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1. LA INCEPUT DE DRUM - PREGATIREA FERMIERLOR PENTRU PARTICIPARE iN Sl
CREAREA UNEI FORME ASOCIATIVE SAU COOPERATISTE

Modelul asociativ sau cooperatist de intreprindere ar trebui sa fie explorat de fiecare data
cand un grup de persoane au identificat o problema comuna, in general de natura
economica, o necesitate specifica care nu este indeplinita de alte Tntreprinderi din piata si
cand stiu ca este putin probabil ca o alta firma sa satisfaca aceasta necesitate. A decide sa
formeze o cooperativda nu este usor pentru un grup de persoane. Cu toate acestea,
intelegdnd procesul, oamenii pot deveni mai implicati Tn activitati care vor clarifica in cele
din urma daca o cooperativa este raspunsul la nevoia cu care se confrunta.

Tnceperea unei cooperative este un proiect complex, consumator de timp. Este important ca
initiatorii sa Inteleaga pe deplin pasii cheie ai acestui proces. Un proces de dezvoltare bine
condus, cuprinzator este esential pentru crearea unei afaceri cooperatiste de succes sau
pentru a decide abandonarea unei idei cooperatiste, daca aceasta este concluzia etapelor
premergatoare. Figura 1 prezinta cateva etape Tn procesul de creare a unei cooperative.

FIGURA 1 Procesul de creare a unei cooperative - etape
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1. Grupul de initiativd

Primul pas este crearea unui grup de initiativd. * Procesul de dezvoltare a unei cooperative /
forme asociative incepe cu un mic grup de potentiali membri-care au ideea de a coopera sau
coopereazd deja informal. Acestia se intdlnesc pentru a discuta despre nevoile lor

1 How To Start a Cooperative - Cooperative Information Report 7 - U.S. Department of Agriculture 2015



economica si potentialul unei cooperative pentru a satisface aceste necesitati. Din
experienta a rezultat ca fermierii se confrunta cu mai multe probleme in activitatea lor si ca
acestia vor trebui sa identifice pe care dintre nevoile lor isi propun sa le rezolve in mod
asociativ si pe care individual. Ei se pot organiza singuri sau cu ajutorul unui facilitator.
Exemplu de program facilitat de constituire de cooperative

Pentru infiintarea Cooperativei Lunca Somesului Mic, Fundatia Civitas a folosit un model de
start-up cooperativ testat anterior. In prima faza, fundatia a ficut o analiz& a resurselor
comunitatii, pentru a vedea daca indeplineste conditiile de succes pentru o astfel de
organizatie: activitate agricola constanta, fermieri dedicati, canale de distributie adecvate,
conditii demografice adecvate (tineri fermieri, oameni care intentioneaza sa ramana in
comunitate etc.), initiative asociative anterioare, sprijinul autoritatilor locale etc.

Al doilea pas a fost sa ia legatura cu fermierii din Apahida si sa organizeze cateva cursuri
pentru fermierii interesati sa se alature unei cooperative, pentru ca acestia sa inteleaga
partile ,teoretice” ale acestui tip de organizatie.

Vezi studiul de caz al

Cooperativei

Agricole ,Lunca

Somesului

Procesul de creare a unei cooperative este Tn general un proces de durata care presupune
trecerea de la stadiul de idee si de grup mic de initatori la un plan si o structura
organizatorica capabila sa il implementeze.

O serie de reuniuni (din experienta sunt necesare mai multe reuniuni pentru generarea unui
consens minimal) - ar trebui sa serveasca la identificarea principalelor probleme si a se
construi un grup de initiatori care vor conduce procesul de dezvoltare explorand mai
sistematic cum o cooperativa ar putea satisface nevoia economica identificata.

Din experienta o etapa pregatitoare importanta este pregdtirea fermierilor si constientizarea
de cdtre acestia a necesitdtii — utilitatii unei forme asociative. La sfarsitul acestei etape se va
fi constituit un grup de initiativa solid capabil sa conduca etapele ulterioare de creare si
dezvoltare a cooperativei. Tn aceastd etapd initiatorii se instruiesc privind modul de
functionare al unei afaceri cooperatiste.

2. Pregdtirea fermierilor / viitorilor membri - constientizarea problemei economice care
se cere rezolvatd si a nevoii de asociere

Cooperativa este un raspuns la problemele cu care se confrunta fermierii si populatia rurala
in general.Care sunt aceste probleme? in procesul de identificare a misiunii cooperativei
este necesar sa se aiba in vedere nevoile, problemele, provocarile concrete cu care se
confunta fermierii.

Este necesara o intelegere corecta a situatiei locale, privind situatia din punctul de vedere al
fermierului, al locuitorului rural. De obicei, el este la mana creditorului pentru finantarea



culturile sale, a comerciantilor — intermediari, angrosisti de la care, desigur, nu obtine o

valoare corecta pentru produsele sale. El pierde intre 10% si 20% din valoare la momentul

vanzarii, nu este in masura sa negocieze, mai ales daca este un mic fermier sau daca se afla

intr-un sat interior departe de drumurile principale.

Problema
1. Accesul la credit

Raspuns cooperatist
Istorie internationala - prezent

infometarea era larg

raspandita Tn  Germania
anului 1846; multi tarani isi
pierdusera  fermele in
favoarea camatarilor  si

multe intreprinderi mici

dadeau faliment.

Raiffeisen a creat asociatii de credit in zonele rurale dupa
anul foametei din 1846/47. Miscarea a finceput cu o
caritabila aducea cereale din zone

organizatie care

neafectate; astfel scdzand pretul péinii cu 50%. Apoi
Raiffeisen, realizdnd ca actele de caritate nu duc la solutii
durabile, a infiintat prima asociatie rurala de credit, in 1864.
Initiativele s-au transformat treptat fintr-o miscare
Cooperativele de credit fac parte din istoria microfinantarii
europene. Povestea lor care are deja mai mult de doua secole
este una de auto-ajutor, autoreglementare si supraveghere
delegata, elemente care au creat cel mai mare sector
reglementat de microfinantare in raport cu populatia sa in
tari precum Germania, unde cuprinde doua retele: fondurile
de economii detinute de comunitate -  Sparkassen si

cooperativele detinute de membri - Raiffeisen.

n 1955,
Andaluzia, Almeria, din sud-

provincia

estul Spaniei, era o zona
secetoasa, cu o
infrastructurd redusa si un
PIB pe cap de locuitor mai
mic de jumatate din media
nationald, una dintre cele
mai sarace zone din Europa.
Majoritatea locuitorilor care
nu fugisera n

cautarea unor oportunitati
mai bune erau pur si simplu
la nivelul subzistentei.

in prezent, Almeria este cea mai importantd zon3 spaniold de
cultivare a fructelor si legumelor, iar venitul din sectorul
agroalimentar este foarte important pentru bogatia
provinciei in ceea ce priveste PIB-ul pe cap de locuitor.
Ascensiunea rapida a Almeriei este povestea a doua institutii
cooperatiste interconectate: Banca sa de tip cooperativa si
agricultorii sai organizati in mod cooperativ si organizatiile
conexe acestora. Aceasta transformare, de la provincia saraca
la districtul sau

grupul industrial cooperativ agricol de azi, este un caz unic,
deoarece nu s-a nascut dintr-o industrie uriasa, ci mai
degraba din intreprinderi mici organizate in cooperative

agricole si care au fost finantate prin cooperativa de credit.

Vezi studiul de caz

Banca Cooperatista

Cajamar




Problema

2. Accesul Ia
credit,
economisire  si
imprumut

Raspuns cooperatist
Istorie - prezent Romania

in  Romania in
2019
judete cu o

existau

singura sucursala
bancara in
zonele rurale.
Din cele aproape
2.700 de
comune,

aproape 60% nu

au nicio unitate

bancars. n
ultimul an, la
nivelul

sistemului
bancar din
Romania,
aproximativ 4%

din agentiile nou
infiintate au fost
infiintate n
mediul rural, dar
10% din agentii
au fost inchise la
nivel national.

Reteaua CreditCoop grupeaza 41 de banci cooperatiste afiliate este a
doua retea teritoriala dintre institutiile de credit din Romania — cu 550
de agentii si puncte care opereaza in zonele rurale reprezinta mai mult
de jumatate din totalul unitatilor bancare prezente Tn acest domeniu.
Sistemul CREDITCOQP este detinut de peste 600.000 de membri asociati
si deserveste peste 1.200.000 de clienti . Bancile cooperatiste afiliate
CreditCoop lucreaza foarte mult in zonele rurale si furnizeaza servicii
traditionale, operatiuni bazate pe numerar, in special pentru servicii

bancare personale, desi, la un nivel scazut, pot servi si clienti corporativi.

Vezi studiul de caz

Banca Cooperatista
Victoria

Ca si in alte tari ale Uniunii Europene, in Romania, multe persoane au
dificultati in accesarea sau utilizarea serviciilor financiare pe piata
publica generald. Uniunile de credit / casele de ajutor reciproc sunt
entitati din economia sociala care aduc o contributie importanta la
prevenirea excluziunii financiare si sociale, Tn special Tn zonele rurale.

Tn Romania, istoria creditului prin ajutor reciproc dateaza din secolul al
XVlll-lea. Casele de ajutor reciproc CAR sunt grupuri de economisire si
fmprumut — organizate la Tnceput la nivel de intreprindere care s-au
deschis pe pietele locala la sfarsitul anilor '90 - extinzandu-se de la o
relatie comund initiald profesionala bazata pe locul de munca
/intreprindere la o relatie comund geografica /teritoriald bazata pe
proximitate - permitand oricarei persoane cu venituri formale si
permanente sa devind membru. Casa de ajutor reciproc (CAR) este astfel
un tip special de organizatie nonprofit —care furnizeaza servicii financiare
nebancare si anume economii si imprumuturi si, ca atare, este listata
intr-un registru special al Banca Romaniei a institutiilor financiare
nebancare (IFN) de tip special CAR. Unele CAR au dezvoltat noi produse
de asistenta financiara si educatie cum ar fi: elemente de antreprenoriat
si dezvoltarea activitatilor generatoare de venituri, gestionarea bugetara

a veniturilor si cheltuielilor, gestionarea datoriilor.




Vezi studiul de caz
CAR CFR RM.
VALCEA




Problema

3. Accesul dificil la piete de desfacere -
preturile mici obtinute pe piata, costurile
mari cu inputurile

Raspuns cooperatist
Romania & Spania

Fermierii mici si mijlocii sunt

nemultumiti de slaba comercializare a
produselor lor,

de costurile ridicate ale input-urilor si, pe
cale de consecinta de veniturile

mici din activitatile agricole.

Scopul infiintarii Cooperativei Agricole
,Fermierul Nadlacan a fost imbunatatirea
calitatii si valorificarii productiei membrilor,
obtinerea pentru acestia a unor preturi mai
bune, o aprovizionare mai eficienta cu
cresterea veniturilor

din

input-uri si, astfel,

activitatea

membrilor

totale ale

agricola.

