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Marketingul sau cum
patrundem in zodia profitului

Pare complicat, nu-i asa? Marketing, etichetare, promovare. Brosura de fata
explica preceptele de promovare ale produselor si ofera liste de actjuni, pe
care le puteti adapta in functie de particularitatea propriei afaceri. Va vom
explica ce este marketing-ul, etichetarea si promovarea si cum aceste acti-
uni va pot fi de folos.

Scopul principal al marketingului este de a intelege piata de desfacere si de
a adapta un produs si strategia sa de comercializare, pentru a maximiza
vanzarile si profitul. in esents, aceasta inseamna sa va cunoasteti produsul,
clientji, concurentji, piata si modul in care acestea se dezvolta. Felul in care
etichetati si promovati produsele este parte integranta a acestui proces.

Promovarea este modul prin care sustineti comercializarea unui produs, fa-
candu-I cunoscut clientilor, spre exemplu prin adaugarea unei imagini a pro-
dusului si a unei descrieri a zonei sale de provenienta in brosuri cu specific
turistic.

Etichetarea reprezinta un mijloc de identificare a produselor, de informare
simpla si rapida a consumatorilor, de educare a acestora, de inlesnire a ope-
ratiilor comerciale, precum si de promovare a produselor pe piata, utilizand
0 marca atestata sau un nume.
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Pentru a putea raspunde asteptarilor consumatorilor, fiecare vanzare trebuie
sa inceapa cu intelegerea nevoilor si asteptarilor grupului-finta. Daca, de
exemplu, mergeti sa vizionati un spectacol de circ la care vi se va prezenta o
reprezentatie de pian clasic, aceasta va fi contrar expectatiei dumneavoastra si
probabil nu veti mai reveni in acel loc. Poate parea absurd, dar adesea se in-
tdmpla ca producatorii sa nu cunoasca cu adevarat asteptarile consumatorilor.
Pentru o optima percepere a nevoilor consumatorilor de produse agroali-
mentare de munte, proiectul EuroMARC (vezi pag. 15) a realizat un studiu
ad-hoc. Echipa de proiect a identificat urmatoarele asteptari ale subiectilor:

* sa corespunda standardelor de igiena

* sa aiba legatura cu identitatea culturala a comunitatilor lo-
cale

» materiile prime sa provina din zone montane

* sa aiba legatura cu o zona culturala specifica

* sa sustina ocuparea fortei de munca locale

« sa fie realizate prin metode traditionale de catre mici produ-
catori, pentru a le asigura astfel autenticitatea

Cercetarea a indicat ca subiectii sunt interesati sa achizitioneze produse de
provenienta locala si prefera sa foloseasca lanturi de aprovizionare scurte.
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 achizitioneze produse de munte in prin-
cipal de la:

* Prieteni si rude

* Piete si targuri specializate

* Direct din gospodarii sau de la ferma

* Magazine specializate

* Magazine alimentare

* Supermarketuri

Aceasta arata ca un producator are multiple oportunitati sa-si aleaga piata
de desfacere.



Ce vor consumatorii?

Comerciantii sunt actori importanti in cadrul lantului de productie, procesare
si distributie a produselor alimentare din zone montane. Pentru a afla ce-si
doresc de fapt comerciantii, reprezentantii EuroMARC au realizat un sondaj
pe aceasta tema. Analiza a indicat ca cele mai comercializate produse de
origine montana sunt brénza, carnea si apa minerala. Nu toate produsele de
munte sunt insa usor de recunoscut de catre consumatori, spre exemplu
doar dupa etichetd. De aceea, EuroMARC va recomandé sa incurajati co-
merciantii s& atragé atentia asupra produselor de munte, expunandu-le fm-
preund intr-0 secfiune speciald a magazinului; Conform aceluiasi sondaj,

consumatorii apreciaza contactul direct cu vanzatorul, la targuri sau degus-
tari de produse oferite in magazine.

Sondaijul in randul comerciantilor a mai dezvaluit urméatoarele elemente:

» Comerciantii specializatj (independenti sau cu amanuntul) sunt
de obicei aprovizionatj direct de catre producatori sau angrosisti.

» 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, specificarea fara echivoc a originii lo-
cale a produselor este determinanta.

* 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 ezi-
tati sa i1l promovati direct in discutiile cu comerciantii.

