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Badaj ¢ kanaBy komunikacji, badamy, jak dotrze do klientéw. Propozycje warto[ci s
komunikacji i sprzedaly. Dobrze funkcjonuj ce kanaBy podnosz warto[ propozycji
zazwyczaj jednym z powodow, dla ktéorych klient docelowy kupuje produkty z nas.
oczekiwania klientdw i producentéw/wBa[cicieli, musi zosta dokonana sprzeda],
sprzeda|, promocja i usBugi produktéw s niezb dn cz [ci drég dotarcia do klient:
sprzedaly s konieczne do identyfikacji, poniewa| s to najwa|niejsze elementy two

Aby sprawdzi , w jaki sposOb propozycje warto[ci s osi gane poprzez mo|liwe kana
KanaBy mo|na podzieli na kategorie:

a.Marketing i spnmagddxlyjne kanaBy: - Marka poprzez storytelling
KanaBy cyfrowe: - Internet i cyfryzacja

Podsumowanie: W jaki sposOb sie mo|e dotrze do segmentéw klientéw? Do Klienta nale
kanaB komunikacyjny. Wa|ne jest, aby zidentyfikowa moj|liwe kanaBy komunika
i wybra wBa[ciwe kanaBy wedBug segmentéw klientéw, aby zapewni |skuteczne

41| KK aam aa BBB yy  kk @ mm wu m iii Kk aa @ yy jjj m ee

Efektywne kanaBy komunikacji, pozwalaj ce na dotarcie do rynku, s konieczno[ci , al
odpowiednich dla firmy jest wymagaj ce. KanaBy musz by dostosowane do grup doc
|lywno[ci, ewentualnych pracownikdéw i partneréw zewn trznych. Najwa|niejszy jest |
braku sprzedal|y nie ma podstaw do prowadzenia dziaBalno[ci operacyjnej i biznes
jest do tradycyjnych kanaBd6w, ale nie wszyscy w peBni korzystaj z kanaBow cyfro
preferencjach kanaBowych pomi dzy segmentami klientéw, réwnie| pomi dzy ro|ny
obszarami, poziomem zatrudnienia i wyksztaBcenia itp. Zaréwno kanaBy tradycyjn
wyzwania i moj|liwo[ci. Wa|ne jest, aby zdawa sobie z tego spraw , jak réwnie]| z
podejmowaniu decyzji, z ktérych z nich korzysta .

Podsumowanie: Jakie s najlepsze mo|liwe kanaBy komunikacji? Walne jedqt okre[leni
munikacji oraz poznanie ich mocnych i sBabych stron przy podejmowaniu decyz
rzysta . Wal|niejsza jest jednak wiedza o tym, ktére kanaBy komunika¢ji dziaBaj
na skutecznie dotarcie do klienta, jak mog si ré|ni w zale|no[ci od|segmentu |
rolne preferencje w zakresie kanaBo6w i mog preferowa komunikacj {fradycyjn |
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Podsumowanie: Jakie s najlepsze mo|liwe kanaBy marketingowe? Na obsza
sprawi , |e [wiat i rynek stan si bli|sze i bardziej dost pne zaréwnd
klientow. Cyfryzacja mo|e sprawi , |e dziaBalno[ stanie si bardziej
produktow, ale wa|ne jest znalezienie odpowiednich kanaBéw dotar
potrzeb. Sugerowane jest przej[cie od tradycyjnych kanaBo6w do rozw
przyszBych krdtkich linii dostaw, do obsBugi wszystkiego od zamowie
wykrywalna we wszystkich kanaBach, aby wzmocni mark i biznes/pr
czne podej[cie, cz sto z poB czeniem rozwi zaD tradycyjnych i cyfrow
bardziej zro|nicowanych technik informacyjnych i komunikacyjnych, za
informacji ,interesariuszom na po|arcie”, ale jednocze[nie pozwalaj

wystarczaj ¢ ilo[ci zmian, aby unikn sytuacji, w ktérej stanie si o
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i producentéw/wBa[cicieli, sprzeda|] musi zosta sfinalizowana, aby n
musi dotrze do klienta poprzez komunikacj i marketing, w zwi zku-z
tyfikowa , ich silne strony i sBabo[ci oraz przyj
sytuacji klienta.

najlepiej? Wychodz d

KanaBy komunikacji i marketingu mo|na podzieli na kanaBy tradycyj
zaznajomiona z tymi pierwszymi; dla niektérych pewne kanaBy mog
i preferencje mog si ro|ni w zale|no[ci od segmentdéw klientdw, ro

poziomu zatrudnienia i wyksztaBcenia, itp. Wal|ne jest,
tosowa , zapewniaj c jednocze[nie efektywno|[ i rozwdj.

aby by tego

Cyfrowe kanaBy marketingowe staj si coraz wal|niejsze, s wysoce dost p
wi ksze rynki, s c¢cz sto bardziej elastyczne i opBacalne, a tak|le s za
wymian informacji mi dzy klientami, producentami i przedsi biorstwami.
tak|e wi ksz rdé|norodno]
nanie historii bez czynienia jej powtarzaln i nudn KanaBy marke+tir
mowa systemy identyfikowalno[ci i obsBugi zaméwieD, zwi kszaj c og

tak|e jeszcze bardziej zwi kszaj ¢ warto[ dla klienta.
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RELACJEKLIENTAMI
POPRZEEWORZENIE
POWI ZAONARYNKU

Ka|dy segment klientéw potrzebuje ustalanBjudowtanyenyBamgejtrwaBej relacji opartej
jest waln podstaw utrzymania zrownowalonego charakteru dziaBalno[ci gospoda
jest znikanie klientow. O wiele Batwiej jest komunikowa si i dostarcza produkt
ktérego znane s potrzeby i uzgodniona jest obsBuga. Komunikacja, storytelling
tworzenia powi zaD z rynkiem. Jak to zaplanowa ? Strategia marketingowa jest u]ly
dotarcia do klientéw. ,Podrd6|” ma miejsce wtedy, gdy sie dopiero buduje zaufani
maj ce na celu utrzymanie i rozwo0j relacji. Relacja (oparta na zaufaniu i lojalno[ci
klientami ma kluczowe znaczenie dla sieci. Opowiadanie o unikalnych cechach neg
uchwycenia potrzebach dostosowawczych i rozwojowych jest wymagaj ce, dlatego w
nikacja bezpo[rednia lub poprzez dziaBania/usBugi ma kluczowe znaczenie dla suk

ekspansji. Rozpocz cie od nowa (bez ci gBo[ci) jest bardzo kosztowne ze wzgl du |
personelu.

