5. Uj modszerek és
technoldgiak hasznalata a
helyi termekek és
szolgaltatasok
versenykepesse tételéert

5.1. Egyuttmkodési projektek
eredményei

Forras: Innovation, 11. dossier, LEADER European Observatory, 2001;
Production manager: Christine Tharlier

A fejezetet szerkesztette: Willam Van Dingenen

Akar egy innovativ otlet katalizatoraként, akar egy koriiltekintéssel
gondozott helyi fejlesztési projekt végsd fazisaként jatszik szerepet, a
kiilonb6z6 vidéki térségek kozotti egytlittmiikodés egy hosszu folya-
mat, mely bar gyakran nehéz feladat, mindig maga utan vonja a meg-
felel ,hozzaadott értéket”. Eppen e pozitiv tapasztalat miatt a LEA-
DER II tamogatasabol részesiilo térségek tobb mint fele , Eurdpai
partnerré” valt, tobb mint 250 projektben.
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5.1.1. A LEADER Il egyiittmikodés hatasa,
tevékenysége és kedvezményei

A LEADERII transznacionalis egyiittmikodés szamos érzékelhetd il-
letve kevésbé megfoghatd, hosszu és rovid tava eredményt produ-
kalt, melyek valtozodak attdl fliggden, hogy mely szektor tevékenysé-
geit érinti, illetve, hogy a projekt mely fazisaban keriilt bevezetésre.

A transznacionalis egytiittmiikodés vallalatai altal végzett értéke-
lés soran a résztvevdk szamara nyujtott specifikus kedvezményeken
alapuld egyiittmtikodések ot lehetséges tipusa keriilt megkiilonboz-
tetésre.

Az egyiittmiikodés tipusai A résztvevok szamara nyujtott

fobb kedvezmények

1) Tapasztalatcsere Uj perspektivak
Sajatos témara torténd
figyelemfelkeltés

Bizalom
2) Képzés és emberi eréforras Bevont személyek jobb képességei
3) Innovacié-transzfer Uj szakértelem, technolégia és

munkamodszerek alkalmazasa

4) K6z6s vallalati menedzsment Uj piacok elérhetésége
5) Tematikus halézatban vald K6z6s normak és metodikak
részvétel definialasa

Kollektiv menedzsment
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5.1.1.1. Erzékelhetd, kézzel foghaté outputok (révid tavon)

A vizsgalt LEADER II egyiittmiikodési projektek tobbsége 6t szektor
tevékenységei kozott valtakozik:

Elelmiszer és mezdgazdasagi termelés
Vidéki turizmus

Informatika (IT)

Orokség és kornyezetvédelem

Egyéb kiilonboz6é miifaju szolgaltatasok

A vizsgalat azt mutatja, hogy a transznacionalis egyiittmtikodési
projektek a ciklus kiilonbo6zd fazisaiban elért eredményei nagymeér-
tekben attol fliggnek, hogy mely szektorban kertiltek megvalositasra,
hisz egyes szektorokban , konnyebb” kulcs-outputokat elérni, mint
mashol.

Mindazonaltal minden szektorban altalaban a projektciklus leg-
els6 fazisa (0 termék, szolgdltatds és technikai segitségnyujtas fejlesz-
tése gyartoknak és szolgaltatok), valamint a kozosen bevezetett ter-
meékre vagy szolgaltatasra iranyulo tevékenységek azok, ahol a leg-
gyorsabb eredmények érhetdk el a kézzelfoghatd outputok vonatko-
zasaban.

Uj termék, szolgaltatas és technikai segitségnyujtas fejlesztése
gyartoknak és szolgaltatoknak

Minden szektor jelentds eredményeket mutat ezen a teriileten. Eb-
ben az esetben a transznacionalis egyiittm(ikodés projektjei infor-
macio- €s tapasztalatcserén alapulnak, hogy a jelenlegi modszerek
értékelése megtorténjen, valamint hogy elényt kovacsoljanak a part-
nerek altal a kiilonb6z6 orszagokban megvalositott projektek ta-
pasztalatai révén megszerezhetd ,legjobb gyakorlat” elsajatitasa-
bol.
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e A kornyezetvédelmi szektorban nagy hangsulyt fektettek a ko-

z0s tréning kurzusokra (beleértve latogatasokat és a kompara-
tiv feladatfeloszté mddszerek moduljait). Ez talan annak ko-
szonhetd, hogy nagy jelentdsége van a megkozelités és tartalom
szempontjabol kozos alapokon nyugvo kornyezeti projektek-
nek.

Az élelmiszer és mezO6gazdasagi termelési szektorban a termé-
kek és szolgaltatasok kozosen kialakitott arculata lehetdve te-
szi, hogy kisérleti programokat tervezzenek és valOsitsanak
meg, valamint, hogy teszteket végezhessenek a projektbe be-
vont tertileteken.

A mindségbiztositasi mddszerek é€s rendszerek fejlesztése mind
az élelmiszer és mezb6gazdasagi szektorban, mind pedig a tu-
rizmus szektorban k6zos megfontoldsokat igényelnek. Ezekben
a szektorokban a transznaciondlis egyiittmtkodések mindségi
ugrashoz vezettek a kozos szabvanyok, folyamatok és modsze-
rek megalkotdsaval, melyeknek nagyon jelentds hatdsa van a
mindségi rendszerekre.

