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W skrocie

kA Tarret

W niniejszej publikacji przedstawiono niektére mozli-
wosci i narzedzia, dzieki ktérym rybacy i inne podmioty
na szczeblu lokalnym moga usprawnic¢ system sprze-
dazy ryb z miejscowych potowdw, z pomoca lokal-
nych grup rybackich (LGR, nazywanych takze FLAG).
Na poczatku omoéwiono niektére powody, dla ktérych
podejmuje sie dziatania dla poprawy marketingu
lokalnych produktéw rybotéwstwa, a takze ptynace z
tego korzysci. Nastepnie bardziej szczegdtowo poka-
zano role LGR i mozliwosci wsparcia przez nie rozwoju
projektéw marketingowych. Wreszcie zaprezento-
wano dwa innowacyjne sposoby usprawnienia marke-
tingu na szczeblu lokalnym (sprzedaz bezposrednia,
rybotéwstwo wspierane przez spotecznosc¢), a takze
trzy praktyczne narzedzia, ktére mozna wykorzystac

do zwiekszenia skutecznosci strategii marketingowej:
narzedzia cyfrowe, gospodarka oparta na doswiad-
czeniu oraz oznakowania i marki.

Poszczegdlne tematy omawiane w niniejszej publikacji
wybrano w trakcie przygotowan do konferencji FARNET
dotyczacej ,Marketingu ryb z lokalnych pofowdw”,
ktéra odbyta sie w czerwcu 2013 r. w Sztokholmie. Przed
konferencja uczestniczace grupy FLAG zaproszono do
udziatu w badaniu, na podstawie ktérego okreslono
tematy dla konferencyjnych grup roboczych. Tres¢
niniejszej publikacji w duzej mierze stanowia wyniki
dyskusji prowadzonych w ramach grup roboczych i
poczynione przez nie ustalenia.

Jak korzystac z tego przewodnika?

Po krétkim wprowadzeniu uzasadniajacym dziatania
majace na celu poprawe lokalnych systeméw sprzedazy
i prezentujgcym sposoby wsparcia projektéw marke-
tingowych przez LGR, przedstawiamy pie¢ tematow
omawianych w grupach roboczych w Sztokholmie przy
wykorzystaniu pieciu zestawdéw narzedzi. Mozna ich
uzywac niezaleznie od siebie, ale wiekszos¢ z tych opgji

Sprzedaz
bezposrednia

Krétkie tarncuchy
dostaw i RWS

(rybotéwstwo wspieranie
przez spotecznos¢)
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Cyfrowy rynek

i narzedzi mozna taczy¢ w celu usprawnienia marke-
tingu ryb z lokalnych potowéw.

Kazdy z tematéw oznaczony jest jednym z pieciu logo-

typéw opracowanych na konferencje w Sztokholmie.
Wskazane sa rowniez mozliwosci faczenia narzedzi

miedzy soba.

Doswiadczenie

Marki i oznakowania


https://webgate.ec.europa.eu/fpfis/cms/farnet/farnetlab-marketing-local-catch-stockholm-sweden-3-5-june-2013

Arnet

fisheries areas network

1. Po co doskonali¢ system sprzedazy ryb z
migjscowych potowow?

Nawiagzanie nowej relacji z konsumentem

Rybotéwstwo to dziatalnos¢ nie tylko wiazaca sie z
duzym wysitkiem fizycznym, niekiedy wymagajaca
spedzenia wielu dni na morzu, ale tez z natury obar-
czona niepewnoscig, gdyz potéw jednego dnia moze
by¢ zupetnie inny niz drugiego, a ceny rynkowe podle-
gaja niekiedy niezrozumiatym zmianom. Ta sytuacja, w
potaczeniu z rosngcymi kosztami produkcji wynikaja-
cymi z coraz wyzszych cen paliwa i innych naktaddw,
oznacza, ze rybotéwstwo jest dziatalnoscia ryzy-
kowna i trudna. Zarazem jednak Unia Europejska jest
najwiekszym rynkiem zbytu ryb na s$wiecie, a euro-
pejscy konsumenci okazuja coraz wieksze zaintereso-
wanie bezpiecznymi rybami i owocami morza wysokiej
jakosci, ktorych pochodzenie od konkretnego produ-
centa mozna przesledzic.

W ostatnich dziesiecioleciach w Europie znacznie zmie-
nity sie tendencje w zakresie zywienia, a takze oczeki-
wania klientéw w odniesieniu do jakosci produktéw.
.Konsumenci coraz wiekszq uwage zwracajq na bezpie-
czenstwo i jakos¢ Zywnosci oraz traktujg pochodzenie jako
cenny wskaznik jakosci”. To podejscie znajduje odzwier-
ciedlenie w rosnacej liczbie produktéw, dla ktérych
rejestruje sie chronione oznaczenie geograficzne
(ChO@G) lub chroniong nazwe pochodzenia (ChNP)
zgodnie z rozporzadzeniem WE nr 510/2006, oraz w
podejmowanych na szczeblu krajowym i miedzynaro-
dowym dziataniach majacych na celu wspieranie ozna-
kowan jakosci lub pochodzenia (Label Rouge, oznako-
wanie ekologiczne...).

" Producers' and Consumers' Expectations towards Geographical

Indications - Ramona Teuber Justus-Liebig University Giessen,
Germany

Rys. 1: O$ 4 zapewnia lokalnym rybakom liczne szanse wyjscia poza ,normalnq dziatalnos¢” i skorzystania z mozliwosci
rynkowych na dalszych etapach taricucha dostaw > Zobacz takze przygotowanq przez FARNET ulotke — przewodnik

governance

W74 Farnet Przewodnik 8 _ Marketing ryb z miejscowych pofowéw


http://ageconsearch.umn.edu/bitstream/58150/2/Teuber.pdf
http://ageconsearch.umn.edu/bitstream/58150/2/Teuber.pdf
https://webgate.ec.europa.eu/fpfis/cms/farnet/axis-4-nutshell-pocket-guide
https://webgate.ec.europa.eu/fpfis/cms/farnet/farnet-guide-7-tool-hands-fisheries-communities
https://webgate.ec.europa.eu/fpfis/cms/farnet/farnet-guide-7-tool-hands-fisheries-communities

W Europie ,rosngcq popularnos¢ zywnoscilokalnej i regio-
nalnej uwaza sie za trend przeciwny w stosunku do globa-
lizacji handlu zywnosciq i masowych zachowan konsu-
mentéw™. Trend ten oferuje lokalnym producentom
prawdziwg szanse, pod warunkiem, ze beda w stanie
wytworzy¢ specjalng wiez z konsumentem i dostar-
czy¢ mu wysokiej jakosci miejscowych produktéw
rybotéwstwa.

Wytworzenie takiej wiezi z konsumentami moze by¢
wyzwaniem dla lokalnych producentéw, ktorzy czesto
lepiej znaja sie na technicznych procesach podno-
szenia jakosci niz na sposobach budowy nowych relacji
z odbiorcami.

Ajednak w wielu obszarach przysztos¢ sektora rybotow-
stwa zalezy od tych relacji z konsumentami i z innymi
segmentami spoteczenstwa (turystyka, restauracje itd.)
w takim samym stopniu jak od utrzymania wysokich
standardéw jakosci.

2 Parrott, N., N. Wilson i J. Murdoch (2002), “Spatializing Quality:
Regional Protection and the Alternative Geography of Food”,
European Urban and Regional Studies, Vol. 9 (3), str. 241-261
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Dzis w wielu przypadkach sama produkcja wysokiej
jakosciryb juz nie wystarcza. Nalezy je rowniez ztowi¢ w
przyjazny dla srodowiska sposdb i by¢ w stanie opowie-
dziec¢ ich historie, a takze wykaza¢, w jaki sposéb przy-
czyniaja sie one do poprawy sytuacji lokalnych spotecz-
nosci rybackich.

W procesie tworzenia wartosci dodanej, réwnie
wazne jak sam produkt staty sie aspekty spoteczne i

ekologiczne.

Przy odpowiednim podejsciu marketingowym lokalne
produkty moga stac sie ,hiperproduktami”, odznacza-
jacymi sie dodatkowymi atrybutami, ktére podkreslaja
wymiary spoteczny i ekologiczny, w ten sposéb spet-
niajac oczekiwania nowej generacji klientow.

Na kolejnych stronach przedstawiamy informacje o
niektoérych alternatywnych kanatach sprzedazy i narze-
dziach bazujacych na nowych technologiach, markach
i oznakowaniach badz na gospodarce doswiadczen,
ktore moga by¢ przydatne w rozwijaniu takich nowych
relacji miedzy producentami a konsumentami.



Arnet

fisheries areas network

2. Jak mogg pomaoc lokalne grupy

rybackie?

Grupy FLAG to pierwsze i najwazniejsze narzedzie w
reku lokalnych podmiotéw, pomagajace im w organi-
zacji dziatalnosci na poziomie lokalnym i dysponujace
pewnga doza autonomii w zakresie decydowania o przy-
sztym rozwoju ich regionu. LGR sa tym, czym uczynia
je lokalne spotecznosci. Oczywiscie sa pewne zasady,
ktorych nalezy przestrzegad, a wsparcie projektu musi
odpowiada¢ priorytetom krajowym i unijnym. W tych
ramach jednakze miejscowe podmioty majg znaczna
swobode podejmowania decyzji, ktérym projektom
nalezy udzieli¢ wsparcia, a ktérym nie. Poprzez takie

wsparcie grupy moga na wiele réznych sposobéw
pomagac
systemu sprzedazy towionych przez nie ryb. Moga
kierowa¢ pomoc do dowolnego punktu fancucha

lokalnym podmiotom w usprawnianiu

dostaw, od produkcji pierwotnej po konsumenta
koncowego.

Nalezy jednak pamieta¢, ze dziatania wspierane przez
LGR musza odpowiada¢ ogdlnym celom jej wtasnej
lokalnej strategii rozwoju, stanowigcej dla grupy
upowaznienie do dziatalnosci.

Niektore mozliwosci pomocy ze strony LGR

Szkolenie w zakresie powigzanych kwestii technicznych

Pomoc w przygotowaniu projektéw (studia wykonalnosci, analizy rynkowe, biznesplany...)

Wspétfinansowanie projektow

Wykorzystanie wsparcia FARNET: ufatwianie transferu dobrych pomystéw i przyktadéw z innych obszaréw
(dobre praktyki, wizyty studyjne, seminaria, uczenie sie od siebie nawzajem...)

Pomoc w nawiazaniu wiasciwych kontaktéw:
> Pomoc w znalezieniu odpowiednich partneréw
> Kontakty z wtadzami lokalnymi

> Zwigzki z innymi lokalnymi branzami

> Zwiazki z centrami wiedzy (uniwersytety, sieci innowacji, platformy badawczo-rozwojowe...)

Szkolenie w zakresie powigzanych kwestii technicznych

Waznym celem grup FLAG jest zachecanie do naby-
wania nowych umiejetnosci na poziomie lokalnym. W
odniesieniu do marketingu, kluczem do sukcesu jest
dobra znajomo$¢ potencjatu rynkowego wtasnego
produktu. LGR moga finansowa¢ badania rynku i
wsparcie marketingowe (zob. ramka ponizej), wazne
jest jednak réwniez rozwijanie umiejetnosci w tej
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dziedzinie. Poprawa umiejetnosci w zakresie technik
marketingowych i podejs¢ jest zatem jednym z przy-
ktadéw szkolenia, jakie moze zapewni¢ grupa FLAG.
Inne mozliwe tematy szkolen to zarzadzanie projek-
tami, planowanie biznesowe, studia wykonalnosci,
rozwoj nowych produktéw, bezpieczenstwo i jakosc¢
zywnosci oraz komunikacja i public relations.



2. Jak moga pomoc lokalne grupy rybackie?

Wsparcie rozwoju projektu

LGR moga zapewni¢ wsparcie dla oséb pragnacych
zmieni¢ swoje pomysty w konkretne projekty. Dobry
pomyst sam w sobie nie decyduje o sukcesie bizne-
sowym. Dobry pomyst do dopiero poczatek procesu,
a przeksztatcenie tego pomystu w udane przedsie-
wziecie wymaga czasu, poswiecenia i wiedzy.

Kierownik LGR, jej pracownicy, cztonkowie zarzadu lub
inne osoby z rozlegta sieci kontaktéw moga podzieli¢
sie doswiadczeniem w zakresie niezbednych krokéw,
jakie nalezy wykonac aby przedsiewziecie miato szanse
0siggnac sukces. FLAG jest zatem dobrym miejscem dla
rozpoczecia dyskusji o réznych opcjach i mozliwosciach
rozwoju projektu.

Poza poradami dotyczacymi wstepnego etapu dziatal-
nosci, LGR moga takze zapewni¢ wsparcie w zakresie
studiéw wykonalnosci i planowania biznesowego. W
ramach studium wykonalnosci analizuje sie szanse
powodzenia projektu oraz rézne opcje, mozliwosci i
warunki niezbedne dla osiggniecia tego powodzenia.
Biznesplan przygotowuje sie po studium wykonalnosci,
pod warunkiem uznania przedsiewziecia za warte reali-
zacji.Biznesplan opierasie naustaleniach studiumwyko-
nalnosci i definiuje strategie, ktérg bedzie stosowac
przedsiebiorca w celu zagwarantowania sukcesu przed-
siebiorstwa. Zawartos¢ studium wykonalnosci bedzie
sie réznic zaleznie od rodzaju projektu. W tabeli ponizej
przedstawiono niektére wspdlne elementy, a kwestie
zwykle poruszane w studium wykonalnosci wskazano
takze w wielu zestawach narzedzi przedstawionych w
drugiej czesci niniejszego dokumentu.

Wspdlne elementy studium wykonalnosci

Okreslenie celu i przewidywanych dziatan

Analiza techniczna

> Elementy dostawy (dostepne ilosci, sezonowos¢...)

> Wykonalno$¢ techniczna dziatan i niezbedne wyposazenie
> Implikacje logistyczne (fancuch chtodniczy, transport, dostawa...)

Wymagania prawne

> Wymogi prawa gospodarczego (upowaznienia, ksiegowosc¢ i obowiazki sprawozdawcze...),
> Przepisy dotyczace zdrowia i bezpieczenstwa zywnosci

Analiza rynku (zob. ramka ponizej)

> Analiza konkurengji

> Oszacowanie popytu (oczekiwane ilosci, docelowe segmenty rynku, ceny...)

Analiza ekonomiczna i finansowa

> Analiza kosztéw i korzysci z dziatalnosci

> Zrédta finansowania

> Prognozy przeptywow pienieznych

W74 Farnet Przewodnik 8 _ Marketing ryb z miejscowych potowéw



2. Jak moga pomoc lokalne grupy rybackie?

W przypadku projektéw majacych na celu usprawnienie
marketingu lokalnych produktéw bardzo waznych
informacji dostarcza analiza rynku. Jest to wazna czes¢
wspomnianego powyzej studium wykonalnosci, ktéra
jednak bardzo czesto sie pomija, uwazajac, ze ma
zbyt techniczny charakter lub ze jest po prostu strata

czasu, a takze ze nalezy po prostu wyprébowac rynek
i zobaczy¢, co sie stanie. Niestety bez nalezytej analizy
rynku wiele zalezy od przypadku. Dzieki LGR lokalne
podmioty majg jednak wsparcie w przeprowadzeniu
tych waznych przygotowan, co moze znacznie zwiek-

szy¢ ich szanse powodzenia.

Analiza rynku

Celem analizy rynku jest ocena otoczenia rynkowego, w ktérym produkt lub ustuga ma by¢ oferowana na
sprzedaz. Analize rynku nalezy przeprowadzi¢ na wczesnym etapie procesu rozwoju produktu/projektu, aby
mozliwe byto dostosowanie projektu w sposéb odpowiadajacy faktycznym potrzebom rynku. Nastepnie
analize rynku mozna wykorzysta¢ do opracowania strategii marketingowej, stanowiagcej czes¢ biznesplanu.

Odpowiednio przygotowana analiza rynku zwykle zawiera informacje dotyczace:
> Prawdopodobnego popytu na produkt lub ustugi, pod wzgledem zaréwno ilosciowym, jak i jakosciowym:
- Pod wzgledem ilosciowym: jak duzej sprzedazy moge sie spodziewac i kiedy?

- Pod wzgledem jakosciowym: jakie istniejag segmenty rynku (rézne rodzaje klientéw o réznych gustach/
potrzebach)? Jakiego rodzaju produkty s3 wymagane w poszczegdlnych segmentach?

> Kanatéw dystrybucji, ktére mozna wykorzysta¢ w celu dotarcia do konsumentéw.
> Potencjalnej ceny sprzedazy.
> Aktualnej sytuacji konkurencyjne;j.

Oszacowanie potencjalnego popytu (pod wzgledem zaréwno ilo$ciowym, jak i jakosciowym) na produkt
jest trudne, wazne jest jednak uzyskanie pewnej orientacji, jak przyjety zostanie produkt, a zatem jakie sa
szanse na jego sukces. Istniejg rézne sposoby oceny popytu, niektére wymagajace wiekszych naktaddéw niz
inne. Najpopularniejszymi narzedziami sa:

> Zogniskowane wywiady grupowe, w ramach ktérych o produkcie dyskutuje ograniczona liczba potencjal-
nych klientéw. Zasadnicze znaczenie ma dobér whasciwych oséb do udziatu w takim wywiadzie. Ponadto
nalezy zawczasu przygotowac pytania, ktore zostang zadane dyskutantom, a takze techniki facylitacji

> Badania ankietowe, ktore majg rézne formy, lecz niezaleznie od tego, czy prowadzi sie je na ulicy, przez
telefon, internet czy twarza w twarz, zawsze polegaja na tym, ze prosimy respondentéw o odpowiedz
na szereg wczesniej przygotowanych pytan dotyczacych ich nawykéw zakupowych i gustéw, po czym
ich odpowiedzi mozna ekstrapolowac w celu oszacowania potencjatu rynkowego. Miarodajnos¢ ankiety
rosnie z wielkoscig préby, jednoczesnie jednak zwieksza sie rowniez koszt badania. Technicznie skompli-
kowane moze by¢ takze przygotowanie kwestionariuszy ankietowych, ich dystrybucja, zebranie i prze-
analizowanie — zadania te czesto wymagaja skorzystania z pomocy z zewnatrz.
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2. Jak moga pomoc lokalne grupy rybackie?

wywiadu do respondenta i do biegu rozmowy.

wzgleddw nie zawsze jest to mozliwe.