Podsumowarkiezyskiwanie nowych klientéw i komunikowanie marki po raz pierwszy wyma
pieni dzy. Utrzymanie klienta i sprzedawanie mu wi cej jest znacznie bardziej
nia lojalno[ci klientéw jest budowanie dBugotrwaBych relacji opartych na zau
tak|e kluczowe znaczenie dla zro6wnowa|onego rozwoju i sukcesu firmy.
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TabeBa Relacje z klientami, w tym zalety, wady i sugest
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Typ Opis/Charakterystyka Zilety Wady Propozycje

Gotowo[ klientéw do zapBwByajesiy * - Wyzwaniew Daj klientom unikalny
baz podstawowego dochoHlient zapBaci zakresicinfor- produkt, za ktéry s go-
Zale|y ona od tego, jak w@gho[premium  mowaniao towi zapBaci . W celu
klient przyporz dkowuje dga produkt warto[ci produkwtrzymania ceny i
produktu, w oparciu o jak@remium - cena minimalegskania zysku, nalel|y
niepowtarzalno[ , histori -iRozwijanie si Wymagana w egarsowa storytelling
obsBug . Zwi kszaj ¢ wartpdko sie zwi k-ciu o koszt poprzez budowanie
@ttt Wil v gotowo[ do ponoszgnpazychody, produktu molenarki, pakowanie i
ychoay, » P
ddao zzam %E) n%)%duktéw premiugio.ndeaka| nadal nie poczucie jako[ci,
np’r,n,’zzzesezzje ”aeﬁg?_produktu dla khie rktsz i odpowiada g@okazywanie
UG W ile molemy na tej podstawwaarto[ dla towo([ci klienteofi®amo[ci/tradycyjno[ci
naliczy ? klienta. zapBaty, zwBasackre [lonym regionie
w poréwnaniuleb poczucia produktu
konwencjonalpymmium.
produktami
konkurencyjnymi
Lokalnasie |ywno[ciowa mo|e.zw_ng|e . - Potrzeba Pobiera zmienn “opBat
szy dost pno[ produktow dIaZWiek@Q\y zrobwnowalonydhcencyjn ” od sprzedaly
poprzez zebranie produktéw %cb,kz'lek(qla| sprawiedliwycproducentéw, pobiera
producentow z jednym punktegpogesepu. umoéw w zakresp8at czBonkowsk za
> @ Sss it 16 prowadzi do zwi kszgmigt pno| ustalania cenuczynienie ich produktow
ppm@dﬁuu%?&%%éw poprzez zwi kszeniggleta dla - Konieczne nmbajrdziej dost pnymi dla
sprzedaly, ale rownie| poprzegseRy&akich okaza si klienta. Zalecana tantiema
czBonkowskie producentéow i gpBady sprawdzenie @2Onr30%
licencyjne z tytuBu sprzedaly. opBat licencyjnych.
Dystrybucja jest gBoéwnie e-dobrze * -Trudno jest Zdecyduj, kto powinien

kosztem, ktéory musi zofst@jonuj ce usBugiuzyska wBaokry Kkoszty

pokryty przez jednego Hylstwyboegyjne mogciw cen i dystrybucji i gdzie kosz-

partnerow sieci. Mole ama kgzy dost p deréwnowalondéy te powinny zosta

zawarta w cenie za proplnokdulktbw i warto[wyniki dla wykazane. Wskazane

stanowi dodatkowy kogslda klienta, a tym wszystkich mo|e by “ukrycie” tego
Lo EasIl @ta\ﬂz@}wa%?f mol|e by sapBat zwi kszy stro);. kosztu przed klientem
tttrrrwtibuuq:lyjducz [ci opBaty licengnzynehody. - Trudno jespoprzez uwzgl dnienie

producentéw. Je[li prowadwdarkowy dochdégddacydowa ,Jo0 w cenie produktu.

wBasn usBug dystrybugyyjyBu wspoBpracykto powinien

mo|esz osi gn dodatkowe pokrywa

przychody oferuj ¢ usBugi innym koszty.

podmiotom spoza sieci.

Wliczonewcen produktu Warto[ dla produWywalone wynikKomunikacja i
Obj te przez wBafcicieldésitta i wBa[cicitllawszystkichwsibBpraca w celu
Wyszukiwanie i testowa¥fektywne kosztawoania i testyrdtavi zywania prob-
L a0 gy iii ssS UL W Wk @ nych rozwi zaD 13 A Gidnia w krétszych linii keasdw i uzgadniania

dillea WK Wharrtnerow: Miesi czpyykesrs dystrybaijcpiych i lepszrogavi zaD. Zwi kszona
sss zz Wy ax fihd | Al igmmBibit k 6w Tub partnerom W jinie

) przepBywu skuteczno[ daje
dﬁ@s&ﬂaﬁmm@fﬁuszy kOSZtZdAQiIaj ce, mniej silniejsz gospodark
wBafciciela personelu
Sie kosztow/partnerzy - WahdStotsetekiilo[ci Uzgodnienie Znajdz wywalone
tytuBu kosztéw staBych spmzieda|yu rozwi zania rozwi zanie, ktore pa-
Marketing - OpBata za marketing lubjwimai klienci Uzyskanie suje do sieci, rynku i
erunek - 5% opBata za produkt odpowiedniej cgBAYtnerow.

Klienci kosztowi: w cenie

TabebBayrodBachodamiynzaletwadysugestie.
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Kiedy znamy ugruntowane lub nowe rynki, przy dobrym marketingu, sprzeda| ma dule szanse na sukce
wzrost warto[ci ma zasadnicze znaczenie dla producentdéw i sieci oraz jest Kie
Jest to dziaBalno[ operacyjna w zakresie budowania [wiadomo[ci marki i str i
jedn szans na sprzeda| i musi z niej dobrze korzysta . Je[li okres pomi dzy sprz
zbyt dBugo, sprzedawca musi zacz od nowa. Bez podejmowania dziaBaD nast pcz
produkt staje si niedost pny lub wygasa, zostaje wyrzucony i zapomniany, a sprze

rz

FPraopgpapzzyyacjjee dbaottywaeczz acee widdaamexjj ssppmzeedidaa|y wWw a@e

I. Logo i historia, opakowanie, rozmiar i cena mog by najwajlniejszymi czyi
Musi to by dobrze zaplanowane w strategii rynkowej (prostej lub zaawan:
wykonywane na tym samym, wysokim poziomie, za kal|dym razem.

2. Zasada powinna by taka, |e maksimum czasowe powinno wynosi 10-14

kontroli, bez wzgl du na typ przedmiotu.
3. Skorzystaj z pomocy producenta, aby mie wersj demonstracyjn w sklepi
wzmacnia to|samo[ i histori produktu, a jednocze[nie producent widzi za

4 Walne jest rozro|nienie mi dzy dostawami do sklepdéw, restauracji/kawiarn
(rynki, wBasne punkty sprzedaly itp.). Produkt sam w sobie robi ré|nic , &
inne. Zwie|a |ywno[ potrzebuje szybkiej drogi na rynek, podczas kiedy to
cz stotliwo[ dostaw. Gdy doB czymy do tego obj to[ /liczb jednostek, skoc
bardziej. W momencie sprzeda|y wa|ne jest, aby zna rynek, tzn. dowiedz
ilo[ w przypadku sprzeda|y. Na przykBad, nie ma sensu oferowa 30 kartc
krotkiej trwaBo[ci do sklepu, ktéry prawie nie ma klientéw, spowoduje to