Vezi studiul de caz

Cooperativei

Agricole ,Fermierul

Productia agricola din sectorul
slab
de

legumelor si fructelor este T1nca

dezvoltata, raportata la potentialul

productie - vulnerabilitati din punct de
vedere economic datorate dimensiunii
exploatatiei — productii mici, conditiilor
climatice - dependenta de conditiile

meteorologice si imposibilitatea acoperirii
deficitului de apa

din sol si a celor sanitare

5 fermieri din Gheorghe Doja s-au reunit in
cooperativa cu scopul a omogeniza calitatea
productiei membrilor — optimiza costurile
de productie si avea acces mai facil la retail
pentru cresterea veniturilor membrilor.

Vezi studiul de caz

Cooperativei

Agricole ,Gheorghe

n anii ‘50, Almeria a fost una dintre

cele mai sarace zone din Europa, cu o lipsa
profunda de investitii si infrastructurd -
consecintele unui razboi civil traumatizant,
urmat de o dictatura lunga si dura. Foametea
a determinat multi oameni sa migreze in alte
zone din Spania, Europa si in alte parti, ceea
cea

dus la o depopulare semnificativa. Taranii
care au ramas nu au avut acces la propriile lor
terenuri si, daca au facut-o, produsul lor a
fost vandut la ,poarta fermei” la preturi

foarte mici, doar pentru a fi revandute mai

La sfarsitul regimului franchist, cu ajutorul
cooperativei de credit Cajamar cu care
fermierii au partajat riscul de a incepe o
noua metoda de agriculturd (parcele mici
intensive cu sere/ solarii din plastic),
fermierii au putut trece de la agricultura de
subzistenta la sustinerea unei familii.
Rezultatul final a fost o comunitate de mici
fermieri de succes in mare parte datorita
structurii de afaceri cooperatiste, Almeria
deveniind un district agroindustrial motor
economic al regiunii. in prezent, Almeria are

aproximativ 15.000 de mici fermieri de

10




tarziu la preturi mai mari pe pietele | familie implicati Tn cultivarea intensiva a
nationale. legumelor si fructelor in sere, acoperind
peste 32.000 de hectare. Acestea sunt
organizate n jurul a aproximativ 80 de
organizatii de producatori de prim nivel,
majoritatea fiind cooperative de marketing.

Vezi studiul de caz
Grupul UNICA

Cooperativa Agricola

3. Educatia cooperatista a viitorilor membri

Educatia cooperatista este necesar sa preceada infiintarea unei cooperative agricole.

Inainte de exprimarea adeziunii la cooperativa agricola, viitorul membru trebuie sa fie
constient cd ii sunt necesare cunostinte minime despre functionarea sistemului cooperatist si
cd poate respecta regulile democratice impuse de o asemenea ntreprindere.

Educatia cooperatistd se realizeazd treptat, prin autoconvingere — descoperirea beneficiilor
formei cooperatiste, exemplul altor cooprative si cooperatori si chiar din trecutul istoric, din
acestea decurgdnd un interes natural, firesc si convingeri continue.

Este riscant sa se infiinteze si opereze cooperativa agricola fdrd pregatirea membrilor, a
conducerii si a angajatilor acesteia. Pentru toti, educatia este vitala ! Organizarea si
conducerea unei cooperative, pe linga cunostiinte cooperatiste, mai impune o buna
relationare cu mediul de afaceri extern acesteia si execelente relatii interumane.

Educatia cooperatistd determind in cea mai mare masura increderea in coopetrativa si in
sistemul cooperatist in ansamblu care este necesar sa se dezvolte. Cine nu este pdtruns, prin
convingere sincerd, de ideile cooperatiste nu ar fi recomandat sd facd parte dintr-o
cooperativd pntru evitarea unor problemel ulterioare.

Cooperativa nu este o simpld intreprindere economicd. Procesele economice sunt ample si
complexe iar gestionarea lor transparentd si cdt se poate de serioasd, necesitd cunostinte
cooperatiste, organizatorice, juridice, comerciale, financiare etc.

Insusirea continua a noutatilor poate avea loc prin studiul autodidact, participarea la
schimburile de experienta organizate de sistem, participarea la cursuri de specialitate
sustinute de uniunile de ramura, in cadrul unor scoli ale cooperatiei etc.

In acest context, membrii comitetului de initiativa trebuie sa fie primii initiati in tainele
sistemului cooperatist, capabili sa explice si celorlalti :“Principiile cooperatiste” care
guverneaza intreaga lume cooperatista ; prevederile Legii nr. 566/2004 si sensurile acestora
; deosebirile esentiale” dintre cooperativa agricola functionala pina in 1990 si cea de astazi,

11



facilitatile fiscale oferite de lege cooperativelor agricole si membrilor cooperatori” ;
regulamentele functionarii democratice a cooperativei .

12



Principiile cooperatiste

Principiile cooperatiste, veritabil cod moral dupa care se conduce intregul sistem cooperatist
international, au fost adoptate Tn forma actuala de Congresul Aliantei Cooperatiste
Internationale tinut la Manchester in 23 septembrie 1995. Acestea sunt :

APARTENENTA VOLUNTARA Sl DESCHISA
Cooperativele sunt entits ridice voluntare, se
constituie pe a libe amint, sunt
deschisepersoanelor f juridice compatibile;
voluntariatul'si libertatea de a deveni membru fiind
nelimitate.

CONTROLUL DEMOCRATIC AL MEMBRILOR
Cooperativele agricole sunt organizatii democratice

olate de catre membrii cooperatori care iau si
ilé- respectand principiul un om un vot;
rﬁ;ieﬂ‘tantii sunt alesi prin vot si raspund in fata
ror membrilor.

beneficiilor
cooperatuyv
si-hotaririlor &

AUTONOMIA SI INDEPENDENTA
Cooperativele agricole sunt entitati juridice
azate pe autoajutorare si autocontrol;
institutiile statului si alte entitati se
tinerea autonomiei si controlului
memoborilor cooperatori.

EDUCATIE, FORMARE, INFORMARE

Cooperativele agricole asigura educarea si instruirea

mem incit acestia sa poata contribui efectiv
la dez rativei agricole din care face parte;
educal rii, oficialii si angajatii sa inteleaga in

pri}milrw cooperatista si activitatile specifice
acas

teia.

COOPERAREA DINTRE COOPERATIVE
( ra ag Drii pro

13



COMPARATIE intre functionarea CAP si actualele Cooperative Agricole constituite in baza Legii

nr.566/2004

Elemente C.A.P. COOPERATIVELE AGRICOLE
Legea 566/2004
1. Modul de Constringere ; de masa Voluntar ; libera asociere
asociere
2. Proprietatea Membri au fost deposedati | Ramine in proprietatea membrilor in cadrul
asupra de terenuri, animale si exploatatiilor proprii pot fi date in folosinta
terenului principalele mijloace de cooperative
productie Tn favoarea CAP
3. Decidentii Adunarea generala si Membrii cooperatori + adunarea generala +
Consiliul de Conducere Consiliul de Administratie
Conducere executiva presedinti alesi din rindul membrilor fara
presedinti impusi si ingerinte din afara cooperativei
controlati de organele de
partid si de stat
4, Rolul Muncitori in cooperativa Furnizori, client —in functie de tipul
membrilor cooperativei, posibil de asemenea lucrator
5. Vinzarea Produsele CAP-ului se Structura culturilor este hotarata de fiecare
produselor vindeau numai catre membru functie de cererea de pe piata libera;
fondul de stat si fondul acestia se pot coordona liber, pentru ratiuni
pietii, la preturile stabilite | economice de realizare de volume
de stat ; structura semnificative de produse, de calitate a
culturilor era impusa prin acestora - pentru a-si vinzarea produselor
planul national membrilor sau ale cooperatorilor se face pe
piata libera/concurentiala, |la preturi negociate
libere

Asociere voluntard si deschisa;

Controlul democratic al membrilor in cadrul cooperativei;

Principiul participarii economice a membrilor cooperatori;

Principiul autonomiei si independentei cooperativelor agricole;

Educarea, instruirea si informarea membrilor cooperatori

Principiul cooperarii dintre cooperative;

Preocuparea pentru dezvoltarea durabila a comunitatilor.

14




3. Analiza problemelor si identificarea acelora la care o solutie asociativd ar fi dezirabild

in grupurile de fermieri cu care am lucrat i-am fincurajat ca mai intai si determine
problemele cu care se confrunta individual, sa creeze o viziune pentru ferma proprie. Pentru
asta mai Intai incercam sa identificam procesele de la nivelul fermei. Care dintre procesele
din lantul de productie si distributie sunt derulate la nivelul fermei si ce probleme apar.
Identificam eventualele probleme ce apar la nivelul lantului de aprovizionare al fermei
pentru a vedea daca nu cumva este oportuna asocierea fermierilor la achizitia de inputuri.
Fermierii sunt incurajati sa analizeze situatia tuturor inputurilor de care au nevoie Tn
procesul de productie. In cazul legumicultorilor au fost invitati s reflecteze la achizitile de
seminte, ingrasaminte, tratamente fito-sanitare, echipamente — dotari dar si finantare —
credit, asistenta tehnica — consultanta agricola, de specialitate. Tn grupul de fermieri fi
fncurajam sa discute despre furnizori - de la cine cumparam?, preturile de achizitie?,
calitatea produselor sau serviciilor. E important ca fermierii sa identifice principalele achizitii
din activitatea fermei care le aduc cele mai mari costuri sau / si cele mai multe / mari
probleme. Apoi fermierii vor analiza problemele cu care se confrunta, daca le pot rezolva
singuri si ce ar putea face o asociere pentru rezolvarea problemei

FIGURA 2 Dlema fermierului

Dilema fermierului

Singur
individual

O analiza similara poate avea loc la nivelul proceselor de productie. Se vor lista, descrie si
analiza produsele fermei, structura fermei — suprafete, tehnologii, posibilitati de
extindere/crestere a productiei, cine ia deciziile de productie, probleme de productie, cine
lucreaza efectiv in ferma dar si pe lant — de exemplu in vanzare, distributie. Se vor identifica
principalele activitati din activitatea fermei care au cele mai mari costuri, pierderi in venituri,
probleme. Apoi fermierii vor analiza problemele cu care se confrunta, daca le pot rezolva
singuri si ce ar putea face o asociere pentru rezolvarea problemei.

Apoi vom discuta despre depozitare, sortare, transport. Ce pierderi exista Tn aceste procese,
care sunt problemele care apar, cum le-am putea rezolva, Individual sau Tn grup?
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Ultimul aspect avut in vedere va fi cel al desfacerii. Care este piata produselor noastra Tn
prezent? Vom avea in vedere toti clientii potentiali de la consumatori intermediari, traderi.
Fermierii vor trebui sa raspunda la intrebari cum ar fi : Unde vindem in prezent? Cine sunt
clientii? Ce vor ei? E mai important pretul sau calitatea? Ce aspecte ale calitatii sunt
importante? Cum le-am putea controla? Care dintre aceste aspecte influenteaza cel mai
mult pretul pe care il obtin fermierii?
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PRIMII PASI Al UNEI FORME ASOCIATIVE SAU COOPERATISTE - de la infiintare la plan de
afaceri si operationalizare

O schema mai detaliata a procesului de creare a unei cooperative cu etape si actiuni pe care

acestea le presupun este inclusa in figura 5. Aceasta include

1. Analiza situatiei actuale a membrilor si a pietei — sondaj in randul posibililor
membri

2. Consolidararea grupului de initiativa — stabilirea misiunii si obiectivelor strategice
ale formei asociative

3. Infiintarea — constituirea juridic3

4, Studiu de fezabilitate si plan de afaceri al cooperativei

5. Operationalizare

6. Finantare

1. Analiza situatiei
actuale a membrilor
si a pietei — sondaj in

randul posibililor

membri
Creareasi
dezvoltarea 2. Consolidararea
. grupului de initiativa —
unei forme stabilirea misiunii si
asociative abiectivelor strategice

ale formei asociative
Etape - proces

Noi am prevazut acesti cinci pasi cheie. Uniunea Nationala a Cooperativelor din Sectorul

Vegetal UNCSV prevede un proces in 10 pasi pentru a ajunge la realizarea scopului propus.