Pentru a va vinde produsele, comunicati cu comerciantii!
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Contact:

JozZe Tlaker, Association of Zgornjes-
avinjski Zelodec producers, Slovenia,

Exemplul produselor din carne “Zgornjesavinjski zelodec” din Slovenia este
ilustrativ pentru potentialul pe care il au pietele locale in procesul de vanzare
al produselor de munte. ,,Zgornjesavinjski zelodec” este un produs din carne
uscata, cu o istorie de un secol, specific Vaii Superioare a Savinjei din Alpii
Sloveni.

Producatorii acestui tip unic de produs traditional s-au reunit intr-o asociatie
care numara in prezent 50 de membri. impreuna, membrii Asociatiei de Pro-
ducatori “Zgornjesavinjski zelodec” au aplicat pentru o certificare de Indicatie
Geografica Protejatd, o denominatie europeana care adauga valoare si pre-
stigiu produsului respectiv.

Extrem de apreciat pentru calitatile sale, produsul este van-
dut fie direct din gospodarrii, varianta agreata de producatori
pentru ca, spun ei, "cel mai bun mod de a gusta si cumpara
un produs este acela de a vizita ferma direct", fie in pietele
locale.

Astazi, 41 ferme turistice si restaurante din regiune prezinta
Zgornjesavinjski zelodec in meniurile lor. Promovarea Zgor-
njesavinjski zelodec se mai face in principal prin intermediul
asociatia producatorilor, dar si cu ajutorul nemijlocit al admi-

joze.tlaker@gmail.com. nistratiilor locale din zona.

“Sennerei Zillertal” (Laptaria Zillertal) este o fabrica privata de produse lacta-
te, fondata in anul 1954. Din anul 1998, cand corpului vechi de cladire i s-a
atasat inca o unitate de productie, fabrica a fost integrata intr-un concept cu
totul inedit. Astfel, intregul proces de prelucrare a laptelui poate fi urmarit de
catre vizitatori de la balcoane special amenajate. Avand 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 an-
gajati si achizitioneaza materia prima de la 380 de fermieri
din regiune.

Proiectul a fost un succes de la bun inceput: intr-o zona alpi-
na renumita, nu foarte departe de un oras mare, turistii sunt
interesati sa urmareasca procesul de fabricare al branzei.
Cand vremea nu este favorabild, vizitarea acestei fabrici
este preferata de mulij turisti in detrimentul efectuarii de tra-

Contact: www.sennerei-zillertal.at see montane.



Contact:
Carmen Catuna, Federatia Agriculto-
rilor de Munte "Dorna", 725700,

Unitatea de procesare situata in valea Zillertal din vestul Austriei isi promo-
veaza si comercializeaza produsele in regim propriu.

Federatia Agricultorilor de Munte “Dorna” (F.A.M.D.), fondata in anul 1993,
este 0 asociatie a producatorilor din zona Carpatilor Orientali. Cei aproxima-
tiv 2700 de membiri, beneficiaza de suport financiar si tehnic
(programe de instruire, consultanta pentru proiecte, organi-
zare de expozitji etc.).

Membrii asociatiei si-au creat o identitate regionala, acestia
fiind recunoscuti atat pentru branzeturile specifice zonei Dor-
nei, cat si pentru dulceturile din fructe de munte (afine, zme-

(.DORNA”) urd, fragi, mure, etc). Aceste produse sunt comercializate

prin intermediul pietelor locale si gospodariile agroturistice.
Produsele traditionale purtand aceasta marca si-au castigat

Vatra Dornei, Str, Oborului, nr.11, Su- O binemeritata reputatie nationala si internationala nu doar

ceava, Romania, Tel. 0740 77 85 29,
E-mail: catunacarmen@yahoo.com,
www.famdorna.ro

Contact:
Anca Dalmasso-Calugar, Casa de pe

datorita calitatilor sale intrinseci, ci si a folosirii consecvente
a aceleeasi denumiri si a unei etichete cu un design atractiv.

“Casa de pe Deal” este o intreprindere individuala, membra a Slow Food
Tarnava Mare si a Grupului de Actiune Locala Dealurile Tarnavelor. intreprin-
derea detine o unitate de procesare autorizata din punct de vedere sanitar-
veterinar, unde cei patru membri ai familiei pregatesc produse traditionale: in
special gemuri si muraturi.