Alegnagyobb eredményeket az 4j technoldgia szektorban érték
el a kozosen fejlesztett és hasznalt software-kel, Internet hon-
lapokkal, szamitogéprendszerekkel, stb.

Az egyéb szolgaltatasi szektorban a kozos design problemati-
kusabbnak t(int a rendkiviil kiillonb6z6 tartalombdl és sziikség-
letekbdl kifolydlag. Mindazonaltal akadnak példak olyan pro-
jektekre, ahol a tapasztalatcsere a lakossag specidlis kategoria-
jat megcélzo szolgaltatasfejlesztésre iranyul (iddsek, fiatalok,
mozgaskorlatozottak, stb.)

Tovabbi példa a kézzelfoghatd outputokra, a termékek ko6zos
arculata és a gyartok/szolgaltatok szamara nyujtott kozos tech-
nikai segitségnyujtas eredményeként annak a gyartok/szolgal-
tatok részére mukodtetett haldzatnak a kialakitdsa, mely az
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érintett teriileteken Otletek és tapasztalatok megosztasara és
cseréjére biztosit lehetdséget.

Ko6zos arutermelés és szolgaltatasok

Tekintettel az egytittm(ikodési projektek folyamatanak jelenlegi szint-
jére a kozos arutermelés és szolgaltatasok fazisaban elért eredmények
korlatozottabbak.

Habar a LEADER II hangsulyozta a projektben résztvevé minden
partner altal folytatott kozos termelés fontossagat, a valo életben egy-
értelmiien a meglévd logisztikai, gazdasagi és jogi akadalyok rend-
kiviil megnehezitik ennek realizalasat.

Az Osszes esetet megvizsgalva, csupan egy egyértelmti példa
akadt a kozos termelésre: az ,,6shonos gyapju” projekt, mely egy 4j
ko6z0s termék 1étrehozdsat eredményezte.

Bizonyos LEADER II csoportok arra hasznaltak a transznaciona-
lis egytittmGkodést, hogy megszilarditsak a termelést a helyi teriile-
teken.

A koz0s termelésti termékekre vagy folyamatokra jo példa az in-
formacios technologiai szektor, mely gyakran 4j transznacionalis In-
ternet oldalak létrehozasat segitette eld, altalaban lehetdvé téve ara-
nyaiban kis helyi termel6k/szolgaltatok részére a regionalis és transz-
nacionalis piacok elérését. Esetenként magaban foglalta a tdAvmunka-
ban végzett kozos termelést €s szolgaltatast.

Akulturalis és 6rokségi projektek tekintetében az egytittmtkodé-
si kezdeményezés altalanosan az orokségi termékek helyreallitasat,
atépitését célozza meg.

Végezetiil a turizmus szektorban a jol meghatarozott geografiai
alapokon nyugvd projektek sokkal sikeresebbek voltak 1j termékfej-
lesztés vonatkozasaban (ez azokra az akciocsoportokra érvényes,
amelyek tagjai folyok és torténelmi titvonalak mentén élnek).
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Termékek és szolgaltatasok kozos bevezetese

A bevezetést illetGen evidens, hogy tulajdonképpen minden szektor-
ban konvencionalisak ezek a tevékenységek: szordanyag gyartasa, vi-
deok, CD-ROM-ok, logo; Internet oldalak; vasarok és konferencidk,
stb.

Nyilvanvaldan a turizmus szektor alkalmas leginkdbb ezeknek a
bevezetd eszkozoknek az alkalmazdsara. Az ezen a teriileten egytitt-
mikodo helyi akcidesoportok kifejlesztették a kézzelfoghatd outpu-
tok egész hosszu sorat.

Az élelmiszer és mezdgazdasagi termékek szektoraban, a termé-
kekben valo eltérés, a kiilonboz6 tartalom és kiilalak gyakran korla-
tozza a kozos bevezetésre vald torekvés hatékonysagat. A legtobb
ilyen projekt a bevezetésnek egy altalanosabb tipusat vette at.

A termékek és szolgaltatasok kézos marketingje

A termékek és szolgaltatasok kozos marketing szektordban erds el-
lentét mutatkozik meg a turizmussal €s élelmiszer/agrartermeléssel
szemben.

Jollehet szamos példa talalhat6 a turizmus csomagok k6zos mar-
ketingjére vonatkozdan, a vizsgalt esetek nem voltak alkalmasak fel-
tarni egy LEADER csoport példdjat sem az élelmiszer vagy agrarter-
meékek kozos marketingjére vonatkozoan. Amennyiben kiterjesztjiik
a tanulmanyt, lathatjuk, hogy az dsszes technikai segitségnytjtasbol
részesiilo LAG (helyi akcidcsoport) koziil csupan egy projekt tervezte
valdsagosan a kozos piacra keriilést élelmiszer €s agrartermeékek ese-
tén.

Ez tobbnyire az élelmiszer szektorban meglévo termeléskoordina-
cios, mindségiranyitasi és logisztikai problémakra vezethetd vissza. SOt
mi tobb, a felvasarlok, csupan ritkan kertiltek bevonasra a projektbe,
mely a kereslet és kinalat sulyos eltérésében nyilvanulhat meg.