Pasul | sedinte de analiza a situatiei locale si zonale, in vederea gasirii raspunsurilor la
intrebari legate de: numarul persoanelor si a tipului cooperativei, serviciile oferite de
cooperativa si in ce nisa, modul de functionare a serviciilor si/sau imbunatatirea lor,
exemplul bun luat de la alte cooperative, disponibilitatea comunitatii in privinta
potentialului membrilor si a liderilor.

Pasul Il stabilirea unui “grup de initiative, echipa de oameni care crede in ideea de
cooperativa si care este dispusa sa-si aduca aportul Tn procesul de organizare al
cooperativei. Grupul de initiativa este principalul factor in reusita organizarii cu
succes a cooperativei. Acesta asigura instruirea membrilor cooperatori in viitor,
generand premize pentru dezvoltarea cooperativei.
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VI.

VII.

VIII.

Pasul lll formarea comitetului promotor, membrii acestui comitet fiind, de regul3, si
membrii fondatori ai cooperativei. Componenta comitetului promotor trebuie sa fie
redusa ca numar si are obligatia sa stabileasca indatoririle si obligatiile actualilor si
viitorilor memobrii.

Pasul IV consta in informarea oamenilor din zona despre ideea de baza a grupului de
initiativa privind organizarea unei cooperative si care este scopul acesteia, urmand
initierea relatiei cu autoritatile locale.

Pasul V analizarea fezabilitatii (oportunitatea), studierea unor aspecte din anumite
domenii cum ar fi: economic, juridic, social, educational, in scopul Tnceperii unei
activitati productive de tip cooperatist si modalitatea optima de transpunere practica
a acestora.

Pasul VI Recrutarea membrilor. Aceasta se efectueaza prin discutii individuale si
comune, ce sunt urmate de intalniri care au rolul definirii principalului scop pentru
care ia nastere asocierea, modalitati de actiune si pregatirea materialelor ce tin de
infiintarea cooperativei.

Pasul VIl se axeaza pe planificare si organizare in cadrul carora se urmareste
elaborarea unui plan de afaceri detaliat care sa contina variante de finantare precum
si identificarea optiunilor de amplasare a sediului cooperativei si a spatiilor de
productie, respectiv servicii.

Pasul VIII il reprezinta intocmirea actului constitutiv, a statutului si inregistrarea
Cooperativei, contractarea serviciilor de contabilitate cu persoane/firme autorizate,
in vederea asigurarii unei gestionari corecte a activitatii cooperativei ; procurarea
registrelor specifice ; emiterea regulamentelor de functionare si a metodologiei
completarii registrelor cooperativei

Pasul IX este marcat de asigurarea finantarii cooperativei, in paralel cu organizarea
productiei, identificarea surselor de finantare (fonduri nerambursabile, capital social,
credite si alte fonduri financiare proprii), promovarea produselor si serviciilor oferite.
Pasul X asigurarea conditiilor ce tin de calitate si etichetare, in vederea obtinerii si
livrarii unor produse si servicii de calitate, personalizarea acestora cu identitatea
cooperativei - alegerea unei sigle, slogan, deviza proprii ; organizarea riguroasa a
trasabilitatii produselor in cadrul cooperativei.

Sursa Zece pasi in infiintarea unei cooperative agricole - Uniunea de Ramurd Nationald a

Cooperativelor din Sectorul Vegetal - U.N.C.S.V.
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Creareasi
dezvoltarea
uneiforme
asociative
Factoride
succes

1. Analiza situatiei actuale a membrilor si a pietei - sondaj in randul posibililor
membri

Grupul de initiativa va putea pleca de la nevoile proprii sau, daca doreste sa invite mai multi
fermieri din comunitate, va putea realiza chestionarea potentialilor membri-utilizatori
pentru a explora nevoile membrilor potentiali, volumul anticipat de afaceri — sa se cunoasca
daca si in ce grad societatea/piata are nevoie de produsele specifice cooperativei si care
este durata acestei cereri, locatia si caracteristicile viitoarei intreprinderi / afaceri
cooperatiste, opiniile potentialilor membri. Vor discuta rezultatele sondajului si vor realiza o
analiza preliminarad a costurilor cu potentialii utilizatori ai serviciilor cooperativei, discutati
toate problemele legate de acestea.

Analiza situatiei actuale a membrilor si a pietei printr-un sondaj Tn randul posibililor membri
este necesara in elaborarea strategiei de dezvoltare a formei asociative. Aceasta presupune
realizarea si aplicarea unui chestionar (aprox. 100 respondenti) Tn comunitatea unde dorim
sa pornim cooperativa si interviuri cu membri importanti ai comunitatii.

Grupul de initiativa / Consiliul de Administratie trebuie sa afle tot ce poate despre
potentialii membri ai cooperativei si ce ar putea face cooperativa pentru ei. De asemenea,
are nevoie sa inteleaga cat mai bine pieta in care cooperativa va functiona.

Cooperativa este un ‘vehicul’ cu ajutorul caruia membri isi vor putea rezolva anumite
probleme. Este de aceea necesar sa determine potentiala utilizare a acestui ‘vehicul’ de
catre un viitor membru cooperator. Aceste lucru se poate realiza prin intermediul unui
sondaj in randul potentialilor membri.

Sondajul ar trebui sa exploreze patru domenii:

1. Nevoile membrilor — Mdsurarea interesului fermierilor pentru asociere

Cooperativa este formata si operata cu unicul scop de a satisface nevoile membrilor. Care
sunt aceste nevoi? Unde sunt localizati membrii? Cat de experimentati si capabili sunt?
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Care este familiaritatea lor cu, si implicare in alte cooperative/ forme asociative? Care este
dorinta lor de a se aldtura, de a finanta si de a utiliza o noua cooperativa?

in ciuda parerii generale in comunitétile Tn care am lucrat fermierii erau deschisi la
cooperare si asociere (vezi fig. 3

FIGURA 3 Interesul fermierilor din comuna Vidra lifov pentru asociere 2014

V-ar interesa sa faceti

parte dintr-o asociatie
de legumicultori?

Date din ancheta de teren Fundatia pentru Dezvoltarea Societatii Civile

FIGURA 4 Stabilirea/Validarea scopului principal al cooperativei marketing

alte probleme pe . .

care le-ar putea Ati vinde produsele

rezohva asociatiz . . 9
unei asociatii?

nu stie

O majoritate a legumicultorilor chestionatiar

vinde produsele unei asociatii, cei mai multi cu
anumite conditii.

Date din ancheta de teren Fundatia pentru Dezvoltarea Societatii Civile

2. Volumul anticipat al afacerii —
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Cooperativa trebuie sa se asigure ca va avea un volum suficient pentru a functiona ca o
afacere si pentru a planifica investitiile si echipamente necesare. Care sunt volumele de
produse sau inputuri ale membrilor din perioadele recente sau pentru un an tipic? Ce
procent din volumul respectiv va fi de vanzare/cumparare de catre membrii cooperativei?
Alte aspecte ale analizei ar putea include terenurile ultivate si /sau disponibile, culturi,
tehnici si produse agricole, disponibilitatea resurselor si serviciilor necesare, capitalul
social al comunitatii

3. Asteptdrile potentialilor membri de la cooperativa Tn termen de servicii ale—acesteia,
conditii de acordare, locatie? Ce tip de servicii ar trebui oferite, ce ar dori membrii?

4. Opiniile membrilor — participarea potentiala a acestora la luarea deciziilor si spiritu
cooperativ sunt importante pentru succes. Ce cred membrii despre cooperative, forme
asociative, ar participa intr-o astfel de organizatie?

2. Consolidarea grupului de initiativa - stabilirea misiunii si obiectivelor
strategice ale formei asociative

Chestionarea viitorilor membrii va determina daca acestia sunt interesati si pregatiti sa
participe la o forma asociativa si ce probleme ale afacerilor lor vor putea fi rezolvate prin
intermediul acesteia. Pornind de la rezultatele studiului de nevoi ale membrilor, grupul de
initiativa va putea defini misiunea, viziunea si a obiectivele strategice ale formei asociative si
va ientifica potentialele activitati si servicii care pot fi derulate prin forma de asociere.
Ulterior se va realiza un studiu de fezabilitate si planul de afaceri al cooperativei.

De exemplu misiunea unei cooperative de marketing va fi de a realiza cel mai bun profit
posibil pentru membrii sai, fermierii prin vanzarea produselor acestora la cel mai bun pret.
Tntregul venit al cooperativei apartine membrilor, nexistand alt "intermediar" care ar putea
reduce profitul producétorilor. in aparentd simplu, Tn practic , cu toate acestea, procedurile
necesare la nivelul cooperativei sunt
destul de complicate.?

Argumentele
de afacere -
Scopul
economic

Misiunea raspunde la intrebarile: Pentru
cine? Ce? De ce? Cine? si Cum? 3

Atunci cand organizatia isi defineste
scopurile sociale si de afaceri precum si
strategiile prin care le va duce Ia
Argumentele

sociale -
Scopul social

indeplinire vom defini si CUM cele doua

2 Basic economics of an agricultural co-operative - a learning element for staff of agricultural cooperatives -
International Labour Office, Geneva © MATCOM 1978-2001

3 Misu, Silvia et all Ghidul managerului de intreprindere sociald —Fundatia pentru dezvoltarea societétii civile
Institutul de Economie Sociald 2012
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aspecte ale activitatii sale (adica CE) se vor integra. Important este ca scopul economic sa nu
intre Tn dezacord cu scopul social al organizatiei.

Pentru cine?

Declaratia pentru clienti ne transmite "pentru cine" functioneaza intreprinderea, identifica
membrii populatiei tinta, precum si strategiile de baza pe care le va folosi pentru a ajunge la
acestia.

