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Nuotrauka: TMV/Oliver Pahlke

Dauguma vietinio maisto gaminto-
ju ir Gkininky Baltijos jaros regione yra
smulkios Seimos verslo jmoneés, kurios
kasdieninéje veikloje dazniausiai su
pirkéjais bendrauja tiesiogiai arba te-
lefonu. Vietinio maisto gamintojai daz-
niausiai savo produktais prekiauja toje
teritorijoje, kur ir gyvena. Siame vado-
ve pristatysime vietinio maisto tieki-
mo tinklus ir jy veiklos ypatumus. Vie-
tinio maisto tinklai — tai jmonés — tar-
pininkai, kurie perka i$ tkininky ir kity
smulkiy vietiniy produkty gaminto-
jy, bei parduoda galutiniams vartoto-
jams, Horeca sektoriui (vieSbuciams,
kavinéms, restoranams ir kitoms mai-
tinimo paslaugas teikian¢ioms jmo-
néms) arba mazoms, iSskirtiniy pro-
dukty parduotuvéléms. Tokie tarpinin-
kai uzsiima produkty rinkodara, pa-

siripina logistikos, o reikalui esant ir
Ukinin-
kai daznai neturi vadybiniy bei rinko-

sandéliavimo paslaugomis.

dariniy gebéjimy, negali uztikrinti pa-
kankamy kiekiy stambesniam uzsako-
vui ar pritruksta laiko pristatyti visiems
klientams uzsakymus, o ir pristatymas
turi savus kastus. Bendradarbiaujant
su maisto tinklu, Sias problemas gali-
ma iSspresti ir visg savo energija skir-
ti tam, ka sugebate geriausiai — auginti
vietinius produktus ir rapintis jy koky-
biniais rodikliais. Vietiniy maisto pro-
dukty tiekimo tinklai suteikia verslo
plétros galimybes bei skatina tobuléti ir
greiciau reaguoti j rinkos pokycius.

Baltijos jlros regiono Salyse esantys
vietinio maisto tinkly veiklos mode-
liai dazniausiai vysto ,,verslas — varto-



tojui“ (B2C) santykius, taciau ekono-
miniu pozidriu konkurencingesni yra
,yverslas — verslui“ (B2B) modeliai, ku-
rie vietinio maisto sektoriuje néra labai
iSplétoti. 2017 m. pradétas jgyvendinti
projektas ,,Vietinio maisto tinkly, nau-
dojanciy B2B verslo modelj vystymas
kaimo vietovése, Baltijos juros regio-
ne“, dar vadinamas ,,Baltic Sea Food"“
(,,Maistas Baltijos jiros regione®).

Siame vadove pristatomas vietinio
maisto tinklo B2B verslo modelis. Tiki-
meés, kad panasiy vietinio maisto par-
davimo tinkly arba verslo, orientuoto j
produkcijos paskirstyma, atsiras dau-
giau. Vadove pristatoma desSimties pro-
jekte dalyvaujanciy Saliy — Lietuvos,
Latvijos, Estijos, Suomijos, Svedijos,
Danijos, Norvegijos, Vokietijos, Rusijos
ir Lenkijos — geroji patirtis, padésianti
rasti jvairiy sprendimy kaip jgyvendin-

ti ir plétoti vietinio maisto pardavimo
B2B verslo modelj kiekvienoje Salyje.

Sis vadovas skirtas vietinio maisto ga-
mintojams ir tiekéjams, norintiems ne
tik padidinti pardavimus, bet ir ska-
tinti vietinio maisto vartojima vieSojo
maitinimo jstaigose. Pagrindinis tiks-
las — sukurti naujus ,verslas — vers-
lui“ (B2B) pardavimo kanalus, susibu-
riant j nedidelius vietinio maisto tin-
Kklus, didinant produkty verte dél trum-
pesneés tiekimo grandineés. Siuo vadovu
taip pat siekiame jkvépti rinkoje jau
isitvirtinusius vietinio maisto gamin-
tojus ir tiekéjus, kurie sékmingai par-
duoda savo produktus pagal , verslas —
vartotojui‘ modelj.