235



E_' AVOP LEADER+ KESZSEGEK ELSAJATITASA
- TANANYAG, PROMEI-FALUMUHELY ALAPITVANY-SZRVA-ZRVA, 2005

Mindazonaltal generikusabb természetiikbdl és alacsonyabb be-
tektetési igényiikbdl kifolydlag konnyebb a turizmus-marketing ha-
l6zatok fejlesztése.

Az informécios technoldgiai szektorban egy egyszerti projekt —
,Vidéki Piachely” — természetesen elérte a helyi termék kozo6s marke-
tinggel torténo transznacionalis szintre emelését.

Konkluzio

A informaciocsere és a tapasztalatok atadasa a LEADER II keretében
komoly kézzelfoghaté eredményekhez vezetett a projektciklus elsé
két fazisaban: az 4j termékek és szolgaltatasok fejlesztése, valamint a
termelOk és szolgdaltatok részére nyujtott technikai segitség, megem-
litve a halozatok felallitasat. Fejlodés a tovabbi harom fazisban (ter-
melés, bevezetés és a termékek és szolgaltatasok kozos marketingje)
realis célokkal csupan a szliken fokuszalt projektek esetében tortént,
altaldban a turizmus szektorban.

5.1.1.2. Nem kézzelfoghato hatdsok (hosszii tavon)

A LEADER II transznacionalis egytittmikodés vizsgalata soran a ki-
valasztott projektek képviseldit megkérték, hogy értékeljék a transz-
nacionalis egytittmiikodési projektjitk hatdsat a LEADER mind a hét
specifikus jellemvonasanak tiikrében, valamint, hogy hasonlitsak 0sz-
sze az egylittmiikodés projektszemélyzetre, tovabba a helyi fejleszté-
si kezdeményezésekre és a partner teriiletek kozosségére vald hata-
sat.

A tanulmanyozott mintaprojektek az egytiittmiikodésnek jelentds
hatasara vonatkozdan harom {8 szintet emelnek ki:

e Stratégia (innovacio, térségen alapuld megkozelités, integralt
fejlesztés).

236



E AVOP LEADER+ KESZSEGEK ELSAJATITASA
- TANANYAG, PROMEI-FALUMUHELY ALAPITVANY-SZRVA-ZRVA, 2005

e Tamogatas (decentralizalt dontéshozatal és pénziigyi menedzs-
ment)

e Helyi fejlesztési résztvevik és a kozosség (partnerség, haloza-
tok, alulrol-felfelé iranyuld megkozelités)

Osszefoglalé kérdések

e ArésztvevOk szamara nyujtott specifikus kedvezményeken ala-
puld egytittmiikodések ot lehetséges tipusa kertilt megkiilon-
boztetésre. Melyek ezek?

e Melyek LEADER II résztvevdi szamara nyujtott f6bb kedvez-
mények?

e A LEADER II egytittmtkodési projektek, mely szektor teveé-
kenységei kozott valtakoznak?

e Mondjon példat a kozos arutermelés és szolgaltatasokra!

e A transznacionalis egyiittm(ikodés tanulmanyozott mintapro-
jektekre vonatkozoan harom £6 szintet emelnek ki. Melyek ezek
a szintek?

5.2. Helyi termékek kozvetlen értékesitési
csatornainak marketingje

Forras: ,,Rural Innovation” Dossier No. 7, LEADER European
Observatory, 2000, Brussels

A fejezetet szerkesztette: Jean-Pierre Vercruysse

Az 1980-as években a helyi termékek, élelmiszerek az élelmiszeripar
periféridjat képezték. Hatranyos helyzet(i, f6ként hegyvidéki tertile-
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teken lakok foglalkoztak efféle gazdalkodassal Eurdpaban. Az utobbi
években azonban a szerepiik felértékel6dott, hiszen vasarloként egy-
re inkabb szeretnénk tudni, kitdl vessziik az élelmiszert. A nagy be-
vasarlokozpontok élelmiszereivel szemben, a fogyasztoi igények no-
vekedésével a varoslakdk ujra felfedezik a vidéki élelmiszerek mind-
ségbeli kiilonbségeit, melyek nem csak frissek, finomak, de egészsé-
gesek is és egyedi technoldgidval késziilnek. Ezen termékek értékét a
teriileti identitds, a tenyésztés/termelés egyedisége és a humadn toke
(know-how) harmasa adja.

A kérdés az, milyen csatorndkon keresztiil lehet eljuttatni ezeket
az altalaban kis mennyiségben késziilt termékeket a fogyasztokhoz?
A valasz: a kozvetlen és kozvetett elosztasi csatornakon keresztiil.

5.2.1. Néhany altalanos faktor

Ertéknoévelés

A kozvetlen értékesités lehetOséget ad, hogy a fogyasztd kozvetlentil
megismerkedhessen a termeldvel és a kornyezettel, ahol a termék ké-
sziil. Ezen kiviil a termel6 szamara ez az egyediili mod, hogy a kez-
deti befektetési kockazatot minimalizalja.

