





Pare complicat, nu-i asa? Marketing, labeling, promovare ... Poate ca ati au-
zit despre acesti termeni si stiti multe despre ei. Totusi, adesea este greu sa
transpui teoria in practica. In aceasta brosura vom explica acesti termeni si
va vom oferi o lista de actiuni si activitati posibile, dintre care le puteti alege
pe cele mai utile pentru dvs. Vom explica mai intéi ce definim ca marketing,
labelling si promovare, si de ce aceste actiuni sunt utile pentru dvs.

Scopul principal al marketingului este de a intelege piata de desfacere si de
a adapta un produs si strategia de comercializare pentru a maximiza vanza-
rile si profitul. In esentd, aceasta inseamné sa va cunoasteti produsul, clien-
tii, concurentii, piata si modul in care acestea se dezvolta, pentru a spori
vanzarile sau profitul. Modul in care etichetati si promovati produsele este
parte integranta a acestui proces.

Etichetarea (sau labelling-ul) reprezinta impachetarea produsului intr-un
mod usor de recunoscut si folosind 0 marca sau un nume. Promovarea este
modul prin care sustineti vinderea unui produs, facandu-l pe acesta si calita-
tile sale unice cunoscute clientilor. Un exemplu poate fi promovarea si comu-
nicarea pretului (oferte speciale: acum 9.00 RON - in loc de 9.90 RON).



Fiecare vanzare incepe cu intelegerea grupului-{inta, caruia ii vor fi vandute
produsele, pentru a putea raspunde asteptarilor acestuia. Daca, de exem-
plu, veti merge la circ iar acolo vi se va prezenta un concert de pian clasic
aceasta nu va indeplini asteptarile dumneavoastra si probabil nu veti mai re-
veni la acel circ. Poate parea logic, dar adesea se intdmpla ca producatorii
sa nu cunoasca cu adevarat asteptarile consumatorilor lor.
Pentru a ne ajuta sa intelegem mai bine consumatorii de produse de munte,
proiectul EuroMARC a realizat o cercetare asupra acestora. Echipa de pro-
iect a dezvaluit urmatoarele asteptari ale consumatorilor de la produsele de
munte:
* sa corespunda standardelor de igiena
* sa aiba legatura cu identitatea culturala a comunitatilor
locale
* materiile prime sa provina din zone montane
* s3 aiba legatura cu o zona culturala specifica
* sa sustina ocuparea fortei de munca locale
* sa fie produse prin metode traditionale, de catre mici pro-
ducatori care asigura autenticitatea produselor

Mai mult, consumatorii sunt interesati sa cumpere produse de provenienta
locala si prefera sa foloseasca lanturi de aprovizionare scurte atunci cand
cumpara produse de munte. Trebuie sa notam ca fiecare consumator este
unic si poate actiona diferit in functie de ocazie: unii consumatori tind sa
cumpere produse de munte pentru consumul zilnic, in timp ce allji le prefera
doar pentru ocazii speciale. Consumatorii romani se asteapta sa achizitione-
ze produse de munte in principal de la:

* Prieteni si rude

* Piete si targuri specializate

* Direct din gospodarii sau de la ferma
* Magazine specializate

* Magazine alimentare

e Supermarketuri

Aceasta arata ca un producator are multiple oportunitati sa-si comercializeze
produsele, in functie de imaginea pe care doreste sa le-o confere.



Stiati ca?

= Este mai probabil ca produsele de munte sa fie achizitiona-
te de catre femei in varsta

= Consumatorii sustin ideea unei denominatii oficiale pentru
produse de munte pentru a fi siguri de calitatea si originea
produsului cumparat

= Consumatorii sunt dispusi sa plateasca un pref mai mare
pentru un produs de calitate provenit dintr-o zona monta-
na, decét pentru un produs “normal’.

= Consumatorii apreciaza interactiunea directa cu produca-
torul, cu ocazia targiurilor, a pietelor sau cand isi achizitj-
oneaza produsele direct la ferma.

Comerciantii sunt actori importanti in cadrul lantului de productie, procesare
si distributie a produselor alimentare din zone montane. Proiectul Euro-
MARC a realizat de asemenea un sondaj al comerciantilor, care a dovedit ca
cele mai comercializate produse de origine montana sunt branza, carnea si
apa minerald. Nu toate produsele de munte sunt insa usor de recunoscut
dupa eticheta. De aceea este bine ca produsele montane sa atraga atentia,
de exemplu fiind expuse impreuna intr-o sectiune speciala a magazinului.
Conform comerciantilor, consumatorii apreciaza contactul direct cu vanzato-
rul. Astfel de interactiuni pot fi facilitate prin participarea la targuri sau degus-
tari de produse in magazine. Sondajul comerciantilor a dezvaluit urmatoare-
le elemente:

» Comerciantii specializati (independenti sau cu amanuntul)
sunt de obicei aprovizionatii direct de catre producatori sau
angrosigti.

» Supermarketurile au de obicei propriile lor sisteme de dis-
tributie si achizitionare centralizate. Multe dintre ele au insa
si posibilitatea de a vinde produse locale.