> Cennych informacji o mozliwych ilosciach oraz o gustach i potrzebach konsumentéw moga takze dostar-
czy¢ wywiady czesciowo ustrukturyzowane, moze to by¢ np. prosta pogawedka z potencjalnymi kontra-
hentami lub klientami, takimi jak miejscowi restauratorzy czy wtasciciele sklepéw. Dla uzyskania maksy-
malnych efektéw w takich rozmowach wazne jest wczeéniejsze przygotowanie pewnej liczby pytan i
dopilnowanie, abysmy zadawali te same pytania réznym rozméwcom, co umozliwi poréwnanie poszcze-
gélnych odpowiedzi. Zarazem jednak nalezy zachowa¢ elastyczno$¢ umozliwiajagcg dostosowanie

> W ramach analizy konkurencji sprawdza sie wyniki osiggane przez inne podobne inicjatywy w danym
regionie i w innych miejscach oraz na podstawie poczynionych ustaler szacuje sie popyt. Interesu-
jace moze by¢ réwniez przeprowadzenie wywiadéw z potencjalnymi konkurentami, ale z oczywistych

Na szeregu przyktadéw w niniejszym przewodniku
zostanie pokazane, ze przynoszace sukcesy podejscia
marketingowe czesto wymagaja nieszablonowego
myslenia - znajdowania nowych rozwigzan lub nowych
sposobow dziatania. W wiekszosci spotecznosci mozna
znalez¢ ludzi o otwartych umystach, gotowych do

Wspotfinansowanie projektow

wprowadzania innowacji i podejmowania ryzyka. LGR
powinny pomagac takich osobom w podejmowanych
przez nie wysitkach. Te osoby, bedace ,pionierami”
nowych rozwigzan, moga pomdc LGR w ich promo-
waniu wsrdéd dalszego kregu odbiorcéw, wskazujac

potencjalne korzysci dla szerszego obszaru.

£ 04
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W sSwiecie po kryzysie finansowym, w ktérym obecnie
zyjemy, dostep do kredytéw jest skrajnie utrudniony.
Grupy FLAG majg do dyspozycji budzety, z ktérych
moga korzysta¢ w sposéb, ich zdaniem, najlepiej odpo-
wiadajacy miejscowym potrzebom. Zaleznie od wiel-
kosci budzetu oraz od swoich priorytetéw niektoére
FLAG beda w stanie pokry¢ czes¢ kosztéw rozwoju
nowych projektéow. Moga w tym celu stosowac
programy dotacji lub pozyczek, co réwniez jest uzalez-
nione od zasobdéw LGR i jej podejscia strategicznego.
Z reguty im lepiej projekt odpowiada priorytetom
LGR, tym wieksze ma szanse na zdobycie finanso-
wania. Ponadto grupy moga by¢ réwniez pomocne w
kontaktach z lokalnymi bankami. Moga np. wynego-
cjowac preferencyjne oprocentowanie kredytéw lub
gwarancje bankowe dla promotoréw projektéw otrzy-
mujacych wsparcie z Osi 4.



2. Jak moga pomoc lokalne grupy rybackie?

Korzystanie ze wsparcia FARNET

LGR sg takze czescig sieci FARNET (Europejska Sie¢
Obszaréw Rybackich), taczacej ponad 300 grup z catej
Unii Europejskiej. Sa zatem powigzane z wieloma
innymi spotecznosciami rybackimi w Europie i moga
korzysta¢ z doswiadczen zgromadzonych w trakcie
tysiecy réznych projektow. Poprzez grupy FLAG i siec¢
FARNET lokalni projektodawcy moga uczy¢ sie na
btedach i sukcesach innych, ktérzy maja juz ten etap za
soba.

Przyktadowo, projekt ,Fisch vom Kutter” z powodze-
niem skopiowano w Danii (Havfriskfisk) i w Szwecji
(fiskonline.se) po czesci dzieki transferowi
macji, do ktérego przyczynita sie sie¢ FARNET poprzez
swoje publikacje i konferencje. Niemiecka grupe FLAG
stojaca za projektem ,Fisch vom Kutter” (AktivRegion
Ostseekiste FLAG) odwiedzili rowniez cztonkowie LGR
Pétnocna i Zachodnia Kumbria (Wielka Brytania), z
mysla o wprowadzeniu w zycie podobnej inicjatywy w
potnocno-zachodniej Anglii.

infor-

Rys. 2: Os 4 stuzy tworzeniu miejsca, w ktérym spotkajq sie
rézne doswiadczenia i wyzwania, przy czym sie¢ FARNET
petni funkcje posrednika > Zobacz takze udostepnionq przez
FARNET ulotke - przewodnik po zarzqdzaniu

frana

Fisch vom Kutter [ /Fischvomiutter 25 Jun
flen beim
pic twitter comiuHaCCAqbOb

ia zu einem Arbei
Fischereiarbeitskreis O

=8 i
E @ Expand 2 Retwested % Famrited é
S . O ea ST L M MND . )
Cumbria FLAG (:CumbiaFLAG 2 Jul \
N “FLAG exchange visit to Germany #fischvomkutier. Board
F==== Member Mark Walley and our charming host Uwe. '
Thank you, :0) pic.twitter.comilSoVLevUuu |
L i [
e ' I,

Pomoc w nawigzaniu wlasciwych kontaktow

W sktad LGR wchodzi wielu réznych partneréw, a zatem
moze ona korzysta¢zbogatych zasobdédw wiedzy specja-
listycznej na poziomie lokalnym. Zaleznie od potrzeb,
grupy czesto sa w stanie zapewni¢ projektodawcom
dostep do odpowiedniej wiedzy. Zwykle cztonkami
zarzadu grupy sa:

> miejscowirybacy lub przedsiebiorcy, ktérzy moga
whnie$¢ swoje doswiadczenie biznesowe;

> osrodki badawcze, ktére moga wnies¢ swoja
wiedze lub zapewni¢ pomoc w zakresie proceséw
badawczo-rozwojowych;

> izby turystyki, ktére moga udzieli¢ porad dotycza-
cych branzy turystycznej, a takze dziatann promocyj-
nych i informacyjnych...

W74 Farnet Przewodnik 8 _ Marketing ryb z miejscowych pofowéw

> spoteczne lub ekologiczne organizacje
non-profit, ktére moga by¢ pomocne w kwestiach
zrbwnowazonego rozwoju i wigczenia spotecznego.

Ponadto LGR, bedace rodzajem partnerstwa publicz-
no-prywatnego, stanowi miejsce spotkan tych dwoch
Swiatow. Moze by¢ zatem pomocna w nawigzywaniu
kontaktéw i poprawie relacji miedzy miejscowymi
przedsiebiorstwami lokalnymi. Wiele
projektéow podlega ograniczeniom regulacyjnym i
wymaga upowaznien lub pozwolen od takich witadz.
Dziatania LGR moga usprawni¢ komunikacje i zrozu-
mienie miedzy promotorami projektéw a wiadzami
lokalnymi.

a wiladzami
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3. Mozliwosci, wskazdwki, porady:
piec zestawOw narzedzi

W niniejszej sekcji przedstawiono bardziej szczegé-
towo, w postaci pieciu praktycznych arkuszy informacyj-
nych (zestawdw narzedzi), niektére z opcji dostepnych
podmiotom pragnacym poprawi¢ marketing pota-
wianych lokalnie ryb. Pierwsze dwa zestawy narzedzi
skupiaja sie na alternatywnych kanatach marketingu,
coraz czesciej wykorzystywanych przez spotecznosci
rybackie w celu sprzedazy towionych lokalnie ryb:
sprzedaz bezposrednia to tradycyjna metoda sprze-
dazy lokalnie pofawianych ryb w niektérych spotecz-
nosciach, natomiast w pozostatych musi dopiero
zosta¢ opracowana; z kolei rybotéwstwo wspierane
przez spotecznos¢ oznacza programy majace na celu
tworzenie opartych na wzajemnych zobowigzaniach
i szacunku powigzan miedzy konsumentami i produ-
centami. Wiele programéw tego rodzaju funkcjonuje
juz z sukcesem w Ameryce Pdtnocnej, a spotecznosci
rybackie w UE zaczynaja powoli nasladowac to innowa-
cyjne podejscie do marketingu.

W ostatnich trzech arkuszach informacyjnych przedsta-
wiono narzedzia, ktére lokalne podmioty moga wyko-
rzysta¢ w celu wzmocnienia swoich strategii marke-
lokalnym
producentom wiele nowych mozliwosci usprawnienia
marketingu
oparta na doswiadczeniu moze poméc im zmieni¢
kupno ryb w szczegdlne przezycie, ktére pozostawia
trwate wrazenie w umysle konsumenta. Ponadto wska-

tingowych. Narzedzia cyfrowe oferujg

ich potowoéw, natomiast gospodarka

zuje sie na oznakowania i marki jako na srodki gwaran-
tujace, ze lokalne produkty beda sie wyrdzniac sposréd
innych i zdobeda okreslong nisze rynkowa.

W74 Farnet Przewodnik 8 _ Marketing ryb z miejscowych potowéw
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3.1 Sprzedaz bezposrednia: podstawy

Co to jest?

Inicjatywy sprzedazy bezposredniej to dystrybucja
przez krétkie tarncuchy dostaw® w najczystszej postaci,

3 Krotkie tancuchy dostaw obejmuja wszystkie formy sprzedazy,

w ktérych rybacy sprzedaja ztowione przez siebie ryby
ostatecznemu konsumentowi poprzez nie wiecej niz jednego
posrednika.

Rybacy szukaja
wyzszych cen i dazg do
podniesienia wartosci
swoich potowow

gdyz angazujg rybaka lub czionkéw jego rodziny
w sprzedaz ryb bezposrednio konsumentowi, bez
zadnych ogniw posrednich. Na ponizszych przyktadach
pokazujemy, jak sprzedaz bezposrednia moze ufatwic
spotkanie rybakéw i konsumentow.

Klienci szukajg jakosci,
dbatosci o srodowisko i
godziwej ceny

Gruba ryba: mozliwosci sa tam, gdzie spotykaja sie oczekiwania

Opcje

Sprzedaz bezposrednia czesto jest wykorzystywana
przez przybrzeznych rybakéw jako sposéb na sprzedaz
czesci swiezo ztowionych ryb i zréznicowanie swoich
zrédet dochodu. Takie inicjatywy sg zwykle podejmo-
wane przez pojedynczych rybakéw i zasadniczo nie sg
wynikiem zbiorowego podejscia. Sposéb prowadzenia
sprzedazy bezposredniej rézni sie w poszczegdlnych
obszarach, jednakze w niektérych regionach jest to
zajecie tradycyjne (czesto podejmowane przez zony
producentéw), natomiast w innych sprzedaz taka nie
jest dozwolona lub w ogéle nie jest praktykowana. Przy
obecnej tendencji do tworzenia krétkich fancuchéw
dostaw dziatalnos¢ ta staje sie coraz bardziej popu-
larna i moze by¢ dobrym sposobem zaspokojenia zapo-
trzebowania konsumentéw na autentycznos¢, jakosc i
identyfikowalnos¢.
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Istnieja rézne mozliwosci sprzedazy bezposredniej,
wigzace sie z réznymi sposobami organizacji logistyki
i potrzebami inwestycyjnymi, a takze réznymi zagro-
zeniami i ograniczeniami. Jak pokazano na wykresie
ponizej, do opcji tych naleza sprzedaz w miejscu
produkgji lub wytadunku (w poblizu kutra), ktéra jest
najbardziej powszechna, a takze sprzedaz w sklepie
producenta (sklep rybny), sprzedaz obwozna (na targu
rybnym lub rolnym) oraz sprzedaz na odlegtos¢ (przez
internet, z dowozem).

Cyfrowy rynek @
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Te rézne opcje uszeregowano na wykresie ponizej
wedtug potencjalnego zasiegu geograficznego, co
wskazuje zaréwno na koszty, jak i na korzysci. Jesli
chodzi o korzysci, sprzedaz produktéw z dala od
miejsca wytadunku otwiera mozliwosci dostepu do
znacznie wiekszego rynku. Pod wzgledem kosztéw
jednak, im dalej od kutra odbywa sie sprzedaz, tym
wiecej trzeba zainwestowac (zakup/wynajem sprzetu,
pojazdu, lokalu, koszt zapewnienia zgodnosci z wymo-
gami zdrowia publicznego itd.). Moze to tez oznaczac

znaczacy inwestycje pod wzgledem nakftadu pracy,
zwlaszcza czasu spedzonego przy sprzedazy. Dlatego
tez nalezy przeprowadzi¢ doktadna analize kosztow i
korzysci, aby okresli¢ najbardziej odpowiednia opcje,
zgodnie z wyjasnieniami przedstawionymi ponizej.

Rys. 3: Istnieje wiele réznych mozliwosci sprzedazy bezposredniej, jedne blisko kutra, inne z dala od niego. Ogdlnie rzecz biorgc,

im wieksza odlegtos¢ od kutra, tym wieksza ztozonos¢ operacji.

Narzedzia:

Z kutra

Na nabrzezu:

Sklep rybny

Sprzedaz
bezposrednia
Ruchomy sklep

rybny:
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Gdzie?
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Jakie sa korzysci dla mnie? Dla mojego obszaru?

RYBAK

OBSZAR

Zwiekszanie wartosci produkcji poprzez podnie-
sienie ceny - sprzedaz produktu po cenie korzystnej
zaréwno dla rybakéw, jak i konsumentow

Promowanie obszaru przez produkty i dziatania

Rozwdj nowych rynkéw, réznicowanie zrédet
dochodu

Utrzymanie podstawowych rodzajéw dziatalnosci na
terenie dziatania

Promowanie lokalnych produktéw, mniej znane
gatunki i sezonowos¢

Promowanie i prezentacja zawodu i umiejetnosci z
nim zwigzanych

Tworzenie miejsc pracy (rodzina, zatoga...) poprzez
sprzedaz produktow rybotéwstwa

Podtrzymanie tradycji

Wzmocnienie pozycji/widocznosci rybakéw w
regionie

Tworzenie wiezi z konsumentami — potgczenia
miedzy producentami i konsumentami — oraz
utatwienie rozmowy o oczekiwaniach, potrzebach i
ograniczeniach

Zapewnienie jakosci i identyfikowalnosci
(pochodzenie)

Stworzenie lokalnej dynamiki — aktywnos¢ na
nabrzezu stanowigca ,atrakcje” dla turystow

W74 Farnet Przewodnik 8 _ Marketing ryb z miejscowych pofowéw
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3.1 Sprzedaz bezposrednia: podstawy

Najwazniejsze pytania, ktore nalezy sobie zada¢ na poczatek

W niniejszej sekcji przedstawiono niektére z najwaz-
niejszych pytan, ktére powinien zadac¢ sobie producent
przed zaangazowaniem sie w nowy projekt sprzedazy
bezposredniej. Pytania te zgrupowano wokoét trzech

gtéwnych zagadnien: ogdlnej strategii, wymogéw
technicznych lub prawnych oraz szerszego kontekstu
dotyczacego obszaru. Nie jest to wyczerpujaca lista, ale
moze stanowi¢ dobry punkt wyjscia.

Rys. 4: Trzy warunki, ktére nalezy spetnic, aby zajqc sie sprzedazq bezposredniq.

DECYZJE STRATEGICZNE

KONTEKST TERYTORIALNY

WYMAGANIA PRAWNE

DECYZJE STRATEGICZNE

Pytania w tej czesci dotyczq celéw i motywacdji przedsie-
biorcy oraz decyzji, ktére musi podjqc.

CELE: Pod wzgledem moich potrzeb i motywacji,
czego oczekuje od tej nowej dziatalnosci?

Czy ma to by¢ dziatalnos¢ regularna, czy
sezonowa?

Sprzedaz bezposrednia moze by¢ prowadzona
dorywczo, na przyktad w szczycie sezonu turystycz-
nego, lub mozna z niej zrobi¢ dziatalno$¢ catoroczna.
Odpowiednio rézni¢ sie beda wymagane inwestycje

(zwthaszcza pod wzgledem punktéw sprzedazy).

W4 Farnet Przewodnik 8 _ Marketing ryb z miejscowych potowéw

Jakie sq moje oczekiwania dotyczqce dochodow?
Czy chce stworzy¢ dodatkowe zrédto dochodéw,
czy tez miejsce pracy w petnym wymiarze? Jaki to
bedzie miato wptyw na planowangqg inwestycje?

Nalezy przeanalizowac swoje oczekiwania dotyczace
dodatkowego dochodu, aby odpowiednio zapla-
nowac produkcje/inwestycje. | chociaz inwestycja w
znaczeniu finansowym moze by¢ ograniczona, w zalez-
nosci od wybranego systemu sprzedazy bezposredniej,
nie nalezy lekcewazy¢ inwestycji czasowej. Sprzedaz
wtasnej produkcji wymaga czasu: dodatkowy czas jest
potrzebny na sama sprzedaz, ale takze na przygoto-
wanie (przechowywanie, przygotowanie punktu sprze-
dazy, pakowanie zakupow itd.), a nastepnie sprzatanie.
Inne dodatkowe zadania to rachunkowos$¢ i uporanie
sie z niesprzedanymi produktami.
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3.1 Sprzedaz bezposrednia: podstawy

Kto bedzie sprzedawac produkty?

Osoba odpowiedzialng za sprzedaz powinien by¢ sam
rybak lub kto$ z jego bliskiej rodziny/otoczenia, dzieki
czemu nie zostanie stracony bezposredni zwiazek z
producentem. Ostateczny wybér bedzie uzalezniony
od szeregu czynnikéw, w tym dyspozycyjnosci rybaka,
jego sktonnosci do bezposrednich kontaktéw z klien-
tami, dostepnosci cztonkdw rodziny itp.

Pytania zwigzane z rynkiem

Dobra analiza rynku ma podstawowe znaczenie dla
powodzenia kazdego projektu. Wtasnie dlatego w
rozdziale wprowadzajagcym proponuje sie szcze-
golne skupienie sie na analizie rynku jako na warunku
wstepnym podjecia
nych w niniejszej publikacji. Zwrécimy zatem tylko
uwage na punkty specyficzne dla inicjatyw sprzedazy
bezposredniej.

jakichkolwiek dziatan opisa-

e N

¥:C  Jak ustali¢ cene? Aby okresli¢ cene

produktu, nalezy:

> Oszacowac koszt (ile kosztuje wyproduko-
wanie i sprzedaz produktu).

> Znac srednig cene i trendy wéréd konkurentéw
- unikac konfliktu, do ktérego doprowadzitaby
zbyt niska cena.

> Znac swoich klientéw i ich oczekiwania, oraz
wiedzie¢, ile sa gotowi wydac.
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Co moge sprzedac i kiedy? Jak moge oszacowac
ilos¢, ktorqg bede w stanie sprzedac?