5. Efektywne narz dzie: Stworz swojego idealnego klienta w wybranym segm
po to, aby klienci poznali podobieDstwa, jak i najwi ksze ré|nice (hotel,
tatem jest lepsze poznanie potrzeb klienta, a znaj c je, sprzedawca mo]|e
jak i przyszBe wymagania. Planowanie marketingu, zapasow i dystrybucji

P an dH sss uu Kmyabevn gammuidee e go strumienia przychoddéw jest udana sprzegal. Wa|ne
szans na dobr sprzeda] i monitorowa klientow w celu zapewnienia c| gBego stri

S5ttt i ese SsS z77 ac Z2 e iinndiicsse | @z e dibore i e BBEZwwby powi zane z kosztama; gby zapewn
Balnoospodarcz . Klienci w postaci wi kszych firm zazwyczaj powoli pBac za to
mog mie problemy z pBynno[ci i musz przez to by szybko opBacpne. Przy |
partnerdow nale|y wzi pod uwag ryzyko. Mo|e to stanowi wyzwanife, zwBaszc
ktore wchodz na rynki B2B, poniewal| na rynkach tych obowi zuj ré|pe zasady
niu do zrodeB przychodéw, jak i terminéw pBatno[ci. Testowanie ré|pych rozwi
rojnych rynkéw jest bardzo wa|ne, réwnie| z uwzgl dnieniem ré|nych |alternatyw]
chodu. Firma rozpoczynaj ca dziaBalno[ potrzebuje dochoddéw, ale mog one b
klientow, ni| ten, ktory jest celem sieci w perspektywie dBugoterminowej. Mo|
zwi zana z planowaniem i marketingiem oraz posiadanie odpowiednigh produkté
w celu zmniejszenia ryzyka, poniewa| wysoce profesjonalne przedsi piorstwa ni
wymagaj ¢ sytuacj
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Typ Opis/Charakterystyka

Zalety Wady

Firma komunikacyjna/projektowa: Dost pna jest Drogie
Dla stworzenia logo, bracedBaguieézb d€aas
ewentualnej strategii mavkedrmagowe|j. DBugie
Stworz materiaBy marketingowe procesy
Konsultanci: Przy planowaniu

i strategii, nie ma potrzeby

zatrudniania wBasnych przy

rozruchu.

Firma informatyczna: ObsBuga

platformy cyfrowej i estetyczna

strona domowa dla mediow
spoBecznociowych

Oferta
rynkowa

Producenci: sie i ewentualn®dpowiednie are- Mog
dostawcy Produkty i mophyiwdla sprost&misaztowa
produkty na przyszBo[ Rmnzmgbaniom [rodki fi-
wydarzeD i aren, na ktokjlcanmoyna&zyhkirsowe
spotka si

FRexllaa acjjemcjztnych klientow. zBo|lonych zadaD

Kk llliii ee m it FagmB fine! lub kierownictwakovspecjali[ci
przypadku bezpo[redniedobledukowanie.
po[redniego kontaktu z klientem
Rachunkowo[ : procesy obsBugi,
znajomo|[ zasad i przepisow

Zewn trzni partnerzy dyMiegbuacyjni Koszt
WBasni kierowcy i dost ema&opcji w Lokalizac ja
samochody ci |arowe Motzlahedho[ci od
przechowywania Ré|ne miejssau i ilo[-
odbioru Producenci dostaircpagedaly.
ssiiee i Wee b whr oy

b wu ax yy jjj nm aa

Kompetencje Do[wiadczenieElastyczny

Sie Know-how personel
Relacje Motywacja Odpowiedzialne
Management Rozwo6j i codzi-
& staff enne dziaB andaganizowane

zarz dzanie

Sugestie

Znajdz odpowiednich
partneréw i buduj dBugotrwaBe
relacje, nie musisz po[wi ca
Czasu na wzajemne poznanie
si za kaldym razem, gdy zle-
cane s nowe zadania.

Wykorzystaj wszystkie
“darmowe” sieci, aby znale z

zdoby i zbudowa niezb dne

zasoby.

z klientami i wpkdéeaywpaie CzasochBonne

Zasoby fizyczne odpowiada-

j ce wielko[ci i zBo|ono[ci
biznesu. Poznaj swoj sie
dystrybucji, aby mie réj|ne
opcje w zale|no[ci od dostaw i
potrzeb w zakresie wzrostu i
ilo[ci. Mo|liwo[ budowania
relacji w imieniu swojej sieci

Znalezienie odpowiedniej
osoby do wykonania wBajci-
wych zadaD jest
najwalniejszym zasobem,
szczeg6lnie dla wra|liwych
maBych przedsi biorstw.
Oporno[ na rozwoj

Tabela 13: Kluczowe zasoby, w tym zalety, wady i suge

AP ap d sss wwuPmzaodmvtuugjj iowva|ne kluczowe zasoby w ofercie rynkowej, rel

dystrybucji b d si roé|ni

w zale|no[ci od formy, poziomu i zBo|ono][(c|i

acjach z ki
biznesu.
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AP @ db sss uu Nm jaw suigjj sscy: dostawca i partnerzy b d si zmienia , dlate
sieci. W ten sposob zwi kszaj si mo|liwo[ci rozwoju. Partnerzy s
kluczowych dziaBaD lub w ich prowadzeniu. Poprzez zlecanie kluczo
zaufanym partnerom mo|na zredukowa ryzyko biznesowe i koszty.

Zarz dzanie jest kluczem do sukcesu, nawet w maBych firmach i naw
prac , musi on planowa i rozwija sie produkty, operacje i wyniki,
forma zarz dzania jednoczy wszystkich partnerow.

Sttt i 62 SS 727 ar ZK leeeamdiveee 2oz it ey i BPBBuoz [ ka|dego rodzaju dziaBa
i zewn trznej. Aby mdc zaspokoi potrzeby klientéw i rozwija si w
planowanie i bud|etowanie w oparciu o aktywa i zasoby. Szczegélmie
da wszystkich kompetencji wewn trznych i musz zaspokaja potrzeby,
z innych zasobéw zewn trznych. Znajomo[ dost pnych zasobodéw organ

go
po
Wy C
et je[li me
aby dziaB:
Ino[ci, zar

sposbéb zi
maBe prze
zatrudnia]j
izacji, siec

biznesem uBatwia planowanie zarz dzania. Je[li kierownictwo i persopel post pu

stanowi ¢ ramy i zasady prowadzenia dziaBalno[ci gospodarczej, ws?z
zawieranie umow i spotkania z klientami oraz jak zabezpieczy pzag&w
wnicy wiedz , |e maj wsparcie oraz ich potrzeby s zaspokajane, by by

yscy wiedz
howalone C
l[i w stanie

Lokalne przedsi biorstwa sektora spo|ywcze (48

i modele dystr



KLUCZOWE
DZIAAANIA

Najwa|niejszymi, kluczowymi dziaBaniami s oferty rynkowe, relacje z klientami
wszystkie one podnosz warto[] ofert dla klientéw. Nawet kluczowe czynno]
biznesowych sprawdzaj si u klienta. Jedn z najwi kszych trosk, zaro6wno produce
s koszty dystrybucji. Aby sta si udan Ilokaln sieci dystrybucji |ywno[ci, nalé
pomoc krotkiego BaDcucha dostaw, aby by efektywnym. Istniej rdé|ne sposoby po
od obszaru lub obsBugiwanego regionu. Je[li sie i producenci s blisko rynku, ni
rozwi zania przewidziane dla dystrybucji na obszarach wiejskich. Ka|da sie musi
b dzie pasowa do jej wBasnej strategii, rynku i grup docelowych. Aby moéc przeds
strategii nale|y sporz dzi plan operacyjny. Zwiadomo|[ najwalniejszych dziaBaD
rownie| biznesowi pozosta interesuj cym w przyszBo[ci. Dzi ki zrozumieniu strate
ryzyka i wBasnej sytuacji opracowanie strategicznego planu dziaBaD mo|e pomoéc
wBasnych i klientdw. Klienci pozostaj lojalni i zadowoleni, a sie pozostaje rento\