* Pentru comerciantj, originea locala a produselor predomina
asupra originii montane (evitand astfel confuzia si concu-
renta).

* Promovarea si publicitatea sunt foarte importante pentru
a creste vanzarile.

+ In viziunea comerciantilor, gustul este cel mai important
atribut al produselor alimentare din zona de munte.



Nu ezitati sa comunicati direct cu comerciantji, pentru a avea successul
dorit in vanzari. Exemplul urmator ne prezinta un caz de success in comer-
cializarea produselor de munte de calitate:

Exemplul produselor din carne “Zgornjesavinjski Zzelodec” din Slovenia este
ilustrativ pentru potentialul pe care il au pietele locale pentru vinderea produ-
selor de munte atét turistilor cat si localnicilor. Zgornjesavinjski Zelodec este
un produs de calitate, din carne uscata, originand intr-o mica zona montana
din Alpii Sloveni numita Valea Superioara a Savinjei. Acesta a fost produs
aici de mai bine de 100 de ani.
Producatorii acestui tip unic de carne uscata au creat impreuna Asociatia
Producatorilor de Zgornjesavinjski Zelodec. Aceasta numara mai mult de 50
de membri. impreuna au aplicat pentru o Indicatie Geograficd Protejatd
(PGl). Acest lucru este posibil doar intr-un colectiv, deoarece
costurile de certificare sunt prea mari pentru fermieri indivi-
duali. Produsul este vandut in principal direct in gospodariile
producatoare sau pe pietele locale. Conform partilor implica-
te In productie, ,cel mai bun mod de a gusta si cumpara un
produs este acela de a vizita ferma direct”. Astazi, 41 ferme
turistice si restaurante din regiune promoveaza Zgornjesa-
vinjski zelodec in meniurile lor. Datorita calitatii sale superi-
oare si a procesului exigent de productie, conform metodelor
Pentru mai multe informatji putetj traditionale, pretul produsului este mai mare decat cel al unui
contacta: Joze Tlaker, Associalion of - produs similar din zone de campie. Promovarea Zgornjesa-
gornjesavinjski Zelodec producers,
Slovenia, joze.tlaker@gmail.com.  Vinjski Zelodec se face in principal prin asociatia producato-
rilor si cu ajutorul unor municipalitati locale.

Ce putem invata din acest exemplu?

e Lucrand impreuna (intr-un colectiv) este posibil sa realizati
obiective pe care nu le-ati putea atinge individual sau ca
persoane fizice (spre exemplu: obtinerea de denominatji
europene sau de certificari pentru produsele dvs)

* Este posibil sa promovati calitatea produselor de munte
pentru a fi preluate in meniurile restaurantelor si pensiuni-
lor, astfel incat consumatorii vor fi dispusi sa plateasca un
pret mai mare pentru produsul dvs.



Strategia de marketing se compune din mai multe elemente. Pentru a va
consolida strategia de marketing aveti nevoie de urmatoarele informatji:

Care este situatia actuala? sau: Care este motivatia dvs.
pentru a incepe o noua initiativa?

Care este scopul dvs.?

Cine este grupul {inta? Ce stiti despre el?

Care este piata dvs.? Cine sunt procesatorii, comerciantii
si competitorii?

Care este produsul dvs.? Care sunt calitatile acestui produs?
Care este pretul curent al produsului? Dar preturile produse-
lor competitoare?

Unde va vindeti produsele acum, si unde afi putea sa le vin-
deti n viitor? Prin intermediul caror surse, comercianti, tar-
guri?

Care sunt punctele dvs. forte si cele slabe in comparatie cu
alti producatori?

Daca afi raspuns tuturor acestor intrebari, veti putea raspunde si ultimei in-
trebari: Care este elementul unic de vanzare a produsului dvs.? Cu alte cu-
vinte: care este valoarea adaugata a produsului si ce posilibitati exista pen-
tru a-1 imbunatatj? Astfel veti putea identifica ce produs este destinat carei
piete, carui consumator, prin intermediul caror medii de distributie si contra
carui pret.

Promovarea inseamna sa faceti valoarea produsului dvs. cunoscuta clientu-
lui. Adesea, promovarea se face prin asa-numitul branding: va creati un
sorand” sau o marca (de exemplu ,brénza de munte”, ,zmeura de munte”)
si adaugati valoare acesteia spre exemplu: ,calitate”, ,natura” sau ,onestita-
te” etc. Pentru un produs din zona de munte, nu doar termenul ,de munte”
este important ci si: conditjile de productie, calitatea produsului, gustul aces-
tuia. Aceste calitati intereseaza atat consumatorii cat si comerciantii si pot fi



folosite pentru un marketing eficace. Chiar si 0 aparenta constrangere (cum
ar fi disponibilitatea unor produse pe parcursul unui anumit anotimp sau pro-
ductia pe scara mica) poate fi transformata intr-un avantaj si comunicata ca
atare (produsul este proaspat, fabricat intr-un mod durabil, etc.).