Zasieg (tj. obszar geograficzny, do ktérego mozna
dotrze¢ ze swoim produktem) inicjatywy sprzedazy
bezposredniej jest zwykle ograniczony, gdyz im dalej
oddalamy sie od punktu produkcji/wytadunku, tym
bardziej potrzebni stajg sie posrednicy. Oszacowano,
ze np. zasieg lokalnych punktéw sprzedazy produktéw
rolnych we Francji wynosi 20 km. Oznacza to, ze lokalni
klienci prawdopodobnie nie zdecydujg sie na podréz
dtuzsza niz 20 km, aby zakupi¢ produkt bezposrednio
u producenta. Liczba ta bedzie sie rézni¢, zaleznie
od uwarunkowan kulturowych i innych czynnikéw,
ale moze stanowi¢ podstawe dla oszacowania liczby
potencjalnych klientéw, na trafienie do ktérych mozna
liczy¢ w okolicy, a co za tym idzie dla oceny poten-
cjalnej wielkosci sprzedazy. W regionach o wysokim
odsetku drugich miejsc zamieszkania wielkosci beda
sie zmienia¢ odpowiednio do stopnia wykorzystania
takich miejsc zamieszkania oraz sezonéw wakacyjnych/
Swigtecznych, przynoszacych szczytowy popyt.

Czy jestem w stanie sprzedac w ten sposob catq
produkcje?

To zalezy od potencjalnego popytu, a zatem od
zasiegu. Bliskos¢ duzych osrodkéw konsumpcji bedzie
korzystna pod wzgledem ilosci mozliwej do sprzedania
bezposrednio, ale w wiekszosci przypadkéw sprzedaz
bezposrednia uzupetnia inne kanaty sprzedazy, z
wyjatkiem sytuacji, kiedy producenci o ograniczonej
produkcji specjalizujg sie w bezposrednim zaopatry-
waniu konsumentéw, co jest czestsze w przypadku
produktéw z wyzszej potki (wysokiej jakosci swieze
ryby, homary itd.). W celu zwiekszenia swojego zasiegu
producent moze sprébowac przenies¢ punkt sprze-
dazy blizej potencjalnych klientéw (uzycie przeno-
$nych stoisk, sprzedaz na targach itd.) lub zastosowa¢
systemy dostaw powigzane ze sprzedaza internetowg
lub telefoniczna.

16



3.1 Sprzedaz bezposrednia: podstawy

a N

K4
Nie wszystkim klientom z tatwoscia

przyjdzie przyrzadzenie ré6znych sprze-
dawanych przez was gatunkéw. Przygotowanie
sugestii dotyczacych sposobu przyrzadzenia ryb
moze pomodc w przezwyciezeniu takich obaw

i zachecic klientéw do sprobowania nowych
gatunkéw. Mozna takze wzig¢ pod uwage
sprzedaz innych sktadnikéw, ktérych wymaga
przepis (cytryna, koper, cebula, inne lokalne przy-
prawy...) lub nawet umozliwienie degustacji
gotowej potrawy na miejscu.

k J

Czy wszystkie produkty nadajq sie do tego
rodzaju sprzedazy?

Niektore produkty, zwtaszcza wymagajace bardziej
skomplikowanego przygotowania przed spozyciem,
lub gatunki ryb mniej znane konsumentom, moga
by¢ trudniejsze do sprzedazy bezposredniej niz inne.
Ponadto nieche¢ konsumentéw do kupna mniej
znanych gatunkéw mozna przezwyciezy¢, zapewniajac
im pomoc w przygotowaniu (np. poprzez filetowanie,
ale w takim przypadku nalezy pamieta¢ o przepisach
dotyczacych zdrowia i bezpieczenstwa zywnosci, zob.
punkt ponizej) lub informujac ich o sposobach przyrza-
dzania. Stali mieszkancy sa zwykle bardziej otwarci na
lokalne gatunki niz turysci, a zatem techniki sprzedazy i
udzielane porady nalezy odpowiednio dostosowac.
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Czy popyt odpowiada mojej produkcji?

Pod wzgledem marketingowym to pytanie zwykle jest
zadawane od drugiej strony, gdyz normalnie powinno
sie produkowac tylko w takich ilosciach, na jakie istnieje
popyt rynkowy. Ale chociaz mozna dostosowac sie do
popytu, nastawiajac sie bardziej na jeden gatunek niz
nainne, np. uzywajac specjalnego sprzetu lub towigc w
okreslonych obszarach albo poza nimiw danych porach
roku, niektére sezony i tak beda bardziej sprzyjac
potowom ktéregos gatunku niz inne. Wazna jest zatem
realistyczna ocena, co mozna sprzeda¢ w ktérym
sezonie i dopasowanie tego w najwiekszym mozliwym
stopniu do potencjalnych potowéw, jakie mozna osia-
gna¢ w danej porze roku. Dotyczy to zwtaszcza sprze-
dazy bezposredniej, gdyz z natury popyt na nig ma
charakter bardziej lokalny, wiec i mozliwosci sprzedazy
sq bardziej ograniczone, zaréwno pod wzgledem ilosci,
jak i gatunkow ryb.
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3.1 Sprzedaz bezposrednia: podstawy

KONTEKST TERYTORIALNY

Jak wprowadzi¢ swéj projekt w zycie
w danym obszarze?

W niektérych obszarach sprzedaz bezposrednia jest
podejsciem nowym, co oznacza, ze przygotowanie
i rozpoczecie takiej dziatalnosci na danym terenie
wymaga pewnego wysitku. Niekiedy moze to powo-
dowac zaburzenia w istniejacym krajobrazie instytucjo-
nalnym. Kluczem do sukcesu nowych inicjatyw sprze-
dazy bezposredniej jest podejmowanie od poczatku
wtasciwych decyzji i przewidywanie mozliwych
problemow.

Jakie sq mozliwosci pod wzgledem lokalizacji?

Obiekt istniejgcy czy nowy? Czy istnieje juz jakas infra-
struktura, ktérag mozna wykorzysta¢ do rozwoju sprze-
dazy bezposredniej w danym obszarze (stoisko/budka
na nabrzezu, place targowe...)

Wybér wiasciwej lokalizacji dla sprzedazy bezposred-
niej ma podstawowe znaczenie. W niektérych obsza-
rach istnieja juz budki lub stoiska stuzace do takiej dzia-
falnosci, warto zatem wzig¢ pod uwage ich lokalizacje,
dostepnos¢ i cene najmu, aby przekonac sie, czy takie
gotowe obiekty sa odpowiednie. Przydatne informacje
mozna rowniez uzyska¢ rozmawiajac z rybakami lub
sprzedawcami juz korzystajacymi z takich obiektéw.

Jakie sq inne mozliwosci?

W obszarach, gdzie nie ma gotowych obiektéw, produ-
cent musi wybrac¢ lokalizacje. W tej sytuacji do istot-
nych czynnikéw, ktdére nalezy uwzgledni¢, zaliczaja
sie: dostepnos¢, mozliwosci parkowania, wymagane
pozwolenia prawne, mozliwos¢ synergii zinnymi rodza-
jami dziatalno$ci, mogacymi przycigga¢ konsumentéw
itd....
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Jak dogodny jest dostep do miejsca, w ktorym
zamierzam sprzedawac swoje produkty (dla
rybakdw, ale tez dla konsumentdéw)?

W przypadku sprzedazy z kutra liczba lokalizacji jest
ograniczona, ale kuter bedzie musiat by¢ zacumowany
w obszarze fatwo dostepnym dla ludnosci i konieczne
bedzie wynegocjowanie tego dostepu z miejscowymi
wiadzami (kapitan portu). W przypadku przenosnych
stoisk niekiedy istnieja miejsca specjalnie dla nich prze-
znaczone (place targowe). W przeciwnym razie trzeba
bedzie dokona¢ odpowiednich ustalen z miejscowymi
wiadzami.

Czy miejsce jest wystarczajqco widoczne? Czy w
niektdrych miejscach przy drodze do miejsca sprze-
dazy bezposredniej mozna ustawic znaki?

W kazdym razie miejsce takie powinno by¢ rozreklamo-
wane za pomocg tablic ustawionych w strategicznych
punktach, podkreslajacych mozliwos¢ bezposredniego
zakupu Swiezych ryb.

Jakie inne kanaty komunikacji moge wykorzystac,
aby reklamowac swoje produkty?

Do innych mozliwosci komunikacji nalezg lokalne
stacje radiowe i gazety lub tatwe w uzyciu narzedzia
internetowe, takie jak Facebook, Twitter itd. Dobrymi
punktami informacyjnymi moga by¢ takze miejscowe
agencje turystyczne, natomiast lokalne sklepy i restau-
racje moga by¢ chetne do promowania inicjatywy
poprzez wydanie zgody na rozwieszenie plakatéw lub
zostawienie ulotek.

gm/uyn_ek@
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3.1 Sprzedaz bezposrednia: podstawy

a N
.t Nalezy by¢ widocznym i atrakcyjnym

Przygotuj narzedzia komunikacyjne

> Na pismie - jakich narzedzi nalezy uzy¢? —
Waznym srodkiem poinformowania potencjal-
nych konsumentéw jest ustawienie skutecz-
nych znakéw

> Ustne - jaka jest moja narracja? Jaki przekaz
mam dla klientéw? Np. porady dotyczace przy-
rzadzania...

> Historia towarzyszaca produktowi jest rownie
wazna, jak sam produkt; stanowi ona czes¢
wartosci dodanej. Nie chodzi tylko o sprze-
danie produktu, lecz takze o stworzenie wiezi
z rybakiem.

> Nalezy zwracac¢ uwage na prezentacje
produktéw (organizacja, wystawa, wyko-
rzystanie koloréw i rodzaj produktéw...) i
starac sie stworzy¢ atrakcyjne ,uniwersum” za
pomoca akcesoriéw (znaki, dekoracje, mate-
riaty promocyjne, karty, ubior...).

Jakie sq mozliwosci synergii zinnymi ustugami?

Inne przedsiebiorstwa i ustugi, takie jak muzea, lokalne
sklepy i targi, aukcje, wycieczki po porcie, mariny itd.
pomoga zwiekszy¢ naptyw gosci do punktu sprze-
dazy. Mozna réwniez postarac sie o osiaggniecie z takimi
innymi przedsiebiorstwami synergii pod wzgledem
komunikacji, w celu zapewnienia klientom szczegél-
nego ,doswiadczenia”.

Doswiadczenie @
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A jaka, jesli w ogéle, jest konkurencja? Czy
sprzedaz bezposrednia stoi w sprzecznosci z dzia-
talnosciq innych podmiotow?

Inni lokalni dostawcy ryb (organizatorzy aukgji, sklepy
rybne itp.) moga nie odnies¢ sie zyczliwie do pomystu,
aby rybacy sprzedawali swoje ryby bezposrednio. Wska-
zane jest znalezienie czasu na rozmowe z tymi podmio-
tami, w celu wyjasnienia inicjatywy, uspokojenia ich w
odniesieniu do celéw i ilosci oraz oméwienia ewentu-
alnej wspétpracy. Dla unikniecia nieporozumien i znale-
zienia rozwigzan podstawowe znaczenie ma przewidy-
wanie potencjalnych konfliktéw.

»Nie zabijaj posrednika, zaangazuj go lub sam zostan
posrednikiem” - z podrecznika bezposredniego marke-
tingu dla rybakéw, Sea Grant Study’

4 http://wsg.washington.edu/communications/online/

FishDirectMarMan.pdf
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3.1 Sprzedaz bezposrednia: podstawy

WYMAGANIA PRAWNE

Jakie zasady/przepisy dotyczq sprzedazy
bezposredniej w moim obszarze?

Sprzedaz bezposrednia podlega r6znego rodzaju ogra-
niczeniom i wymogom prawnym. Takie $rodki kontroli
moga miec rézne pochodzenie (UE, krajowe, regio-
nalne, lokalne) i zakres: moga by¢ zwigzane z prawem
gospodarczym, z wymaganiami w zakresie zdrowia i
bezpieczenstwa zywnosci, z kontrolg dziatalnosci poto-
wowej, z informowaniem konsumentéw i wymogami
identyfikowalnosci oraz z uregulowaniami w zakresie
lokalnych planéw zagospodarowania. Zasadniczo wiele
z tych wymogow ulega ztagodzeniu lub obnizeniu, o
ile sprzedaz bezposrednia nie przekracza okres$lonego
progu wielkosci i jest nastawiona na konsumentow
koncowych.

Na poziomie UE, na przykfad, przepisy stanowig, ze
produkty rybotéwstwa mozna sprzedawac tylko zare-
jestrowanym nabywcom, organizacjom producentéw
lub poprzez zarejestrowane aukcje oraz ze nalezy
sporzadzi¢ karte pierwszej sprzedazy®. Niemniej jednak
~nabywca kupujacy produkty rybotéwstwa w maksy-
malnej ilosci 30 kg, ktére nie sg nastepnie wprowa-
dzane na rynek, lecz zostaja wykorzystane wytacznie
do celéw spozycia prywatnego, zwolniony jest” z tych
obowiazkéws, co zapewnia pewng elastycznos¢ pod
wzgledem sprzedazy bezposredniej.

> Dokument, ktéry nabywcy lub sprzedawcy produktéw

rybotéwstwa musza sporzadzic¢ i wysta¢ wtasciwym organom
w chwili wprowadzenia ryb do obrotu po raz pierwszy. Karta
pierwszej sprzedazy jest zdefiniowana w art. 64 rozporzadzenia
Rady (WE) nr 1224/2009, ale zwykle zawiera informacje o
gatunkach, ilosci, cenach, pochodzeniu ryb (w tym nazwa
kutra)...

Zob. art. 59 ust. 3 i art. 65 ust. 2 rozporzadzenia Rady (WE) nr
1224/2009 ustanawiajacego wspoélnotowy system kontroli;
nalezy zauwazy¢, ze rozporzadzenie przewiduje zmiane progéw.
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Pod wzgledem informacji dla konsumentéw przepisy
UE stanowia réwniez, ze ,mate ilosci produktéw sprze-
dawanych konsumentom bezposrednio ze statkéw
rybackich” moga by¢ zwolnione z wymogoéw infor-
macyjnych dotyczacych m.in. obszaru potowowego,
metody produkgcji i handlowego’.
Niemniej jednak wartos¢ tych ilosci nie powinna prze-

przeznaczenia

kraczac 50 EUR dziennie na konsumenta.

e N
o4 Lista kontrolna

SporzqdZcie liste kontrolng catego wypo-
sazenia, ktérego potrzebujecie do urzqdzenia
punktu sprzedazy. Wyszczegdlnijcie wszystko, co
jest potrzebne, w tym wode, 16d, stét do czyszczenia
ryb, noze, dtugopisy, torebki, bilon, worki na Smieci,
torby na zakupy, ostonietq poczekalnie itd.... i przed
opuszczeniem kutra/magazynu/domu upewnijcie
sie, ze macie wszystko ze sobq.

o %

Z kolei w odniesieniu do bezpieczenstwa zywnosci
czes$¢ przepisow UE nie ma zastosowania do ,bezpo-
srednich dostaw, dokonywanych przez producenta,
matych
wego lub lokalnego zakfadu detalicznego bezpo-
Srednio zaopatrujagcego konsumenta koricowego”®.

ilosci surowcéw do konsumenta konco-

Zob. art. 35 ust. 4 rozporzadzenia (UE) nr 1379/2013 w sprawie
wspdlnej organizacji rynkéw produktéw rybotéwstwa i
akwakultury, zmieniajacego rozporzadzenia Rady (WE)
nr 1184/2006 i (WE) nr 1224/2009 oraz uchylajacego
rozporzadzenie Rady (WE) nr 104/2000.

8 Zob.art. 1 ust. 2 lit. ¢ rozporzadzenia (WE) 852/2004 oraz art.
1 ust. 3 lit. ¢) rozporzadzenia (WE) 853/2004, wiecej informacji
o przepisach UE dotyczacych zywnosci mozna znalez¢ na s. 28.
przewodnika FARNET #3 po podnoszeniu wartosci produktéw
lokalnego rybotéwstwa.

20


https://webgate.ec.europa.eu/fpfis/cms/farnet/farnet-guide-3-adding-value
https://webgate.ec.europa.eu/fpfis/cms/farnet/farnet-guide-3-adding-value
https://webgate.ec.europa.eu/fpfis/cms/farnet/farnet-guide-3-adding-value

3.1 Sprzedaz bezposrednia: podstawy

Uregulowanie takich praktyk pozostawia sie prze-
pisom krajowym. To oznacza konieczno$¢ sprawdzenia
we wiasciwych organach krajowych, co jest dozwo-
lone/wymagane w zakresie bezpieczenstwa zywnosci
w przypadku sprzedazy bezposredniej. Zasadniczo
jednak wymogi dotyczace bezpieczenstwa zywnosci
(odnoszace sie do procedur, ktérych nalezy prze-
strzega¢, a takze wyposazenia, ktére nalezy zain-
stalowac) zaostrzajg sie wraz z zakresem przetwa-
rzania, ktéremu podlega ryba. Zwykle zezwala sie na
sprzedaz catych ryb i skorupiakéw, ale juz nawet file-
towanie ryb bedzie wymaga¢ pewnego dostosowania
kutra lub punktu sprzedazy i moze by¢ dopuszczalne
tylko w przypadku ograniczonych ilosci. W kazdym
razie nalezy pamieta¢, ze zapewnienie bezpieczenstwa
Zywnosci uznaje sie za obowigzek operatora. Nie ma
wiec znaczenia, jakie obowiazki w zakresie bezpieczen-
stwa zywnosci maja zastosowanie lub nie, to sprzeda-
jacy ostatecznie odpowiada za zapewnienie klientom
bezpiecznego produktu.

Przepisy UE wymagaja rowniez identyfikowalnosci
produktéw
taricucha wartosci. Wtadze krajowe moga jednak uchyli¢
takie wymogi w odniesieniu do matych ilosci sprzeda-
wanych konsumentom bezposrednio ze statkdéw rybac-
kich, pod warunkiem, ze ich wartos¢ nie przekracza 50
EUR dziennie na konsumenta®.

rybotéwstwa na wszystkich etapach

Na szczeblu krajowym w niektérych panstwach (np.
Hiszpania i Holandia) istnieje obowigzek wytadunku i/
lub sprzedazy wszystkich ryb lub niektorych gatunkéw
w drodze oficjalnej aukcji. Moze to stwarzac bariere
dla sprzedazy bezposredniej, ale rybakom niekiedy
udaje sie odkupic¢ swoje ryby na aukgji, aby nastepnie
je sprzedad. Oznacza to, ze obowiazek sprzedazy na
aukcji nie zawsze uniemozliwia rozwdj sprzedazy
bezposredniej.