AP ao bl sss wu gy aui @ j szymi kluczowymi dziaBaniami odnosz cego sukclesy lokalne
s oferty rynkowe, relacje z klientami oraz kanaBy dystrybucji, poniewa] wszy:
warto[ci dla klientow.

44| Lokalne przedsi biorstwa sektora spo|lywczego i modele dystrybucji
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AaDcuch warto[ci jest modelem pozwalaj cym uzyska przegl d i opisa peBny zak
produkcj , marketing i dystrybucj , czyli dziaBania firm, maj ce na celu wprowadzer
dostawy, jak opisano wcze[niej. Mo|e to da lepsze zrozumienie kluczowych mo]|liw
gaj ce poprawy przepBywu oraz pomo6c organizacjom w podj ciu decyzji o0 rozszerzer
AaDcuch warto[ci zaczyna si od surowcoOow/produktéow i obejmuje wszystko, co zos
produkt zostanie sprzedany klientowi docelowemu. Pozwala tak|e dostrzec mo|liwo]|
zwi zanych z logistyk i dystrybucj , w poB czeniu z modelem procesu pracy.

Zrozumienie wBasnego BaDcucha warto[ci firmy lub sieci jako lokalnej firmy zaj
cz [ci podstawy sukcesu. Znaj ¢ BaDcuch warto[ci i strategi ulepszeD, mo|na z
speBnienia oczekiwaD co do propozycji warto[ci dla klienta. Przegl d BaDcucha w
ktéry musi si rozwija , aby byB bardziej zréwnowa|ony oraz to w jaki sposoOb s
nale|]y uformowa we wBasn strategi i dziaBania na rzecz zmian, jak wspomnianc

Podstawowe dziaBania obejmuj : produkcj , w tym planowanie, szkolenie/wiedz , |
cyjne i posprzedalowe (kontrola zaméwieD, faktur i pBatno[ci, tak|e monitorowa
marketing, obejmuj cy reklam , promocj , siBy sprzeda|y, kanaBy dystrybucji, us
koDcowym w celu zapewnienia, |e jest on skierowany do odpowiednich grup kon:
pozyskiwania surowcow dla produktu. DziaBania wspieraj ce pomagaj réwnie| w
uzupeBniaj nast puj ce elementy: logistyka przychodz ca to przyjmowanie, przech
skBadu/magazynu; logistyka lub dziaBalno[ operacyjna to etap, na ktérym produl
logistyka wychodz ca to dystrybucja i obsBuga produktu koDcowego w[ré6d konsume

Wydajno[ mo|e ulec poprawie, je[li produkty przepBywaj szybciej i bezpieczniej w ca
produkty spo|lywcze powinny by Batwiejsze do znalezienia i dostarczenia, z wy|s
klientéw. Z punktu widzenia planowania i zarz dzania, |[ywno[ stanowi wyzwanie
2013, Entrup, 2005). Powdd ma zwi zek ze zmianami sezonowymi i dBugim czas
Ponadto popyt ré|ni si w zale|no[ci od pory roku i dni tygodnia. {ywno[ jest mate
[rodowisko fizyczne, a nier6wne temperatury jak i r6|lne zapachy przyczyniaj s
trwaBo[ , ktéra pozwala niektérym tradycyjnym strategiom logistycznym tworzy z
produktéw z zaméwieD klientéw oraz budowa zapasy blisko rynku, nie mole by
|[lywno[ci (Vorst, 2000), poniewal| tutaj trwaBo[ jest ograniczona. W ramach indu
infrastruktura logistyczna stopniowo staBa si mniej dost pna i mo|e by stosowan
tow |ywno[ci, jak wynika z badaD przeprowadzonych w Wielkiej Brytanii. Istniej c
spolywczych, gBownych producentéow przemysBowych lub przewoznikéw. Rozwi zz
niedost pne dla maBych producentéw. ObsBuga klienta odnosi si do dziaBaD i ob
poziomem dziaBaD operacyjnych, ro6wnie| zasygnalizowanych w marketingu. Inforn
dziaBaD ze strony klientéw s wu|yteczne dla rozwoju operacji, usBug i zabezpiec
usBug.

DziaBania wspieraj ce obejmuj dziaBania zwi zane z zarz dzaniem zasobami ludz
nianiem i utrzymywaniem odpowiednich pracownikow, ktérzy pomagaj w obsBudze
Rownie| infrastruktura firmy odnosi si do struktury organizacji i jej zarz dzania, j
finanse i mechanizmy kontroli jako[ci, jak wspomniano w cz [ci dot. strategii, rozd:
S cz sto zlecane na zewn trz.

Lokalne przedsi biorstwa sektora spo|lywcze@4s i modele dystry
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FPP ap dH sss uwuZnnrdowar ea maieeezny transport, jak i wszystkie procesy zwi zagne z prodt
dotycz ce produktu, s uwzgl dniane w my[leniu o logistyce i zarz dzaniu BaDcu
czne s jedn z barier w rozwoju i sukcesie lokalnych przedsi biorstw|sektora sp

Efektywne zarz dzanie logistyk wymaga odpowiedniej infrastruktury, aby wspiera

wBa[ciwych produktéw we wBa[ciwej ilo[ci, stanie, miejscu, czasie wBa[ciwe
BaDcuchdéw dostaw |ywno[ci jest zazwyczaj rozdrobniona i mniej wyfdajna na o
zowane sieci dystrybucji konwencjonalnych systemoéw |ywno[ciowych]|i cz sto ni
kierunku rozwi zaD automatycznych lub elektronicznych.

83| D ziiaaBBBaallman [ diyy ssttnryy b wu ac Wy jjj m aa

Najwa|niejsz czynno[ci pozwalaj ¢ dotrze do klienta jest dystrybucja. Definicja dys
z punktu do punktu w BaDcuchu dostaw. AaDcuchy dostaw w ka|dej bran|y stoj w
z transportem, w tym niedoboréw zdolno[ci produkcyjnych, pustych sieci przesyBu ws
bezpieczeDstwem i zanieczyszczeniem |ywno]ci.