Fokozatos kozelités

Eszerint csak azutan tegyék meg a legkoltségesebb beruhazasi lépé-
seket, ha mar kialakult a kapcsolat a termeld, a helyszin és a fogyasz-
to kozott. A kovetkezd lépés a varosi fogyasztok felkutatasa. Majd
csak ezek utan kovetkezzenek a boltok és egyéb kozvetett értékesitési
csatornak.

A kezdeti lépések utan érdemes piackutatast végezni, illetve kon-
zulenssel egyeztetni, aki helyi, regionalis, nemzeti, vagy akar eurdpai
halozati szinten is tanacsokat tud adni. A tapasztalatok szerint a me-
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zO0gazdasaggal foglalkozOk ritkan fejlesztik a termékeiket és a farmju-
kat. Igy fontos szerep jut a LEADER helyi akciécsoportjainak, akik
utmutatast és segitséget nyujtanak a projekt lépéseihez.

Végiil fontos a folyamatos értékelés az alkalmazott indikatorok
tervezése és folyamatos ellenorzése.

Beruhazas foldrajzi és kulturalis megkozelitésben

A kozvetlen értékesités potencialis fogyasztoi a helyi lakosok, az oda-
latogato turistak és a kiilfoldre vandoroltak is innen rendelhetik a ha-
zai izeket. A kozvetlen értékesités magasan tartja az arakat, ami a he-
lyi munkaer6 megtartasaban jatszik fontos szerepet.

A helyi termékek sajatossagainak bemutatasa

A kozvetlen értékesités soran a fogyasztonak meg kell ismerkednie
azzal, hogy a termékek sajatos torténelmi, foldrajzi, agroklimatikus
kornyezetben egyedi eljarassal késziilnek, és igy magyarazatot is kap
a termék magasabb arat illetéen.

5.2.2. A siker feltételei

A kozvetlen értékesités sikerének feltételei 6 pontban:

o Az eladhaté mennyiség fligg az értékesitési csatornaktdl: csu-
pan az élelmiszer miatti utazasi hajlanddsag 20 km sugaru kor-
ben érvényesiil. Ha a latogatas kulturalis €s turisztikai latniva-
l6kkal parosul, ami emeli az utazas értékét, akkor ez a kor ta-
gulhat, vagy a latogatas gyakoribba valhat.

e Ha a farmerek, és a kézmuivesek Osszefognak, egyiitt na-
gyobb vallalkozasba foghatnak, egyiitt sikeresebben adhat-
jak el termékeiket és igy a fejlesztések pénziigyi hatarai is
kitolédnak.
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o A kereskeddknek egy idd utan sziikségiik lesz kereskedelmi és
marketing ismeretekre termékeik szélesebb korti megismerte-
tése céljabol.

e A termékek folyamatos megvasarolhatosaga és az alland6 mi-
noség biztositasa (EU markajelzések: EEC, PDO, PGI, TSG)

o Alépésril-lépésre stratégia alkalmazasa; fokozatos megkozelitések

o A termékek és a szolgaltatasok korének bévitése (pl.: bemutatni
a keészités folyamatat)

5.2.3. Milyen vevokor, milyen stratégiaval?

A kozvetlen értékesités sajatos vevokore
— a helyi kozosség tagjai
— a térségbdl elszarmazottak (kivandorldk)
— turista/vendég

— varosi fogyaszto

Mindegyikiik sajatos étkezési és vasarlasi szokasokkal rendelke-
zik, igy az értékesitést ezekkel a szokdsokkal kell 6sszehangolni.

A kereskedelmi stratégia meghatarozasa
A célcsoport kivdlasztdsa

A helyi és regionalis célcsoport kis pénziigyi befektetéssel elérheto.
Az tizlet a termeld hdzaban talalhato, vagy reklamozhat forgalmas
helyeken: a helyi piacon ill. élelmiszer csarnokban, szorolapon, helyi
radidban, tjsagban.

A tavolabbi vagy kiilfoldi fogyaszto elérése mar tobb pénzbe ke-
riil és sikere kockdazatos. E fogyasztotipus megszolitasa nagy kereske-
delmi tapasztalatot igényel.
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Fogyasztoi hiiség kialakitdsa

Ajo kereskedelmi stratégia biztositja a hliséges vasarlot. Neki mar ke-
vesebb rekldmra van sziiksége, hiszen 0 is reklamhordozo lett: ajanlja
a baratainak a terméket. Szamos eszkozzel lehet erdsiteni a torzsva-
sarlot: jatékok, tombola, verseny; felderiteni a csekkel vasarldt, torzs-
vasarloi kartyat ajanlani, iinnepekkor személyre szold ajanlatot kiil-
deni, megkiilonboztetés a tobbi vasarlotol ajandékot vagy kedvez-
ményt nyujtani.

5.2.4. Az értékesités kiilonbozo formai

Alapvet6 tény, hogy a fogyaszto a lehetd legkevesebb erofeszitéssel
akar hozzajutni a termékekhez, igy azokat a lehetd legkdzelebb kell
vinni az otthondhoz.