O forma asociativa poate actiona pentru a satisface nevoile si interesele unui grup restrans
din comunitate — de exemplu crescatori de animale, sau poate actiona pentru
nevoia/interesul general al intregii comunitati in cazul unei obsti sau composesorat.
Defineste beneficiarii: Se formuleaza intr-o singura fraza, care articuleaza pentru cine
functioneaza intreprinderea, folosind urmatoarele Tntrebari ca un ghid:

1. Cine este grupul tinta al intreprinderii/formei asociative?

2 Care sunt nevoile/problemele acestora pe care forma asociativa le rezolva?
3. Unde sunt ei localizati?

4 Cum ajunge la ei forma asociativa — canale?

Ce? — declaratia problemei

Cum incepe o forma asociativa? De la o identificarea unei nevoi. Aceasta nevoie poate sa fie:
o O nevoie economica si/sau sociala al membrilor

) O nevoie comunitara — de utilitati, servicii publice, creare de locuri de munca pentru
categorii defavorizate, protectia mediului sau a patrimoniului, dezvoltare economica locala
Ca raspuns al acestei diversitati de nevoi pot exista o varietate de scenarii de constituire a
unei forme asociative care pot implica mai multe tipuri de stakeholderi, de structuri de
proprietate, administrare si control care vizeaza participarea cat mai democratica a acestora
si echilibrarea motivatiilor lor economice cu ethosul si specificul de actiune responsabila
social al unei intreprinderi de acest tip, si adaptarea acesteia la contextul si oportunitatile
oferite de piata si de cadrul de politici publice.

Se impune sa subliniem caracterul colectiv al misiunii unei forme asociative, in opozitie cu
interesul individual, privat: de la satisfacerea nevoilor/intereselor unui grup pana la
nevoile/interesele generale ale intregii comunitati. in acest sens putem spune c3 avem de-a
face cu o ,proprietate sociala“ sau obsteasca spre deosebire de proprietatea privata stricta
din cazul firmelor capitaliste.

Interes/ Interes/ Interes/ Nevoi generale
| Nevoie privati individuala l Nevoie de grup ale comunitatii
Misiune intreprinderi Misiune forme asociative -
private comerciale cooperative sau comunitare
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Sursa: Planificare strategicd pentru dezvoltarea intreprinderilor sociale, Manual de instruire,
Nicole Ratd, Fundatia Parteneri pentru Dezvoltare Locald, 2010- op citat?

Ce? - declaratia de scop

Declaratia de scop descrie "Ce rezultat final va avea munca organizatiei?". Declaratia de
scop foloseste verbe la infinitiv, cum ar fi "a elimina", "a creste", "a imbunatati" si "a
preveni", indicdnd o schimbare pozitiva a problemelor pe care forma asociativa le
preintdmpind, amelioreaza sau chiar rezolva. Accentul cade pe rezultate, nu pe metode.

De exemplu in cazul unei cooperative de marketing produse agricole

Scopul unei cooperative este de a realiza cel mai mare profit posibil pentru membrii sai,
agricultorii dar si pentru dezvoltarea constanta a cooperativei. Cooperativa colecteaza
produsele si le vinde - Tn numele fermierilor — la cel mai bun pret pe care il poate obtine.
Tntregul venit generat apartine apoi membrilor. Nu exist3 nici un intermedar care s3 reduca
profitul producatorilor.

4 Misu, Silvia et all Ghidul managerului de intreprindere sociald —Fundatia pentru dezvoltarea societétii civile
Institutul de Economie Sociald 2012

23



Procesul de dezvoltare a afacerii pentru cooperativa

INITIERE PREGATIRE FORMARE IMPLEMENTARE

PLAN DE
AFACERI

GENERAREA DE IDEI
DE AFACERI

SELECTAREA
IDEILOR

STUDII DE FEZABILITATE

TRECEM LA TREABA!

ANALIZA EXTERNA
SONDAJ DE OPINIE EVALUAREA OPTIUNILOR
DATE STATITISTICE
INTERVIURI — IDENTIFICARE
RESURSE COMUNITATE

INTERES & CONSTIENTIZARE

CONSULTANTA & Facilitare lucru in grup

Figura 1 Procesul de dezvoltare a unei intreprinderi cooperatiste
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3. Infiintarea - constituirea juridica

Cooperativa agricola se infiinteaza, organizeaza si functioneaza pe baza actului constitutiv
incheiat sub semnatura privata si atestat de avocat, care cuprinde decizia de asociere, lista
membrilor fondatori, valoarea partilor sociale subscrise de fiecare, insotit destatut. Actul
constitutiv al cooperativei agricoleva cuprinde in mod obligatoriu:

- denumire si sediu;

- tipul si gradul cooperativei;

- identificarea membrilor fondatori (nume si prenume, locul si data nasterii, domiciliul, codul
numeric personal, cetatenia persoanelor fizice, iar pentru persoane juridice denumirea,
sediul profesional, numarul din Registrul Comertului, CUI).

Statutul cooperativei agricole va cuprinde in mod obligatoriu:

- obiectul de activitate, cu enumerarea completa a activitatilor si durata de functionare a
cooperativei agricole;

- conditiile Tn care se dobandeste sau se retrage calitatea de membru cooperator, precum si
conditiilefncarepoatefiexclus;

- numarul si valoarea nominala a partilor sociale, numarul minim si limita maxima de parti
sociale subscrise si varsate, mentionarea aportului fiecarui membru cooperator (in numerar
si/sau natura), valoarea aportului Tn natura si modul evaluarii, precum si data la care se va
varsa integral capitalul social subscris si modalitatea de varsare a partilor sociale;

- reguli privind alegerea, componenta si atributiile adunarii generale, a consiliului de
administratie si ale cenzorilor,atributiile si Tntinderea obligatiilor acestora;

- modul de dizolvare si lichidare a cooperativei agricole;

- modul de distribuire a profitului net sau a acoperirii pierderilor rezultate la sfarsitul
exercitiului financiar,modul de formare a cotei minime a fondului de rezerva;

- modul de convocare a adunarilor generale, a consiliului de administratie si conditiile de
validitateahotarariloracestora;

- mentiunea expresa ca valorificarea productiei membrilor cooperativei agricole se va realiza
pentru minimum 50% din productia totala comercializata de fiecare membru, precum si ca
productia destinata vanzarii aferente terenurilor si efectivului de animale cu care membrii
participa Tn cooperativa agricola se valorifica conform acordului dintre membri si
cooperativa agricola;

- mentiunea expresa conform careia cooperativa agricola nu poate efectua operatiuni de
colectare, vanzare si procesare a productiei primare pentru nonmembri care sa insumeze
mai mult de 30% din cifra de afaceri aferenta acestor operatiuni;

- evidentele contabile specifice sistemului cooperatist, altele decat cele prevazute in Lg. nr.
82/1991-legea contabilitatii;

- drepturile si obligatiile membrilor cooperatori, modul de instrainare sau de transmitere in
folosinta a terenurilor,cladirilor sau a altor bunuri aflate in patrimoniul cooperativei agricole.
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Actul constitutiv si statutul cooperativei agricole se semneaza de membrii fondatori.
Cooperativa agricola se inregistreaza la Oficiul Registrului Comertului de pe langa tribunalul
Tn a carui raza teritoriala isi aresediul.

4. Studiul de fezabilitate si planul de afaceri

O analiza cuprinzatoare de fezabilitate va fi necesara, si aceasta ar trebui facuta de un
expert - un practician experimentat care va ajuta Consiliul de administratie sa determine
daca Cooperativa propusa este fezabild, pe baza ipotezelor bine determinate, a informatiilor
colectate privind potentialul de utilizare a serviciilor cooerativei de catre membruli si o
analiza a pietei. Un studiu de fezabilitate ofera perspective mai de detaliu si mai precise
asupra industriei respective — sectorului de activitate in care cooperativa isi propune sa
actioneze. Consiliul de Administratie prezinta rezultatele analizei studiului de fezabilitate
potentialilor membri utilizatori. Grupul discuta recomandarea si decide daca sa procedeze.

IDEI DE
AFACERI

SELECTIE Studiu de
fezabilitate

IDEILE DE AFACERI sunt selectate

dupa urmatoarele criterii:

* DUC LA INDEPLINIREA MISIUNII?
Genereaza valoare adaugata
pentru membri

* PRAG DE RENTABILITATE -

Daca, cand?

VENITURI = COSTURI >0

Figura 2 De la idei de afaceri la planuri de afaceri fezabile

Consiliul de Administratie va trebui sa elaboreze cu ajutorul unui profesionist familiarizat cu
modelul de afaceri cooperatist un plan de afaceri detaliat, pornind de la studiul de
fezabilitate care va avea deja informatiile necesare penru fundamentarea planului. Un plan
de afaceri va detlia modul in care afacerea va functiona in cadrul pietei. Planurile de afaceri
actioneaza ca o hartd organizationald pentru noua cooperativa de urmat pe masura ce
incepe operatiunile.
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5 Organizarea si operationalizarea formei asociative - management si contracte cu
membri

Poate parea simplu sa organizezi un proces de marketing de produse sau de aprovizionare
cu inputuri. Tn practicd se dovedeste ci este destul de complicat.

n cazul unei cooperative de marketing este necesar ca membri s3 se asigire c3 aceasta
- Produsele sunt vandute la cel mai bune pret

- Ca activitatile de desfacere, financiar contabile sunt bine organizate si corect
conduse

n acest scop membri vor numi un comitet de management si posibil un manager.®
Acestia se vor ocupa de partea economica si anume:

- Stabilirea costurilor de realizarea a activitatilor de marketing ale cooperativei (salarii,
transport, etc ? Cine si cum va acoperi aceste costuri— membrul, cooperativa?

- Modalitatea de plata catre membri — de obicei membri doresc sa vanda marfa cu plata pe
loc la livrare, dar cooperativa nu va putea plati pana nu va incasa la randul sau. Toate aceste
elemente vor fi precizate intr-un contract intre cooperativa si membru

Comitetul si managerul vor fi responsabili de conducerea cooperativei astfel incat fermirii
membri sa beneficieze cu adevarat de faptul ca sunt membri.

Cooperativa Lunca Somesului a descoperit curand cd angajarea unui manager de vanzari /
director de marketing cu norma intreaga este necesara. Membrii au decis ca au nevoie de o
persoana externa, un profesionist instruit in vanzari, care poate fi atat impartial, cat si cu
experienta in marketing si management.

Acest prim angajat a avut o contributie majora la dezvoltarea cooperativei, prin
introducerea colaborarii cu supermarket-urile (la numai 4 luni de la inregistrarea formala a
organizatiei), dupa ce si-a dat seama ca vanzarea doar pe pietele angro nu era un avantaj
pentru cooperativa. Pietele en-gross au fost putin reticente atat in oferirea de documente
financiare, cat si in cumpararea varietatii limitate de produse pe care o avea cooperativa,
solicitand atat fructe, cat si legume. Astfel, primul manager de vanzari a initiat comunicarea
cu supermarket-ul din zona. Vanzarea directa catre supermarket-uri, imediat dupa infiintare,
a condus la o crestere a Tncrederii membrilor in cooperativa. Odata cu rezultatele
Tmbunatatite a aparut si interesul altor fermieri din localitatile (cum ar fi Cdmpia Turzii) si
judetele invecinate de a se alatura cooperativei.

5 Basic Economics of an Agricultural Cooperative Internatonal Labor Organisation 1978-2001-MATCOM
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Cooperativa, care este detinuta Tn proportie egala de cei 15 membri ai sai, fermieri,

functioneaza ca intermediar, preluand bunurile de la acestia si comercializandu-le catre doi

clienti mari principali si 5-6 alti clienti mai mici. Legumele sunt aduse la depozitul
cooperativei, ambalate si etichetate de fermieri, dupa care Cooperativa, cu camionul sau
complet echipat, le transportd la depozitele clientilor. intregul proces este coordonat si
urmat cu atentie de managerul de vanzari, care comunica atat cu producatorii / fermierii,
cat si cu clientii.