Tarptautinis bendradarbiavimo pro-
jektas ,,Baltic Sea Food“ (,,Maistas Bal-
tijos jros regione*) siekia sukurti tva-
ry ir lengvai pritaikoma B2B pardavimy
verslo modelj, skirta vietinio maisto
gamintojy ir tiekéjy jsteigtiems vietinio
maisto tinklams. Bendradarbiaujant su
keturiolika projekto partneriy i§ deSim-
ties Saliy, buvo parengtas verslo plétros
modelio dokumentas (VPMD) ,,Vie-
tinio maisto pardavimy B2B verslo
modelis* | kuris iS esmés remiasi Bal-
tijos jaros regiono valstybiy sukaupta
geraja patirtimi, vietinio maisto tinkly
ir tiekéjy tyrimy rezultatais. Projek-
tas ,,Baltic Sea Food“ (,,Maistas Balti-
jos juros regione") i$ dalies finansuo-
jamas pagal programa ,,Interreg Baltic
Sea Region Programme 2014—2020".

,,Baltic Sea Food* partneriai



| 1 skyrius

<
-l
Ll
(=]
=}
=
o
'
(%]
-4
L
>
&
w
<
=
-4
=)
X
(=}
'
X
=
=
o
=
x
—
=
o
=
a
<
=
wn
(=}
=
=
>
w0
=
<
(-4
<
>
=

1 SKYRIUS

TVARAUS VIETOS MAISTO
TIEKIMO TINKLO KURIMAS
IR VERSLO MODELIAI

Augantis pirkéjy susidoméjimas vieti-
niais produktais didina vietinio maisto
gamybos apimtis Baltijos jiros regione
(BJR). Vietiniai Gkininkai ir gaminto-
jai galédami rinkai pasialyti sveiky, ko-
kybisky, daznai ranky darbo, tradici-
niy maisto produkty, didina smulkaus
verslo bei paciy regiony patraukluma
skirtingoms pirkéjy grupéms, jskaitant
vietos gyventojus bei turistus.

Dauguma vietinio maisto gamintojy ir
tikininky yra smulkios Seimos jmonés,
kurios su savo pirkéjais bendrauja tie-
siogiai turgeliuose arba telefonu. Ribo-
tos gamybos apimtys ir salyginai auks-
tesnés kainos (palyginti su stambes-
niais gamintojais) sudaro klittis pro-
dukcijg parduoti didmeninés prekybos
jmonéms arba tinklams. Todél mazoms
jmonéms atsiranda keblumy sékmingai
vykdyti veiklg maisto tiekimo, perdirbi-
mo ir mazmeninés prekybos sektoriuje.

Vietinio maisto tiekimo tinklai kuria-
si norédami bendradarbiauti rinkoda-
ros ir informacijos mainy tikslais. To-
kie tinklai apima maisto produkty ga-
mintojy, tiekéjy, potencialiy mazme-
nininky ir pirkéjy tarpusavio santykius
ir suteikia jiems galimybe dirbti kartu
trumpinant vietinio maisto grandines,
didinant vietinio produkto verte ir uz-

4

tikrinant veiklos tvaruma. Dauguma
Siuo metu veikianciy vietinio maisto
pardavimo tinkly ir tiekéjy savo pro-
duktus parduoda pagal ,,verslas — var-
totojui (B2C) modelj.

Tvarus tinklas — tai verslo jmoné arba
organizacija, kuri aktyviai valdo pro-
dukty, gauty i$ oficialiai veikiancio
ukininko ar gamintojo, logistikos, tie-
kimo ir rinkodaros procesus. Tokiam
tinklui priklausantys vietos ar regi-
ono Ukininkai ir gamintojai bendra-
darbiauja tarpusavyje, kad uztikrinty
geresnes galimybes patenkinti klien-
ty poreikius, t. y. veikdami ,,verslas —
verslui* (B2B) lygiu ir taip sustiprinty
savo versla. Taikant B2B verslo mode-
lj, pagrindiné tiksliné pirkéjy grupé —
viesbuciy, restorany ir kaviniy (HO-
RECA) sektoriaus atstovai.