In capitolul precedent v-am prezentat cateva intrebéri la care trebuie s ras-
pundeti pentru a va stabili o strategie de marketing. Aceste informatii sunt
valabile si aici. Pentru promovarea produselor trebuie sa cunoasteti obiceiu-
rile grupului de consumatori caruia ii adresati un anumit produs: unde isi fac
cumparaturile, ce reviste sau ziare citesc? Acestea sunt locurile in care tre-
buie sa promovati produsul dvs.

Exista mai multe modalitati de promovare de care va puteti folosi.

Spre exemplu:
Postere in locuri publice care prezinta calitatile unice ale pro-
dusului (calitatea, gustul, provenienta, metodele de produc-
tie) si locatiile in care produsul poate fi cumparat.
Fluturasi infomativi care sa insoteasca produsul. Continutul
acestora poate include: motive pentru achizitionarea produ-
sului, o scurta prezentare a gospariei sau fermei dvs, scurte
istorii despre originea produsului, retete culinare
Prezentari ale produselor la piete si targuri: oferiti informatii
despre produs, procesul traditional de productie, ingredien-
te, etc.
O pagina internet cu informatiji detaliate despre procesul de
productie, calitatea si gustul produsului. Nu uitati sa scrieti
adresa acestei pagini de internet pe eticheta produsului dvs.!
Interactiunea directa este importanta pentru a convinge cli-
entii de calitatile produsului (astfel de informatii pot fi oferite
atat de fermieri cat si de comerciantj)
Publicati reclame in reviste si ziare locale, cat si in brosurile
turistice pentru a va face produsul cunoscut unei audiente
cat mai largi.
Oferiti interviuri pentru reviste si ziare in care sa vorbiti des-
pre produsul dvs. si despre metodele de preparare (Atentje:
pentru a obtine un interviu trebuie sa contactati revistele in
mod repetat)
Oferiti degustari ale produsului potentialilor clienti (in targuri,
pe strada, la piete sau in magazine)



Stabiliti un program de vizitare al gospodariei dvs., unde cli-
entii pot asista la procesul de preparare (vezi exemplul de
mai jos: Lactatele Zillertal)

Oferte promotionale. Spre exemplu: acum 9.00 RON in loc
de 9.99 RON; al treilea produs gratuit, etc. Astfel de promotii
pot fi organizate si in colaborare cu alti producatori: ex. cum-
parati o bucata de branza si primiti gratuit o mostra de carna-
cior afumat.

Eticheta sau pachetul unui produs este locul perfect pentru promovarea
acestuia. Etichetarea poate fi utilizata pentru a raspunde asteptarilor clienti-
lor. Nu uitati sa mentjonati:

* regiunea de origine a produsului: originea de munte a pro-
dusului trebuie sa fie usor de recunoscut pentru cumpara-
tor, astfel incét ei sa poata identifica produsul ca provenind
din zona montana si ca avand calitati deosebite.

» calitatea ingredientelor, gustul si caracteristicile produsului
(ex. “produs prin metode traditionale”)

* numele si oringinea montana in denumirea produsului (ex.
Branza de munte din Fagaras)

e puritatea produsului

Folositi ambalaje verzi si imagini cu muntj, fotografii cu o calitate grafica
buna, etc. lata cateva exemple:

20€/kg
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(Laptaria Zillertal) este o fabrica privata de produse lac-
tate, situata in zona Zillertal din vestul Austriei. A fost fondata Tn 1954; iar in
1998 s-a construit o noua unitate de productje.

Aceasta nu este doar mai mare decat vechea facilitate, ci a fost conceputa
ca ,Schau-und Erlebnissennerei” (= experienta la ferma de produse lactate):
vizitatorii pot urmari intregul proces de prelucrare al laptelui de la balcoane
special amenajate. Cu o capacitate anuala de prelucrare de 15 milioane de
litri de lapte (produs dintr-o alimentatie care exclude furajele si alimentele
modificate genetic), fabrica numara 70 de angajati si achizitioneaza lapte de
la 380 de fermieri din regiune. Proiectul a fost un succes de
la bun inceput: intr-o zona alpina renumita, nu foarte departe
de un oras mare, turigtii sunt interesatj sa urmareasca proce-
sul de productie al bréanzei. Cand vremea nu este favorabila,

e vizitarea acestei facilitati este preferata de multi turisti care
nu pot merge pe munte. Compania are avantajul de a-si pro-
www.sennerei-zillertal.at mova si vinde singura produsele.

Acest exemplu ne arata ca este posibil sa ne promovam produsul prin impli-
carea directa a consumatorilor in procesul de productie. Daca clientji au san-
sa sa observe productia unui aliment, ei se vor simti mai conectati cu acest
produs si vor fi mai dispusi sa-l cumpere, mai intai la ferma sau in gospoda-
rie, apoi in magazine si in supermarketuri. De aceea este foarte important
pentru consumatori sa poata recunoaste produsul in supermarket: cand vad
eticheta trebuie sa o recunoasca imediat, datorita vizitei lor la ferma.







mountain.TRIP