9 Zob. art. 58 ust. 8 rozporzadzenia Rady (WE) nr 1224/2009
ustanawiajacego wspoélnotowy system kontrolii art. 67 ust. 14
rozporzadzenia wykonawczego nr 404/2011.
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o't Sprzedawajrybe, nie zapach!

chcq na sobie ani w swoim samochodzie zapachu
ryby, warto wiec przewidzie¢ jakis rodzaj opako-
wania - torby wielokrotnego uzytku z logo kutra
moggq by¢ dodatkowym kosztem, lecz mogq takze
stanowi¢ sposéb na promocje przedsiebiorstwa i
budowe lojalnosci klientdw.

S )

Zasadniczo mozna stwierdzi¢, ze o ile wielko$¢ sprze-

dazy pozostaje ograniczona, rézne przepisy odznaczaja
sie pewnga tolerancja dla sprzedazy bezposredniej, a w
niektoérych dziedzinach na szczeblu UE zapewniony jest
pewien zakres harmonizacji (w tabeli ponizej znajduje
sie podsumowanie réznych przepiséw UE przewiduja-
cych zwolnienia dla sprzedazy bezposredniej). Panstwa
cztonkowskie czesto jednak ponoszg ostateczng odpo-
wiedzialnos¢ za wdrozenie ram prawnych sprzedazy
bezposredniej i moga przyja¢ bardziej restrykcyjne
podejscie. Dodatkowe komplikacje wynikaja z faktu,
ze bardzo czesto to wtadze regionalne lub lokalne sa
uprawnione do regulowania sprzedazy bezposred-
niej na poziomie lokalnym. Dlatego tez najlepiej jest
skontaktowac sie z wifasciwymi organami w danym
regionie w celu zapewnienia sobie jasnosci w odnie-
sieniu do wymogdéw/zezwolen zwigzanych ze sprze-
daza bezposrednia. W skontaktowaniu sie z tymi orga-
nami pomocna moze by¢ LGR.

Jedli wydaje sie, ze ograniczenia dotyczace sprzedazy
bezposredniej stanowig zbyt duza przeszkode dla
takiej inicjatywy, mozna rozwazy¢ podjecie dziatalnosci
w charakterze nabywcy/sprzedawcy produktéw rybo-
téwstwa i dostosowanie sie do odnosnych wymogéw
zawartych w wymienionych powyzej
(bezpieczenstwo zywnosci, informacja dla konsu-
mentéw i prawo gospodarcze). Wymogi te zalezec

przepisach

beda od charakteru i zakresu przewidywanej dziatal-
nosci, jednak czesto zapewniajg matym przedsiebior-
stwom pewng elastycznos¢.
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3.1 Sprzedaz bezposrednia: podstawy

Podsumowanie réznych przepisow UE przewidujqcych mozliwosci zwolnien dotyczqce sprzedazy

bezposredniej

Mozliwe zwolnienia
dotyczace sprze-
dazy bezposredniej

Warunki

Wskaznik

Odpowiedni tekst UE

Wymaég rejestracji
nabywcy + sporza-
dzenie karty pierw-
szej sprzedazy '°

spozycie prywatne

maks. 30 kg na
zakup

Art. 591 art. 65 rozporzadzenia Rady
(WE) nr 1224/2009

Przepisy UE doty-
czace bezpieczen-
stwa zywnosci

mate ilosci/produkty
podstawowe dla konsu-
menta korncowego

lub lokalnego zaktadu
zaopatrujacego konsu-
menta korncowego

okreslany
przez panstwo
cztonkowskie

Art. 1 ust. 2 lit. ¢) rozporzadzenia
(WE) nr 852/2004 i art 1 ust. 3 lit. ¢)
rozporzadzenia (WE) nr 853/2004

Wymogi w zakresie
identyfikowalnosci

mate ilosci sprzeda-
wane ze statku rybac-
kiego bezposrednio
konsumentowi

maks. 50 EUR
dziennie na
konsumenta

Art. 58 ust. 8 rozporzadzenia Rady
(WE) nr 1224/2009 i art. 67 ust. 14
rozporzadzenia wykonawczego nr
404/2011

Informacja dla
konsumentéw

mate ilosci produktéw
sprzedawane ze statkow
rybackich bezposrednio
konsumentom

Odestanie do art.
58 ust. 8 rozpo-
rzadzenia (WE)
nr 1224/20009,

tj. maks. 50 EUR
dziennie na
konsumenta

Art. 35 ust. 4 rozporzadzenia (UE) nr
1379/2013 w sprawie wspdlnej orga-
nizacji rynkéw produktéw rybo-
téwstwa i akwakultury, zmieniaja-
cego rozporzadzenia Rady (WE) nr
1184/2006 i (WE) nr 1224/2009 oraz
uchylajgcego rozporzadzenie Rady
(WE) nr 104/2000.

19" Pod okreslonymi warunkami (iloéci wytadunku nieprzekraczajace 50 kg na gatunek i wdrozony system kontroli wyrywkowej) statki
rybackie o dtugosci mniejszej niz 10 m moga byc¢ réwniez zwolnione z obowigzku sporzadzania karty pierwszej sprzedazy na mocy art.
65 ust. 1 rozporzadzenia Rady (WE) nr 1224/2009, chociaz wedtug naszej wiedzy w chwili obecnej z tej mozliwosci nie korzysta zadne

panstwo cztonkowskie.
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3.1 Sprzedaz bezposrednia: podstawy

Na co uwazac

Przed sprzedaza Podczas sprzedazy

> Nalezy pamieta¢, jak czasochtonne sg czynnosci > Nalezy jak najlepiej wykorzysta¢ kontakty z klien-
wykonywane przed sama sprzedazg i po niej: przy- tami, zadajac pytania, prébujac dowiedziec¢ sie,
gotowanie, sprzatanie, transport itd. czego szukaja i jakie s ich potrzeby.

> Nalezy opracowac system gospodarowania niesprze-
danymi produktami.

> Nalezy utrzymywa¢ ,dobrosasiedzkie stosunki” i
unika¢ konfliktu, wyjasniajac projekt innym zaintere-
sowanym stronom.

Przyktady z zycia

Przyktad Os 4: Sztokholmski targ rybny: z pomoca
sztokholmskiej grupy FLAG miejscowi rybacy stworzyli
zbiorowy projekt utatwiajacy sprzedaz bezposrednia w
sercu Sztokholmu. Dowiedz sie wiecej o tym projekcie
z Magazynu FARNET #8 i $ledz jego dziatalno$¢ w
mediach spotecznosciowych.

Dalsze materiaty dla zainteresowanych

> Wyniki spotkania FARNET.Lab w Sztokholmie doty- - Studium rynkowe na konkretnym przyktadzie
czqgcego sprzedazy bezposredniej, opracowane organizacji punktu sprzedazy bezposredniej w
przez Marie Lesueur. rejonie Juneau na Alasce: http://bit.ly/Lkd1RV

> Dla oséb pragnacych rozwija¢ projekt sprzedazy - Podrecznik marketingu bezposredniego dla
bezposredniej szczegdlnie przydatne wydajg sie rybakéw opracowany w ramach Programu
w tej chwili dwa opracowania zewnetrzne. Oba Doradztwa Morskiego Alaska Sea Grant: http:/
pochodza z Alaski, ale wiekszos¢ zawartych w nich bit.ly/1gmVPZW

informacji ma zastosowanie do wszystkich obszaréow
rybackich.
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Arnet

fisheries areas network

3.2 Kroétkie tancuchy dostaw:
rybotéwstwo wspierane przez
i programy typu ,koszyk rybak

Co to jest?

Rybotéwstwo wspierane przez spotecznos¢ (RWS) i
programy typu ,koszyk rybnaka” to dwie formy kroét-
kich tarnicuchow dostaw," w ktérych producencii konsu-
menci podejmujg wzajemne zobowigzania:

> producent zobowigzuje sie dostarczac swieze ryby z
lokalnych potowoéw; oraz

> konsument zgadza sie regularnie kupowac okre-
$long ilos¢ ryb po ustalonej cenie.

W ten sposdb obie strony podejmuja okreslone zobo-
wigzania, zapewniajace stabilnos¢ i
wzajemnych

zaufanie we
relacjach. Niektére programy tworza

Krétkie tancuchy dostaw obejmuja wszystkie formy sprzedazy,
w ktoérych rybacy sprzedaja ztowione przez siebie ryby
ostatecznemu konsumentowi poprzez nie wiecej niz jednego
posrednika.

Rozne mozliwosci

miedzy rybakami a konsumentami silniejsza wiez niz
inne. Niektorych konsumentéw beda bowiem przy-
ciggac takie programy tym, ze zapewniajg zaufane
zrodto dobrej jakosci produktéw po rozsadnej cenie,
podczas gdy innym moze spodobac sie aspekt spotecz-
nosciowy i pomyst wspierania lokalnych przedsie-
biorstw, co z kolei czyni akt zakupu wyrazem postawy
obywatelskiejideklaracjg polityczna. Lokalne programy
powinny by¢ w stanie trafi¢ do tych réznych typow
konsumentéw.

Zaletg takich programoéw jest mozliwos¢ uzyskania
wiekszego zasiegu niz w przypadku sprzedazy bezpo-
sredniej, siegniecia do potencjalnie szerszej bazy
konsumentow.

Istnieje catkiem sporo mozliwosci zorganizowania
wsparcia spotecznosci dla rybotéwstwa. Umowy moga
by¢ zawierane bezposrednio miedzy rybakami i konsu-
mentami lub w ramach systemu dystrybucji (moga-
cego obejmowacd przetwarzanie) badz przez posred-
nika, ktéry zajmuje sie logistyka. Najwazniejsze jest, aby
rybak pozostat gtéwnym elementem przedsiewziecia,
a ponadto nie nalezy traci¢ z oczu ostatecznego celu:
zapewnienia lepszej ceny oraz dobrej jakosci ryb, z
korzyscig zaréwno dla rybakéw, jak i konsumentow.
Wachlarz mozliwych opcji obejmuje:
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> stworzenie wiasnego programu przez indywidual-
nego rybaka;

> stworzenie wlasnego programu przez spoétdzielnie
rybacka;

> podmiot posredniczacy (typu non-profit) jako
ogniwo faczace rybakéw i konsumentéw, zajmujacy
sie logistyka;

> pracujacego odptatnie przetwérce w przypadkach
wigzacych sie z pewnym przygotowaniem produktu
(np. filetowanie).
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Rys. 5: Program RWS moze sktadac sie z szeregu elementdw, ale jego gtéwnym aspektem i kluczowym celem pozostaje
dostarczanie grupie klientdw ryb z lokalnych potowdw po godziwej cenie, a takze wzmocnienie wiezi miedzy rybakami a ich

spotecznosciq.
I Klienci
- K
- K
- K
Przetwornia
I Non-profit K
s N\

Ramka: Od AMAP do AMAPAP we Frandji

Programy AMAP (stowarzyszenia na rzecz podtrzymania rolnictwa rodzinnego, francuski odpowiednik
rolnictwa wspieranego przez spotecznos¢) majg na wsi francuskiej dtuga tradycje. Maja one na celu stwo-
rzenie bezposrednich relacji miedzy drobnymi rolnikami i konsumentami, w ramach ktérych konsumenci
zobowiazuja sie do zakupu czesci lokalnej produkcji po wczesniej ustalonej cenie. Pierwotnie byty ograni-
czone do produktow rolnych, jednak wiele programéw AMAP przeksztatcito sie obecnie w AMAPAP (+AP,
akwakultura i rybotowstwo) i teraz oferuja takze produkty rybotéwstwa, pochodzace od lokalnych rybakéw
lub z miejscowych gospodarstw rybackich. Ich oczywista zaleta jest brak koniecznosci opracowania
zupetnie nowego programu i mozliwos¢ wiaczenia sie w dziatalnos¢ istniejacego juz AMAP, pod wzgledem
zarébwno bazy konsumentoéw, jak i logistyki. Potencjalny problem natomiast ma zwigzek z faktem, ze prowa-
dzona dziatalno$¢ nie zawsze musi odpowiada¢ potrzebom lub interesom dostawcéw ryb (taricuch chtod-
niczy, zasady dostaw, ilosci lub wymogi dotyczace réznorodnosci itd.).
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3.2 Krétkie faricuchy dostaw: rybotéwstwo wspierane przez spotecznos¢ i programy typu ,koszyk rybaka”

Jakie s korzysci dla mnie? Dla mojego obszaru?

RYBAK

OBSZAR

Stabilnos¢ ceny i popytu

Zréznicowanie dziatalnosci

Dodatkowy dochéd

Poprawa wizerunku regionu

Zrdznicowanie kanatéw sprzedazy

Zrdznicowanie podazy lokalnych produktéw (Swieze
lokalne ryby)

Lepsza zauwazalnos¢

Wzmocnienie pozycji lokalnych producentéw w regionie

Trafienie do nowych klientéw

Ozywienie w stosunkach z lokalnymi spotecznosciami

Stworzenie wiezi z resztg spotecznosci

Pytania, ktore nalezy sobie zada¢ na poczatek '

Zrozumienie i motywowanie rybakéw oraz
znalezienie liderow produktow

Program RWS zwykle moze zosta¢ zapoczatkowany
przez grupe rybakéw lub przez cztonkéw spotecznosci
zainteresowanych otrzymywaniem Swiezych ryb po
godziwych cenach. Zazwyczaj potrzebny jest wiecej
niz jeden kuter, gdyz zaopatrzenie w ramach takiego
programu wymaga zapewnienia minimalnych ilosci.
Niezaleznie zatem od tego, czy jest sie rybakiem, czton-
kiem spotecznosci lokalnej, czy LGR, nalezy znalez¢
rybakéw zainteresowanych udziatem w programie.
Najlepsze podejscie to zacza¢ na mata skale i poczat-
kowo pracowac tylko z kilkoma rybakami, co zapewni
uporzadkowanie kwestii praktycznych i stopniowa
budowe zaufania. Rybacy musza stanowi¢ podstawe,
a ich motywacja i zaangazowanie musza by¢ wysokie,
aby program odniést sukces.

12 Kroki przedstawione w niniejszej sekcji wynikaja z zalecer
opracowanych przez grupy robocze RWS podczas seminarium
FARNET poswieconego marketingowi ryb z lokalnych potowéw,
ktére odbyto sie w Sztokholmie w czerwcu 2013 .
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Przygotowanie studium wykonalnosci

W studium wykonalnosci zostang przeanalizowane
rézne aspekty projektu, co pozwoli na ocene, czy prze-
widywana dziatalnos¢ jest optacalna, a jedli tak, to pod
jakimi warunkami. Zwykle pod uwage brane sa kwestie
finansowe, techniczne, prawne i rynkowe. Ustalenia
zawarte w studium wykonalnosci beda mie¢ wptyw
na biznesplan, przedstawiajacy strategie osiggniecia
celéw projektu.

Od strony finansowej nalezy przeprowadzi¢ gruntowng
analize kosztéw i korzysci zwigzanych z przewidywang
dziatalnoscig. W ramce ponizej przedstawiono w przy-
stepny sposéb najwazniejsze koszty i korzysci, ktére
nalezy bra¢ pod uwage organizujac program RWS.
Wszystkie analizy kosztéw i korzysci opieraja sie jednak
na pewnym zbiorze zatozen, co oznacza, ze nieodtgcznie
wystepuje w nich element niepewnosci. Zasadniczo
tatwiej jest sformutowac zatozenia dotyczace kosztow,
np. dowiadujac sie o koszt danego produktu lub ustugi,
natomiast zatozenia dotyczace potencjalnych dochodoéw
trudniej jest okresli¢. Odnosza sie one bowiem do poten-
cjalnego popytu, ktérego mozna oczekiwa¢ w przy-
padku danego produktu lub ustugi, a taki popyt nie
zawsze fatwo poddaje sie ocenie. Dlatego tez tak wazna
jest gruntowna analiza rynkowa (wiecej informacji o
analizie rynkowej znajduje sie w sekgcji wprowadzajacej).



3.2 Krétkie faricuchy dostaw: rybotéwstwo wspierane przez spotecznos¢ i programy typu ,koszyk rybaka”

Przychéd (+)

+ Liczba potencjalnych klientéw (udziatowcéw) razy srednia cena koszyka ryb
(Zwykle jest to bardziej skomplikowane, gdyz mogq istnie¢ rézne rodzaje koszy)

Koszty (-)

— Cena surowca

opakowar, torebek...)

(Cena ryby (koszt produkcji + marza rybaka), lodu, o ile potrzebny, opakowarn prézniowych lub innych

— Koszt ewentualnego przetwarzania (np. w przypadku filetowania)
(Sita robocza ptatna czy nieodptatna? Podzlecenie istniejqcej firmie za optatq?)

— Koszty opakowan

(Sita robocza ptatna czy nieodptatna? Podzlecenie istniejqcej firmie za optatq?)

— Koszty dostawy

dostawczego?)

(Sita robocza ptatna czy nieodptatna? Podzlecenie istniejqgcej firmie za optatq? Zakup wtasnego samochodu

— Koszty administracyjne

(Ksiegowos¢, zarzqdzanie cztonkami, organizacja dostaw...)

Przyktadowe zatozenia dotyczqce kosztéw i korzysci dla
hipotetycznego programu RWS mozna znaleZ¢ na stronie
internetowej NAMA

Kluczem do sukcesu kazdego programu RWS jest zaan-
gazowanie zaréwno konsumentoéw, jak i producentéw.
Konsumenci zobowigzuja sie do kupna pewnej ilosci
ryb po okreslonej cenie, natomiast rybacy zobowia-
zuja sie do zapewnienia dobrej jakosci ryb z lokalnych
potowdw. W wielu przypadkach ryby dostarczac bedzie
szereg kutrow i rybakéw, a zatem wazng kwestig jest
zagwarantowanie jednorodnosci towaru. Wszystkie
programy RWS musza miec¢ karte zasad lub statut,
najlepiej sporzadzony przez samych rybakéw, a do
jego przestrzegania powinni sie zobowigzac¢ wszyscy
rybacy przystepujacy do programu. W karcie powinny
sie znalez¢ wspodlne procedury i zasady zapewnienia
jakosci, dbatosci o srodowisko i lokalnego pozyskiwania
produktéw. Kryteria, ktére majg by¢ zawarte w karcie
nalezy wzig¢ pod uwage na etapie studium wykonal-
nosci, gdyz moga mie¢ wptyw na proces organizacyjny.

W4 Farnet Przewodnik 8 _ Marketing ryb z miejscowych potowéw

Rozwiqzania logistyczne w zakresie produktow,
opakowan, cen, sktadowania, termindéw dostaw i
punktéw odbioru, personelu itd.

