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România: 20 miliarde euro, valoarea pieţei de retail

Comerţ modern: 

• 11 operatori internaţionali (circa 3.000 de magazine) realizează 
afaceri de aprox. 13 miliarde de euro; 1,3 miliarde de euro le-a 
adus anul 2018 în cont, marilor rețele de magazine;

• 15 lanţuri locale de comerţ modern (antreprenorii români operează 
un număr de peste 480 de supermarketuri moderne) realizează o 
cifră de afaceri cumulată de doar 458 milioane de euro;

Comerţ tradiţional (magazine independente)

70.000 de mici magazine (chioşcuri sau magazine sub 100 mp). Datele 
agenţiei de cercetare GfK România arată că aceşti operatori deţin, 
împreună, 38% din total vânzări.

62%
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Retail modern vs comerţ tradiţional  

Comerţ 
internaţional

Comerţ local



Comerţ modern: 80% cotă de piaţă în Bucureşti, 62% la nivel naţional

Obs.: Ponderea merge 
mână în mână cu nivelul 
de dezvoltare economică 
al unei regiuni, astfel că 
Moldova, cea mai săracă 
zonă a ţării, a rămas ultima 
pe lista priorităţilor 
jucătorilor străini.





Veniturile şi puterea de cumpărare a românilor

Venituri

• 4.764 lei - veniturile totale pe gospodărie;

Cheltuieli totale
• 4.049 lei lunar pe gospodărie (1562 lei pe persoană)

Puterea de cumpărare

În România, puterea de cumpărare medie pe cap de locuitor este de 5.881 euro, în creștere cu 14% față de anul 
trecut.

Capitala conduce în clasament, cu o putere de cumpărare medie pe cap de locuitor de 10.452 de euro. La 
celălalt capăt al clasamentului se află judeţul Vaslui, cu o putere de cumpărare medie pe cap de locuitor de 
3.706 de euro. 

București, Cluj, Timiș și Ilfov, polii dezvoltării României



Piaţa de distribuţie în Retailul tradițional şi HoReCa

Parteneriatul cu companiile de distribuţie, o soluţie pentru intrarea în comerţul tradiţional şi HoReCa

✓ Puțin peste 150 de companii specializate;
✓ 3,5 Miliarde de euro Cifră de afaceri cumulată;
✓ Peste 22.000 de angajaţi;
✓ Top 20 distribuitori totalizează 52% din CA cumulată pe 2018;

Top 3 aşteptări ale companiilor de distribuţie în retailul tradițional şi HoReCa

✓ Un plan de afaceri pe minim 3 ani; Coerenţă şi implicare în implementarea lui;
✓ Suport constant în creșterea brandului, în acțiuni de promovare şi susţinere a produselor, 

parteneriat pentru implementarea campaniilor in store sau in HoReCa;
✓ Marje comerciale atractive şi perspectiva unui câştig pe termen lung;

Strategie long - term! Nu tranzacţii punctuale!
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Piaţa HoReCa 

• 45% din această cifră de afaceri se realizează în restaurante din cinci oraşe ale ţării: 
București, Cluj-Napoca, Timişoara, Brașov și Iași.

• După București, Clujul este oraşul cu cea mai mare dezvoltare în piaţa de horeca.

• Dinamica pieţei de HoReCa:  + 13 % faţă de anul anterior

• Valoarea cheltuielilor în HoReCa s-a triplat faţă de acum un deceniu

Cei mai mari operatori: McDonald’s, KFC şi Pizza Hut, City Grill , Fratelli, Trenta Pizza şi 
Jerry’s Pizza. La vârful pieţei îşi mai fac loc şi alte reţele antreprenoriale precum La Mama şi 
Trattoria Il Calcio, dar şi americanii de la Subway.

3 miliarde de euro

au cheltuit românii, anul 
trecut în restaurantele
din România (Sursa: 

HORA).
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Colaborarea şi negocierea cu IKA: Produse proaspete

• Modele actuale de aprovizionare în retailul modern;

• Interesul şi cerinţele preliminare pentru a dezvolta un parteneriat pentru aprovizionare mai intensă cu produse 
din Republica Moldova;

• Condiţii pentru organizarea promoţiilor în magazine;

• Recomandări transmise de achizitorii din retail producătorilor moldoveni;



Modele actuale de aprovizionare: Fructe şi Legume

Auchan şi Metro Cash & Carry utilizează, în paralel, mai 
multe surse pentru achiziţii: 
• direct din România (de la producători şi traderi)
• direct din spaţiul UE 
• direct din afara UE (importuri directe, comerciantul îşi 

asumă operaţiunile de vămuire)

Mega Image, Kaufland, Profi 

• direct din România (de la producători şi traderi)
• direct din spaţiul UE 

Cora
direct din România (de la producători şi traderi)