Igyvendinant projekto veiklas versli-
ninkams pristatomas B2B pardavimo
modelis, pritaikytas vietinio maisto tie-
kimo tinklams, kurie apjungia vieti-
nio maisto gamintojus ir tiekéjus, esan-
Cius kaimo vietovése. Sis modelis leidZia
vietiniu bei regioniniu lygmeniu kur-
ti veiksmingas, trumpas vietinio mais-
to tiekimo grandines mazoms bei vidu-
tinéms jmonéms ir suteikia galimybes
pléstis bei gerinti veiklos rezultatus.



Tvarus B2B verslo
plétros modelis

Svedijoje veikiancia jmone ,Bon-
dens Skafferi (Ukininko sandeliukas)
2008 m. jsteigé buves restorano Se-
fas, kuris noréjo restoranams padé-
ti rasti vietinés gamybos maisto pro-
dukty. Nuo to laiko jmoné spéjo iSaugti
ir tapti specializuota vietinés gamybos
maisto tiekéja. Jos metiné apyvarta
siekia 7 mIn. eury. Jmoné ,Bondens
Skafferi“ produktus superka is 150 tki-
ninky bei vietines produkcijos gamin-
tojy, ir tiekia juos 200 restorany Sko-
nés regione (Svedija).

Jmoné vis dar sparciai auga, taciau pra-
dinis jos sumanymas lieka tas pats —
optimaliomis salygomis restoranams
tiekti kokybiskiausius vietinés gamy-
bos produktus, vadovaujantis Stkiu

Gerosios
praktikos
pavyzdys

,Mastyk globaliai, valgyk lokaliail*
2019 m. ,Embla Food Awards“ apdo-
vanojimuose jmoné , Bondens Skafferi
pelné prestizinj ,Nordic Food Entrepre-
neur apdovanojima.

www.bondensskafferi.se



https://www.bondensskafferi.se
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Vietinio maisto
pardavimo ir tiekimo
verslo pradzia

Nusprendus naudoti ,,verslas — vers-
lui“ modelj ir mazinti ar visai atsi-
sakyti pardavimy tiesioginiams pir-
kéjams turguose ar parduotuvése
(,,verslas — vartotojui), reikia jver-
tinti tam tikras aplinkybes.

Bendradarbiavimas suteikia galimy-
bes jveikti daugybe versle atsirandan-
¢iy isstukiy. Gamintojas, kuris dirba
savarankiskai, mazdaug tre¢dalj savo
laiko turi skirti rinkodarai ir produkty
pristatymui. Bendradarbiavimas taip
pat padeda sumazinti jvairias rizikas,
nes didesnis partneriy skaicius reis-
kia didesnes apimtis, daugiau ziniy ir
didesne patirtj. Norint pakliati j nau-
jas rinkas, reikia skirti nemazai laiko,
komunikuoti, rengti sutartis ir priim-

ti atitinkamus sprendimus, turéti ati-
tinkamy jgtdziy.

Kiekvienas tinklas ar kiekviena vers-
lo jmoné yra skirtinga ir turi skir-
tingus poreikius, rinkos segmentus,
taip pat skiriasi jy pirkéjy poreikiai.
Vykdant veiklg priemiestyje ir kai-
mo vietovéje atsiranda skirtingi i$Sa-
kiai, jmonés susiduria su nevienodo-
mis ekonominémis salygomis ir skir-
tingu skaitmeninio rastingumo lygiu.
Vietinio maisto pardavimo ir tiekimo
tinklams yra sitilomas B2B verslo mo-
delis, kuris sudarytas remiantis vers-
lo modelio Sablonu® (The Business mo-
del canvas). Tai yra vaizdiné priemoné,
schematiSkai vaizduojanti 9 pagrin-
dinius verslo elementus, kuriuos ga-
lima modeliuoti, pasirenkant reikia-
mus sprendimus, jvertinus tinklo po-
reikius, planuojama lygj ar sudétin-
guma. Sis vadovas taip pat sudarytas
remiantis verslo elementy struktira:
2-5 skyriuose kalbama apie vartoto-
jus ir kaip juos pasiekti, 6-9 skyriuo-
se - kaip organizuoti tinklo veikla, 10
skyriuje analizuojamos sgnaudos ir jy
sasaja su pajamomis, skiriant dide-
lj démes;j tvariam augimui. Verslo plé-
tros pagrindas yra suprasti ir paten-
kinti klienty poreikius, kontroliuojant
savo pajamas ir islaidas.