Prin contractele cu membrii se stabileste cota de productie pe care acesta se angajeaza sa o

vanda prin cooperativa. Cooperativa isi opreste un procent - de exemplu la Cooperativa
Lunca Somesului acesta era de 9% - din pretul final negociat cu comerciantii pentru a se i

acoperi cheltuielile cooperativei. Procentul este votat in fiecare an si poate fi modificat daca

situatia financiara o cere.

R

< Instrumente utile - Fisi de post Director

FISA POSTULUI
Denumirea postului: Director Executiv Cooperativa Agricola
| PROFIL

1. Caracteristicile postului:

. studii: profil agricol, economic absolvite cu diploma de licenta;

. cunostinte necesare: Cunostinte despre culturile agricole, cunoasterea limbii engleze sau
franceze, operare PC (Office, e-mail);

. permis categoria B: Tn curs de valabilitate pe durata intregului contract;

. experienta necesard: minim 2 ani de experienta anterioara in sectorul agribusiness.

2. Aptitudini si abilitati:

. spirit antreprenorial si responsabilitate fata de realizarea obiectivelor stabilite de C.A. si
A.GA,;

. abilitati de negociere, diplomatie;

. gandire si capacitate de analiza si sinteza;

. discernamant si capacitatea de a rezolva problemele;

. capacitatea de previziune si de evaluare obiectiva;

. putere de decizie si asumarea responsabilitatii;

. autonomie in organizarea propriilor sarcini si prioritati, cu un bun management al timpului si
al dead-line-urilor;

J ordine, rigurozitate, corectitudine, seriozitate si flexibilitate;

. abilitati de comunicare, abilitati de relationare si negociere cu interlocutori de Tnalt nivel;
. capacitate de a lucra in echip3;

. dorinta de dezvoltare a subordonatilor si capacitate de delegare;

. preocupare pentru ridicarea nivelului profesional individual;

. rezistenta la efort si stres;
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J atentie la detalii;
. adaptabilitate in situatii noi.

1. POZITIA TN COOPERATIVA

1. Departamentul
Executiv
2. lerarhia in cadrul cooperativei

- subordonare si raportare fata de Presedinte.

- subordonare si raportare administrativa catre Consiliu de Administratie cu respectarea
regulamentului de ordine interioara si procedurilor de functionare ale cooperativei.

- are in subordine salariatii cooperativei.
3. Relatii de reprezentare

Reprezinta cooperativa in fata autoritatilor publice, juridice, de control, in relatia cu membrii/
clientii, furnizorii, persoanele/organizatiile si organismele din tara si din strdinatate cu care intra in
contact in interes de serviciu.

Il ATRIBUTII SI RESPONSABILITATI

. Organizeaza activitatea curenta a cooperativei agricole, respectarea deciziilor Consiliului de
Administratie si ale Adunarii Generale.

. Stabileste obiectivele pentru dezvoltarea/consolidarea cooperativei si le supune spre
aprobare Consiliului de Administratie;

. Comunica obiectivele catre membri si urmareste ca acestea sa fie comunicate intregului
personal;

. Coordonarea si armonizarea obiectivelor cooperativei cu resursele disponibile;

. Coordonarea directa a unor activitati operationale de logistica, achizitii, administrativ,
planificare;

. Conducerea si asigurarea echilibrului intre functiunile cooperativei; coordoneaza, simplifica,

mediaza procesele in colaborarea cu persoanele/departamentele din subordine precum si membrii
cooperativei;

. Creeaza si dezvolta relatii de colaborare cu membrii si cu alti fermieri potentiali membri;

. Realizeaza centralizarea necesarului de inputuri si organizeaza licitatia pentru aprovizionarea
memobrilor ( fertilizanti, seminte, pesticide, carburanti), optimizand costurile de productie ale
acestora;

. Ofera informatii constante privind preturile practicate de traderi, asigurand certitudinea
celui mai bun pret raportat la calitate Tn acel moment si incheie contracte privind tranzactionarea
productiei membrilor cooperativei agricole;

J Urmareste Tncasarea soldurilor la termen, facturilor si a altor creante;

. Propune Consiliului de Administratie proiecte de investitii prin fonduri europene prin care sa
adauge valoare productiei primare si sa echilibreze veniturile membrilor pe lantul alimentar;

J Monitorizeaza trimestrial/semestrial/anual gradul de realizare a obiectivelor;
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. Stabileste obiective personale si pentru top-management in stricta concordanta cu
obiectivele organizatiei.

. Asigura si raspunde de intocmirea darilor de seama, a proiectului bugetului de venituri si
cheltuieli, a executiei bugetare si a situatiilor financiare anuale, sau ori de cate ori i se solicita acest
lucru de catre organele de conducere ale cooperativei agricole;

. Angajeaza cooperativa agricola si patrimoniul acesteia in relatiile cu institutiile statului, alte
structuri cooperatiste, alte structuri ale societatii civile precum si cu diversi agenti economici, in
scopul realizarii obiectivelor stabilite de forurile superioare in limita competentelor aprobate de
Consiliul de Administratie;

. Propune Consiliului de Administratie servicii de specialitate care sa fie realizate membrilor
care ar fi prea costisitoare in mod individual.

. Solicitd membrilor cooperatori documentele care atesta suprafetele de teren exploatate de
catre acestia;
. Verifica nerespectarea de catre membrii cooperatori a obligatiilor stabilite Tn sarcina

acestora prin statut si/sau hotararea Adunarii Generale si/sau Consiliul de Administratie, informeaza
si aplica sanctiunile prevazute in actele constitutive;

. Raspunde disciplinar in cazul in care, conform mandatului primit de la Adunarea Generala
sau de la Consiliul de Administratie, nu aplica membrilor cooperatori sanctiunile pentru
nerespectarea de catre acestia a obligatiilor stabilite in sarcina lor;

. Semneaza angajarea personalului cooperativei agricole, cu aprobarea prealabila a Consiliului
de Administratie;

. Asigura respectarea normelor interne de functionare de catre personalul din subordine;

. Stabileste masuri de eficientizare a activitatii personalului din subordine;

. Promoveaza imaginea cooperativei si valorile corporatiste in toate relatiile profesionale, prin
conduita si ludrile de pozitie exprimate;

. Transmite lunar Consiliului de Administratie raport de activitate financiara completat de
contabilitate dupa modelul furnizat in excel;

. Raporteaza saptamanal Adunarii Generale, Consiliului de Conducere cu privire la activitatea
depusa

. Tnstiinteaza Consiliul de Administratie de toate neregulile constatate cu ocazia indeplinirii
atributiilor sale.

. Alte sarcini operationale executive legate de misiunea angajatului, in functie de nevoile

cooperativei.
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% Instrumente utile Fisa de post Director vanzari

COOPERATIVA AGRICOLA LEGUME DE VIDRA

Post: DIRECTOR VANZARI $I MARKETING

Relatii ierarhice:

Este subordonat: Directorului General / Presedinte - Consiliului de Administratie
Are in subordine: - Agent vanzari, - Sofer

RELATII DE COLABORARE: cu membrii cooperativei care isi desfac produsele
prin intermediul acesteia

RELATII DE REPREZENTARE: reprezinta cooperativa fata de organele de control de specialitate
(Oficiul pentru Protectia Consumatorului, Oficiul Concurentei), fata de clienti, media, precum si in
relatia cu persoanele si organizatiile cu care intra in contact Tn interes de serviciu.

Localizare: Comuna Vidra, judetul IIfov . Aria de activitate va cuprinde judetul llfov, inclusiv
Bucuresti, cu posibilitatea unor deplasari in alte judete. .

Responsabilitari principale:

Urmareste realizarea planului de vanzari si profit

Conduce si organizeaza activitatea de desfacere - vanzari
Optimizeaza livrarea de produse si stocurile de marfa
Administreaza efficient relatia cu furnizorii — membrii cooperativei

vk wnNeE

Identifica directii de dezvoltare si propune promovarea de produse noi

Atributii - Activitati principale

| Cunoasterea pietei

1. Cunoasterea pietei —a cererii si situatiei concurentei, a preturilor, a noilor produse care pot
fi asimilate, a produselor a caror realizare ar trebui oprita, sau redusa, a celor care trebuie
schimbate, a conditiilor la care trebuie sa raspunda pentru a satisface in mai mare masura
preferintele clientilor carora li se adreseaza

2. Elaborarea studii de piata

II. Asigurarea comenzilor

1. Elaborarea planurilor de vanzari

2. Identificarea canalelor de distributie si a conditiilor de livrare propice si asigurarea acestora,
3. Promovarea produselor si vanzarilor,

Actiuni pentru extinderea pietei de desfacere a produselor proprii: elaborarea si prezentarea de
oferte, de cataloage comerciale, de pliante si prospecte, de mostre; participarea la targuri si expozitii
din tara si strainatate; folosirea publicatiilor curente, a radio-tv s.a. Asemenea modalitati si mijloace
de prezentare implica, cand este cazul si sunt create conditii, efectuarea de actiuni de reclama —

4, Asigurarea portofoliului de comenzi si a contractelor comerciale,
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Colectarea comenzilor emise de clienti si constituirea, astfel, a portofoliului de comenzi, incheierea
de contracte comerciale in stricta concordanta cu planul de afaceri aprobat de Adunarea Generala,
cererile clientilor si capacitatile de productie disponibile.

5. Crearea, modernizarea si extinderea retelelor proprii de desfacere a produselor.
Extinderea relatiilor de vanzare pe baza de comenzi, conventii si contracte prezinta o actiune care
asigura certitudine in activitatea de desfacere pentru o anumita perioadd. in interiorul acestei
perioade producatorul-furnizor va actiona pentru o conlucrare judicioasa cu partenerii in scopul
obtinerii increderii acestora si chiar extinderea vanzarilor determinata de eventuale solicitari
suplimentare sau a aparitiei de noi parteneri. In acest sens, va defini elemente stimulatoare pentru
stabilirea unor relat

ii contractuale pe perioade mai lungi de timp sunt si cele care au in vedere asigurarea unor Tnlesniri
la preturile de desfacere, rabaturi comerciale, servirea cu prioritate, aplicarea unui sistem de servire
stimulator (acordarea de bonificatii, s.a.).

Se are in vedere contractarea integrala a productiei in corelatie cu potentialul tehnic, material in
conditiile unui profit cat mai mare.

lll. Organizarea si urmarirea livrarilor de marfa si a stocurilor

1. Elaborarea planului si a programelor de livrare-vanzare a produselor contractate pe
sortimente concrete si pe caile de distributie-vanzare stabilite.

Pe baza acestora elaboreaza programele de productie (tindnd cont de structura si dimensiunea
capacitatilor de productie), cat si a fiselor de urmarire operativa a derularii livrarilor pe clienti, pe
canalele de distributie alese.