Po przygotowaniu studium wykonalnosci, i pod
warunkiem, Ze jego ustalenia sa pozytywne, nalezy
zaczac¢ dziatad. Trzeba rozwigza¢ kwestie logistyczne,
np. mechanizmy dostaw (samochody dostawcze,
skrzynie...), kwestie pakowania (kto robi co, kiedy i
gdzie), a takze przechowywania produktéw oczekuja-
cych na dostawe lub odbiér, opracowania harmono-

gramu i wyboru miejsca odbioru/dostaw...

Ztozonos¢ logistyki bedzie zalezna od podjetych
decyzji: rodzaju dostarczanych produktéw (Swieze cate
ryby albo filetowane), objetego terenu (ile miejsc wyta-
dunku) i docelowego obszaru (liczba odbioréw, odle-
gto$¢ od miejsca wytadunku...), itp.

Dwa amerykanskie stowarzyszenia przygotowaty publi-
kacje prezentujace wszystkie te zadania krok po kroku.
Zachecamy do skorzystania z tych bardzo przydatnych
i interesujacych dokumentéw, do ktérych odsyta sie na
koncu rozdziatu.


http://namanet.org/our-work/market-transformation/resources-fishermen/csf-bait-box-fishermens-guide-community-supporte-4
http://namanet.org/our-work/market-transformation/resources-fishermen/csf-bait-box-fishermens-guide-community-supporte-4

3.2 Krétkie faricuchy dostaw: rybotéwstwo wspierane przez spotecznos¢ i programy typu ,koszyk rybaka”

Plan medialny i komunikacyjny

Start

Program RWS z natury wigze sie takze z dziataniami w
dziedzinie public relations. Poinformowanie o istnieniu
programu, zakomunikowanie jego celéw i powiado-
mienie potencjalnych uczestnikdw o zasadach dziatania
ma kluczowe znaczenie dla przyciggniecia nowych
klientéw. W studium wykonalnosci/biznesplanie nalezy
okresli¢ grupy docelowe, do ktérych chce sie trafic.
Kolejnym etapem jest podjecie dziatan komunikacyj-
nych potrzebnych do trafienia do tych grup.

Po nawiazaniu z nimi kontaktu nalezy dopilnowac
dalszej komunikacji dotyczacej programu, sprzedawa-
nych produktéw oraz wynikajacych z niego korzysci
zaréwno dla rybakéw, jak i konsumentow, w celu utrzy-
mania statego zainteresowania programem. Jest to
niezbedne dla zagwarantowania dalszego wsparcia
ze strony spotecznosci lokalnej, wzbudzenia cieka-
wosci innych rybakéw, ktérzy moga byc zainteresowani
wiaczeniem sie do programu, jak réwniez dla utrzy-
mania, a z czasem nawet zwiekszenia liczby uczest-
nikéw. Taka nowa, dynamiczna inicjatywa podjeta na
poziomie lokalnym zainteresowane beda zapewne
lokalne media (gazety, radio, telewizja). Ponadto dzieki
nowym technologiom dostepne staty sie inne fatwe w
uzyciu i bezptatne media. Nalezy pomysle¢ o wykorzy-
staniu takich serwiséw jak Facebook, Twitter czy inne
platformy do celdéw bezposredniej komunikacji z klien-
tami oraz w charakterze $rodkéw przekazu informacji.

Cyfrowy rynek @

Pierwszy odbidér/dostawa to moment, w ktérym
wszystko musi zadziata¢, aby sSwieze ryby z lokal-
nych potowéw trafity do klienta uczestniczacego w
programie. Dotarcie do tego punktu bedzie osiggnie-
ciem samym w sobie, ale tak naprawde to dopiero
poczatek. Nalezy dopilnowa¢ wysokich standardéw
jakosci oraz utrzymac bliskie relacje z cztonkami
programu w celu zapewnienia wysokiego poziomu
zadowolenia. Nie wolno zapomina¢ o kolegach-ryba-
kach, ich zadowolenie i motywacja sg niezbedne dla
utrzymania wysokich standardéw jakosci. Pierwszy
odbidr/dostawe nalezy uzna¢ za okazje do promodji i
odpowiednio wykorzysta¢. Nalezy pamieta¢ o zapro-
szeniu waznych lokalnych osobistosci (szeféw kuchni,
politykdéw, artystéw...) i miejscowych mediéw, co przy-
czyni sie do popularyzacji programu. Takze organizujac
w zwigzku z takim wydarzeniem degustacje mozna
wzbudzi¢ zainteresowanie i sprawi¢, ze zapadnie ono w
pamiec wszystkim zaangazowanym osobom.

Doswiadczenie @

Slow Fish

krajow. Wiecej informacji o Slow Fish

Slow Fish to czes¢ ruchu Slow Food International, prowadzaca kampanie na rzecz dostepnosci wyso-
kiej jakosci ryb z miejscowych potowdw po godziwej cenie. Organizujac wydarzenia, a takze promocje
w mediach spotecznosciowych i w prasie, taczy rybakéw, kucharzy, detalistéw, naukowcéw, badaczy i
inne zainteresowane osoby wokoét zasad ruchu ,slow food”, przyczyniajac sie w ten sposéb do tworzenia
wytycznych dla prowadzonej na mata skale zréwnowazonej dziatalnosci potowowej i tancucha sprzedazy.
Na stronie internetowej Slow Food wyszczegdlniono programy RWS, ktére wiaczyty sie w te kampanie i
podczas odbywajacych sie w jej ramach wydarzen dzielity sie swoim doswiadczeniem z rybakami z réznych
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http://www.slowfood.com/slowfish/pagine/eng/resistenza/dettaglio.lasso?-ida=69

3.2 Krétkie faricuchy dostaw: rybotéwstwo wspierane przez spotecznos¢ i programy typu ,koszyk rybaka”

Na co uwazac

> Jedli rybacy sami nie sprzedaja ryb, nalezy zapewni¢ N\
ich regularne bezposrednie kontakty z klientami Y L . i
) 0 Niektérym dostawom moze towarzyszyc¢
(np. poprzez okresowe angazowanie ich w proces H . . . :
. ] . . = osobista historia: jak przebiegat potow,
dystrybucji), gdyz kluczem do powodzenia takich . i
Lo . kto ztowit ryby na ktérym kutrze, za pomoca
programéw jest Scista wiez z producentem. o Ll
jakiej sieci lub techniki itp. Ponadto sympa-
> Nalezy zapewni¢ réznorodnos¢ w dostarczanych tycznym dodatkiem dla klientéw moga by¢ prze-
pakietach ryb. Nie nalezy dostarcza¢ ciggle tych pisy lub pomysty na przyrzadzenie, zwtaszcza
samych gatunkéw, natomiast nalezy postarac sie z jesli w ramach programu staramy sie sprzedawac
uprzedzeniem powiadomic¢ klienta, jakich ryb moze nowe lub mniej znane gatunki. Jesli w okolicy
oczekiwaé, co umozliwi mu odpowiednie plano- prowadzone s3 takie dziatania, pewne mozliwosci
wanie. Jesli co$ pojdzie nie tak i nie da sie dostar- taczenia ryb z warzywami moga dawac miej-
czyc tego, co zapowiedziano, klient powinien zosta¢ scowe programy koszyka warzyw.
poinformowany. Nowe technologie pozwalaja na | Y,
tatwe przekazywanie tego rodzaju aktualizowanych
informadji. a N
KYZ
> Cene pakietu ryb zwykle ustala sie na poczatku ¥ Dobrym narzedziem marketingowym
sezonu i pozostaje ona bez zmian, natomiast moze by¢ kalendarz pokazujacy, jakie
faktyczna wartos¢ pakietu bedzie w duzej mierze ryby/skorupiaki sg dostepne w danym obszarze
zalezna od rodzaju dostarczanych ryb badz skoru- zaleznie od sezonu. Nalezy organizowac regu-
piakéw. Tak wiec przecietna cena ustalona na larne spotkania z cztonkami programu RWS, aby
poczatku sezonu gwarantuje, ze z biegiem czasu podtrzymac ducha wspétpracy!
w sezonie i zréznicowaniem gatunkéw marze sie

wyréwnajg (wyzsze, kiedy dostarczane sg gatunki o
nizszej wartosciinizsze, kiedy oferowane sg gatunkio
wyzszej wartosci), natomiast dodatkowym zabezpie-
czeniem dla rybakéw moze by¢ pewna elastycznos¢
w odniesieniu do wagi pakietu. Okreslenie zakresu
wagowego pakietu (np. od 2 do 3 kg) zamiast statej
wagi zostawi pewne pole do manewru i umozliwi
ograniczenie strat na gatunkach o wysokiej wartosci,
kiedy ceny rynkowe beda wysokie.
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Przyktady z zycia

Catchbox.coop: z pomoca partneréw krajowych
(DEFRA, Cooperatives-UK...) i miedzynarodowych
(SEAWEB) pierwszy brytyjski program RWS rozwija sie
w oparciu o amerykanskie doswiadczenia. Na stronie
internetowej Catchbox wyjasniono idee RWS jako
swego rodzaju ,spétdzielni.”
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.Panierdelamer” (,Koszzmorza”) O$ 4: Ten program

budowy krotkich tancuchéw dystrybucji, majacy na celu
stworzenie rynku dla lokalnych produktéw rybotow-
stwa, zostat opracowany w 2008 r. przez osrodek CPIE™
w Thau, w oparciu o lokalng inicjatywe poprzednio
obejmujaca jedna wies. Przy wsparciu Osi 4 EFR i krajo-
wego wspotfinansowania, FLAG z Thau (FR09) pokryta
50% inwestycji o wartosci 77 250 EUR, obejmujacej
studia wykonalnosci dotyczace punktéw odbioru,
terminéw dostaw oraz powiazania z lokalnymi wyda-
rzeniami i warsztatami z myslg o popularyzacji.

Zapoczatkowany w 2012 r. program rozwinat sie w sie¢
czterech stref odbioru. Do korica 2013 r. przyciaggnat 690
zarejestrowanych nabywcéw z 50 okolicznych gmin.
Zgodnie z zasadami i celami podobnymi jak w przy-
padku rybotéwstwa wspieranego przez spotecznos¢,
nabywcy rejestrujg sie najpierw na stronie programu,
aby méc kupowac lokalne produkty rybotéwstwa.
Wiecej informacji o projekcie mozna znaleZ¢ tutaj.

Panier Poissons Coquillages
www.cpiebassindethau.fr

'3 Centre Permanent d'Initiatives pour I'Environnement to
francuskie stowarzyszenia na rzecz edukacji ekologicznej.
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https://www.gov.uk/government/organisations/department-for-environment-food-rural-affairs
http://www.uk.coop/
http://www.seaweb.org/home.php
http://www.catchbox.coop/about/co-op/
http://www.catchbox.coop/about/co-op/
http://www.catchbox.coop/about/co-op/

Dalsze materiaty dla zainteresowanych

Programy RWS sg znacznie bardziej rozwiniete w USA,
skad pochodzi duza czes¢ dostepnych materiatéw.
Wskazéwki zawarte w tych wytycznych majg takze
zastosowanie w kontekscie europejskim. Osoby chcace
pogtebi¢ swojg wiedze w tym zakresie moga zapo-
znac sie z kluczowymi dokumentami, ktére moga by¢

pomocne w organizacji RWS:
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Wyniki spotkania FARNET.Lab w Sztokholmie: Krotkie

taricuchy dostaw i RWS, opracowane Shannon Eldredge
z RWS Cape Cod oraz Jacka Clarke (Catchbox.coop):

>

organizacji i _utrzymania

Wprowadzenie do

programoéw ___rybotéwstwa _wspieranego  przez
spotecznosc¢ (RWS):

Internetowe ,pudetko z przynetq” dla rybakéw
pragnqcych uruchomi¢ program RWS, przygoto-

wane przez Northwest Atlantic Marine Alliance

Krétki i szybki przewodnik krok po kroku po orga-
nizacji programu RWS, przygotowany przez Alaska

Sustainable Fisheries Trust



https://webgate.ec.europa.eu/fpfis/cms/farnet/files/documents/Shortchains_SEldredge.pdf
https://webgate.ec.europa.eu/fpfis/cms/farnet/files/documents/Shortchains_SEldredge.pdf
http://www.linkedin.com/pub/jack-clarke/3b/421/642
http://bit.ly/1ctAieO
http://bit.ly/1ctAieO
http://bit.ly/1ctAieO
http://namanet.org/our-work/market-transformation/resources-fishermen/csf-bait-box-fishermens-guide-community-supported
http://namanet.org/our-work/market-transformation/resources-fishermen/csf-bait-box-fishermens-guide-community-supported
http://thealaskatrust.org/develop-csf.php
http://thealaskatrust.org/develop-csf.php

3.3 Cyfrowy rynek

Co to jest?

Cyfrowy rynek to termin odnoszacy sie do szeregu
narzedzi i kanatéw komunikacji wykorzystujacych
nowe technologie do celéw zapewnienia dostawcom
produktéw rybotéwstwa mozliwosci promowania
i sprzedazy tych produktéw. Powszechny dostep
do internetu oraz uproszczenie technologii i urza-
dzen stwarzaja wiele nowych mozliwosci rynkowych
lokalnym producentom, a wybér dostepnych narzedzi
stale sie powieksza. Stopierr ztozonosci, koszty i

Opcje

efektywnos¢ moga sie jednak rézni¢, a przed ,wejsciem
w Internet” potrzebne jest zrozumienie réznych opgji i
zwigzanych z nimi wymogéw.

Oto kilka przyktadéw i wskazéwek pokazujacych,
dlaczego lokalne podmioty powinny to dobrze prze-
mysle¢, jak zaczad i na co zwracac uwage.

Narzedzia cyfrowe s3 tak zréznicowane, jak przyczyny
ich uzywania. Mozna z nich korzysta¢ na wszystkich
poziomach tancucha dystrybucji, co pomoze zapewnic
bardziej zintegrowane i mozliwe do przesledzenia
mechanizmy zaopatrzenia.

Moga by¢ uzywane przez rybakéw do zgtaszania
potowdw i zapewnienia identyfikowalnosci, co utatwi
proces gromadzenia i przekazywania danych o
produkcie odbiorcy koncowemu. Dzieki mozliwosciom
zapewnianym przez aukcje internetowe i platformy
sprzedazy moga takze stanowi¢ nowe punkty wejscia
na rézne rynki. W dzisiejszej rzeczywistosci rynkowej
klienci dysponuja innymi mozliwosciami pozyskiwania
zarébwno zywnosci, jak i informacji, a narzedzia cyfrowe
oferujg rybakom skuteczne sposoby bezposredniego
informowania swoich klientéw i tworzenia nowych
typow relacji z nimi.
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Rys. 6: Narzedzia cyfrowe umozliwiajq skonfigurowanie tych
trzech elementéw w sposdb stwarzajgcy nowe mozliwosci

rynkowe

!

Rynek
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W tym przewodniku zajmiemy sie gtéwnie sposobami
wykorzystania narzedzi cyfrowych i mediéw przez
rybakéw i spotecznosci rybackie do tworzenia nowych
form komunikacji poza sektorem oraz do budowania i
wzmachniania mozliwosci rynkowych.

Zaleznie od celdw i zatozen danej strategii marketingu
cyfrowego, inwestycje finansowe moga waha¢ sie od
niemal zera do setek tysiecy euro. Przyktadowo, prze-
kazywanie przez internet informacji o swoich produk-
tach lub dziatalnosci potowowej za posrednictwem

sieci spotecznosciowych (zob. ponizej) moze odbywac
sie praktycznie bezptatnie. Nawet jednak inicjatywy o
niskich kosztach wymagaja regularnego poswiecania
czasu (na ladzie lub na towisku) w celu zapewnienia
aktualnosci przekazywanych kanatami elektronicznymi
informacji o dziatalnosci lub produktach.

Rys. 7: Powyzszy rysunek przedstawia przyktady narzedzi cyfrowych, od tariszych po drozsze i bardziej ztozone mozliwosci

marketingowe.
-
E 0€>100€
2 Wskazowki
E. Udostepnij swéj potéw na Facebooku, Twitterze lub YouTube'ie
= .
g -
z ) ) ) ) Angazuj sie w regularne interakcje z klientami,
= Restauracja oferujagca owoce morza inwestuje udostepniaj wiadomoéci, filmy. zdiecia, sezo-
E 400 $, aby tworzy¢ jadalne fotokody €pniaj ’ Y zdjecla,

nowe wskazowki

100€

Potwierdzony uzytkownik

SaboraMar: blog promujacy lokalne owoce morza

Drecklyfish: platforma sprzedazy, gdzie najwazniejsze
s media spotecznosciowe

A\

Znajdz w regionie partnera w sprzedazy
produktow rybotéwstwa bedacego ,pionierem
IT”, postaw na nowe owoce morza w miescie,
lokalnego kucharza lub modna restauracje

«Catch Drive», «a I'Ostendaise»

1000€ >10000€

<

100€>1000€ '

Biegty uzytkownik
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10000€ > 100000€

Platformy sprzedazy online pozwalajg duzym grupom
producentdw trafi¢ na lokalne lub dalekie rynki
Exquisitec.es, Loestamospescando.com

—~

Nie oszczedzaj na wygladzie
i latwosci obstugi.

Jesli aplikacja lub strona www bedzie zbyt
niewygodna w uzyciu, beda z niej korzysta¢
tylko nieliczni entuzjasci



http://saboramar.wordpress.com/
http://www.drecklyfish.co.uk
http://newswatch.nationalgeographic.com/2013/05/22/edible-qr-codes-make-sustainable-sushi-fun-and-convenient/
https://play.google.com/store/apps/details?id=com.app_catchdrive.layout&hl=fr
https://play.google.com/store/apps/details?id=be.tentoone.alostendaise&hl=fr
http://www.exquisitec.es/es/
http://www.loestamospescando.com

3.3 Cyfrowy rynek

Niektore definicje i przyktady:

DRECKLY
S FISH

Media spotecznosciowe: internetowe plat-

formy komunikacji, za pomocg ktdérych uzyt-

° kownicy wymieniaja sie multimedialnymi

informacjami. Platformy te umozliwiajg daleko posu-

nietg interaktywnos¢, lecz sg zalezne gtéwnie od tresci
generowanych przez samych uzytkownikéw.