Sabloninis verslo modelis puikiai pa-
rodo tinklo veiklos Zemélapj, kurj
pradéti délioti reikéty nustatant kli-

thttps://en.wikipedia.org/wiki/Business__Model_Canvas
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enty segmentus, pirkéjams skirtus ¥ertes
pasitlymus, KeHURIKSCHOSMERNENNS <u-
riais pasieksite pirkéjus.
reikia atsizvelgti j tiksliniy Kklien-
ty poreikius. Verslo finansavimo garantas
yra zinios, leidziancios uzsidirbti i$ Pajamng
BE&lfll. Gerai apgalvota sgnaudy strukta=
ffd sustiprins verslo finansine padétj ir kon-
troliuos likviduma. Turite Zinoti Pagtindis
S AONESHSEEIIGS i numatyti
bei pasirinkti pagrindinius
partnerius, kad turétuméte pakankamai is-
tekliy valdyti jmone, priimti iSoriniy pas-
laugy teikéjy pagalba tam tikroms veikloms
bei uztikrinti verslo tvaruma.

1 pav. Verslo modelio Sablonas ir atitinkami jo elementai

a. Valstybinés a. Logistika . Rysys tarp a. Horeca rinka
jstaigos L. tikslinés .
o Privati b. Tiekimas auditorijos ir b. IF({eIr_lgm!al. ir
’ ir:_‘\lgﬁ(élsos c. Skaitmeninimas tinklo t:lril;lranr;rslls
. Aptarnavimo _
procesas c. Specialios
parduotuves,
mazmeniné
prekyba
I . viezojo
maitinimo
jimonés




IS pradZiy restorang, mésos bei Zuvies
parduotuves ir vynine valde patys nuo-
] mininkai. 2015 m. ,Heila“ jsigijo resto-
Gerosios - ot e rany versla, o 2016 m. buvo pastatyta
praktikos | A ; \ kepyklélé, pakeitusi Zuvies parduotuve.
pavyzdys = \ =T 2017 m. jmonés savininkai jsigijo méesos
parduotuve. 2017 m. vyno darykla buvo
iSplésta, greta jsteigus nedidele alaus
daryklg ir parduotuve. Siandien ben-
drovés ,Heila metiné apyvarta siekia 3
mln. eury. Bendroves direktoriy valdyba
sudaro samdyti savo sriciy profesionalai.

Ateityje ,Heila“ planuoja toliau augti ir
Zengti j B2B sektoriy. Jmoné iesko gali-
mybiy savo vietiniy delikatesy ir mais-
to produkty pasitlyti kitiems regione
veikiantiems restoranams, kavinéms ir
vieSosioms maitinimo jstaigoms.

,,Heila" — nuo
ukininky turgelio prie
B2B verslo modelio

Suomijos bendroveé , Heila" buvo jsteigta
pries 11 mety ir dirbo su vietos Gkinin-
kais turguje. Idéja buvo Heinola mieste
sukurti vietinio maisto koncepcija, kuri
tuo metu buvo visiSkai nauja Suomijoje.
Siandien akininky turgelis , Heila“ atsto-
vauja daugiau kaip 250 smulkiy vietos
gamintojy. Dauguma jy savo veiklg vyk-
do 100 km spinduliu. Jy tiekiamy maisto
produkty ir ranky darbo gaminiy pirkéjai
gali jsigyti Cia jkurtoje parduotuvéje, ka-
vinéje, restorane, mesos turgelyje, taip
pat nedidelése alaus ir vyno daryklose.

https://heilan.fi
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Tinklo plétra — nuo
vietinio iki tarptautinio