11.5% 

Ponderea vânzărilor de fructe şi legume 
din CA  a unui comerciant internaţional 



Modele actuale de aprovizionare: Fructe şi Legume

Politicile de aprovizionare:

✓ Frecvenţa achiziţiilor și negocierea prețurilor: săptămânală;

✓ Contractul cu IKA: listarea unui furnizor înseamnă încheierea unui
contract cadru. Acesta fixează condițiile generale de colaborare, 
nu stabilește un preţ fix, pe termen lung și nu garantează
lansarea unor comenzi ferme;

✓ Preţurile şi cantităţile: se transmit la lansarea comenzii, în baza 
negocierilor purtate cu furnizorii;

✓ Termenele de livrare: se negociază şi se stabilesc săptămânal,  împreună cu furnizorii;

✓ Panificarea unui sezon: cu 3-4 săptămâni înainte;

✓ Livrarea: doar la platformele retailerilor; 10 reţele de retail operează un număr total de 22 de centre logistice. 
Depozitele logistice ale companiilor de retail nu stochează produse pe termen lung. Tot ce se recepţionează de 
către aceste plaforme va fi expediat în maximum 24 de ore către magazinele din reţea;



Interesul şi cerinţele pentru listarea fructelor

I. Cerinţe preliminare

Informaţii preliminare de care un achizitor are nevoie pentru a decide că poate dezvolta un parteneriat de lungă 
durată sunt următoarele:

✓ Volumele dezvoltate de un producător, soiuri, suprafaţa culivată;
✓ Nivelul de calitate al produselor ;
✓ Atractivitatea ofertei de preţ şi disponibilitatea de negociere a preţurilor;
✓ Disponibilitatea de stocare/depozitare în condiţii optime; 
✓ Evaluarea suportului logistic (disponibilitatea livrării la platforma logistică, evaluarea frecvenţei cu care poate livra 

un furnizor, evaluarea capacităţilor de ambalare a produselor); 
✓ Experienţa de export a furnizorilor sau experienţa de lucru cu un retailer modern, indiferent de piaţă;
✓ Verificarea unor informaţii din spectrul normativelor de compliance;
✓ Disponibilitatea furnizorilor de a participa la campaniile promoţionale ale retailerilor
✓ Înregistrarea unei firme şi sau depozit de stocare pe teritoriul României sau în oricare altă ţară UE – poate să 

constituie un avantaj;



Interesul şi cerinţele pentru listarea fructelor

II. Cerinţe tehnice

✓ Marfa paletizată (obligatorie la toţi retailerii); Uneori apare şi cerinţa 
de baxuri egalizate (Profi a exprimat o astfel de solicitare); 

✓ Mijloace de transport dotate cu echipamente de control al 
temperaturii;

✓ Ambalaje: carton, lemn, plastic; Paleţi lemn, de preferat Paleţi Euro;

✓ Certificările BRC, Global GAP sau IFS nu sunt, în acest moment, 
obligatorii pentru partenerii lor de afaceri, dar sunt “de dorit”. Lidl 
este singurul retailer care lucrează exclusiv cu furnizorii certificaţi 
Global GAP;

✓ Avizul de expediţie al mărfurilor; 

✓ Respectarea standardelor de calitate legale pentru fructe şi legume 
(elaborate de Ministerul Agriculturii) ; 



Interesul şi cerinţele pentru listarea produselor

III. Cerinţe comerciale

✓ Termen de plată: 7 – 30 de zile; Media 14 zile;

✓ Disponibilitatea de negociere a unui preţ target;

✓ Disponibilitatea de a realiza promoţii împreună;

✓ Disponibilitatea de a livra şi cantităţi mai mici (nu 
doar full truck);

✓ Returul de marfă: marfa neconformă sau 
prejudiciată în timpul transportului trebuie ridicată 
de către furnizor de la comerciant

Condiţiile comerciale sunt transmise de retaileri 
furnizorilor săi odată cu contractul cadru de 
colaborare.



Promoţiile în magazine

Planificarea promoţiilor

calendar promoţional anual şi săptămânal
reviste promoţionale în format print şi/sau on line.

De ce un calendar promoţional anual: acesta fixează 
obiectivele comerciantului cu privire la numărul promoţiilor 
şi categoriile ce vor face obiectul unor campanii de reducere 
a preţurilor.

Planificarea articolelor din promoţie se face şi în funcţie de 
tematica generală a revistei (ex: criteriul geografic -
săptămâna grecească, italiană ş.a. sau tematici de sezon: 
grill, sezonul murăturilor, dulceţurilor, al strugurilor) atunci 
cand sunt promovate exact acele articole care se încadrează 
în temă. 