Kozvetlen értékesités helyben, vagy értékesitési pontokon

Az értékesités legolcsobb mddja a helyben értékesités, ahova elmegy
a vasarld és megveszi. Ez igényli a legkevesebb befektetést (500
(120.000 Ft) és 2500 Euro (600.000 Ft) kozott) Azonban az értékesitési
pontnak a fogyaszté korzetében (catchment area) kell lennie. Tehat
nem érdemes egy teljesen elzart farmon értékesitési pontot létesiteni,
hacsaknem valami nagyon ritka vagy specialis termékrdl van sz6. Az
értékesitésnek ezt a formdjat azonban érdemes fejleszteni, mert igy
lehetdvé valik, hogy a farmerek megismertessék magukat a fogyasz-
tokkal és kozben tapasztalatokat is gytjtsenek. A beruhazasnak higi-
éniai szempontbol megfeleldnek kell lennie, egy kis arusito helyiség-
gel valamint parkoldval kell rendelkeznie. A mennyiség korlatozo té-
nyezd lehet, mert a vasarld nem utazik messzire csupan egy termék
miatt. Csak a jo helyzett értékesitési pontok, mint egy forgalmas tut
mellett, vagy turisztikai kozpontban, rendelkeznek nagy fogyaszto-
kapacitassal. Csak novekvd kereslet esetén érdemes mas termeldkkel

241



E_' AVOP LEADER+ KESZSEGEK ELSAJATITASA
- TANANYAG, PROMEI-FALUMUHELY ALAPITVANY-SZRVA-ZRVA, 2005

Osszefogva, egymas termékeit értékesiteni, mely a fogyasztotol nem
igényel tovabbi utazast.

Kovetelmények

— foldrajzi megkozelithetdség

— afogyaszto teriiletén legyen

— torzsvasarlok kialakitasa

— az értékesitési pont széles arukindlattal rendelkezzen

— a kereskedelmi innovaciot a minimalis szinten lehet tartani,
mert a fogyaszto a valodi terméket keresik

— az értékesitési pont legyen dinamikus (dekoracid, szolgaltatas),
alakitson ki kapcsolatot a fogyasztokkal és az altaluk érkezo 4j
fogyasztokkal.

Megvalositas

— tiszta udvar, parkolo és tizlettér

— reklamok az ut mentén, nyilt napok szervezése

— tlizlettér berendezése

— belsd dekoracid (a farmrdl, a munkafolyamatrdl, nyersanya-
gokrol, termelési eszk6zokrol, a régiorol)

Vasarloi igények
— eredeti termékek és készitési modok

— rendszeresen friss termékek
— kozvetlen kapcsolat a termel6vel

Piac és vasar
Harom sajatos piactipus, sajat vasarlokorrel €s vasarlasi szokassal

— Fenntarto piac (,support markets”)
— Szezonalis rendezvények
— Termék bevezetd piac (promotion markets)
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Specializalodo értékesitési pontok

Olyan tizletek létrehozasa a fogyasztok kozelében, ahol komplexen
minden élelmiszert meg lehet vasarolni (10 000-50 000 Eurd).

Tavolsagi arusitas
Olyan termékek esetében, amelyek nem romlanddk nagyobb tavol-

sagra is lehet szallitani, pl.: bor, konzerv ételek, ahol a szallitasi kolt-
ség nem haladja meg a termék arat.

— Katalogus kiildése azoknak, akik még nem ismerik a terméket

— Kataldgus kiildése a terméket mar jol ismerSknek

5.2.5. A termék piacra keriilése

Ha a termelSk csoportja 1 piacra kivan betdrni, érdemes a kiilonféle
piaci eladasi modszereket kiprobalni, mert igy megbizonyosodhat-
nak, hogy mely célcsoportok érdeklddnek a termékeik irant, majd en-
nek ismeretében alakithatjak ki a stratégiajukat.

Nagyobb beruhazas esetén, pl. tizlet vétele, feltjitasa, nélkiilozhe-
tetlen az el6zetes tanulmany készitése a pénziigyi kockazatok csok-
kentése érdekében. Ennél a 1épésnél elengedhetetlen a szakérto rész-
vétele, aki objektivan szemléli a projektet, és aki tapasztalataival és
maodszertani ismereteivel segit.

A LEADER tertiiletek b6velkednek élelmiszerben, és a készitdk a
hagyomanyokra alapozva dolgoznak. A termék hozzakapcsolasa a
teriilethez 0j szolgaltatasok kialakitasat is lehetdvé teszi, igy minden
teriilet sajat, egyedi termékkel rendelkezik, ahol a vasarlason tul
egyéb idegenforgalmi, kereskedelmi szolgaltatast is igénybe lehet
venni (pl. almaszedéssel egybekotott pitesiités és pihenés Lyon mel-
lett, vagy ugyanez Oszkon, Magyarorszagon - a szerk.).

Kivéanatos egy formai kindlati elemzést is késziteni, hogy megtud-
juk, miben kiilonbozik a termék a konkurenciatol, valamint a kiviil-
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allo szakértd sokszor jobban ravilagithat a termék sajatossagaira. Az
sem véletlen, hogy altalaban azok a varosi fogyasztok nyitottak a ter-
meékekre, akik maguk is arrol a vidékrdl szarmaznak, igy ismerik a
termékeket.

A piackutatast piacokon, vasarokon érdemes tenni, mert ott a
mindennapi életben kiprobalhatja a vevd a terméket, és a termeld a
személyes kapcsolat altal személyre szabhatja a terméket.