,Regional Matkultur Skane* (,Sko-
nés kulinarinis paveldas“) susikare
1995 m. Svedijoje, kuomet buvo sie-
kiama j bendra regioninj tinklg subur-
ti vietos maisto gamintojus ir resto-
ranus. Nuo to laiko tarp Siy skirtin-
gy verslininky grupiy uzsimezgé tvir-
tas bendradarbiavimas. Visa tai tinklo
nariams suteiké galimybiy dalintis in-
formacija, patirtimi ir geriau vieniems
kitus paZinti. Sis tinklas aprapina res-

Gerosios
praktikos
pavyzdys

E

toranus vietinés gamybos maisto pro-
duktais. Per visus tinklo gyvavimo me-
tus j jo veiklg jsitrauké keletas Simty
jmoniy. ,Regional Matkultur Skane“
skatina vietos maisto ir kulinarijos tra-
dicijas per tarptautinj kulinarinio pa-
veldo tinkla ,,Culinary Heritage Euro-
pe', kuris taip pat buvo jsteigtas Sko-
nés mieste.



http://www.culinary-heritage.com

KLIENTY SEGMENTAVIMAS IR TIKSLINES GRUPES | 2 skyrius

Norint iSsilaikyti rinkoje ir pléto-
ti B2B pardavimy modelj, svarbu Zi-
noti klienty poreikius. Turite nu-
statyti svarbiausius Kklientus, ku-
rie bus finansiskai pajégus ir atnes
daugiausia pajamy. Rinkos ir pirkéjy
poreikiai nuolatos kinta, taigi vieti-
nis maisto produkty tiekimo tinklas
turi reaguoti j rinkos pokycius, kad
iSlikty konkurencingas.

Norédama vykdyti efektingesne rin-
kodara, jmoné turi suskirstyti pa-
nasiy poreikiy klientus j mazesnes
grupes. Tikslines klienty grupes, jy
poreikius ir tinklo galimybes nusta-
tyti bus lengviau sugrupavus klien-
tus | segmentus ir pasirinkus viena
pagrindinj, i kurj reikés orientuo-
tis. Apribokite pagrindiniy tiksli-
niy grupiy dydj, kad uztikrintumé-
te efektyvig rinkodarg, pardavimo
skatinimo komunikacijg ir produkty
tiekima. Pakoreguokite savo vers-
lo strategija ir pagrindinius verslo
procesus atsizvelgdami j savo tiks-
line (-es) klienty grupe (-es). Kie-
kvienai tikslinei klienty grupei gali
prireikti skirtingy produkty ir pas-
laugy, svarbu islaikyti jy ilgalaikj
susidoméjima ir lojaluma.

10

Klienty grupiy segmentavimas re-
miasi klienty fizinémis ir sociali-
némis savybémis bei pirkimo jpro-
Ciais. Visa tai padeda nustatyti kli-
enty vertybes ir uztikrinti, kad jisy
verslas pajégty patenkinti jy lakes-
Cius, kurti veiksmingas rinkodaros
strategijas, komunikacijos kanalus
ir pardavimo sistemas, pritaikytas
ju poreikiams.




Nuotrauka: Sgren Villadsen, Gastromad.dk

Gerosios
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Tiksliné grupé —
geriausi restoranai

Danijoje veikiantis Seimos tkis ,,Varde
Adal Lam*“ yra puikus nedidelés apim-
ties bendradarbiavimo pavyzdys. Sis Gkis
turi nuosava skerdykla, Ukio produk-
tais prekiaujancig parduotuve ir nuosa-
va transportg su specialia Saldymo jran-
ga. Ukis bendradarbiauja su kitais vietos
gamintojais, taikanciais tokius pat auks-
tus kokybés standartus, o visi jy par-
duodami produktai yra ekologiski.

Ukio savininkai produkcijg parduoda
aukStomis kainomis, todél produktus
ir paslaugas sillo auksciausios klasés
restoranams. Tokio pobudzio klientai
reikalauja aukstos kokybés, sklandaus
prekiy pristatymo, kokybisko istorijy
pasakojimo (angl. storytelling) ir nuolat
atnaujinamo asortimento. Jie pasiruose

pavyzdys

mokeéti didesne kaing uz tokiomis saly-
gomis gaunamus kokybiskus produktus.