Drecklyfish - Projekt Osi 4

Rybacy z Kornwalii (Wielka Brytania) borykajacy sie z
problemem niskiej rentownosci zaczeli zastanawiac sie
nad sposobami wykorzystania medidéw spotecznoscio-
wych w celu podnoszenia swiadomosci na temat jakosci
swoich produktéw i osiggniecia lepszych cen. Orga-
nizujac aukcje na Twitterze nie tylko zdotali osiggnac
wyzszg cene za swdj potdw, ale tez wypracowali zysk
umozliwiajacy bezptatne dostarczanie ryb lokalnym
klientom. Tego rodzaju wyniki mozna jednak osiggnac
tylko poprzez prawidtowg ocene stosunku wielkosci
rynku, na ktéry chcemy trafi¢, do podazy, ktora jestesmy
w stanie zapewnic. > http: //www.drecklyfish.co.uk/

Zapraszamy do zapoznania sie z ponizszg sekcja:_
«Media spotecznosciowe to ,poczta pantoflowa” XXl w.”
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Fotokody: nowa generacja koddéw kresko-
informacje o
0 produkcie i automatycznie przekierowujacych

wych zawierajacych rézne
uzytkownika na strone internetowa w przypadku sfoto-
grafowania za pomoca smartfona lub tabletu.

Uzycie fotokodow do celow identyfikowalnosci i
informowania o jakosci.

Technologie informacyjno-komunikacyjne niosg ze
soba przetomowe zmiany w zakresie identyfikowal-
nosci (http: //thisfish.info/). Niektére restauracje oferu-
jace owoce morza przesuwajg granice technologii np.

dekorujac talerze fotokodami wykonanymi z jadalnego
atramentu katamarnic. Sfotografowanie prostego foto-
kodu, ktory ztatwoscia moga wygenerowaé samirybacy,
umozliwia klientom przesledzenie, skad pochodzi
ryba, ktérg jedza - tak jak w przypadku amerykanskich
programéw Trace and Trust czy Red’s best schemes, w

ramach ktérych informuje sie konsumentéw, kto ztapat
rybe, kiedy i jaka metoda. Ten nowy sposéb podno-
szenia $wiadomosci moze budzi¢ ciekawos¢ i podnosi¢
popyt na produkty lokalne, zarazem przyczyniajac sie
do ozywienia miejscowego rybotéwstwa.

Marki i oznakowania
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http://www.drecklyfish.co.uk/
http://thisfish.info/
http://traceandtrust.com/
http://www.redsbest.com/shopreds/index.php/

3.3 Cyfrowy rynek

accion
00-em3

loesta mOSPCSCB I"lClO.COl’ﬂ

Strony internetowe: moga by¢ bardzo lekkie

i ,blogopodobne”, zapewniajgc minimalng

o obecnos¢ w internecie i udostepniajac ograni-

czone ilosci informacji, lub moga by¢ ztozonymi narze-

dziami, faczacymi rézne funkcje i zapewniajacymi uzyt-
kownikowi znaczng interaktywnos¢.

Internetowa platforma sprzedazy, Loestamospe-
scando.com - Projekt Osi 4

Dzieki wsparciu FLAG Costa da Morte (ES03), lokalne
Cofradias  (stowarzyszenia rybakdéw), zrzeszajace
ponad 500 galicyjskich rybakéw i producentéw skoru-
piakéw stworzyty pilotazowa platforme sprzedazy w
Internecie. Platforma ma na celu zréznicowanie bazy
klientow oraz skrécenie tancucha dystrybucji lokalnych
produktéw rybotéwstwa.

Jak to dziata: Platforma loestamospescando.com
umozliwia klientom sktadanie zaméwien przez telefon
lub internet po maksymalnej uzgodnionej cenie. Trans-
akcja odbywa sie w drodze aukgji, przy czym Cofradias
wystepuje jako nabywca, kupujac od rybakéw ryby na
potrzeby zamoéwien z platformy Loestamospescando,
nie wychodzac poza granice maksymalnej uzgodnione;j
ceny. Dzieki zaangazowaniu sie Cofradias platforma
Loestamospescando zapewnia zatem klientom ,prawo
kupna” na aukgji, gwarantujac rybakom godziwa cene,
a klientom umozliwiajagc zaoszczedzenie na posred-
nikach. Logistyka dostaw zajmuje sie nastepnie plat-
forma sprzedazy

> http://www.loestamospescando.com/es/
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Mobilne aplikacje: ten termin odnosi sie do

stron internetowych i aplikacji stworzonych

o z mysla o mobilnym dostepie, za pomoca
tabletéw lub smartfonow.

Local Catch

Local Catch to platforma marketingowa, dostarczajaca
klientom na potudniu Anglii informacji o pochodzeniu,
rodzaju i dostepnosci lokalnych produktéw rybotéw-
stwa. Na platformie internetowej taczacej aplikacje
stacjonarne i mobilne rybacy i miejscowi sprzedawcy
owocéw morza moga sie spotkaé, aby reklamowac
swoje wyroby. Uczestniczacy rybacy sa widoczni w
katalogu internetowym i na mapie interaktywnej,
a takze w aplikacji mobilnej stworzonej do celéw
projektu. Platforma ta zapewnia réwniez rybakom
wsparcie w zakresie marketingu i public relations oraz
jest zintegrowana z serwisami spotecznosciowymi. W
2013 r. w programie brato udziat ok. 42 przedsiebiorstw
oferujacych produkty rybotéwstwa.

> http://www.localcatch.co.uk/
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3.3 Cyfrowy rynek

Jakie sa korzysci dla mnie? Dla mojego obszaru?

RYBAK

OBSZAR

Skrocenie tancucha komunikacji:

Zapewnienie cyfrowej atrakcyjnosci regionu:

Internetowe narzedzia komunikacji skracaja dystans
miedzy producentem a konsumentem. Pierwszy
decyduje o stylu, tresci i czestotliwosci komuni-
katow, ktore chce przekazywaé.

Pokazanie, ze w obszarze LGR wspiera sie innowacyjne
podejscia bedzie mie¢ pozytywny wptyw na atrak-
cyjnosc¢ regionu, przyciggajac uwage promotoréow
projektow informatycznych i inwestordw.

Podnoszenie wartosci poprzez personalizacje
produktu:

Nowy zbiér narzedzi umozliwiajacych LGR rozwi-
janie regionu:

Jak wspomniano w sekcji tego przewodnika poswie-
conej gospodarce opartej na doswiadczeniu, lokalne

produkty sa czyms wiecej niz sie wydaje na pierwszy
rzut oka. Media internetowe moga poméc w przed-
stawieniu osobistych historii stojgcych za miej-
scowym rybotéwstwem szerszej grupie odbiorcow.

Strony internetowe i media spotecznosciowe mozna
wykorzystac jako narzedzia rozwoju regionu, tak jak
robig juz grupy FLAG takie jak Larnaka (Cypr), Peniche
(Portugalia), Adriatico Salentino (Wtochy), Aberdeen-
shire (Wielka Brytania) i Opolszczyzna (Polska).

Najswiezsze wiadomosci o potowie i wyladunku:

Przynaleznos¢ do sieci:

Przekazywanie informacji z towisk podtrzyma zain-
teresowanie waszg dziatalnoscia i produktami. Moze
takze zapewni¢ wam pozycje ,pionierow” cyfro-
wego marketingu produktéw rybotéwstwa i
zapewnic wizerunek aktywnych i dynamicznych
przedsiebiorcow.

Odwiedzajac projekty lub bioragc udziat w wydarze-
niach na szczeblu lokalnym, krajowym lub unijnym
kierownik LGR moze przesytac krétkie i istotne infor-
macje, wzmacniajace internetowa renome grupy i jej
obszaru.

Trafienie na nowe rynki, do nowych klientéw:

Narzedzia cyfrowe mogg pomaoc w dotarciu do
nowych klientéw, do ktérych nie mozna byto trafi¢
tradycyjnymi kanatami dystrybucji.

Stworzenie alternatywnych kanatow
marketingu:

Jak pokazujg powyzsze przyktady, nowe techno-
logie mozna wykorzysta¢ do prowadzenia innego,
bezposredniego marketingu produktéw, a co za tym
idzie do zwiekszenia marz.
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https://www.facebook.com/pages/Larnaca-District-Development-Agency-ANETEL/281272198600249
https://www.facebook.com/pages/GACOeste/160918607286895
https://www.facebook.com/GACAdriaticoSalentino
https://www.facebook.com/AberdeenshireFisheriesPage?fref=pb&hc_location=profile_browser
https://www.facebook.com/AberdeenshireFisheriesPage?fref=pb&hc_location=profile_browser
https://www.facebook.com/lgropolszczyzna.lgropolszczyzna?fref=pb&hc_location=profile_browser

3.3 Cyfrowy rynek

Rys. 8: Robiqc sobie zdjecia ze ztowionymi okazami rybacy mogq wykorzysta¢ media spotecznosciowe, aby przyciqgnq¢
nowych klientéw i wzmocnié¢ swojq reputacje. A wszystko to daje lepsze mozliwosci marketingowe.

Dreckly From The Sea @d: :
All of us at the Apple store having our training on our iPads and

Oct 2

iIPhones via FLA

Reply

Dreckly From The Sea @dr=
@ChnsRanford @gillesvw @gquardian @WildHarbour Francis
LB with one of his babies #pelfies pic_twitter com/19YVaa37XX

Reply R Faw

Pytania, ktore nalezy sobie zadac¢ na poczatek

Od czego zaczac¢? Nalezy zbudowac zaufanie wsrod
konsumentéw i nawigzac¢ z nimi kontakt ,w realu”,
tylko wéwczas mozliwe bedzie wykorzystanie tego
zaufania i otwarcie nowych rynkéw za pomoca
narzedzi internetowych. Konieczne jest zrozumienie
podazy, popytu i granic geograficznych, w ktérych
produkty beda musiaty by¢ konkurencyjne, a takze
utrzymanie w centrum uwagi ich wartosci dodanej
— jako $wiezych i pochodzacych z lokalnego potowu.

Kto moze pomdc mi w zdefiniowaniu projektu?
Ambitny projekt, taki jak opracowanie specjalnego
narzedzia internetowego (platformy sprzedazy lub
aplikacji na telefon stuzacej informowaniu klientéw o
potowach) bedzie wymagat specjalistycznej wiedzy
technicznej i pracy zespotowej. Pod tym wzgledem
moze by¢ pomocna LGR. Przyktadowo, w regionie
moze dziata¢ szkota informatyczna lub biznesowa
zainteresowana przygotowaniem takiego rozwia-
zania (np. w ramach zaliczenia pracy rocznej). Przy-
ktadem moze by¢ konkurs na najlepszq aplikacje na

potrzeby lokalnego rybotéwstwa.
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> Co komunikowac? Rybotéwstwo ma silny kompo-

nent wizualny (gatunki ryb, obiekty przetwdrcze,
pracujacy ludzie) a platformy udostepniania plikow
wideo (YouTube, Vimeo, Dailymotion...) i zdje¢
(Instagram, Tumblr...) zapewniajg tatwe narzedzia
dla zilustrowania, co rybacy towig i jak to przygoto-
wuja.

K4
Jesli zastanawiacie sie nad zatozeniem

strony internetowej, zastosujcie (wy lub
firma projektujaca dla was strone) najnowszy
jezyk technologii internetowej, HTML5. To
zapewni maksymalng zgodnos$¢ z przenosnymi
urzadzeniami takimi jak smartfony i tablety, coraz
czesciej uzywane przez klientéw do wyszuki-
wania restauracji, sklepéw rybnych czy tez do
dzielenia sie przepisami.
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3.3 Cyfrowy rynek

W centrum uwagi: ,Media spotecznosciowe to ,,poczta pantoflowa” XXI w.”

Media spotecznosciowe staty sie efektywnym i niedrogim sposobem na przekazywanie informacji ,z ust do
ust”. Mozna je zatem wykorzystac jako element skutecznej strategii komunikacyjnej, ktérej efekty poddaja
sie pomiarowi. Dla skutecznosci mediow spotecznosciowych kluczowe znaczenie ma ,ekonomia reputacji”:
zyskanie zaufania i zapewnienie satysfakcji uzytkownikéw zmieni klientéw w ambasadoréw produktu,
ktérzy, wchodzac w interakcje z potencjalnymi nowymi klientami podkreslaja swoje pozytywne wrazenia
zwigzane z produktem. Chociaz korzystanie z medidéw spotecznosciowych jest bezptatne, zapewnienie
terminowego przekazywania informacji oraz wypracowanie ,tonu” i rozpoznawalnego stylu komunikacji
wymaga znacznego wysitku. Dla zawodowych rybakéw jest to takze nowy sposéb bycia na biezaco z sytu-
acja na rynku: media spotecznosciowe moga by¢ wydajnymi zrédtami informacji o rynku, np. o cenach lub
ilosciach ryb wytadowywanych w sasiednich portach/krajach. Ponadto z tatwoscia mozna wykorzystac te
narzedzia do podtrzymania aktywnosci swojej sieci i utrzymywania kontaktu z kolegami-rybakami.

Facebook? Twitter? Foursquare? Czego sie spodziewac po réznych narzedziach: Odwiedz strone inter-
netowa FARNET, aby zapoznac sie z ocena poréwnawcza trzech sieci spotecznosciowych, ktére moga by¢
pomocne w promowaniu Twojej dziatalnosci i produktéw, a takze w pozyskiwaniu klientéw. Dowiedz sie
wiecej w internecie

Na co uwazaé przede wszystkim

Pamietaj o aktualnosciach: Niezaleznie od tego, nakomunikaty i historie innych, wytwarzajac poczucie
czy korzystasz ze strony internetowej, czy z medidw  wspdlnoty i siegajac do wiekszej liczby odbiorcow w
spotecznosciowych, pamietaj o regularnym zamiesz- internecie.

czaniu aktualnych informacji. Osoba przy klawiaturze

(rybak, matzonka, wspétpracownik...) powinna nada¢ [~ 0
komunikacji osobisty charakter, stwarzajac wrazenie xvan Kierownik biura powinien przeznaczy¢
autentycznosci. B czes¢ animacyjnego czasu FLAG na

utrzymywanie aktywnej obecnosci w
internecie, rozwijanie bogatej w tresci i przyja-
znej dla uzytkownika strony internetowej i Izej-
szych medioéw spotecznosciowych, w celu maksy-
malnego podniesienia zauwazalnosci grupy i jej
beneficjentow.

Obraz catosci: mediéw spotecznosciowych nie nalezy
traktowac jako jedynego s$rodka. Powinny one nato-
miast stanowic integralng cze$¢ strategii marketin-
gowej producenta. Na swoim stoisku na targu promuj
swoje konto na Twitterze, zorganizuj konkurs na Face-
booku i reklamuj go w swoim sklepie, zachecaj klientow
do zagladania na foursquare w portowym punkcie - %
sprzedazy.

Media spotecznosciowe maja by¢... spoteczno-
Sciowe: zamiast trzymac sie wtasnych produktéow i
skupiac sie stale na tych samych klientach nalezy wyko-
rzystac te narzedzia do rozwijania sie oraz reagowania
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https://fr.foursquare.com/v/whitstable-harbour/4b0836a4f964a5206b0623e3
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3.3 Cyfrowy rynek

Zbieznos<¢ z innymi tematami

Réznorodnos¢ opisanych powyzej narzedzi interneto-
wych moze pomdc profesjonalistom ,zaoszczedzi¢”
na posrednikach, czy to w procesie sprzedazy, czy
marketingu. Narzedzia te zapewniajg cenng pomoc
przy rozwijaniu sprzedazy bezposredniej lub krétkich
tancuchdéw dystrybucji, w przypadku ktérych miedzy
producentem a konsumentem musi zosta¢ stworzona
silna wiez. Rowniez ich format i multimedialne mozli-
wosci stanowig wazny atut przy prezentacji lokal-

nych produktéow rybotéwstwa, przyczyniajac sie do

Dalsze materiaty dla zainteresowanych

przeksztatcenia zakupu ryb z lokalnych potowéw w
niezapomniane doswiadczenie.
pozwalaja zawodowym rybakom sta¢ sie promoto-
rami swoich produktéw i opowiada¢ w Internecie ich
historie.

Narzedzia cyfrowe

&)

Krétkie taricuchy dostaw @

Doswiadczenie @

> Wyniki spotkania FARNET.Lab w_Sztokholmie:

cyfrowy rynek, opracowane przez Henriette Rein-
ders

> Mediaspotecznosciowejakonarzedzieozywienia
regionu: Temat Magazynu ENRD z maja 2013 r.

> Ewolucja cyfrowych zakupow: Detaliczna rewo-
lucja

> Budowa stron
pomoca narzedzi takich jak WordPress.com czy
Witryny Google. Zapoznaj sie z nalezacymi do najob-
szerniejszych podrecznikami online, ktére pomoga
Ci w rozwinieciu obecnosci w Internecie, takimi jak
Socialbrite czy w3schools.

internetowych za darmo, za

> Jak tworzyé wtasne fotokody?

> Trzy strony na Facebooku poswiecone Osi 4,
stworzone przez rybakow i profesjonalistow
zajmujacych sie owocami morza:

- Jean sur Mer: wtasciciel furgonetki z owocami

morza komunikuje sie z klientami na Facebooku

- 27Percebeiros: firma zatozona przez Mardesilleiro
ze wsparciem Osi 4
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- Fiskmarknad: Sztokholmscy rybacy nawiazuja

wspotprace z miejskimi klientami, informujac

ich o inicjatywach sprzedazy bezposredniej w
Srodmiesciu

> Przyktady aplikacji mobilnych i narzedzi interne-

towych stuzacych do zwiekszania zauwazalnosci
i identyfikowalnosci produktéow rybotowstwa

- Catch Drive: aplikacja do sprzedazy bezposred-
niej OS 4: opracowana przez stowarzyszenie
rybakéw z Urk w celu uzyskania lepszego dostepu
do rynku i utatwienia bezposredniej sprzedazy z
kutréw (wspierane przez Os 4)

- A I'Ostendaise O$ 4: ta aplikacja pokazuje uzyt-
kownikom szlak dziedzictwa rybackiego w Osten-
dzie w Belgii, zapewnia porady dotyczace ryb
dostepnych w danym sezonie i daje dostep do
przepisow na miejscowe gatunki, a takze mozli-
wosci spotkania z rybakami.