A célteriilet feltérképezésekor a kovetkez0 paramétereket vizsgaljak:
— A teriilet népstrtisége, latogatok gyakorisaga

— A népesség varosi vagy inkabb vidéki

— Milyen kozlekedési eszkozzel jarnak bevasarolni
— A teriilet infrastrukturalis ellatottsaga

A vasarlok meghatarozasakor felmeriil6 kérdések:
— Vasarlasi szokasok, koltési hajlanddsag

— A termékkel szembeni elvardsok

— Hol vasarolnak a vevok?

— Milyen tipusu szolgaltatasra van igényiik?

— Hogyan szoélitsuk meg a vasarlot?

A konkurencia behatdrolasa:

— Kik a konkurensek?

— Milyen terméket allitanak el6?

— Hol és hogyan értékesitik?

— Agressziv értékesitési politikat alkalmaznak-e vagy sem (bele-
értve az arakat)?

A termék iranti érdeklédés egy id6 utan csokkenhet (Vernon-féle
termékciklus), rendszeres megujuldsra van sziikség, ezért a fogyasztd
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kivancsisagat folyamatosan ébren kell tartani az tjabb és tjabb ter-
meékekkel. Ezt dllandé ellendrzéssel lehet elérni. Figyelni kell mind a
vasarlok, mind a versenytarsak szokasaira.

5.2.6. A termeloi csoportok tamogatasa

Az egyedi értékesités mellett a termék piacra kertiilésének tartos és jo-
vedelmezd formaja a csoportos értékesités. Ez esetben az értékesiteni
kivandk kozos akciotervet dolgoznak ki a termékeik piacra jutdsa ér-
dekében, mert gazdasagilag gyengék ahhoz, hogy kiilon-kiilon érvé-
nyesiiljenek. Ugyanarrdl a teriiletrdl szarmaznak, konnyebben meg-
ismerik egymast, és ha kialakult a bizalom, jobban egytitt tudnak dol-
gozni. Forumok létrehozdsaval megvitathatjdk benyomasaikat, véle-
meényiiket és 4j otletek is sziilethetnek. Sok helyen a tradicionalis ter-
meékek értékesitése a régio kereskedelmének alapja, és az egyediili
megélhetés az ott €16k szamadra (pl. Pireneusok- sajt).

Termékeiket kiilonféleképpen értékesitik: iizletben, egymas farm-
jan, ,vandorld” teherautokon, vagy hazhozszallitassal. A kozos tizlet
vezetése Osszetettebb és koz0s szandékot €s stratégiat kivan. A kezde-
ti idészakban (1-2 év), javasolt koordinator vagy szakért6 alkalmaza-
sa. Ez alatt az id0 alatt kiismerik egymas munkamodszereit, terveit,
és kozben kialakitjak a kozos terv részleteit. Meghatarozzak a rovid
és kozéptavu feladatukat, a termék mennyiségét, valasztékat, a mun-
kaiddt, a befektetés 0sszegét, a munkamodszert, amiért feleldsséggel
tartoznak; a kereskedelmi stratégiat, a kozvetlen kapcsolatot a vasar-
lokkal. Felmertilnek olyan kérdések is, hogy elég széles-e a kindlatulk,
vagy hivjanak meg masokat is, illetve k6z6s menedzsmentet tartsa-
nak vagy osszak szét az egyes feladatokat. Kidolgozzak sajat koltseg-
vetésiiket, meglatogatnak mas csoportokat, kitaldljak a sajat know-
how-t, elsajatitjak az alapvetd eladasi technikakat, nevet, kommuni-
kacios eszkoztarat valasztanak maguknak. Megirjak a csoport szerzo-
dését és kialakitjak a bels6é miikodési szabalyzatukat.
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Ahhoz, hogy a feladatok és prioritasok folyamatosan megujulja-
nak meghatdrozott id6kozonként vizsgalatot kell tartaniuk, hogy ki-
deriiljon elérték-e céljaikat, a farmok megfelelnek-e a megnovekedett
igényeknek, sziikség van-e 1j termékek bevezetésére, vagy esetleg
meg kell-e sziintetni az arusitdhelyet; az értékesitési struktura a ter-
meldk elvarasai szerint alakult-e; feliil kell-e vizsgalni a mikodési
szabalyzatot, s felmérni azt, hogy a csoport hol helyezkedik el a tobbi
csoport hierarchikus rendszerében.

5.3. A helyi termékek kozvetett értékesitési
csatornai

Forras: ,,Rural Innovation” Dossier No. 7, LEADER European
Observatory, 2000, Brussels

A fejezetet szerkesztette: Jean-Pierre Vercruysse

A kozvetett értékesités soran hidnyzik a kapcsolat a termék készitdje és a vd-
sarlo kozott, igy a termeld nem ismerheti meg a fogyasztoi igényeket. A ter-
mék fontos szerephez jut, maga lesz a készito azonositdja, az egyetlen infor-
mdcioforras. Mivel a termeld vevoi viszonteladok, a koztiik 1évé kapcsolat
fontos szerephez jut a termék értékesitésénél. A vidéki termelok nagy része
félve lép be a tomegpiacra, inkdabb veszélyesnek érzik, mint lehetdségnek.
Sziikséges rossznak tartjak abban az esetben, ha a termékeiket a helyi piac
mdr nem tudja felvenni.