Auksciausios klases vietiniai restora-
nai, tokie kaip ,,Michelin® Zvaigzduté-
mis jvertintas restoranas ,Henne Kirke-
by Kro", Sio Ukio produktus pradéjo pirkti
dar jam tik pradéjus veikla. Vietinis Sefas,
turintis rysiy su kituose Danijos regio-
nuose veikianciais auksto lygio restora-
nais, suorganizavo pardavimy skatini-
mo kompanijg, prie kurios prisidéti pa-
kvieté ir patj Ukio savininka, kad Sis ga-
léty visiems pristatyty savo produktus.
Tai paskatino pardavimy augima. ,,Var-
de Adal Lam“ pradéjo daugiau bendra-
darbiauti su restorany Sefais, organizuoti
jiems kulinarinius renginius. Geri auks-
tos klasés restorany atsiliepimai apie
Ukiy produkcija skatina ir kitas B2B ir
B2C verslo modeliu dirbancias jmones
kreiptis j ukininkus bei naudoti daugiau
vietinés produkcijos.

http://vardeaadallam.dk

Nuotrauka: Sgren Villadsen, Gastromad.dk
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Tiksliné grupé —
viesbudiai ir turistai

,Gudbrandsdalsmat* SA — tai Norve-
gijoje jsteigtas kooperatyvas, vienijan-
tis 29 narius — Gudbrandsdalene ir Li-
lehameryje veikiancius vietinio mais-
to produkty gamintojus. Kooperatyvo
tikslas — pardavinéti ir tiekti tinklo na-
riy produkcijag jvairioms Salies parduo-
tuvéms, viesSbuc¢iams bei restoranams.
Si produkcija atkeliauja i3 keturiy pie-
niniy, trijy alaus darykly ir vienos ke-
pyklos. Tinklui taip pat priklauso daug
mésos gamintojy, keletas darzoviy au-

Gerosios
praktikos
pavyzdys

gintojy ir kitokiy produkty gaminto-
jai. Kooperatyvas ,,Gudbrandsdalsmat*
SA kartu su vietinémis organizacijomis
vykdo bendrg projekta, kurio metu bus
parengtas turistinis marsrutas, pazy-
mintis geriausias vietas jsigyti vieti-
nio maisto produkty ir geriausius res-
toranus, kuriuose patiekiamas vietinis
maistas.

randsdalsmat.no

12

Photo: Kristoffer Mele Thuestad
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Kooperatyvo tiksliné
grupé — miestieciai

Zemés (kio kooperatyvas ,Lietuvis-
ko Ukio kokybé vienija daugiau kaip
400 Ukininky. Jo misija — padéti Lie-
tuvos pirkéjams atrasti Salies kulinarinj
pavelda, sitlant miestieCiams Lietuvo-
je ekologiskai uzaugintus ir natdraliais
metodais perdirbtus vietinius maisto
produktus. Sio kooperatyvo nariai or-
ganizuoja mobiliuosius tkininky turge-
lius, kurie jsikuria netoli didZiyjy pre-
kybos centry, taip pat tiekia produktus
didZiausiam Lietuvos prekybos tinklui
,Maxima“. Prekybos centrai ,Maxima*“
pirkéjams siulo specialig produkty linija
,Linkéjimai is kaimo*: Siuo prekeés zen-
klu pazymétose lentynose pirkéjai gali
rasti Gkininky produkcijos. Siame tin-
kle produktus parduoti gali tik tkinin-
kai, kurie patys augina ir perdirba savo
maisto produktus bei yra gave tautinio

http://beta.mobilusturgelis.|t

pavyzdys

paveldo produkty sertifikata, taip pat
sitlantys ekologiSkus arba isskirtinés
kokybes produktus.