Dystrybucja jest jednym z najwi kszych wyzwaD dla wi kszo[ci lokalnych sieci |[ywno][
duje ré|nice, je[li chodzi o krajobraz i topografi kaJdego kraju, jednak|e transpoc
przedsi biorstw. Znaczenie transportu w BaDcuchu dostaw staje si wa|niejsze ni|
sieci na obszarach wiejskich zmagaj si z du|lymi odlegBo[ciami wymagaj cymi tran
si rownie| dodatkowe wyzwania: obsBuga produktow, w tym bezpieczeDstwo |ywnc
pod k tem identyfikowalno[ci i fakturowanie.

Podczas gdy |ywno[ produkowana regionalnie przemieszcza si na znacznie kro
rolnego bezpo[rednio do klienta - ni|] |[ywno[ dystrybuowana w konwencjonalnych E
zwyczaj znacznie mniej wydajny dla producentéw okre[lonych upraw i niszowych p
ich przemieszczaniem si z gospodarstwa rolnego na rynek jest znacznie bardzie
konwencjonalnych produktédw rolnych. Mniejsze ilo[ci i konieczno[ oddzielenia g
masowych, zwi kszaj koszty przeBadunku i wysyBki. Badania wykazaBy, |e [redni
ci larowych wynosi mniej ni|] 50%.

Kontrolowanielicznych opBat pobieranych przez dostawc jest wa|lne, aby nie staBy si zl
trolowa dBugo[ czasu dostaw, je[li produkty s kierowane przez centrum dystryb
jako kanaBu dystrybucji mo|e rownie| ograniczy identyfikowalno[ |ywno[ci. Aby sk
tow w |ywno[ produkowan regionalnie, producenci i firmy musz zbudowa wBasn
mi dzy przewoznikami i maBymi producentami mo|e powodowa problemy, gdy prodi
odbioru zgodnie z harmonogramem lub gdy w gospodarstwie rolnym, magazynie Iu
zaBadowa produkty na samochoéd ci |[arowy lub dostarczy je do w zBa. SBaba koo
problematyczna dla producentdw, ktorzy zapewniaj wBasny transport. Najwi ksza,
|[ywno[ci w Norwegii, Rgrosmat, probowaBa szybko (tak jak wi kszo[ innych lokaln
dystrybucj we wBasnym zakresie, ale wkrétce zostaBa ona anulowana ze wzgl
kierowcy. Niektdre z ankietowanych firm maj wBasn dystrybucj , ktéra daje im ko
kierowcdéw spoza sieci.

48| Lokalne przedsi biorstwa sektora spo|lywczego i modele dystrybucji
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Weceluzwi kszenia propozycji warto[ci dla klientéw r6|ne kanaBy dostarczania towar9d
potrzeb. Z jednej strony jest to jedna z najwalniejszych usBug, ktdre nale|y rozwi
ci al] do odbiorcy, a z drugiej strony jest to rownie| najdro|sza i najbardziej czasoc

P ap dil sss uwuknmdaewk sarenliyeedy strybucji dziaBaj najlepiej? Nalel|ly zna szaczenie i m

dystrybucyjnych we wBasnym regionie lub obszarze. Cena bywa kwest
sieci. WspéBpraca i elastyczno[ s walne dla uzyskania najlepszego

Aby zwi kszy propozycje warto[ci dla klienta, a tak|e by zrédwnowaj|ony
dystrybucji pasuj do jej dziaBalno[ci w zale|no[ci od poziomu i ile]
zwyczaj jest to poB czenie rozwi zaD na pocz tkowym etapie, a kiedy
wyBania si jedno rozwi zanie, ktére jest najlepsze.

i stanowi ¢
fozwi zania

m, ka|da si
ci towaru o
wielko[ i fi
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85| Wy fffnrywy z &« jjj an
NadeszBa era cyfryzacji i wymaga ona zmian dla wszystkich elementéow BaDcucha

zarz dczym, ale wszystkie relacje i partnerzy zaangalowani w dziaBania musz ro
tego chc czy nie.

PFPapdbsssuwuMhiakaw all jj przyszBych lokalnych przedsi biorstw zajmuj cydh si dystr
posiadaBa du| cz [ lub kilka elementéw cyfrowych w swoich kluczowych dziaB
sprzedal|, zaopatrzenie, logistyk , magazynowanie, dystrybucj , wsp¢Bprac i u
oraz przepBywy administracyjne. Aby rozwin si w erze cyfrowej, gdukacja dl
cownikéw i klientow jest niezb dna i przydatna, mo|e by popytem za |kilka lat, w
by na to przygotowane. Oszcz dzi to biznesowi wiele czasu i pozwol|l na skBade
Wskazane jest stosowanie dobrze opracowanych i ogdélnych rozwi zaldD programo
dBugoterminowo w celu zaoszcz dzenia kosztow i czasu.
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Tabela 19: DziaBania w zakresie digitalizacji, w tym plusy, minusy i si
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KLUCZOWE
PARTNERSTWA

Dostawca i partnerzy firmy s zazwyczaj jednymi z kryteriow sukcesu dla nowo powstaj cegc

zaBo|y , prowadzi Ilub rozwija maB organizacj zajmuj c si dystrybucj |ywno
kompetencje biznesowe. WspOBpraca ze strony zaufanych partnerdw jest przydat
dla przedsi biorstw rozpoczynaj cych dziaBalno[ i rozwijaj cych si, gospodarka

solidnym, kluczowym partnerstwom firma mo|e zleca dziaBania zewn trznie lub po
w celu ich wykonania. Poprzez zlecanie wewn trzne lub zewn trzne kluczowych d
biznesowe mo|e zosta zmniejszone. Wi kszo[ sieci ma partnerdw prywatnych, ale
mi partnerami jako organizacje rz dowe lub spoBeczno[ci lokalne. Oficjalni partn
rozbudowane i silne sieci.

S5S it i ese SsS ZzZ ax ZZ seemiiiveee] n ir maat bz iy sh@BBumianizacje rz dowe | spoBeczpo[ci lokalr
organizacje rozwoju biznesu, inne sieci |[ywno[ciowe, instytucje finangowe, organ
S one walne dla zachowania blisko[ci poprzez komunikacj stanowi cfwa|ne zas!
lokalnej sieci |ywno[ci. Dla maBej firmy, nie jest mo|liwe zachowanie wszystk

aktualno[ci istotnych informacji. Sie i producenci zazwyczaj b d potfrzebowa ir
lub wiedzy, a kluczowe partnerstwo mo|e obsBugiwa zadania lub zaplewnia zas
budowanie relacji i tworzenie sieci kontaktow jest wa|ne dla utrzymania blisko[c
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10.2 | KK @ mn ttt nr @ Il @ ww & mn iii e e kK @ m @ mm iii KK i
Istnieje kilka przyk Bad 6w definicji u|l|ytecznych modeli finansowych sBu| cych zrozumie
kontrolowaniu kosztow:

ROZDZIAGS TT MR W HKERTUDISRRZANT @ WY

Typ Opis/Charakterystyka Zety Wady Propozycje
Te bloki konstrukcyjne zmdkiedtajistotne -starasi Znajdz odpowiednie
elektroniczne narz dzie doynkokn,-takie stworzy modele finansowa-
ponowania ré|nych bud|ekéokwostty i przyodpowiedni nia, ktére pasuj do
obliczeD w programie ExcedhoWytym model biz- Twoich dziaBaD i
modelu biznes b dzie miaB ®bejnodje nesowy. celu. Wykorzystaj go
nad potrzebami kapitaBowywsiy kikse - - Batwe do aktywnie, aby
tami w ka|dym produkcie wuklyiteZukoszty. zapomnienia zidentyfikowa
produkcji, caBkowit sprzpdmphgai znalezw korzy[ci i wyzwania,

Finansowanie rezerwami pBynno[ci biznesmdwedjbwnesowyodziennych u|yj modeli, aby
okresach miesi cznych. Ogépasaujrzgcdo Twooperacjach sobie z nimi
bior c, wszystkie pola w megdelaiaBalno[ci - nie poradzi
zaznaczone na niebiesko zZiebwzddcdwdowa ,zawsze
na wprowadzanie zmienny&hor&tdzeaBalno[postrzegane
firma musi wykona , aby je@amsngéedo Twojejako wa|ne.
lub oszacowa . Nast pnie mbedel au-
tomatycznie obliczy reszt . (ZaB cznik:
modele Excel)

Biznes zazwycza] wymaga ro0|ny-<cpomaga zidenty- -mo|e by Tworz i wykorzystuj

budletéw. Mo|na je podzieli fikowa dwigzystkie wysiBkiem, Bgbre bud|ety od samego

kategorie: bud|et kapitaBowkriyteuldpstzty i uly .... pocz tku, aby zachowa
eracyjny. Bud|et operacypmy yjehsddy. - Batwe do Xontrol nad swoimi

0 ;
EEBuudﬁH&aeltty.m modelu biznesowym poddaepéonwal|styczmepom-n|enlvgvgg§;i:\,?;’nymi przy-

Kk iii ttt B . p : . .

dﬂziggBBaﬁ mnﬁu* |et sprzedaly i bud|etokpektwvgn|a niepriorytetQW&dami i pBynnolci .
@R sprawowania kontrplopmevdia pBynrogktowanie przegl daj i dostosowuj

@W@"mmwm@Bywami pieni |[nymi, madealatreinwzrostw[réd codzisi co miesi ¢, aby

. obejlfnuje rownie| bud|et pByospddiarczy ennych zadaDrzyma si na szczycie

mamBBB)wnnnmm - mole sta gBynnofci i pozytywnego

fff iii nm @& M sss @D ww aa zbyt skomp rozwoju.

likowana.

Prawdziwym celem rachunkowo [Ci - kluczowe dla - wydatek - Rachunkowo [ jest
jest pomoc interesariulsontmhkoszindw mo|e by walna, poniewa|
podejmowaniu lepszych i gByggmpici skomplikowapazekazuje tak wiele
biznesowych poprzez dostariezdbndee przyje[li jest informaciji, |e wBa[-
im informacji finansowychubWa@lareiu si o konieczna, ciciele, mened|erowie
jest ustalenie spojnycliinanssadnie potrzebne i inwestorzy musz
rachunkowo[ci, ktdére pozwewn tr&ne lub umiej tno[cioceni wyniki
dokBadne i efektywne przegl dakiie nie s obecnfenansowe firmy.
sprawozdaD i raportéw firmyarwodno[ - Aatwo zapom
czasie. Aby odnie] sukces w nie , jak jest
r adzeniu dobrej ksi gowo[ci, za- walna

ma@muﬁ@@%“‘%w(‘y bycie kursu ksi gowo[ci - nie mog by
lub zatrudnienie profesjonalnego poddawane
ksi gowego w przedsi biorstwie w przegl dowi
celu zapewnienia jako[ci sprawoz- lub wyko -
dawczo[ci finansowej. Tego punktu rzystywane w
nie mo|lna nadmiernie podkre[la . peBni
Profesjonalna ksi gowo[ w biznesie potencjaBu

odgrywa waln rol , ktéra przy-
czynia si do ogo6lnej stabilno[ci i
post pu w biznesie.

TabebkBStruktwmegwal|niejskyshtow
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Rys9:PrzykBadlizggro|eBrynkd|/aozwogtratewoibelconkurencji.

Kiedysi analizuje pi siB konkurencji na rynku, daje to przegl d wyzwaD, ktére nalc¢
pokonywania konkurencji. W przypadku zmiany jednej z pi ciu siB, okre[li ona po
podej[cia do wybranego segmentu rynku i klientow.

e a) Zagro [enia ze strony nowych uczestnik % Niskie ryzyko (tutaj). Podej[cie do rynku zajmuje d
gBoéwnie produkty s maBe i niepowtarzalne: wsp6Bpraca to siBa. Regulacje kon
wszystkich krajach, co pomaga we wBa[ciwym podej[ciu.

e b) Zagro |enia zwi zane z produktami zast pczymi: Niskie ryzyko (tutaj), zazwyczaj s unikalne, |
jako[ , dzi ki r cznym procesom produkcyjnym. PrzemysB cz sto konkuruje ze ¢
lokalnych produktéw |ywno[ciowych/premium, ale klienci mog tego nie rozumi
sektora spo|lywczego, producenci i spoBeczno[ci lokalne musz informowa o ri

e ¢) Zagro |pnia wi zane z uznan konkurencj : Wy|sze ryzyko (tutaj). Liczba lokalnych pro
[ywno[ci ro[nie; wspéBpraca jako rozwi zanie. Pojedynczy producent mo|:
b dzie miaB siBy ani [rodkow finansowych na pokrycie wi kszych obszard
obnilenie kosztow logistyki i dystrybucji. Dokonaj przeg!l du obecnej konl
przyszBych konkurentow w segmencie, ktéory ma by przygotowany do rad
Bycie widocznym: Etykieta, storytelling, karty produktéw, strony internet
Utrzymanie odpowiedniej ceny: Kontrolowanie kosztow, wybor odpowiedn

* d) Si BpBeetargowa nabywe @ Wysokie ryzyko (tutaj). Przewiduj c ilo[ i komunikacj - jakc
Poka| rzeczywist warto[ produktdow dla klienta. Marketing/Informacja: Zaktualiz
sezonowy, listy/blogi/media spoBeczno[ciowe. Wybierz odpowiednie grupy klient
Jako[ciowa usBuga i tworzenie poczucia ekskluzywno[ci. Umowy, rownie| dBugot

* ¢) Si BpBretargowa dostawc @ Niskie ryzyko (tutaj). Aby zblily si do rynku, odpowiednie
grupy klientéw musz by atrakcyjne. Odpowiednie narz dzia cenowe, warto[ do
problemy, obsBuga w caBym BaDcuchu warto[ci. WspOBpracuj cy dostawcy; wsp
komunikacja. Budowanie zaufania.
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Podsumowuj ¢: Dzi ki zrozumieniu i znajomo[ci lokalnego “[wiata zewn tfzphego”, mo|r
cie, aby zmniejszy ryzyko w przypadku wBasnej dziaBalno[ci. Umo|liwia to tworz
przyszBych kierunkow i niezb dnych kierunkdw rozwoju w stron ro|ny¢h rynkdw,

11.1.2 | PP Illaam  Ss tit nr & tit e gy il @ zz m yy

Plan strategiczny jestog 6 Inym planem rozwoju i osi gni cia celéw do nast pnego etapu. Opra
o elementy zawarte w tym dokumencie jest u|lytecznym procesem dogB bnego zroz
sposobu rozwi zywania wyzwaD rynkowych i potrzeb grupy docelowej, a tak|e roz\
sowych oraz kontrolowania finansoéw.