- Monitorowanie potowodw i identyfikowalnos¢ ryb:
DigitalDeck: aplikacja stuzgca do informowania

o potowach i ograniczajqca ilos¢ papierowych
dokumentow (EcoTrust US)



https://webgate.ec.europa.eu/fpfis/cms/farnet/files/documents/Digital_HReinders.pdf
https://webgate.ec.europa.eu/fpfis/cms/farnet/files/documents/Digital_HReinders.pdf
https://webgate.ec.europa.eu/fpfis/cms/farnet/files/documents/Digital_HReinders.pdf
http://enrd.ec.europa.eu/app_templates/enrd_assets/pdf/publications-and-media/enrd_magazine/ENRD_MAGAZINE_06_pl.pdf
http://retail-revolution.interone.de/en/
http://retail-revolution.interone.de/en/
http://wordpress.com/
https://accounts.google.com/ServiceLogin?service=jotspot&passive=1209600&continue=https://sites.google.com/&followup=https://sites.google.com/&authuser=0&lp=1&hl=en-GB
http://www.socialbrite.org/sharing-center/tutorials/
http://www.w3schools.com/
http://qrcode.littleidiot.be/
https://www.facebook.com/pages/JEAN-sur-MER/208375012529289
https://www.facebook.com/pages/JEAN-sur-MER/208375012529289
https://www.facebook.com/mardesilleiro
https://www.facebook.com/stockholmsfiskmarknad?ref=br_tf
https://play.google.com/store/apps/details?id=com.app_catchdrive.layout&hl=fr
https://play.google.com/store/apps/details?id=com.app_catchdrive.layout&hl=fr
https://play.google.com/store/apps/details?id=be.tentoone.alostendaise
https://webgate.ec.europa.eu/fpfis/cms/farnet/cyfrowy-rynek-dzi%C4%99ki-cyfrowemu-dziennikowi-pok%C5%82adowemu-po%C5%82awiacze-krab%C3%B3w-mog%C4%85-zg%C5%82asza%C4%87-po%C5%82owy-przez
https://webgate.ec.europa.eu/fpfis/cms/farnet/cyfrowy-rynek-dzi%C4%99ki-cyfrowemu-dziennikowi-pok%C5%82adowemu-po%C5%82awiacze-krab%C3%B3w-mog%C4%85-zg%C5%82asza%C4%87-po%C5%82owy-przez
https://webgate.ec.europa.eu/fpfis/cms/farnet/cyfrowy-rynek-dzi%C4%99ki-cyfrowemu-dziennikowi-pok%C5%82adowemu-po%C5%82awiacze-krab%C3%B3w-mog%C4%85-zg%C5%82asza%C4%87-po%C5%82owy-przez

fisheries areas network

3.4 Rybotéwstwo a gospodar
oparta na doswiadczeniu

Co to jest?

~Powiedz mi, a zapomne.
Pokaz mi, a moze zapamietam.
Zaangazuj mnie, a zrozumiem”
Benjamin Franklin

Dostarczanie wysokiej jakosci produktéw po godziwej
cenie nie jest juz sposobem wyrdznienia sie na rynku,
lecz podstawowym oczekiwaniem klientow. Wyroz-
nieniu sie, zwtaszcza w kontekscie sprzedazy bezpo-
Sredniej i krétkich fancuchéw dostaw, w coraz wiekszy
sposob stuzy postawa producenta/sprzedawcy, nie
tylko pakujacego rybe do torby klienta, lecz takze
przekazujacego pozytywna i zapadajaca w pamiec
historie. Wykorzystanie potencjatu doswiadczen zwig-
zanych z prowadzong dziatalnoscig oznacza tworzenie

Opcje

nowatorskich  sposobdéw swojego
produktu, dzieki czemu kolejne kroki konsumenta obej-

”

wyrdznienia

mujace dziatania takie jak ,dostep”, ,zakup” i ,uzycie
stajg sie nowa walutg oraz srodkiem wzbogacenia sie
osobistego i intelektualnego.

Produkty rybotéwstwa to ,hiperprodukty”:
nalezy doceni¢ ich rézne wymiary. Zastosowanie
»gospodarki opartej na doswiadczeniu” do lokalnych
produktéw rybotéwstwa oznacza tworzenie wartosci
z wielu aspektéw produktu: jego pochodzenia, zycia,
doswiadczen i anegdot producentéw, ukrytych cech
i wymiaréw produktu. Oznacza przejscie od prostej
wartosci konsumpcyjnej produktu do docenienia jego
réznych nienamacalnych wymiaréw.

Rys. 9: Pod powierzchniq jest wartos¢.

€
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Jak wyjasniono powyzej, istnieje wiele réznych
aspektéw, na ktérych mozna sie oprzec generujac
doswiadczenie i wartos¢ w odniesieniu do lokalnych
produktéw rybotéwstwa. Pod wzgledem marketin-
gowym s3 to kluczowe elementy, ktére moga pomoc
w przeksztatceniu klasycznej strategii sprzedazy w
atrakcyjne, ciekawe i interaktywne doswiadczenie dla
klientoéw i zrédto wartosci dla producentow.

Gtéwne elementy, ktére mozna wykorzystaé
w budowie wartosci produktu to ,wlasciwosci,
prezentacja, ludzie i promocja” (po angielsku 4P -
Properties, Presentation, People and Promotion).
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Wiasciwosci: jesli sprowadzicie swojg dziatalnos¢ do
podstaw, znajdziecie elementy niosace ze sobg wartos¢
doswiadczenia. Nazwa towiska, cykl zyciowy ryb,
sylwetka kutra, sprzet, miejsce sprzedazy... te podsta-
wowe elementy moga by¢ niepowtarzalne i poméc w
wyréznieniu waszego produktu.

Przyktad > Wykorzystajcie wizerunek rybakéw/kutra
(ulotka, strony internetowe, marka...) lub atmosfere
otaczajaca targ rybny, aukcje lub przybycie kutra. W
przystani La Cotiniére w Oléron (Francja) sprzedawca
ryb otworzyt nietypowy sklep, w ktérym klienci moga
zapoznac sie z kulisami poprzez odwiedziny aukcji
rybnej po drugiej stronie ulicy

Prezentacja: troche scenografii pomoze korzystniej
przedstawi¢ produkt i jego wtasciwosci. Utozenie wyfi-
letowanego dorsza na lodzie to dobry pomyst, ale tak
naprawde wzrok klienta przyciggnie ,zabawa z jedze-
niem"” (chociaz rodzice jej zabraniali).

Przyktad > W Seattle rynek latajgcych ryb zyskat
charakter tylez handlowy, co rozrywkowy.

Ludzie: mozliwosci interakcji z klientami s3 nieskon-
czone i zalezg od poziomu zaangazowania i umie-
jetnosci interpersonalnych producenta. Zapraszanie
klientéw na zaplecze, pokazanie im, jak filetuje sie rybe
czy podzielenie sie z nimi historig z morskiej wyprawy
zawsze wzbogaca doswiadczenie zakupu.

Przyktad > Ucz o rybach: Zréb klientom szkolenie (goto-
wanie, filetowanie...), pokazujac im jak przygotowac

catq rybe

a 0
S ., Twoja codzienna rutyna to dla kogo$
B innego przygoda”: nie ignorujcie poten-
cjatu doswiadczen, jaki kryje wasza
codzienna praca, dla 0s6b z zewnatrz moze by¢
egzotyczna i barwna.

- J
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Promocja: wykorzystajcie podstawowe wiasciwosci
i szczegdblny wizerunek swojego zawodu, aby opra-
cowac oryginalng kampanie promocyjna, z ulotkami,
na ulicach lub w sieciach spotecznosciowych. Bardziej
utalentowani mogg pokusi¢ sie o napisanie piosenki,
tak jak zrobit to pewien sprzedawca z Wielkiej Brytanii,
ktéry stat sie sensacja YouTube'a dzieki swojej ,rybie
za funta”. Inne mozliwosci to konkursy, znizki, marke-
ting we wspotdziataniu z partnerami oraz organizacja

wydarzen.
Cyfrowy rynek @

Przyktad > Dopasowanie zywnosci: twérz nowe rynki
taczac swoje ryby z innymi wysokiej jakosci produktami
z okolicy; wykorzystaj ,regionalng marke” i wyjatkowy
charakter np. lokalnego wina, chleba lub sera.

T,

@

Przyktad > Nieszablonowe myslenie: znajdz partneréow
w zupetnie innych dziedzinach. Twoje ryby moga sta¢
sie zrédtem artystycznego doswiadczenia wyrazanego
przez lokalnych artystow: zobacz przyktad.

Marki i oznakowania

XV .Zadowolony klient opowie o swoim
doswiadczeniu dwém lub trzem
osobom, niezadowolony opowie
trzydziestu.”
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http://monpoisson-blog.fr/bons-plans/une-nouvelle-poissonnerie-sur-le-port-de-la-cotiniere/
http://monpoisson-blog.fr/bons-plans/une-nouvelle-poissonnerie-sur-le-port-de-la-cotiniere/
http://www.youtube.com/watch?v=TbtsfyrEF_c
http://blogs.kqed.org/bayareabites/2012/05/31/the-whole-fish-snout-to-tail-movement-meet-gills-to-adipose-fin/
http://blogs.kqed.org/bayareabites/2012/05/31/the-whole-fish-snout-to-tail-movement-meet-gills-to-adipose-fin/
http://www.youtube.com/watch?v=ETSl8gWsFZ0&list=PL0EFC6CDE54BC6F3E&index=1
http://www.youtube.com/watch?v=ETSl8gWsFZ0&list=PL0EFC6CDE54BC6F3E&index=1
https://www.foodpairing.com/en/home
http://www.lespoissonsdedilo.com/index.php?option=com_frontpage&Itemid=1
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e 0
Otwierajac drzwi na nowe doswiadczenie klienta: hodowla strzepiela Fondy, Piran, Stowenia.

Zatozona przez stowenskiego biologa morskiego, Ugo Fonde, hodowla strzepiela rozpoczeta dziatalnos¢ w
2003 r., a jej celem byto oferowanie produktu wysokiej klasy pod wzgledem jakosci, wizerunku i dbatosci
o srodowisko. Firma zatrudniajaca, zaleznie od pory roku, od 20 do 30 0sdb, znajduje sie w zatoce Piran,
w najdalej na potudnie wysunietej czesci Stowenii. : :
Przy ograniczonej produkcji wynoszacej 50 ton
rocznie hodowla stale zmaga sie z presjg wywie-
rang przez rynek masowy. W tej chwili zarzadzana
przez dzieci Ugo (Irene i Leana), oboje bedace biolo-
gami morskimi, firma podejmuje powazne wysitki
zmierzajace do wytworzenia dla swoich produktéw
niszy rynkowej w oparciu o ,do$wiadczenie” jakosci
i wyjatkowosci. Bioragc pod uwage wspomniane
wyzej 4 czynniki wiasciwosci, prezentacji, ludzi i
promocji, w jaki sposéb wprowadzane jest w
zycie to ,doswiadczenie”?

Prezentacja wtasciwosci: Irena jako prezes stale poszukuje stowenskich przedsiebiorstw cateringowych i
mozliwosci wprowadzenia ,swojego” strzepiela do ich jadtospiséw. Jej celem jest osiggniecie etapu, kiedy
ryby z ,hodowli Fondy” stang sie waznym elementem menu. Ryby, tak jak wino, stajg sie produktem regio-
nalnym i prezentowane sg jako pochodzace z lokalnej hodowli, dzieki czemu stajg sie czyms znacznie wiecej
niz po prostu ,rybami”.

Promocja jakosci: metafora dotyczaca wina jest szczegdlnie wiasciwa i stanowi czesc strategii sprze-
dazy strzepiela wraz z lokalnie produkowanym winem, lecz takze z solg i oliwg, dla ktérych zaprojekto-
wano specjalne opakowanie podkreslajace jakos¢ i komplementarnos¢ tych produktéw. W ten sposéb
firma zdotata okrasi¢ swoja ,niszowq" strategie marketingowg stownictwem i stylistykg odznaczajacego sie
wysoka wartoscig dodana rynku wina.

Ludzie, procesy: firma szybko zrozumiata, ze marketing zaczyna sie w miejscu produkgji. Prowadzac poli-
tyke otwartych drzwi i zapraszajac gosci i turystow ,za kulisy”, hodowla Fondy zmienia swoja codzienna
dziatalnos¢ i atmosfere pracy w zrédto wartosci dodanej i szczegdlne doswiadczenie dla gosci. Przyktadowo
proponowane sg wycieczki kajakowe do miejsca produkgji, gdzie Irena i jej koledzy demonstruja zwiedza-
jacym ich przyjazne srodowisku techniki produkcyjne i otaczajace ekosystemy (hodowla miesci sie w rezer-
wacie morskim). Goscie moga sie réwniez czynnie angazowa¢, gdyz zacheca sie ich do zbierania i zabierania
do zaktadu wszelkich napotkanych ptywajacych odpadéw.

Niedawno hodowla uzyskata ze strony stowenskiej grupy FLAG Ribi¢ wsparcie na zakup i dostosowanie
todzi o hybrydowym napedzie elektrycznym, umozliwiajacej dtuzsze wycieczki w obszarze produkcyjnym.
W ciggu mniej niz trzech miesiecy t6dz goscita na swoim poktadzie juz kilkuset gosci, przy cenie wynoszacej
ok. 30 EUR od osoby.
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http://www.fonda.si/en/visits/

3.4 Rybotéwstwo a gospodarka oparta na doswiadczeniu

Jakie sa korzysci dla mnie? Dla obszaru?

RYBAK/PRODUCENT

OBSZAR

Zwiekszenie sprzedazy: im wiecej aspektow
produktu uda sie pokaza¢, tym wiecej ré6znych
rodzajow klientéw bedzie mozna przyciagnac.
Stworzenie wyjatkowego doswiadczenia moze
réwniez przyczynic sie do zwiekszenia rentownosci
sprzedazy.

Zwiekszenie atrakcyjnosci regionu: im wiecej
doswiadczen oferuje dana okolica, tym bardziej atrak-
cyjna sie staje.

Wyrodznienie sie z ttumu: dziatalnos¢ obfitujgca w
doswiadczenia moze by¢ sposobem na wyréznienie
sie sposrod licznej konkurencgji.

Wzmocnienie wiezi miedzy turystami a regionem:
mocne doswiadczenie motywuje gosci do dzielenia sie
wrazeniami i rozwijania szczegdlnej wiezi z okolica.

Poprawa relacji miedzy producentami a klien-
tami: rozwiniecie pozytywnej i produktywnej
relacji z klientami skutkuje powstaniem owocnego
sprzezenia zwrotnego, w ramach ktérego klienci
dostarczajg producentowi nowych pomystéw.

Wzmocnienie partnerstwa gospodarczego i dyna-
mizmu: zapewnianie doswiadczen prowadzi do
powstania nowych form wspotpracy miedzy produ-
centami a specjalistami z branzy cateringu, kultury i
turystyki.

Rys. 10: Te cztery wymiary mogq by¢ krokami w kierunku stworzenia kompletnego produktu opartego na doswiadczeniu.

1. Ryba to wiecej niz suma zawartych w niej
biatek: informujac klientéw o jej biologii i Srodo-
wisku mozna wzbogacic¢ ich wiedze.

2. Odpowiednia oprawa dla ryb: nastréj i wrazenia
otaczajace wasze produkty i dziatalnos¢ to wazna
czes$¢ doswiadczenia.

3.Rybacy to ludzki czynnik branzy rybnej: zwykle
maja mato kontaktu z ostatecznymi odbiorcami, a
mozna sie od nich wiele dowiedzie¢ i nauczy¢

4. Ryba to czes¢ wiekszej catosci: miejscowe ryby i
skorupiaki sa powigzane z regionem. Sprawdzcie,

jak to moze zwiekszy¢ wartos¢ waszych produktow
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Pytania, ktore nalezy sobie zadaé na poczatek

Wspdlna promocja obszaru/produktow czy
indywidualna promocja?

Podjecie wspotpracy z innymi moze prowadzi¢ do dtuz-
szych dyskusji, lecz takze zwieksza¢ widocznos¢. W
przypadku zbiorowego projektu nalezy oceni¢ mozli-
wosci przygotowania doswiadczen najlepiej podkre-
$lajacych wartos¢ produktu kazdego z partneréw, a
takze zapewnic spojne podejscie (np. w postaci pakietu
odkrywcy ryb). W realizowanym w Belgii projekcie Osi 4
a I'Ostendaise rybacy, kucharze i restauracje potaczyli
sity w celu sprzedazy doswiadczenia lokalnego rybo-
téwstwa: niektore restauracje zapraszaja rybakéw do
wspélnego stotu z klientami, przy ktérym moga sie
spotkac i porozmawiac o rybie miesigca.

Doswiadczenie jednorazowe, catoroczne czy
sezonowe?

Udane jednorazowe wydarzenie moze przyciggnac
wiele uwagi na poziomie lokalnym i powinno by¢ zorga-
nizowane tak, aby zbiegato sie ze szczytem sezonu
turystycznego, moze jednak nie by¢ wystarczajace
dla zbudowania renomy. Catoroczne doswiadczenie
wymaga zaangazowania, ale mozna je wykorzystac
do przedtuzenia sezonu turystycznego i podtrzymania
atrakcyjnosci regionu poza sezonem (zob. wysitki
Mogensa Klausena w Danii zmierzajagce do zapew-

nienia wysokiej jakosci catorocznego doswiadczenia w
Pétnocnej Jutlandii).
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Czy lubie rozmawiac o swojej pracy z klientami?

Czy wole, zeby to ryby moéwity? Rybotéwstwo najlepiej
objasniaja rybacy, ale nie kazdy umie to robi¢. Udane
doswiadczenie to potaczenie umiejetnosci interperso-
nalnych i oryginalnej prezentacji swojego produktu lub
ustugi.

Czy istniejq jakiekolwiek szczegdlne tradycje
kulturalne/emblematyczne gatunki/produkty,
ktore mozna wykorzystac?

W przeciwienstwie do turystycznych kurortéw, poto-
zone na uboczu obszary poszukujgce bodzcéw rozwoju
gospodarczego mogga spojrzeé na swoj pozorny brak
zasobdw jako na ,czyste konto”, z ktérym mozna zaczaé
dziatalnos¢. Tak jak w przypadku szkockich Szetlandéw,
gdzie turystyke rozwinieto, przeobrazajac odizolowane
potozenie i nieskazona przyrode w kulturowe i ekolo-
giczne doswiadczenie, ktérego poszukuje dzi$ wielu

turystéw spragnionych autentycznosci.
Jak przykuc uwage klienta?

Oczekiwania klientéw réznig sie zaleznie od ich wiedzy,
pochodzenia i czasu na dokonywanie odkry¢, jakim
dysponuja. Potaczenie szeregu dziatan lub styléw
odpowiednio do sezonu i produktu moze zapewnic
dostep do szerszej grupy odbiorcéw poszukujacych
réznych doswiadczen.



http://www.ostendaise.be/nl
https://webgate.ec.europa.eu/fpfis/cms/farnet/multi-functional-fish-restaurant-shop-work-space-flag-north-jutland-dk
http://www.visitscotland.com/about/wildlife/shetland/
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Rys. 11: Dobrze jest znac pochodzenie i poziom wiedzy réznych klientéw, ich charakterystyke i oczekiwania, gdyz odpowiednio
do tego mozna zaproponowac bardzo rézne rodzaje doswiadczenia.