Ukininkams itin patogu savo produk-
tus tiekti prekybos centrams, o liku-
sig produkcija rytais pardavinéti mobi-
liuosiuose Ukininky turgeliuose. Pries
pradedant bendradarbiauti su Ukinin-
ku, kiti kooperatyvo nariai apsilan-
ko jo ukyje ir jvertina galimybes pri-
sijungti prie tinklo. Pagrindiné Sio ko-
operatyvo funkcija — rapintis preky-
bos centry ,,Maxima* atsiskaitymu su
Gkininkais (Okininkai iSraso saskaitas
faktlras kooperatyvui, o kooperatyvas
visy tkininky vardu jas iSraso prekybos
centrui). Siandien kooperatyvas visoje
Salyje organizuoja 41 mobilyjj tkininky
turgelj, taip pat jvairiuose Salies mies-
tuose atidaromos pirmosios tkininky
parduotuves, kuriose pirkejams siulo-
ma kokybisky vietinés gamybos pro-
duktuy.



http://beta.mobilusturgelis.lt

Produktai
tikslinei grupei

Tradicinio surio gamykla ,,Capri* ir
parduotuvé Lenkijoje pradéjo veik-
ti 2014 m. Po keleriy veiklos mety is-
aiskéjo, kad geriausi klientai yra res-
toranai, nes jie uzsako fiksuotg kiekj
produkty, o sutarus dél uzsakymo, jsi-
pareigoja laikytis numatyty salyguy. Fi-
ziniams asmenims daZniausiai geres-
nés kokybés surio kaina yra per auksta.
Parduotuvé vis dar pleciasi, jos meti-
né apyvarta siekia apie 20 tukst. eury.
Aukstos klasés restoranai dZiaugia-
si galédami iS Sio gamintojo pirkti ko-
kybiska sarj. Verslui augti itin padeda
jvairiuose renginiuose vykdomos de-
gustacijos ir reklaminés kampanijos,
per kurias restorany Sefai patys gali
paragauti jvairiy suriy bei jy uZsisakyti.

Gerosios
praktikos

pavyzdys
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http://www.serycapri.pl

Kur koncentruojasi jusy
pirkéjai? (Nurodykite
regionus arba kokiu
spinduliu jie nutole nuo
jasy veiklos centro)

I kokias tikslines grupes
ketinate orientuotis?
(Preliminarus potencialiy
Kklienty sarasas, pateiktas
svarbumo tvarka)

Kiek potencialiy klienty
yra kiekvienoje jusy
tikslinéje grupéje
(HORECA, renginiai /
kulinarinis turizmas,
savivaldybés jmonés,
specializuotos
parduotuves,
mazmenininkai ir pan.)?

TOP 5
savikontroles
klausimai:

O

Kokio dydzio yra
imonés, kurios galéty
buti potencialiais
jasy klientais?
(Suklasifikuokite
pagal dydj, pvz.,
mazos / vidutinés /
didelés)

Kokiy specifiniy
poreikiy turi
kiekviena tiksliné
grupé (pirkimas /
naudojimas /
santykiai /
organizacines
ypatybeés)?

15
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3 SKYRIUS

VERTES PASIULYMAI

KLIENTAMS

Tam, kad vietinio maisto produkty
tiekimo tinklas buty perspektyvus,
batina pritraukti ir islaikyti klientus,
siilant jiems produktus arba pas-
laugas, kurie suteikia pridétine verte
pirkéjams ir netgi virsija jy lakescius.
Norint iSsiaiSkinti, kokios vertés ti-
kisi klientai, svarbu identifikuoti jy
poreikius bei klittis, su kuriomis jie
susiduria, ir pasialyti jiems produkta
ir (arba) paslauga, padedancius Sias
kliatis jveikti.

16
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Verté ne visada reiskia tiesiogine pri-
détine pinigine verte. Pridétiné ver-
té gali bati kuriama ne tik gerinant
produkto savybes, taciau ir tobuli-
nant savo veikla tokiose srityse kaip
produkty pasiekiamumas ir koky-
bé, produkty sandéliavimas ir logis-
tika, efektyvi komunikacija, klienty
aptarnavimas ir santykiai su klien-
tais, bendradarbiavimas su gamin-
tojais arba efektyvus verslo valdy-
mas. Kai klientai supranta pridétine
verte, dazniausiai vertés padidéjima
pajaucia ir gamintojai bei savininkai,
taip pat stipréja ilgalaikiai rysiai su
klientais.