2. Prognoza si constituirea unor stocuri de desfacere optime, care sa asigure ritmicitate
livrarilor, Tn concordanta cu clauzele prevazute in contractele comerciale incheiate,

3. Organizarea activitatii operative de livrare-vanzare a produselor, servirea ritmica a clientilor
programati si neprogramati in concordanta cu cererile acestora specificate in contracte, in comenzile
emise; organizarea primirii si receptiei produselor de la producatori, formarea loturilor de livrare;
Asigurarea unor conditii rationale de formare a loturilor de livrare eventual de depozitare a
produselor presupune livrarea produselor in conditii de integritate calitativa si cantitativa, la
momentele calendaristice prevazute Tn contractele comerciale, la cele la care sunt solicitate de
clienti, implica desfasurarea activitatilor de primire-receptie, de sortare, ambalare, etichetare,
marcare si de formare a loturilor destinate livrarii sau vanzarii pe spatii dimensionate rational, cu
amenajari si dotdri adecvate.

4, Intretinerea unui sistem de gestiune a stocurilor de desfacere si de urmarire a derularii
livrarilor, de intocmire a documentatiei de livrare (dispozitii de livrare, facturi, avize de expeditie),
inclusive informatizat .

Urmarirea derularii operative a livrarilor catre clienti, a realizarii contractelor incheiate pe total, si pe
cumparatori,

5. Informare sistematica asupra comportamentului produselor livrate, interventie prompta in
caz de deficiente semnalate, aplicarea sugestiilor pozitive provenite de la clienti.

Volumul mare de informatii, pe care unitatea producatoare si-| poate asigura astfel, trebuie
prelucrat si transmis operativ celor vizati — membri producatori, care pot interveni pentru a asigura
fiecarui produs parametrii functionali prevazuti. Prin acest mod de actiune, unitatea isi atrage
aprecierea favorabila a clientilor si determina stabilitatea de durata a relatiilor cu partenerii reali si
potentiali.

IV. Aprovizionare — relatia cu producatorii/furnizori si transport
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1. Stabilirea relatiilor de desfacere cu membri cooperatori - stabilirea conditiilor de livrare intre
parteneri, a relatiilor de vanzare-cumparare/intermediere se realizeaza prin emiterea comenzilor;

2. Relatia cu producatorii

- urmarirea stadiului produselor in procesul de productie - actiune care conditioneaza indeplinirea
obligatiilor fata de clienti stipulate in contractele de livrare (termene de livrare, sortimentatie,
calitate, cantitate s.a.)

Se asigura de lansarea la timp a comenzilor catre producatori, Tn concordanta cu programele de
livrare. Poate preupune si impulsionarea factorilor de productie pentru respectarea programelor de
fabricatie

- Urmarirea si controlul derularii contractelor cu membri furnizori de asigurare materiala - fise
de urmarire operativa a aprovizionarii pe membru furnizor

Legatura permanenta cu furnizorii prin agentii de aprovizionare in vederea prevenirii unor dereglari
in livrari, verificarii pe parcursul fabricatiei a stadiului productiei si a calitatii acesteia

3. Asigurarea conditiilor normale de primire-receptie a partizilor de produse de la furnizori care
presupune: receptie, dotate cu mijloacele tehnice adecvate;

4, Receptia calitativa si cantitativa a produselor destinate livrarii si emiterea documentatiei de
atestare a acesteia la expeditie-eliberare.

5. Verificarea si asigurarea ambalajelor si materialelor de ambalat pentru produsele destinate
desfacerii catre clienti;

6. Asigurarea transportului prin mijloace proprii sau inchiriate necesare expedierii produselor
la clientii (daca contractele economice stipuleaza o asemenea clauza in sarcina furnizorului-
producator) sau la depozitele si magazinele proprii pentru desfacere;

V. Management financiar-contabil

1. Incasarea contravalorii produselor livrate,

2. Urmarirea cheltuielilor de desfacere, in limita bugetului aprobat

3. Urmarirea decontarilor financiare cu clientii pentru produsele expediate, urmaririi facturilor emise
si neincasate s.a.;

SPECIFICATIILE POSTULUI
Nivel de studii: studii medii, studii superioare, in domeniul economic constituie un avantaj
Cursuri de pregatire: vanzari, marketing, management
Experienta:
in specialitate: experienta in vanzari minim 3 ani
pe post: minim 2 ani experienta pe post asemanator
Norma de lucru: 6 ore pe zi, dimineata

CUNOSTINTE SI CALIFICARI NECESARE:

. Tehnici de vanzare directa si indirecta

. Tehnici de negociere

. Permis de conducere categoria B valabil — 2 ani

o Management

. Operare PC — MS Office

. Cunoasterea in profunzime a pietei locale de produse agroalimentare / fructe si legume ar
fi un avantaj

. Tehnici si instrumente financiar-contabile

. Cunoasterea legislatiei Tn domeniu
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APTITUDINI SI DEPRINDERI NECESARE:

. Aptitudine generala de invatare
. Abilitati de comunicare
. Abilitati de negociere

CERINTE PENTRU EXERCITARE:

. Inteligenta de nivel superior

o Spirit organizatoric

. Echilibru emotional

. Capacitate de a evalua si a lua decizii prompte
. Capacitate de a lucra cu oamenii

. Rezistenta mare la stres

. Usurinta, claritate si coerenta in exprimare

. Punctualitate

Caracteristici de personalitate: orientare spre profit, spirit practic, incredere in sine, perseverenta,
activism, energie, fluenta verbal3, creativitate, interes pentru informarea/ajutorarea si dezvoltarea
altora, sociabilitate, tact, amabilitate, inclinatie pentru conducerea si controlul oamenilor.

Aprobat,
Presedinte /Director General Titular de post
Data Data
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% Instrumente utile - Contract cu membri

CONTRACT DE ANGAJAMENT COOPERATIV

1. Partile

1.1. Membru cooperator, subsemnatul (P.F.) / Subscrisa (P.J.) .o cu
domiciliul/sediul social in (localitatea) .............ccccccveeeenn. S s o] S ) erreeeeen ,
judet/sector L, , adresa de livrare
......................................................................................................... avand CNP/ inregistrata la Oficiul Registrului
Comertului ..o , Sub nr. ... din , cod fiscal nr.
........................... din ..o, @vand contul N, dESChIS 1A
reprezentatd de .....oocceiiiiiiiie e , cu functia de ... , 1In calitate de
cumparator/vanzator,

1.2. Cooperativa AQFiCOIa..........ccoveviiiiiieiiiie e , cu sediul social Tn (localitatea) .........cccccerenne. , str.
...................................... Nr. e, DlOC e, SCATA e, €8 e, @partament ......., judet/sector
....................................... , Tnregistrata la Oficiul Registrului Comertului .........cc..ccccciviiiiiiiiciinieeeeee, SUb NI
..................... din .o, cod fiscal nr. e diN e, @VANd contul N
.............................. , deschis la ...........ccceeeee., reprezentatd de ...........ccccceeeieiiieeeeeeee., €U functia de
......................................... , in calitate de vanzator/cumparator,

Preambul:

Luand la cunostintd si asumandu-ne prevederile din legislatia cooperatiei agricole, statutul cooperativei, si
regulamentele interne, noi partile semnatare ne exprimam acordul liber de vointd pentru cooperare si ne obligdm la
respectarea prezentului contract de angajament cooperativ pentru o perioada de minimum trei (3) ani fiscali
consecutivi cu incepere de la data semnairii.

2. CONDITII DE ANGAJAMENT:

2.1. Cooperativa Agricola, prin reprezentatii sai, conform atributiilor statutare, se angajeaza sa:

2.1. 1. Stabileasca o strategie de piata in scopul echilibrarii raportului cerere-ofertd, precum si garantarii unor venituri
certe si echilibrate membrilor sai;

2.1.2. Elaboreze si sa aplice unitar tuturor membrilor, reguli comerciale specifice activitatii cooperativei si sa previna
conflictele de interese;

2.1.3. Coordoneze direct activitatile operationale de logistica, achizitii, administrative, planificare;

2.1. 4. Realizeze centralizarea necesarului de inputuri, organizarea licitatiei si aprovizionarea membrilor, optimizand
costurile de productie ale acestora;

2.1. 5. Ofere informatii constant privind preturile practicate de traderi, asigurand certitudinea celui mai bun pret
raportat la calitate in acel moment, sa incheie contracte si sa tranzactioneze productia membrilor cooperativei
agricole;

2.1. 6. Negocieze, realizeze si sa respecte contractele semnate de cooperativa cu tertii, obtindnd cele mai bune
conditii posibile de tranzactionare la acel moment in piata, tindnd cont in contractele derulate de cooperativa de
urmatorii factori de influentd: data si marimea comenzilor, grafice de livrari si termene limita, returnarea
marfurilor, pret obtinut si tarife prestari, termene si modalitati de plata(perioada de plata, plata in avans, reduceri,
facturare, sanctiuni aplicabile pentru intarzierea efectudrii platilor, garantia de plata), transfer de riscuri, transfer
de proprietate si clauza de pastrare a dreptului de proprietate, proprietatea intelectuald, asigurarea unui echilibru
contractual bilateral, declarare calamitate si invocare forta majora, prescriptia - legislatia aplicabila.

2.1.7. Asigure ca maximul de parti sociale detinute de un membru este de 20%;

2.1.8. Aleaga in Consiliul de administratie, membrii cooperatori detinatori de parti sociale cu o vechime mai mare de 2

ani;
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2.1. 9. Efectueze operatiuni de colectare, vanzare si/sau procesare a productiei primare pentru membri, care la nivel
de cooperativa sa fie de minimum 70% din cifra de afaceri aferenta fiecarei operatiuni;

2.1.10. Tina registrele prevazute de lege si sa faca demersurile legale necesare céatre cenzor pentru sigilarea si
vizarea anualg;

2.1.11. Asigure si sa raspunda de intocmirea darilor de seama, a proiectului bugetului de venituri si cheltuieli, a
executiei bugetare si a situatiilor financiare anuale, sau ori de céte ori i se solicita acest lucru de catre membri;

2.1.12. Transmitd lunar raportul de activitate financiara, in excel, completat de contabilitate si sa raporteze
saptamanal tuturor membrilor activitatea depusa, in format electronic, potrivit modelului realizat la nivelul Uniunii
de Ramura;*®

2.1. 13. Promoveze valorile cooporatiste in toate relatiile profesionale, prin conduita si luarile de pozitie exprimate.

2.2. Membrul cooperator se angajeaza sa:

2.2.1. Achizitioneze minimum 50% din produsele sau obiectele necesare functionarii sale si pe care cooperativa i le
poate oferi;

2.2.2. Livreze minimum 50% din produsele valorificate, prin intermediul cooperativei si care fac obiectul acesteia;

2.2.3. Livreze cooperativei cantitatea agreatd cu aceasta, respectand prevederile lit. i? alin. (2) art. 11 din Legea
Cooperatiei Agricole si sa obtina prin intermediul cooperativei cantitatea contractatéd de produse sau obiectele
necesare pentru exploatare;

2.2.4. Accepte conditiile speciale negociate de cooperativa in numele sau cu tertii, privind colectarea si vanzarea;

2.2.5. Utilizeze, in masura nevoilor, serviciile pe care cooperativa i le poate oferi pentru functionarea sa;

2.2.6. Subscrie la capitalul social si sa verse partile sociale subscrise potrivit art. 15 din Legea Cooperatiei Agricole si
angajamentelor prevazute in actele constitutive, in regulamentele si in procedurile interne ale cooperativei.