A kozvetett értékesités bevezetésének harom eleme:

— a haztdji termékek irdnt megnovekedett kereslet
— megvaltozott piaci feltételek
— a ,vidéki”-ség felértékelodése
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5.3.1. A siker feltételei

Az els6dleges feltételek négy Osszeteviije:
— a termékek, amelyek valddi mindséget képviselnek;
— a termel0k, akik aktiv részesei a projektnek;

— a tdmogatok csoportja, akik tapasztalataikkal, képességiikkel
segitenek;

valamint a kollektiv motivaltsag, melyhez hozzatartozik a ter-
melési kornyezet, és a kolcsonos bizalom.

A termék feleljen meg a higiéniai standard-nek, legyen izletes, a
kiszolgalas és a kialakitott kép legyen kedvezd

— A termeldk legyenek meggy6zddve a vallalkozas sikerérdl, és
annyi termel6t vonjanak be amennyit lehetséges

— A kezdeti szakaszban a kereskedelmi, {izleti és stratégiai 1épé-
sekhez sziikség van a szakértOk tudasara, hogy az esetleges fél-
reértéseknél, kezdeti nehézségeknél at tudjak lenditeni a részt-
vevo feleket.

5.3.2. A kezdet

A kezdeményezés elinditasakor szamos kulcsfontossagu elemet kell
figyelembe venni:

— a tevékenység megtervezése
— a partnerek meghatarozasa
— az értékesitési részleg kialakitasa.

A méreteket nagyon pontosan kell meghatarozni, és nem art ro-
vidtavon szamszera értékekkel rendelkezni az arusitast illeten. El-
engedhetetlen egy pénziigyi csoport felallitasa. E10sz0r a kezdeti alla-
potot, feltételeket kell értékelni, azaz az tizlet jellemzdit beépiteni a
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projektbe. (Ehhez azonban definidlni kell az tizlet strukturat, a veze-
tok helyzetét és egyéb kapcsolati elemeket.)

A bevezetd kampany soran szamos problémaval szembestilhet-
nek a résztvevik, ezért kezdetben masokra kell hagyatkozni, amig
megtanuljak onmagukat menedzselni.

A projekt vezetdinek a kovetkezoket kell még szamitasba venni:

— a termékek alapveté mindségi kritériumai, €s az eredeti nyers-
anyagok hasznalata

— arpolitika kialakitasa
— a pénziigyi részvétel hatarai

— afeladatok elosztas és a felel6sség megoszlasa a szervezdk €s a
partnerek kozott.

A tarsulds minden tagjanak minden évben meg kell hatdrozni a
termelési paramétereket:

— pénziigy politika

— mely piacokra termeljenek, mely piacokkal van kozvetlen kap-
csolatuk a tagoknak

— éves elGtervezet a kiillonb6zd értékesitési celpontokrol

Elengedhetetlen a termelési rendszer mindségi kritériumainak,
valamint a fogyasztoi kor meghatdrozasa. A kritériumok a kovetkez6
faktorok fiiggvényei:

— a termék allandé mindsége

— a termék mindig kaphato legyen, és megfelel6 mennyiségben
alljon rendelkezésre

— mindségaranyos ar

Az nem megengedhetd hogy akar egy fogyasztd vagy egy keres-
kedelmi csatorna dominanssa valjon!
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Az eredményes értékesités érdekében ki kell alakitani a belsd kap-
csolati rendszert és szallitast. A fogyaszto és a termelSk allando kap-
csolatahoz, értékesitési irodat kell kialakitani. Sok helyen nehezen
megoldott a termékek szallitdsa, igy minden termeldnek ajanlott he-
lyi szervezOket bevonni, illetve a résztvevOknek egymadst segiteni.

Az értékesitési iroda elengedhetetlen kapocs a termelSk és a piac
kozott, mert allandodan figyelemmel kiséri a piac valtozasait, értékes
informaciokhoz jut, és azt tovabbitja a tagoknak, akik ezek birtoka-
ban a stratégidjukat elonyosen tudjak kialakitani.

5.3.3. Marketing csatornak

Szamos lehetdség van a termékek kozvetett értékesitésére, €s a terme-
16 maga donti el, hogy melyiket valasztja.

A tradicionalis értékesités

A kiskereskedéseket célozza meg, mivel 6k, mint a hipermarketek
konkurenciai egyedi termékskalat alakitanak ki. Ezeket a minOségi
termékeket nevezik ,taktikai specializalt termékek”-nek, amelyek ki-
hangsulyozzak, hogy a kereskedd specidlis kinalattal rendelkezik.
Ehhez viszont jol kell reklamozni a termékeket:

— jol lathato helyre kell kitenni

— ki kell hangsulyozni az egyediségét (eredet, jelleg, étkezési for-
ma), amihez késtolokat is szervezhetnek

Nagy hangsulyt kell fektetni az imazs megtervezésére, mert a ver-

seny nagy.