W oparciuowBasne produkty, usBugi i powi zane dziaBania w kierunku segmentow Kkii
opracowa plan jak najlepszego podej[cia do rynku. Znaj ¢ konkurencj i wyzwani
wyznaczy cele. Cele s podzielone na dziaBania, ktére s realizowane w zaplan
koDczeniu kaldego dziaBania zrealizowano réwnie| plan strategiczny na bie| cy ro

Sukces mo|e by Batwiejszy dzi ki ustrukturyzowanemu podej[ciu i [wiadomo[ci w
praktyczne, operacyjne dziaBania i przygotowanie na nieoczekiwane sytuacje. Plal
trzyletnim horyzoncie czasowym i mo|e by dostosowywany co roku ze wzgl du r
mo|liwo[ci. Najwa|niejsze dziaBania opieraj si na strategii, zwykle zaplanowane]
cowane godziny s powi zane z rocznym bud|etem w celu [ledzenia realistycznej i
codziennymi operacjami. Pomaga to przy kontrolowaniu godzinnej pracy-i kosztéw
niu lepszych wynikéw dzi ki przygotowaniu si do przyszBych wyzwaD i gotowo[ci d
rownie| dBugoterminowy bud|et na etap strategii (3 lata).

Je[li s zatrudnieni pracownicy, s oni przydatni w procesie planowania (lub jego
operacyjn na temat codziennego funkcjonowania. Najwa|niejsi partnerzy s przyda
celu wypracowania lepszych wspolnych rozwi zaD dla obu cz [ci. W przypadku mal
dziaBalno[ warto zaprosi wszystkich do tej pracy, je[li jest to wi ksza organizac
razem w celu osi gni cia szybszych wynikéw i nadal reprezentuje wszystkie cz [ci
kosztowne ze wzgl du na liczb godzin pracy, ale wyniki powinny zwraca si w dBu

Z&vn trzneramy: poznanie konkurencji i zrozumienie ram segmentu klientow.

Cele ekonomiczne: Powi zane z bud|etem na nast pny etap.

Przeprowad zzmaliz SWOT, aby rozwa|y wewn trzne mocne i sBabe strony oraz zewn trzne
(Analizuj ¢ dzisiejsze mo]|liwo[ci i rozwalaj ¢ mo]|liwo[ci strategii, SWOT jest u|yte
zdefiniowanie S (mocne strony) W (sBabe strony) O (szanse) i T (zagro|enia). Prze
mocnych i sBabych stron wBasnej marki lub firmy zazwyczaj ujawnia decyzje, ktére
tylko w komunikacji i marketingu)

Ustalenie cel @strategicznych w kategoriach gospodarki, rynku, produkcji i usBug oraz zasob¢
i kontroli dzi®Opatovmpieicel dzia BB dla ka|dego celu strategicznego, powi zanie z osob
ramy czasowe dla realizacji i bud|et dla kalJdego dziaBania w celu zapewnienia sSiE

mo|e by osoba z zewn trz, personel lub inne osoby, natomiast przewodnicz cy zarz
osob odpowiedzialn , w zale|no[ci od wielko[ci przedsi biorstwa.
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Mo|e to by dobry model startupowy w poB czeniu z innymi partnerami lub rolnikami
producentow, b dz model dla firm z jednym lub kilkoma wBa[cicielami z silnym i pro
mog rownie| pomaga w koordynowaniu dostaw produktéw do okre[lonych punktow
dystrybutor odbiera produkt i dostarcza go na rynek docelowy. Mog one przyjmo\

ktéory pomaga producentom znalez nowe rynki. Zazwyczaj s one wBasno[ci jedne
Je[li sie posiada w zeB,przedsi biorstwo sprawuje kontrol nad caBym BaDcuchem
daje mo]|liwo[ budowania element po elemencie BaDcucha warto[ci i powolnego ro

Mo|e to by trudny model dla niektdrych sieci, poniewa] wymaga to wyboru odpowie

PrzykBxalli sie nie posiada magazynu lub okre[lonej lokalizacji, kierowcy musz przepak
odpowiedniej wiedzy i zrozumienia wymagaD dotycz cych obsBugi podczas przepak
produktu, opakowania lub etykietowania mo|e by ni|sza ni| tego oczekuj wBa[cici
kontrol . Co wi cej, rozwoOj stanowi problemem, je[li zatrudniony jest jedynie sprze
mened|era i wszystkie decyzje musz by podejmowane przez zarz d lub wBa[ciciel

AP aoBBB aczzeemiiiese ddyyssstitmyybbuwacijjii @ zz  ac ese @retihtrwimm | y W yyoave im @e f toc i b i étlab
biznesowym z mo]|liwo[ciami agregacji, magazynowania, pakowania, etykietowania,
i usBug marketingowych dla produktéw spo|lywczych produkowanych lokalnie/regic
utrzymanie silnych sieci lub relacji z producentem i/lub szersz spoBeczno[ci ¢
obejmowa jeden lub wi cej z nast puj cych elementéw: szkolenie producentow, ed
regionalne, sprzeda| hurtow Ilub detaliczn powierzchni w obiektach handlowych it

1. Agregacja/dystrybucja-hurtownia ¢

Punkt dostarczania dla wielu rolnikéw oraz punkt odbioru dla firm dystrybucy
zweryfikowan pod wzgl dem zr6dBa pochodzenia lokaln i regionaln |ywnol .

2. Aktywna koordynacja ¢
ZespOB zarz dzaj cy w zBem komunikacyjnym, ktory aktywnie koordynuje logis

poszukiwanie partnerow dla producentdw i koordynowanie wysiBkéw z dystryb
nabywcami.

3. StaBe odbiekty

Zapewnienie miejsca i sprz tu do przechowywania |ywno[ci, jej lekkiego przety
nia, a nawet sprzedal|y pod regionaln etykiet centrum.