2.2.7.Citeasca si sa respecte prevederile Legislatiei specifice Cooperativei, Statutul, Regulamentele Interne,
termenele si conditiile generale de cumparare-vanzare, referitoare la conditile de contributie, achizitii si prestari
Servicii;

2.2.8.Recunoascd ca statutul de membru al cooperativei presupune angajamentul de a respecta statutul
cooperativei si regulamentele sale interne;

2.2.9. Fie de acord sa prezinte garantii financiare suficiente si sa isi asume ca va plati efectiv sumele datorate la data
scadentei, in conformitate cu legislatia in vigoare si sa accepte in mod explicit acoperirea integrala a eventualelor
prejudicii cauzate cooperativei agricole.

3. Conditii Generale

3.1.Prezentele conditii generale se aplica oricarei tranzactii incheiate intre membri si Cooperativa derivand din
tranzactiile cu furnizorii si clientii. Orice caz tratat sau rezolvat prin corespondenta postald sau email este
considerat a fi ncheiat la sediul social al cooperativei si se considera incheiat numai dupa acceptarea comenzii
din partea furnizorilor/clientilor;

3.2.Membrul se angajeazd sa respecte Conditile Generale de vanzare-cumparare si, in special, preturi, tarifele,
discounturi, penalizari si rabaturile in vigoare;

3.3.In absenta unui refuz scris, orice comanda de vanzare-cumparare de bunuri implicd acceptarea formala a
conditiilor generale de vanzare-cumparare la nivel de cooperativa, care, ca singura baza a negocierii comerciale
prevaleaza asupra oricarui alt contract al Membrului, si ale caror dispozitii pot fi aplicate numai dacd au fost
acceptate in mod expres de catre Cooperativa in urma unei negocieri echilibrate, completate, in mod
corespunzator cu prevederile Codului Civil din Romania;

3.4.In conformitate cu reglementérile legale in vigoare, Cooperativa isi rezerva dreptul de a deroga de la anumite
clauze ale prezentelor conditii generale de vanzare-cumparare, in functie de negocierile facute cu Membrul, prin
stabilirea unor conditii speciale de vanzare sau bonuri de comanda personalizate;

3.5.Prezentul angajament va fi reinnoit prin acord tacit pentru perioade succesive de trei (3) ani fiscali, cu exceptia
cazului Tn care una dintre parti 1l va denunta prin scrisoare recomandata cu confirmare de primire cu cel putin trei
(3) luni Tnainte de expirarea perioadei actuale de angajament;

6 Vor fi folosite statutul, registrele, regulamentele, fisele de post cadru realizate la nivelul Uniunii de Ramura Nationald a Cooperativelor
Agricole din Sector Vegetal U.N.C.S.V.
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3.6.Madificarea drepturilor si obligatiilor partilor, vor putea fi efectuate doar prin act aditional, cu acordul ambelor parti,
cu exceptia actualizarii prezentului contract de angajament cooperativ, unilateral automat de catre cooperativa,
odata cu modificarea si completarea legislatiei specifice, statutului, regulamentelor interne, cu aprobarea
Consiliului de Administratie.

4. Conditii individuale

4.1. Membrul cooperator se inscrie in cooperativa agricold cu suprafata totala de ... ha conform declaratiei de
suprafata APIA sau adeverinta de rol de la Primarie.

4.2. Structura de culturi va fi comunicata anual, la Tnceputul unui nou an agricol, care constituie anexa la prezentul
contract.

4.3. Cantitatile de produse agricole comercializate prin/catre cooperativa vor fi mentionate in declaratiile pe propria
raspundere intocmite la sfarsitul fiecarui fiecarui an calendaristic si vor fi utilizate pentru acordarea scutirilor la
plata impozitelor si taxelor.

Incheiat astézi, .. ........ , In 2 exemplare, fiecare avand valoare de original.

Membru Cooperativa

Nume si Prenume/ SC ... SRL
Director Executiv/ Director Comercial

Anexa nr. 1
AN AGRICOL DE RECOLTA 1 (2020-2021)
Nr. Cultura Productia | Productie destinata Productie minima vanduta
Crt. Medie comercializarii* (t) | prin/catre cooperative (50%)(t)

(t/ha)

Nume si Prenume : ......................
Semnatura: ................
Data: ..................

*Productia destinatd comercializarii nu include: Arendd, Seminte, Consum intern, Pierderi
Corelata cu adeverinta...
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6 Finantarea

Capitalul este crucial. Fara o anumita suma de bani (capital), o cooperativa de marketing de
exemplu nu isi poate ajuta membrii. Ganditi-va la toate cheltuielile implicate Tn colectarea,
depozitarea si comercializarea produselor. ’

Mijloace fixe

Un depozit va trebui sa fie cumparat sau inchiriat, astfel Tncat membrii cooperativei sa poata
aduce toate produsele lor impreuna intr-un singur loc. Fara acestea cooperativa nu poate
functiona. Ele nu sunt pentru re-vanzare - mijloacele fixe ale cooperativei vor fi utilizate
timp de mai multi ani in derularea afacerii.

De exemplu Cooperativa Gheorghe Doja la scurt timp in 2 ani de la constituire — a
achizitionat 7800 mp teren intravilan si s-au apucat de constructia unui depozit care a fost
extins la 800 mp, pentru productia pe care o valorifica, cu toate utilitatile necesare, inclusiv
statie de spalare si ambalare legume-fructe, un solar pentru rasaduri, spatiu amenajat
pentru utilaje, depozitarea produselor de protectia plantelor si fertilizantilor, separat
platforma pentru cisterne carburanti, o fitofarmacie si cladiri administrativ.

Capital de lucru

Cooperativa va avea nevoie de lichiditati pentru a plati membrilor produsele livrate. (Mai
tarziu, va putea recupera acesti bani atunci cand vinde produsele pe piata, dar fermierii vor
dori cel putin o "plata Tn avans" la livrare.

Cooperativa Lunca Somesului de exemplu cumpara produsele (legumele) de la membri,
apoi le vinde in continuare, cu un pret relativ mai mare, diferitelor supermarket-uri.
Procesul functioneaza astfel: cooperativa vinde produsele membrilor supermarket-urilor cu
un pret, din care deduce cheltuielile de functionare si apoi distribuie restul intre membri, n
functie de cantitatea livrata. Fermierii sunt platiti de cooperativa la sfarsitul fiecarei luni
(pana pe data de 25 pentru luna precedenta), iar supermarket-urile platesc cooperativa la
15 sau 25 de zile dupa livrare. Un astfel de aranja,emt este potrivit pentru cazl legumelor
proaspete.

Vezi studiul de caz al
Cooperativei
Agricole ,Lunca

| que o

7 Basic Economics of an Agricultural Cooperative Internatonal Labor Organisation 1978-2001-MATCOM
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n cazul cerealelor se poate oper diferit — se poate pldti membrilor un avans atunci cand
livreaza marfa. Dupa vanzarea finala a produselor membri primesc plata finala. Dar si din
aceasta plata finala cooperativa va pastra o parte pentru a re-initia un nou ciclu printr-un
avans.

Costuri de functionare

O intreprindere cooperatista are costuri. Personalul trebuie sa-si primeasca salariile, activele
si stocul de marfa trebuie sa fie asigurate, podusele trebuie transportate de la fermier la
cumparator etc. Cum poate finanta cooperativa toate aceste costuri de functionare?

Cooperativa nu poate da membrilor toti banii care au fost primiti pentru produsele
agricolecomercializate. Cooperativa trebuie sa pastreze o parte din sumele incasate ca si
COMISION sau TAXA pentru a pliti costurile sale de functionare. Deci, inainte de a da
membrilor plata lor finald, cooperatorii trebuie sa fie de acord sa lase un comision din
veniturile obtinute.

Capitalul sau fondurile necesare cooperativei pot proveni din surse diferite cum ar fi:
- Aportul membrilor - capitalul social

Membrii pun fiecare o suma mica de bani, ceea ce le va oferi parti sociale in cooperativa.
Aceasta se numeste "capital social". Individual, oricare membru cooperator nu poate detine
mai mult de 20% din capitalul social total al cooperativei

- Credite

Fiind fermieri de multe ori mici sau chiar mijlocii este posibil ca membrii sa nu poata
contribui cu toti banii de care are nevoie cooperativa pentru a incepe afacerea. Prin urmare,
este posibil ca cooperativa sa fie nevoita sa solicite Tmprumuturi sau contributii din alte
surse, de exemplu fonduri europene sau banci.

De exemplu

Cooperativa Gheorghe Doja in 4 ani de la infiintare a achizitionat, prin credit bancar pe 8 ani,
al doilea depozit, de cca 1700 mp avand acum 2 depozite, cooperativa detine o parte
importanta din capacitatile de depozitare legume-fructe din j

Vezi studiul de caz al

Cooperativei Agricole

Gheorrghe Doja

Finantari nerambursabile

Profiturile relativ mici obtinute din vanzarea produselor agricole determina o rata scazuta a
investitiilor, deoarece veniturile realizate abia acopera salariile, chiria, combustibilul, taxele
de certificare, reparatiile utiliajelor de baza etc. Lipsa investitiilor duce la o logistica slaba,
astfel Tncat cooperativa nu se poate extinde intr-un ritm mai mare. Pentru a imbunatati
situatia financiara si a incepe sa investeasca, cooperativele acceseaza finantari europene.
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Partea de co-finantare a investitiilor contractate de cooperativa din finantari
nerambursabile poate fi acoperita prin aportul membrilor sau din credite contractate de
cooperativa.

De exemplu Cooperativa Agricola ,Fermierul Nadlacan” este o cooperativa agricola care are
deja 3 proiecte cu finantare europeana. Membrii nu au venit cu propria contributie la
finantarea acestor proiecte; toate cofinantarile s-au facut cu imprumuturi bancare,
garantate de unii membri. Fiecare membru a imprumutat cooperativa cu suma de 20.000 lei
in 2019 pentru implementarea investitiei, suma pe care cooperativa o va restitui dupa
finalizarea lucrarilor.

Vezi studiul de caz al

Cooperativei Agricole
Fermierul Nadlacan

Cadrul legal, participarea membrilor — guvernanta cooperatista si beneficiile membrilor

1. Legea cooperativelor agricole pe scurt

Legea nr.566/2004 - privind cooperatia agricola marcheaza desprinderea definitiva a
cooperatiei agricole din Romania de cooperativele de productie rezultate prin colectivizarea
fortata din anii ‘50 — 60. Pentru a reusi deplin este nevoie de multd muna, educatie
cooperatista si de puterea exemplului.

Cu toate ca legea cooperatiei agriole a fost mult asteptata, numarul cooperativelor nou
infiintate a intirziat sa apara. Acestea s-au infiintat timid si in numar mic, multe avand o
viata scurtad, in principal datorata lipsei educatiei cooperatiste. Totusi, cautarile fermierilor
nu au ncetat. Au fost infiintate multe cooperative agricole, mai mari sau mai mici, dintre
care unele au functionat, chiar bine, iar altele au abandonat ideea.