Belépés a nagykereskedelembe

Nehéz, mert mindegyik aruhaztipus mas kereskedelmi stratégiat ko-
vet és masféle kapcsolatot tartanak fenn a termel6kkel. Sokszor a nagy
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bevasarlokozpontok kedvezdtlen arkinalata rontja a termék mindségi
megitélését, és magat a terméket, ill. nehéz a bekertilés - az olcsosag
miatt. Azonban még akkor is érdemes fenntartani a jo kapcsolatot a
hipermarketekkel, ha a targyalas nehézkes veliik, mert az egész or-
szagban megtalalhatok, st kiilfoldon is. (A probléma csak az aru
mennyiségének biztositasaval lehet.). A regionalis szupermarketek-
nek nagyobb szabadsaga van, €s nagyobb hangsulyt fektetnek az
adott térség/régid jellemzdinek kihangsulyozasara. A kistérségi tizle-
tekkel mar egyszert(ibb a targyalas.

Meg kell hatarozni, mi motivalja a fogyasztot

Manapsag a sok reklam és a nagyon hasonl6 propagandak miatt a fo-
gyasztd gyakran mar nem is nézi, milyen markaja terméket vasarol.
Ennek ellenstlyozasara a kereskedelmi lancok 4j politikat talaltak ki,
melynek alapja a ,,tradicionalis mindség”. Ez felébreszti a fogyasztok
érdeklédését a falusi hazi termékek irant, igy tesznek ismét kiilonbsé-
get a termekek kozott. A termék kozismertségét rendszeres termék-
bemutatdkkal lehet fokozni, mely soran a fogyaszto megismeri, hogy
egyedi, jellegzetes termékekrdl van szo.

A kiilf6ldi megjelenés igéretes piac a haztaji termékeknek

A piac tagulasa kovetkeztében szdmos orszagba eljutnak ezek a ter-
meékek. Az értékesitésiiket kiillonb6zd kampanyokkal fokozzak (vidé-
ki hetek, orszagos kampany). A kiilfoldre iranyulo6 kereskedelemben
tigyelembe kell venni a foldrajzi tdvolsagot és a kulturalis kiilonbsé-
geket. Fel kell kutatni a potencialis vevokort, és az igényeiket. A ter-
mékek bemutatdsara jo lehetdség nyilik nemzetkozi vasarokon, be-
mutatokon, lehet leveles bemutatkozast titjan a vezetd forgalmazok
és importorok fogyasztdinak, a f6bb bevasarlokozpontokban termék
hetet, bemutatdval egybekotott vasarokat lehet tartani, valamint a fo-
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gyasztoknak bemutatni a termelés folyamatat, talalkozokat, tizemla-
togatasokat szervezni.

5.3.4. Osszegzés

A varosi fogyasztok igénye a biztonsagos és egyedi termékek iranti
egyre novekszik, mely lehetoséget ad a vidéki termel6knek. Ennek
fiiggvénye:

— a termelési kornyezet és a nyersanyagok integritasa

— a szilard tradicidkon nyugvo kulturalis identitas

— az élet mindsége, a helyi és emberi kapcsolatok

Bebizonyosodott, hogy a fogyasztok ésszerti arak mellett készek
valtoztatni élelmiszer-vasarlasi szokasaikon. A hipermarketek meg-
ragadtak a lehetdséget és egyre tobb , organikus” terméket engednek
polcaikra (szemben a génmodositott élelmiszerekkel), feltiintetve a
,helyi termék” jelz6t. A piacok és kis tizletek is részesei ennek a kez-
deményezésnek, Ok is helyi termék felirattal forgalmazzak a helyi és
természetes alapanyagu termékeiket. Néhany éven beliil egész Euro-
paban elterjed ez a termék- és vasarlasi forma. A vidéki termelSknek
is lehet&séget és kihivast jelent, hogy tigy szervezzék meg termelésii-
ket, hogy allandé mindséget és biztonsagot nyujthassanak.

Osszefoglalé kérdések

° frja le, mit értiink , fokozatos kozelités” alatt a helyi termékek
kozvetlen értékesitése vonatkozasaban?

e Sorolja fel a kozvetlen értékesités sikerének feltételeit!
e Hogyan alakithato ki a fogyasztdi hliség?

e Soroljon fel érveket a helyi értékesités mellett!
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Melyek a helyi értékesitésre vonatkozo kovetelmények?
Milyen technikat alkalmazhatunk tavolsagi arusitas esetében?

Milyen szempontok szerint vizsgalunk egy tertiletet a termék
piacra kertilése el6tt?

Melyek a vasarlok meghatarozasakor felmertild kérdések?
Milyen elemeit ismeri a kozvetett értékesités bevezetésének?
Melyek az értékesités sikerének elsddleges feltételei?

A termék értékesitésének kezdetekor, a kezdeményezés elindi-
tasakor milyen elemeket kell figyelembe venni?

Melyek a termelési rendszer mindségi kritériumai?
Ismertesse a tradicionalis értékesités jellemzdit!
Melyek a nagykereskedelem hatraltato tényezdi?

Mely szempontok figyelembe vétele sziikséges a kiilfoldre ira-
nyulo6 kereskedelem esetében?

Milyen formékban torténhet a termék bevezetése a kiilfoldi pia-
cokon?
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