Materia prima folosita sunt legumele si fructele produse in regim eco, iar in
procesul de fabricare al produselor traditionale sunt eliminati conservantii si
aditivii alimentari. Ca o expresie a importantei acordate
acestui aspect, in anul 2009, muraturile picante “Casa de pe
Deal” au obtinut atestatul de produs traditional.

Anca Dalmasso si echipa sa de la “Casa de pe Deal” inovea-
za si in materie de produse preparate din fructe oferind o
gama variata de la gem de rubarba, gem de mere cu scorti-
soard, dulceata de capsuni cu menta, pana la insolita dul-
ceata de ceapa cu vin rosu. Toate aceste elemente reprezin-
ta puncte forte si caracteristici unice ale produselor marca

Deal, Nr. 200, Saschiz, Judetul Mu- ~ “Casa de pe Deal”, care contribuie la plasarea cu succes a

res, Romania Tel: 0040 740 286 874,
E-mail: anca@casadepedeal.com,

acestora pe piata.

www.casadepedeal.com Exemplul “Casa de pe Deal” poate inspira micii producatori



din zone montane, nu doar cu privire la produsele oferite, dar si ca moduri de
promovare si comercializare.
Demn de remarcat este si faptul ca, managementul Casa de pe Deal folo-
seste o varietate de modalitati de promovare si comercializare:
* Un magazin on-line (cu livrare gratuita):
http://www.casadepedeal.com/magazin/
« Oferte speciale (reduceri de pret, etichete personalizate) si
de sezon
* Productie la comanda
* Explicarea elementelor unice pe etichete
* Promovarea la targuri si evenimente specializate
* Accesarea pietei locale (de exemplu, magazine locale), dar
si a celei nationale si internationale (lanturi de magazine
duty-free) printr-un marketing activ

Pe langa produsele agroalimentare traditionale si cele artizanale, Casa de
pe Deal ofera si servicii turistice, asigurandu-se astfel ca isi promoveaza
produsele prin intermediul tuturor canalelor de comunicare posibile.

8 — Modele europene de succes



- Lucrand impreuna (intr-un colectiv) este posibil sa reali-
zatj obiective pe care nu le-afi putea atinge individual sau
ca persoane fizice (spre exemplu: obtinerea de denomi-
natii 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.

- Este posibil sa va promovati produsul prin implicarea di-
recta a consumatorilor in procesul de productie. Daca cli-
entii au sansa 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 gospodarie, apoi in
magazine si in supermarketuri.

- este foarte important sa utilizati o marca consecventa,
asfel incat consumatori sa poata recunoaste produsul
dumneavoastra la piata sau in magazine: cand vad eti-
cheta ei pot face imediat legatura cu o vizita anterioara la
ferma sau cu alt moment cand au consumat produsul

- Promovandu-va produsul prin toate mijloacele posibile
(pagina web, magazin on-line, vizite la gospodarie), va
asigurati ca va adresati unui numar cat mai mare de con-
sumatori

- Etichete atractive, inovative si informatii suplimentare
despre caracteristicile unice ale produsului atrag atentia si
simpatia consumatorului.



Pentru a crea premisele succesului in afaceri, este necesara elaborarea
unei strategii solide de marketing. Conturarea unui astfel de plan trebuie sa
ia Tn considerare urmatoarele elemente:

-> motivatia pentru a incepe o noua initiativa

-> calitatile produsul dumneavoastra

-> pretul produsului

- grupul tinta

-> piata de desfacere

-> ceilalti actori ai lantului de productie: procesatori, comerci-
anti si competitori

- punctele forte si vulnerabilitafi

Foarte important este sa determinati care este caracteristica unica a produ-
sului dumneavoastra si ce posilibitati exista pentru a-l imbunatati?

Strategia de marketing




Promovarea inseamna sa faceti cunoscuta clientului valoarea produsului
dumneavoastra. Un element important al promovarii este asa-numitul bran-
ding. Aceasta inseamna sa va creati un ,brand” sau o marca, de exemplu
sbranza de munte”, ,zmeura de munte” si sa adaugati valoare acesteia prin
promovarea atributelor care caracterizeaza produsul dumneavoastra. Spre

exemplu: ,calitate” sau ,natura”, etc.

lata cateva elemente demne de mentionat pentru un produs din zona de
munte:
* termenul ,de munte” in general sau numele unei zone mon-
tane specifice (care se refera la sursa produsului)
» conditiile de productie
* calitatea produsului
e gustul produsului

Aceste calitati intereseaza atat consumatorii, cat si comerciantii si pot fi folo-
site pentru o promovare eficace. Chiar si o aparenta constrangere (cum ar fi
productia pe scara mica) poate fi transformata intr-un avantaj si comunicata
ca atare (ex. produsul este proaspat etc.).