2 Săptămâni 
maxim durează 
planificarea promoţiilor 
împreună cu furnizorii



Condiţii pentru organizarea promoţiilor în magazine
Criterii de care ţin cont achizitorii în organizarea unei promoţii, 
respectiv în selecţia unuia sau mai multor furnizori:

✓ Istoricul de colaborare cu furnizorul respectiv. 
Furnizorii cu contracte active au şanse de succes mai mari faţă de         
un furnizor nou, datorită încrederii dobândite şi
verificate în cadrul unui parteneriat pe termen lung.

✓ Disponibilitatea pentru o cantitate mai mare. Achizitorii vor 
începe negocierile cu furnizorii care confirmă disponibilitatea unei 
cantităţi mai mari de produse pe stoc. 

✓ Preţ mai mic faţă de restul anului (în medie cu 20% minim).

✓ Garantarea livărilor în termenele stabilite.

✓ Nu există taxe percepute producătorilor pentru apariţiile acestor 
promoţii în cataloagele print sau on-line.



Beneficiile campaniilor promoționale pentru producători

✓ Vânzări mai mari într-o perioadă mai scurtă; 

✓ O bună vizibilitate a produselor în raion (în funcţie de viteza de 
rotaţie a produselor, în perioada de promoţie, comerciantul va aloca 
mai mult spaţiu pentru a asigura o bună vizibilitate a promoţiei şi va 
face plasări speciale); 

✓ Promovarea produselor către clienţi (comercianţii mixează toate 
canalele de comunicare: on line, off line, in-store) 

✓ Siguranţa financiară ce rezidă din colaborarea cu un retailer 
internaţional (producătorul are garanţia încasării banilor în 
termenele stabilite prin contract) 



Recomandări transmise de achizitorii din retail 

I. Elaboraţi o strategie de export dedicată pieţei româneşti care să aibă în centrul ei abordarea 
directă a lanţurilor de retail modern de către producători. 

Adina Ștefănescu – Metro Cash&Cary România

“Recomand producătorilor să vină direct către noi, să ne prezinte strategia şi intenţiile lor, să 
ne câştige încrederea pe termen lung, să fie constanţi şi mult mai activi din punct de vedere 
comercial. 

Să faci cu adevărat business în România înseamnă să îți asumi riscuri, să cauți activ şi să 
găsești canale de vânzare diferite. Nu lăsați în seama intermediarilor strategia şi imaginea 
voastră. 

Piaţa poate fi dezvoltată pas cu pas, cred că există potenţial pentru exporturi constante, nu 
doar ocazionale“.



Recomandări transmise de achizitorii din retail 

“Cea mai importantă recomandare pe care aş vrea să le-o fac este aceea de a 
fi mai activi din punct de vedere comercial. Dacă doresc să fie cu adevărat 
relevanţi pentru noi, trebuie să fim într-un dialog permanent. Producătorii 
moldoveni au şanse reale de a penetra şi mai mult piaţa din România, dar 
trebuie să îşi dorească cu adevărat acest lucru, să vină direct către noi, să 
căutăm împreună soluţii, să vedem că oamenii au şi o strategie pentru piaţa 
din România. Le recomand să vadă România ca o piaţă cu mare potenţial, să 
nu aştepte să fie căutaţi de lanţurile de retail pentru că în acest fel nu vor reuşi 
să aibă continuitate. Din punct de vedere calitate, logistică, experienţă de 
export cred că sunt pregătiţi. Ce trebuie să facă este să fie pro- activi pe piaţa 
românească”.

II. Fiţi mai activi din punct de vedere comercial, ofertaţi săptămânal, menţineţi un dialog constant cu 
buyerii

Eugen Ştibu, Profi România



Recomandări transmise de achizitorii din retail 

“Considerăm că ar fi de real folos organizarea unei cooperative care să deţină 
o entitate juridică în România şi care să se ocupe de relaţia cu marile reţele de 
retail. Recomandăm companiilor să oferteze săptămânal produse către Mega 
Image, mesaj pe care l-am transmis şi direct, în timpul misiunilor comerciale
pe care le-am făcut în Rep. Moldova. Experienţa de lucru a unora dintre 
producători cu pieţele UE reprezintă un atu important pentru o viitoare 
colaborare”

III. Luaţi în calcul deschiderea unei entităţi juridice pe teritoriul României, capitalizaţi-vă atuurile şi 
experienţa acumulată deja

Irina Oprea, Mega Image
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Mulțumesc!

Mulțumiri speciale
Agenției de Investiții și Proiectului USAID Agricultura Performantă în Moldova

Maria Hurduc, Managing Partner, Modern Buyer
+40 729 880 041
maria.murduc@modernbuyer.ro
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