Actuala Lege nr.566/2004 —privind cooperatia Agricola este structurata astfel :

- Capitolul | — Dispozitii generale
- Capitolul Il — Infiintarea, organizarea si functionarea cooperativelor agricole
- Capitolul lll — Capitalul social

- Capitolul IV — Drepturile si obligatiile membrilor cooperatori
- Capitolul V — Organele de conducere si control ale cooperativei agricole
- Sectiunea 1 — Adunarea generala
- Sectiunea 2 — Consiliul de administratie
- Sectiunea 3 — Cenzorii
- Capitolul VI — Registrele cooperativei agricole
- Capitolul VIl — Controlul de gestiune
- Capitolul VIl — Mijloacele fianciare ale cooperativelor agricole
- Capitolul IX — Regimul juridic al patrimoniului cooperativelor agricole
- Capitolul X — Fuziunea, divizarea, dizolvarea si lichidarea cooperativelor agricole
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- Capitolul XI — Uniunile de ramura ale cooperativelor agricole

- Sectiunea 1 - Organizarea si functionarea uniunilor de ramura ale cooperativelor agricole

- Sectiunea 2 - Organele de conducere ale uniuninilor de ramura ale cooperativelor agricole
- Capitolul XII — Sprijinul statului pentru cooperativele agricole

n lege, mai sunt nominalizate si tipurile de cooperative care pot fi infiintate : - cooperative
de gradul |, cooperative de gradul Il si cooperative de gradul Ill. Acestea pot avea ca obiect
de activitate :

- servicii pentru micii producatori achizitii si vizari pentru membrii

- procesarea produselor agricole

- manufacturiere

- exploatarea si gestionarea terenurilor agricole

- care integreaza productia, procesarea si comercializarea

- asistenta mutuala si asigurare agricola

2. Facilitatile fiscale oferite de lege cooperativelor agricole si membrilor cooperatori
in afara avantajelor economice si sociale oferite de cooperativa, prin Legea nr. 566/2004
sunt prevazute si o serie de avantaje/scutiri fiscale, atit pentru cooperativa cit si pentru
membrii cooperatori. Acestea sunt :

e Pentru cooperativa

- scutirea de la plata impozitului pe profit timp de 5 ani consecutivi 8

- scutirea, permanenta, de la plata impozitului pe cladirile si terenurile aflate in

patrimoniul cooperativei

e Pentru membrii cooperatori
Scutirile sunt cu caracter permanent, cit timp membrul cooperator face parte din
cooperativa si respecta conditiile de livrare a productiei prin/catre cooperativa

scutirea de la plata impozitului pe veniturile micro intreprinderii aferente valorii

produselor valorificate prin cooperativa

- scutirea de la plata impozitului pe norma de venit

- scutirea de la plata impozitului pe cladirile si terenurile utilizate pentru productia
valorificata prin cooperativa

- scutirea de la plata impozitului pe arenda in cazul terenurilor arendate cooperativei

agricole

3. Guvernanta cooperatista -participarea si beneficiile membrilor
Tncrederea este variabila cea mai importantd cand discutdm de actiunea colectivs, aceasta
reduce sau chiar elimind costurile de tranzactie. Increderea este un rezultat al relatiilor

8 Spre exemplu, Cooperativa agricola Fermierul Nadlacan, a beneficiat, numai in anii 2019 si 2020, de scutirea
de la plata a unui impozit pe profit in suma totala de 174.678 lei.
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dintre indivizi. Succesul acestor relatii se regaseste in crearea unor institutii / organizatii
functionale. Un nivel ridicat de incredere intre indivizi - indivizii sunt demni de incredere,
acestia au relatii bazate pe incredere si dezvolta institutii ce recompenseaza acest
comportament (Ostrom si Ahn, citati de Petrescu C). increderea presupune predictibilitatea
- asteptarea ca ceilalti actori (indivizi, grupuri, institutii) se vor comporta intr-un anumit mod
este confimrata de acestia, fapt ce reduce incertitudinea si face ca indivizii sa nu se
comporte in mod egoist, ci s3 participe la realizarea bunului comun. Tncrederea este o
resursa pentru actiunea colectiva - atunci cand actorii detin informatii despre interesele si
comportamentele celorlalti astfel putdandus-se verifica loialitatea si cinstea celor cu care se
intentioneaza a se realiza tranzactii (Pfaff si Valdez, 2010 op citat).’

infiintarea sau dezvoltarea unei forme asociative presupune o abordare participativd -
viitorii membri pot initia Tntregul proces, vin cu idei, decid ce sa faca, cum sa faca, cine sa
faca etc. Astfel, in conditiile Tn care comunitatea vine cu adevaratele ei probleme, cu
solutiile ei si le implementeaza, oamenii vor dori cu atat mai mult sa pastreze si sa dezvolte
ce au realizat.Aceasta este diferitda de abordarea din exterior cand un factor interesat din
afara grupului decide sa fie implementat un anumit proiect si alege un anumit mod de
actiune. Dupa ce decizia a fost luata in afara comunitatii, un specialist incearca sa convinga
membrii comunitatii ca acest proiect este important pentru ei si ca ei trebuie sa contribuie
la implementarea lui.

Abordare din exterior Abordare participativa
Institutii guvernamentale, | Oamenii sunt implicati de la inceput:
donatori/finantatori, consultanti decid pentru - gandesc
oameni pornind de la idei de tipul: - analizeaza
- oamenii nu stiu ce este important, bun, util - planifica
pentru ei - conduc
- oamenii nu stiu sa-si rezolve singuri - implementeaza
problemele - monitorizeaza
Persoane “specializate” trebuie sa convinga - evalueaza
oamenii ca: Prin implicarea lor membri vor fi
- este benefic pentru ei motivati:
- esteallor - vor vedea beneficiul
- ‘trebuie’ sa se implice in proiect / forma - sevor simti capabili
asociativa / trebuie sa participe - se vor simti responsabili

% Petrescu, Claudia Organizatiile colective ale proprietarilor de terenuri agricole si forestiere: profil, evolutie,
tendinte
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Membrii sunt doar niste beneficiari pasivi de - vor gasi solutii

servicii. - vor crede c3 este posibil 1°

De exemplu Cooperativa Lunca Somesului a constatat cd alinierea prioritatilor membrilor a
fost o mare provocare. Pentru unii, implicarea a fost mai mare, punand initiativa pe un loc
mai important la nivel personal, dar pentru altii, cooperativa este o alternativa in caz de
nevoie, implicarea lor fiind redusa. Acest subiect este inca relevant astazi in relatia
cooperativei cu membirii, dar s-a format o masa critica care este implicata activ si ofera, de
asemenea, ore de voluntariat pentru buna functionare a lucrurilor. Fermele membrilor au
dimensiuni diferite, Tntre 0,58 si 30 ha, dar contributia tuturor este importanta. Membrii mai
mici sunt adesea favorizati in planificarea livrarii. Este important ca cooperativa sa ii poata
pastra si sa se simta sustinuti de aceasta.

in Cooperativa Agricoléd Fermierul Nédldcan drepturile si obligatiile membrilor cooperatori
sunt egale. Indiferent de marimea ponderii fiecaruia in capitalul social, fiecare membru se
exprima printr-un singur vot, conform principiului cooperarii ,un om = un vot”. Distributia
profitului si pierderii se face in functie de contributia financiara. Distributia profitului
cooperativei se face in conformitate cu decizia adunarii generale. Toate deciziile luate la
nivelul Cooperativei sunt discutate si convenite cu toti membrii cooperativei. Membrii
achizitioneaza toate intrarile si valorifica pe deplin productia comercializata prin
cooperativa.

Beneficiile sociale pentru membri fac parte din misiunea organizatiei Tntr-o cooperativa.
Aceste beneficii constau in

e preturi mai bune, obtinerea accesului la piete specializate, asistenta pentru
producerea intr-un mediu exigent de calitate si in afara pietei locale, dar si, cresterea
nivelului de trai etc.

e Optimizarea costurilor de productie si eficienta activitatilor agricole prin transferul
catre cooperativa cel putin partial a comercializarii productiei desfasurate in comun.
Acest lucru asigura preturi mai bune in ceea ce priveste calitatea / cantitatea.

e Efectuarea de investitii comune pentru a adauga valoare productiei agricole primare
si a echilibra veniturile din lantul agroalimentar duce la un nivel mai ridicat de
stabilitate sociala pentru membri.

e Rentabilitatea afacerii pe termen mediu si lung, valorificarea fermierilor si a
cooperativelor prin generarea de valoare adaugata economica pentru membrii lor si,
in plus, desfasurarea unei activitati economice relevante, supravietuirea pe piata si
dezvoltarea sociala si economica durabila.

10 Misu, Silvia et all Ghidul managerului de intreprindere sociald —Fundatia pentru dezvoltarea societatii civile
Institutul de Economie Sociald 2012
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e Membrii cooperatori sunt bine informati, pot fi implicati activ si pot propune masuri
pentru eficientizarea activitatii socio-economice a cooperativei, pentru a primi
drepturile care le revin din desfasurarea activitatii, dupa ce au fost respectate
obligatiile fata de cooperativa.

e Controlul democratic si distributia echitabila a rezultatelor cooperativei in functie de
activitatea economica a fiecarui membru.

e Cresterea capacitatii de a face fata riscurilor de volatilitate a pietei in comparatie cu
desfasurarea individuala a activitatilor de recuperare de catre fiecare producator.

e Furnizarea de servicii si informatii specializate membrilor, care ar fi mult prea
costisitoare daca ar fi obtinute individual., instruirea acestora in cunoasterea
temeinica si aplicarea in practica a principiilor cooperatiste

e Reprezentarea intereselor membrilor in raport cu anumite institutii: primarie, DAJ,
ONRC. Organizarea de evenimente specifice pentru membri si schimburi de
experienta

4. Regulamentele care asigura functionarea democratica a cooperativei agricole

nca din primele zile ale functionarii unei cooperative, adunarea generala, conform
prevederilor legii, are obligatia sa aprobe “Regulamentele functionarii democratice a
cooperativei” si“Metodologia generala a completarii registrelor cooperativei”, adevarate
coduri de functionare si conduita democratica a membrilor conducerii cooperativei precum
si a membrilor cooperatori - prelungiri vitale ale Statutului cooperativei. Regulamentele
functionarii democratice a cooperativei agricole sunt constituite din :

- Regulamentul cadru al functionarii organelor alese ale cooperativei agricole
- Regulamentul intern cadru al cooperativei agricole
- Regulamentul cadru al relatiilor dintre cooperativa si membrii cooperatori

Regulamentele contin reguli democratice obligatorii de respectat atit de cooperativa cit si
de membrii cooperatori. Elaborate si adoptate odata cu intrarea in functiune a cooperativei,
efectul lor va fi mai benefic pentru toti.

Metodologia generala a completarii registrelor cooperativei agricole, este tot un grupaj de
regului care instituie transparenta, disciplina si o corecta gestionare a activitatii
cooperativei. Aceste reguli, bine cunoscute si aplicate intocmai de conducerile si angajatii
cooperativei garanteaza superioritatea si seriozitatea sistemului.
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