Lokalne przedsi biorstwa sektora spo|lywczedgd i modele dystry
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“NGO - organizacjapozarz dowa (NGO) to ka|da pozarz dowa, dobrowolna grupa obywatelska o ct
zorganizowana na poziomie lokalnym, krajowym lub mi dzynarodowym. Ukierunkov
osoby maj ce wspélny interes, organizacje pozarz dowe peBni rdé|norodne funkcje

j problemy obywateli rz dom, wspieraj i monitoruj polityk oraz zach caj do ud
dostarczanie informacji. Niektéore z nich s zorganizowane woko6B konkretnych za
[rodowisko lub zdrowie. Zapewniaj one analiz i wiedz specjalistyczn , sBu| jak

i pomagaj w monitorowaniu i wdraJaniu umow mi dzynarodowych. Ich relacje z bit
déw Zjednoczonych ré|ni si w zale|no[ci od ich celdw, miejsca pobytu i mandatu

Rysl4SWOWdrganizpogiarz dowej
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GBoéwnym celem tworzenia stowarzyszeD wspéBpracy/kooperacji, w wi kszo[ci krajo
dla ludzi, tak aby osi gn li oni sukces w biznesie bez pomocy rz dowej. Dla wielu
projektu BSF, tego typu organizacja mo|e stanowi wyzwanie. WspOBpraca z zorge
mocni wspolne dziaBania rozwojowe, dzi ki czemu przedsi biorstwa odnosz sukce
padku COOP Norge z ponad 1,3 mln czBonkow. W tym modelu wszyscy czBonkowie
plany s zdefiniowane. Wszystko zostaje usprawnione w biznesie. Wyzwaniem jest
decyzje, gBosowa i dzieli si zyskiem.

Rys. 15: SWOT modelu organizacyjnego Coopa jako modelu organizacyjnego
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Niezale|ne firmy to firmy, ktdore nie s kontrolowane przez |adn inn firm Mo|e to
ktora dziaBa niezale|nie od firmy macierzystej, ale generuje dochéd dla firmy maci

Rysl6SWOMmodehiezale|mejanizbhtzhesowe]j

P ap dil sssw o ke Wwwaugjiec:dystrybucji |ywno[ci, obejmuj ca w zeB |ywno
dziaBalno[ci gospodarcz . Ze wzgl du na ré|norodno[ oferowanych u
w zale|no[ci od siebie. Mo|e to by dobre rozwi zanie dla profesjonali
biznesowe. Ponadto, mo|e to by model do “rozwini cia si ", po okresi
WspoOBpraca jest kluczem do sukcesu, a ograniczona maBa skala/niew
bardziej profesjonalnego, prowadz cego do zwi kszenia warto[ produ
tow. Organizacja pozarz dowa jest organizacj sBabsz pod wzgl dem
si na produktach jest dobre, ale mo|e odbywa si kosztem budowanig
potrzebuje rownie| innych zasobdw oraz silniejszego zarz dzania i fin
to tak|e dobry model, ale luzniejszy w relacjach i zazwyczaj oparty n
zwi zanych z podejmowaniem decyzji, dzieleniem si funduszami i zar
marketing i do[wiadczenie biznesowe nie jest tak cz sto w u|yciu w te
sBabe. Ostatni model jako niezale|ny biznes jest dobrze zorganizowa
nie tak dobrze, aby skupi si na klientach, model ten cierpi z powodU
finansowych.

[ciowy, jes
EBug, orgar
stOw, posia
e pocz tkoyv
ielka ilo]
tow oraz d
siBy i komt
L zroOwnowa
anséw, aby
h zaangalo\
z dzaniem |
go typu org
hy | dobrze
wy|szych
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Lokalna |[ywno[ ma dBug histori w kaldym kraju i paDstwie regionu Morza BaBtyck
no[nik to|samo[ci, oferuj cy ré6|ne smaki z kal|dego miejsca na mapie. {ywno[ oprac
klientédéw w ci gu ostatnich dziesi cioleci, ale zainteresowanie lokaln |ywno[ci gel
turystéw poszukuj cych wyj tkowo[ci w danym obszarze, jak i [wiadomo[ mieszkaD
walnymi wyznacznikami grup klientéw.

Przy budowaniu udanej lokalnej sieci dystrybucji |ywno[ci jest wiele do rozwalenia:
przypadku tej grupy potrzeb, ktére tworz dla niej warto[ . Aby dotrze do grupy d
wBa[ciwym kanale marketingowym i wybra odpowiednie kanaBy dystrybucji, co w d
warto[ dla klientéw, wBaj[cicieli oraz producentéw. Staj ¢ si lepsz i przyci gaj c
j ¢ lojalnych klientéw, b d c interesuj ¢ poprzez storytelling produktu i profesjona
lokalnej |[ywno[ci jest bardziej przygotowana na przyszBe wyzwania. W przypadku I
ci to gBownie sklepy rolnicze, pojedyncze punkty sprzedal|y detalicznej, ktérych d
wBasnej gminy i powiatu.

DBugotrwaBe relacje i grono lojalnych klientow musz by budowane z biegiem c
budowanie zaufania poprzez staBe dostawy. Wiedz ¢, gdzie s warto[ F dochdd w
woju w kierunku lepszego przepBywu i lepszej warto[ci dla wszystkich cz [ci sieci
i zrébwnowal|ona, nale|ly w jak najwi kszym stopniu usprawni obsBug towardéw w ca
cen dystrybucji na obszarach wiejskich. Ka|dy biznes b dzie pasowaB do swojej

musz si rozwija w kierunku przyszBych rynkow i potrzeb. Duma z jakofci
odzwierciedlona w cenie (wB cznie z dystrybucj ), a nie porownywana z przemysB
przemysBu, bardzo wa|ne jest komunikowanie si poprzez storytelling. Dla rynku

jest zazwyczaj niezb dna. Nast pnie mo|na wpBywa na to oraz komunikowa , co je
unikalne produkty, za ktére pBaci si producentowi wy|sze ceny.

Uzyskuj ¢ pomoc od partnerow i kluczowych zasobdéw, nowa lub maBa dziaBalno[ nie
wiedzy, co jest trudne, je[li nie zatrudnia si w niej pracownikéw wcale lub jest i
wspaniaB baz zasobd6w do rozwoju i wspéBpracy. Buduj ¢ strategi nadawania pri
potrzebnych w nast pnym okresie staj si jasne, a poprzez powi zanie dziaBaD i
kontrol pBynno[ci, nadzdér nad finansami mo|e znacznie bardziej pomé6c w osi gni ¢
trybucji |[ywno[ci. Staj ¢ si bardziej zr6wnowa|onym i solidnym przedsi biorstwem,
producentéw i dostawcdédw lokalnej |[ywno[ci oraz zadowoli docelowych klientéw i wE

MaBe firmy oferuj ce lokaln |ywno[ maj problemy ze zr6wnowalonym rozwojem, a najwa
jest wspoBpraca. Je[li niektére z dziaBaD lub wiele z nich jest wspdlnych, wpByw r
ni|lsze, zazwyczaj z lepszym wynikiem. WspoBpraca jest zazwyczaj trudna, ale mo]|!
i wspdllnie z producentami, klientami i innymi lokalnymi dostawcami |ywno[ci. Dob
narz dzia sukcesu. Czynniki sukcesu, ktéore maj by bardziej zrownowalone na wyn
zwBaszcza na obszarach wiejskich, s priorytetem rozwoju kierownikow/wBaf[cicieli
narz dzi jak platform elektronicznych dla strumienia logistyki/dystrybucji i wspdéBp
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