si asistenta tehnica pentru cooperative

Multe dintre dificultatile identificate Tn relatia cu retailul nu deriva din contract, ci din lipsa competentelor
comerciale si manageriale. Cooperativele au o dubla valentd — cea sociala, asociativa si cea de agent
economic activ pe o piata concurentiala, care trebuie sa aiba fluxuri de management, marketing,
proceduri, guvernanta interna, control al calitatii etc.

In acest context, este necesara dezvoltarea in viitorul Plan National Strategic 2028-2034 a unor interventii
dedicate cooperativelor de mentorat si asistenta tehnica, cu o puternicd componenta de acces la piata.
Conform experientei programelor Coopnet, combinatia dintre finantare si ghidare practica produce
rezultate mai durabile decat finantarea izolata. Din aceasta perspectiva, profesionalizarea cooperativelor
este la fel de importanta ca investitiile fizice.

- Sprijin pentru certificare si conformare

Certificarile si standardele tehnice reprezinta, in prezent, un filtru de piata. Ele nu sunt negociabile in
retailul modern, dar pentru cooperativele mici sau aflate la inceput de drum, costul si efortul administrativ
pot constitui o barierd reald de intrare. in acest sens, este necesar un program dedicat de sprijin pentru
certificare si conformare, fie integrat in Fondul de consolidare, fie ca interventie separata. O astfel de
interventie ar creste numarul cooperativelor capabile sa acceseze retailul si ar reduce diferentele intre
structurile mari si cele lainceput de drum.

- Consolidarea aplicarii cadrului privind practicile comerciale neloiale

Transpunerea Directivei (UE) 2019/633 privind practicile comerciale neloiale a creat un cadru formal de
protectie pentru furnizorii mici, inclusiv cooperativele. Existenta normei este un pas important, Tnsa
interviurile indica faptul ca problema ramane aplicarea efectiva si capacitatea furnizorilor de a invoca
legea fara teama deteriorarii relatiei comerciale.
Se impune, prin urmare, consolidarea cadrului institutional de aplicare, prin:

e clarificari si ghiduri practice pentru cooperative;

* mecanisme accesibile de sesizare;

* raportare transparenta privind aplicarea legii.
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- Coordonare intre politicile agricole si cererea reala a pietei

in fine, decalajul dintre stimulentele publice si cererea efectiva de piata produce efecte vizibile:
supraproductii sezoniere, presiune pe pret si importuri in segmente unde oferta locala este insuficienta.
Cooperativele ajung astfel prinse intre logica subventiei si logica contractului comercial.

Este necesara instituirea unui mecanism de dialog si coordonare pe lantul alimentar, care sa includa
reprezentanti ai MADR, ai cooperativelor, ai retailerilor si ai procesatorilor, si care sa produca annual
analize ale cererii in domeniul alimentar, prognoze de consum, recomandari pentru ajustarea schemelor

de sprijin.
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