Pentru promovarea produselor trebuie sa cunoasteti obiceiurile grupului de
consumatori caruia ii adresati un anumit produs: unde isi fac cumparaturile,
ce reviste sau ziare citesc? Acestea sunt locurile/revistele in care trebuie sa
promovati produsul dvs.
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lata cateva modalitati prin care va puteti promova produsele:

Afisarea de postere in locuri publice care prezinta calitatile
unice ale produsului (calitatea, gustul, provenienta, metode-
le de productie) si locurile in care produsul poate fi cumparat.
Distribuirea de fluturasi informativi care sa insoteasca produ-
sul. Continutul acestora poate include: motive pentru achizi-
tionarea produsului, o scurta prezentare a gospodariei sau
fermei dvs, scurte istorii despre originea produsului, retete
culinare

Realizarea de prezentari ale produselor la piete si targuri:
oferiti informatii directe despre produs, procesul traditional
de productie, ingrediente, etc.

O pagina internet cu informatii detaliate despre procesul de
productie, calitatea si gustul produsului. Nu uitati sa scriefi
adresa acestei pagini de internet pe eticheta produsului
dumneavoastral

Interactiunea directa este importanta pentru a convinge cli-
entii de calitatile produsului (astfel de informatii pot fi oferite
atat de fermieri cat si de comercianti)

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 dumneavoastra. si despre metodele de prepa-
rare (Atentie: pentru a obtine un interviu trebuie sa contactati
revistele in mod repetat, dar daca reusiti sa le atrageti, aveti
numai de castigat)

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 lacta-
lelor Zillertal)

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



Etichetarea

Eticheta este locul perfect pentru promovarea produsului in sine si unde se
poate mentjona:

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

- calitatea ingredientelor, gustul si caracteristicile produsu-
Iui (ex. “produs prin metode traditionale”)

- numele si originea montana in denumirea produsului (ex.

Branza de munte din Fagaras)

Folositi ambalaje verzi si imagini cu munti, fotografii cu o calitate grafica
buna, etc.

lata un exemplu de eticheta
pentrun cascaval maturat
specific Alpilor Austrieci:

ealitati specifice. produsilui it
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Oficiul National al Produselor Traditionale si Ecologice Romanesti din subor-
dinea Ministerului Agriculturii si Dezvoltarii Rurale

Prin intermediul acestui serviciu puteti obtine informatii despre legislatia re-
feritoare la atestarea traditionalitatii produselor agroalimentare, despre siste-
mul semnelor de calitate datorata originii geografice a denumirii produselor
agricole si a produselor alimentare si puteti afla informatii despre evenimen-
te, targuri si expozitii.

Serviciul de Produse Traditionale, se ocupa cu:

Contact:

Directia pentru Agricultura Judeteana
Brasov,

Serviciu Produse Traditionale,
Lucia Romanescu,

Sef Serviciu Produse Traditionale,
str. Ecaterina Teodoroiu nr. 38A,
500450 Brasov,

Tel: 0733 833 444,

Fax: 0268 470 264,

Email:
lucia.romanescu@onpterbv.ro

* promovarea produselor traditionale si de calitate superioara;

* asisten{a tehnica acordata producatorilor/procesatorilor in
elaborarea documentatiei conform legislatiei comunitare si
nationale in vederea obtinerii unei protectii de denumire
geografica pentru produsele agricole si pentru produsele
alimentare;

* asistenta tehnica in elaborarea de proiecte pentru promo-
varea produselor alimentare si a produselor ecologice;

e promovarea imaginii produselor traditionale si ecologice ro-
manesti;

 diseminarea prevederilor legislatiei nationale si comunitare
privind produsele traditionale si ecologice romanesti

e organizarea de seminarii, cursuri si actiuni de informare
pentru grupul de producatori sau procesatori, fermieri, aso-
ciatii profesionale;
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