Wie duzo o rybach

Miejscowy entuzjasta

Przyjezdny entuzjasta

Caty rok na Wiedza lokalna/ Zna lokalne
miejscu z ust do ust dziedzictwo

Szuka Chce Przyjezdza poza
autentyzmu szczegobtow sezonem

- Potrzeba wyjatkowego doswiadczenia dla miejsco-
wych klientéw

- Zainteresowany dtuzsza dziatalnoscia (pobyt w pensjo-
nacie proponujacym przyrzadzanie ryb...)

- Organizacja wydarzenia dla sgsiadéw przystani

« Opracowanie specjalnej oferty z pomoca lokalnej izby
turystyki

np. w poréwnaniu z hurtem

» Przetamanie lodéw, promowanie u drzwi ryb z miej-
scowych potowow

Sasiad Odlegtosé Turysta
Miejscowy oportunista Przyjezdny oportunista
Catyrokna | Odizolowany od Kupuje ryby w Prawdopo- | Turystyka | Duza konku- Niezna-
miejscu lokalnych centréw detalu dobnie nie | sezonowa rencja z jomos¢
rybotéwstwa chodzi mu (lato) innymi typami | lokalnego
« Koncentracja na jakosci produktéw i ich optacalnosci, o ryby dziatalnos¢ | dziedzictwa

- Projektowanie doswiadczen z uwzglednieniem
podstawowych ograniczen jezyka, dostepnego czasu,
rodzaju pobytu (turystyka rodzinna)

- Zaprojektowanie doswiadczenia zapadajacego w
pamiec

Nic nie wie o rybach

Na co uwazac

> Nalezy pamieta¢ o duzej liczbie atrakcji w sezonie
letnim i konkurencyjnych wydarzeniach.

> Nalezy zapewni¢, aby oferta wyrézniata sie z thumu.

> Nie nalezy przesadza¢, natomiast nalezy sie upewnig,
ze oferowane doswiadczenie jest spdjne (niech
bedzie autentyczne, zapewnia szacunek dla miej-
scowych tradycji i bedzie czyms$ wiecej niz po prostu
atrakcjg turystyczna).

Dalsze materiaty dla zainteresowanych

> W przypadku degustacji lub zaje¢ z gotowania/file-
towania nalezy przestrzegac przepiséw dotyczacych
bezpieczenstwa zywnosci i higieny.

> Nie nalezy obawiac sie ,przejrzystosci” polityka
otwartych drzwi pokaze klientom z jaka pasja pracu-
jecie i zacheci ich do opowiedzenia o was znajomym
i rodzinie.

> Wyniki spotkania FARNET.Lab w__Sztokholmie:
gospodarka doswiadczen, opracowane przez Berit

> Podstawowe koncepcje gospodarki doswiadczen w
odniesieniu do matych wiejskich przedsiebiorstw w

Ngrgaard Olesen
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3.5 Lokalne marki i ozn

Co to jest?

Marka lub oznakowanie to tatwo rozpoznawalny znak
Zwracajacy uwage na szczegdlne cechy produktu.
Pomaga on konsumentowi dokonaé¢ wyboru, wska-
zujac na okreslone aspekty produktu. Gtéwna wartosé

gospodarki... wszystkie one oferuja lokalnym produ-
centom mozliwo$¢ stworzenia wizerunku swojego
produktu, poprawy jego rozpoznawalnosci i wiekszego
zaangazowania konsumentow.

dodana takich znakéw polega na tym, ze umozliwiaja L . . L o B
. . | L Niektorzy uzywaja terminéw ,oznakowanie” i ,marka
przekaz informacji przez caty tancuch wartosci, az do
klienta koncowego. Oznakowania pochodzenia lokal-
nego, marki regionalne, oznakowania ekologiczne,

rézne sektory lokalnej

zamiennie, lecz my wolimy odrézni¢ je jasno od siebie
na podstawie kryteriéw wyjasnionych w ramce ponizej.

programy jakosci taczace

Ramka: oznakowania a marki

Terminu ,oznakowanie” uzywa sie czesto w przypadkach, gdy specyfikacje produktu okresla organ
publiczny (wtadze europejskie, krajowe...), a terminu ,marka”, gdy specyfikacje okresla producent. Proce-
dury takie moga by¢ wynikiem indywidualnej inicjatywy (ogdlnie marki), ale zwykle obejmuja grupe produ-
centéw (dotyczy to oznakowan i marek zbiorowych). Oznakowania zawsze wigza sie ze specyfikacjami tech-
nicznymi, majacymi na celu zapewnienie spdéjnosci procesu produkcyjnego, a co za tym idzie jakosci lub
ekologicznosci produktu. Przestrzeganie specyfikacji technicznych zwykle zapewniane jest w drodze moni-
torowania przez strony trzecie i certyfikacji procesu produkgcji. Z marka nie musza sie wigza¢ zadne specyfi-
kacje, a jesli wystepuja to zwykle uzywa sie ich jako narzedzia promocyjnego. Marki s bardziej elastycznie
niz oznakowania w tym sensie, ze marka nalezy do osoby lub organizacji, ktdra ja stworzyta i ktéra moze
po6zniej zmieniaé proces produkcyjny wedtug wtasnego uznania i skrepowana jest tylko zasadami, ktére
sama ustalita. Minusem marki jest fakt, Zze zaufanie pokfadane w niej przez konsumenta opiera sie w wiek-
szym stopniu na aspektach emocjonalnych (np. reputacja, wizerunek) niz na obiektywnych kryteriach,
ktérym, zgodnie ze specyfikacjami technicznymi, musza odpowiadac¢ oznakowania.
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Oznakowanie Marka
+ Korzys¢ z juz ugruntowanego wizerunku Elastycznos¢, moze by¢ swobodnie dostosowy-
wana przez wiasciciela
Zaufanie gwarantowane poprzez certyfikacje Petna kontrola wizerunku
zapewniang przez strony trzecie
Poprzez specyfikacje techniczne moze przyczynic
sie do poprawy jakosci/ekologicznosci produktu
- Koszty certyfikacji moga by¢ wysokie Zapewnienie rozpoznawalnosci czesto wymaga
duzych inwestycji
Specyfikacje techniczne ograniczajg proces Prywatne marki maja mniejsze szanse na
produkcyjny wsparcie ze srodkéw publicznych
Opcje

Marki i oznakowania mozna wykorzysta¢ do wyréz-
nienia produktu poprzez podkreslenie jego szczegol-
nych cech. Te cechy mogg by¢ wewnetrzne (jakos¢,

smak...) lub zewnetrzne w stosunku do produktu
(sposdb i miejsce produkgji).

Rys. 12: Marki i oznakowania wystepujq we wszystkich ksztattach, rozmiarach i mogq by¢ mniej lub bardziej ztozone. Mogq
przekazywac bardzo rézne opowiesci o produktach, na ktorych je umieszczono.

Jakie cechy?

Jakos¢

Dot. produkgji

Narzedzia: Co chce
promowac?
Cechy
wewnetrzne
Marki/
Oznakowania
Cechy
zewnetrzne

Dot. regionu
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Jakie sa korzysci dla mnie? Dla mojego obszaru?

RYBAK

OBSZAR

Poprawa wizerunku produktu wsréd konsumentéw i
by¢ moze wyzsze ceny

Powstanie wiezi miedzy producentami i
konsumentami

Wyréznienie produktu na tle konkurencji (unikniecie
rynku masowego, rozwdj niszy rynkowej)

Zapewnienie identyfikowalnosci lokalnych
produktéw i zaufania do nich

Dziatanie w charakterze narzedzia promocyjnego

Mozliwo$¢ przyczynienia sie do poprawy organizacji
sektora (projekt stowarzyszajacy)

Stworzenie tozsamosci produktu

Mozliwos¢ poprawy wizerunku lokalnych produ-
centow i sektora jako catosci

Wieksze uznanie jakosci, autentycznosci i dbatosci o
srodowisko w produkgji

Promocja catego regionu poprzez emblematyczne
produkty lub dziatania

Pomoc w budowie lojalnosci konsumentéw

Otwarcie nowych mozliwosci rynkowych lub pomoc
w utrzymaniu juz istniejacych

Pytania, ktore nalezy sobie zadac¢ na poczatek

Jaki jest cel rozwijania oznakowania lub marki?
Co marka lub oznakowanie wniesie do marke-
tingu moich produktow?

> Czy pomoze poszerzy¢ moja baze klientéw (przycia-
gna¢ nowych klientéw)?

> Czy pomoze mi wejs¢ na nowe rynki (trafi¢ do
nowych klientéw)?

> Czy bede w stanie podnie$¢ cene?

> Czy pomoze mi to wyrdzni¢ sie z thtumu? Czy chce
zajac okreslong nisze rynkowa?
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Cele rozwijania oznakowania lub marki mogg by¢
bardzo rézne. Jasne okreslenie, co chcemy osiagnac,
jest bardzo wazne dla wyboru wtasciwego znaku i stwo-
rzenia warunkéw niezbednych dla osiggniecia sukcesu.

@ Okreslenie celu



3.5 Lokalne marki i oznakowania

Jakiego rodzaju marka/oznakowanie odpowiada
moim potrzebom?

> Marka/oznakowanie na jaka skale? Nastawienie na
poziom lokalny czy na trafienie do szerszych kregéw
konsumentow?

> Dla ktérych produktéw (jeden gatunek/produkt czy
dla catej mojej produkgji)?

> Kto jest moja grupa docelowg (konsumenci, restau-
racje, hurtownicy...)?

> Czy bedzie to projekt indywidualny, czy zbiorowy?

> Jakimi zasobami dysponuje, zaréwno pod wzgledem
czasu, jak i pieniedzy?

Rozwoj marki lub oznakowania powinien stanowic
czes$¢ spoéjnej strategii marketingowej. Rodzaj marki
lub oznakowania bedzie zalezny od strategicznych
decyzji podjetych w odniesieniu do cen, pozycjono-
wania produktu, kanatéw dystrybucji, dziatan promo-
cyjnych... Koszty zwigzane z zastosowaniem/stwo-
rzeniem oznakowania lub marki nalezy uwzgledni¢ w
studium wykonalnosci (zob. Wprowadzenie) i ocenic¢
pod katem potencjalnych korzysci.

=)

Jakq ceche moich produktéw chce promowac?

Zapewnienie spojnosci z szerszq strategiq
marketingowgq i ocena kosztéw réznych
opcji

> Jakie sg atrybuty moich produktow? Czy moéj produkt
odznacza sie jakas specyfika, ktérag mozna wykorzy-
sta¢ w celu wyréznienia go?

> Czy chce wykorzystac jego whasciwosci wewnetrzne
(jakos¢, swiezos€...), czy zewnetrzne (metoda
produkcji, lokalne pochodzenie, wiedza specjali-
styczna...)? Jaki przekaz chce komunikowac?
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Oznakowania lub marki moga podkresla¢ pewne
aspekty produktu, a to moze utatwi¢ wyrdznienie go
sposrod konkurencji. Istnieje jednak wiele réznych
opcji i wazne jest okredlenie witasciwego podejscia
dla danego rynku (np. ekologiczne praktyki poto-
wowe w przypadku oznaczen ekologicznych, arty-
kuty spozywcze wysokiej klasy...) i odpowiedni dobor
oznakowania/marki.

@ Okreslenie specyfiki

Czy tworzy¢ nowq marke, czy dotqczyc do juz
istniejgcego programu?

Stworzenie marki od podstaw moze wymagac¢ duzych
ilosci czasu i pieniedzy. Ponadto stworzenie marki dla
Swiezych ryb graniczy z niemozliwoscia, gdyz wszystkie
Swieze ryby sa do siebie podobne. Wiaczenie sie w juz
istniejagcy program moze by¢ interesujaca opcja, gdyz
pozwala zaoszczedzi¢ czas i pienigdze. Oznacza to
jednak rowniez koniecznos¢ przestrzegania juz ustalo-
nych zasad i warunkéw.

Wazne jest zatem przeprowadzenie gruntownego
przegladu istniejgcych programéw marek i oznakowan
W regionie, zanim sami zaangazujemy sie w ten proces.
Ocena sytuacji pod katem istniejacych inicjatyw jest
réwniez wazna dla unikniecia wsréd konsumentow
dezorientacji zwiazanej z pojawieniem sie jeszcze
jednej marki czy oznakowania.

)

Start od podstaw czy dotqczenie do
istniejgcego programu, doktadna analiza
otoczenia.



3.5 Lokalne marki i oznakowania

Na co uwazac

Nalezy doktadnie oszacowa¢ koszty i ograniczenia
naktadane przez specyfikacje, wymogi dotyczace
identyfikowalnosci, procedury, srodki kontroli...
odnoszace sie do marek/oznakowan, a zwtaszcza
istniejace juz programy (MSC, oznakowania europej-
skie...), i ustali¢, kto podnosi koszty.

Nalezy okresli¢ transfer informacji na kazdym etapie,

>

W projektach wspieranych przez EFR nie mozna
wskazywac miejsca pochodzenia, z wyjatkiem przy-
padkéw, kiedy produkt posiada uznang unijng nazwe
pochodzenia (chroniona nazwa pochodzenia (ChNP)
i chronione oznaczenie geograficzne (ChOG)™).
Wyzwaniem dla LGR jest zatem wsparcie rozwoju
lokalnej marki lub oznakowania bez wspominania

miejsca pochodzenia i unikniecie w ten sposéb
ograniczen naktadanych przez zasady konkurengji
rynkowe;j.

aby unikna¢ utraty informacji w tarnicuchu wartosci i
zagwarantowac, ze konsumenci otrzymaja wtasciwy

przekaz.

4 ChNP (przygotowane, przetworzone ORAZ wyprodukowane)

jest silniejszg ochrong niz ChOG (przygotowane, przetworzone
LUB wyprodukowane)

> Nalezy unika¢ dezorientowania konsumenta poprzez
przekazanie zbyt duzej ilosci informacji.

e N
Jak promowac lokalny produkt w LGR?

Y

Nazwe marki nalezy wybrac starannie i postarac sie ,uchwyci¢” lokalny aspekt bez wspomi-
nania pochodzenia.

> Skupi¢ nalezy sie na lokalnych cechach produktu, produkcji lub ewentualnie towiska. W niekté-
rych miejscach potowy prowadzi sie w szczegélny sposéb, za pomoca specjalnych narzedzi lub
todzi. Nalezy wzia¢ pod uwage wszystkie lokalne cechy, ktére mozna wykorzysta¢ do powigzania
produktu z okreslonym obszarem bez wspominania wprost geograficznego pochodzenia (np.
w Niemczech kuter to rodzaj todzi tradycyjnie kojarzonej z przybrzeznymi/lokalnymi rybakami.
Promujac , Fisch vom Kutter” (rybe z kutra) lokalna grupa FLAG w rzeczywistosci komunikuje, ze
ryby maja pochodzenie lokalne bez wskazywania obszaru geograficznego, a zatem nie naruszajac
przepiséw UE).

> Do klienta musi trafi¢ przekaz o ograniczonym ,przebiegu” produktu. Podkreslenie tego wskazuje,
ze produkt jest lokalnego pochodzenia. Na tej zasadzie opiera sie inicjatywa ,Km 0” w Portugalii
(zob. ponizej). W Katalonii (Hiszpania) lokalna grupa FLAG opracowata oznakowanie ,Pescado de
Lonja”, czyli ,Ryba z aukcji”, ktére wyrdznia miejscowe restauracje oferujace positki z ryb pocho-
dzacych z lokalnych potowéw (wiecej informacji ponizej).

> Nalezy takze pamietac, ze rozporzadzenie w sprawie wspdlnej organizacji rynkéw (rozporza-
dzenie (UE) nr 1379/2013) wymaga wskazania towiska przy sprzedazy wielu produktow rybotéw-
stwa. Chociaz tradycyjnie podaje sie bardzo rozlegte obszary towisk zgodnie z kategoryzacja FAO,
art. 38 ust. 2 stanowi takze, ze ,podmioty gospodarcze mogq precyzyjniej wskazac obszar potowu lub
produkcji”. Lokalni producenci mogg sie zatem zastanowi¢ nad powigzaniem towiska z oznakowa-
niem produktu.

Nalezy pamieta¢, ze chociaz ,lokalny” aspekt produktu moze przemawiaé sam w sobie do wielu
klientow, atut ten zostanie utracony, jesli nie bedzie mu towarzyszy¢ wysoka jakos¢. Stad tez wynika
znaczenie potaczenia ewentualnego lokalnego oznakowania ze specyfikacjami jakosci produktu.

& /
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3.5 Lokalne marki i oznakowania

Zbieznos<¢ z innymi tematami

Na cyfrowym rynku mozna znalez¢ przyktady systemow
identyfikowalnosci i narzedzi umozliwiajacych komuni-
kowanie i promowanie takich programéw w niedrogi
sposéb. Oznakowania mozna takze wykorzysta¢ w
celu wzmocnienia okreSlonego doswiadczenia ofero-
wanego konsumentowi. Ponadto marki i oznako-
wania mozna tworzy¢ z mysla o promocji/marketingu
programéw rybotéwstwa wspieranego przez spotecz-
nos¢ oraz inicjatyw sprzedazy bezposredniej.

Przyktady z zycia

Krotkie tancuchy dostaw

Cyfrowy rynek @

Doswiadczenie

Przyktad 0s4: ,KM 0” to inicjatywa rozwoju marki
promujacej lokalne produkty. Zaangazowane sg w nia
podmioty z catego tancucha dostaw, majace zwigzek z
produkcja, przetwarzaniem, sprzedaza, marketingiem i
spozyciem produktow rybotéwstwa w obszarze Minho-
-Lima. Link do dobrej praktyki

Przyktad z Osi 4: ,Pescado de Lonja” (ryba z aukgji) to
podjeta przez stowarzyszenie kilku Cofradias z Kata-
lonii (Hiszpania) inicjatywa rozwijania marki, majaca
na celu wyréznianie za pomocga ,rozgwiazdek” miej-
scowych restauracji korzystajacych z ryb z lokal-
nych potowoéw. Zasadniczo im wiecej ryb z miejsco-
wego potowu kupuje restauracja, tym wiecej dostaje
JJrozgwiazdek”. Celem oznakowania jest promowanie
wysokiej jakosci lokalnych ryb w miejscowym sektorze
cateringu. Odwotuje sie ono do lokalnego pochodzenia
bez zadnych odniesien geograficznych. Wiecej infor-

macji o tej dobrej praktyce mozna znaleZ¢ tutaj.

Dalsze materiaty dla zainteresowanych

il

KM ZERO

> Wyniki spotkania FARNET.Lab w Sztokholmie: marki
i oznakowanie, opracowane przez Anne Doeksen

W74 Farnet Przewodnik 8 _ Marketing ryb z miejscowych potowéw

51
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Notatki
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