Tiek produktai, tiek paslaugos yra
svarbis klientams, taigi svarbu uzti-
krinti, kad pridétiné verté buty didi-
nama visuose vertés karimo grandi-
nés etapuose (Zr. 2 pav. Vietinio mais-
to pardavimy vertés grandiné; 33 psl.),



iskaitant logistika, tiekima, zenkli-
nimg, pakavima ir istorijy pasako-
jima, tinkamai tenkinant arba netgi
virsijant klienty poreikius bei likes-
Cius. Atlikus poreikiy ir klitc¢iy anali-
ze klienty, rinkos, aptarnavimo, ga-
mybos, procesy vadymo, darbuotojy,
ekonomikos bei finansy lygmenyse,
galima rasti sprendimus visuose ver-
tés kirimo grandinés etapuose.

Reikia iSsiaiskinti, kas suteikia verte
kiekvienam klientui ar klienty gru-
pei. Tai padaryti galite identifika-

ve klienty poreikius ir dél to atsiran-
dancias Kklittis. Jei rasite sprendimy,
padedanciy jveikti Sias kliatis, su-
kursite pridétine verte ne tik klien-
tams, bet ir tinklo koordinatoriams
bei tiekéjams/gamintojams. Spren-
dimai, padedantys klientams jveik-
ti kliatis, kitaip — vertés pasialy-
mai, yra tinklo siGlomi produktai ir
paslaugos, kurie turi buti pritaiky-
ti kiekvienai klienty grupei, atsizvel-
giant j specifinius jos poreikius, vi-
siskai atitinkantys jy lakescius.

Gerosios
praktikos
PENAZANGS

Pridétiné vertes
parodymas

Lenkijos mieste Poznanéje veikian-
tis restoranas ,Hycka" iSsiskiria ais-
kia koncepcija turinciu valgiarasciu.
Restoranas sitlo patiekalus iS vietiniy
maisto produkty, kuriais garseja re-
gionas, taip pat sitlomi ir nauji pa-
tiekalai, jkvépti DidZiosios Lenkijos
(Wielkopolska) regiono tradiciniy val-
giy. Restorano savininkas savo veikloje
vadovaujasi tam tikra filosofija: jis pri-
valo itin gerai iSmanyti savo restorano
virtuve, kad galéty pats pagaminti bet

kurj valgiarascio patiekala, nepaisant
to, kad pats pagal profesija néra viré-
jas. Restoranas garseéja kaip reprezen-
tuojantis regionine virtuve, kurioje vy-
rauja jvairts patiekalai su Seivamedziy
uogomis ir lapais.

https://www.hycka.pl/restauracja
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https://www.hycka.pl/restauracja

TOP 5
savikontroles
klausimai:

0 Kokie produktai Kokig pridétine
reprezentuoja jusy veiklos verte galite pasillyti

teritorijg? (Nurodykite tkininkams ir

ukininkus / gamintojus, gamintojams savo

suklasifikuotus j grupes veiklos teritorijoje?

pagal dydj, ir produkty (Paméginkite

grupes, tokias kaip apibrézti kiekviena

darZoveés, mésa, pienas, grupe pagal dydj

Zuvis, javai, vaisiai, arba pagal produkto

uogos, gaivieji gerimai, kategorija)

alkoholis, pagardai /

prieskoniai ir pan.) e Ar esate sudarg

preliminary ukininky

e Kokiy grupiy produkty ir (arba) gamintojy,

turite jtraukti j savo su kuriais galétuméte

asortimenta, kad bendradarbiauti,

galétumeéte pasiulyti sgrasg?

pridétine verte savo

klientams?

Kokia pridétine verte
galite pasiulyti kiekvienai

klienty tikslinei grupei
savo veiklos teritorijoje?

18




4 SKYRIUS

KLIENTU PASIEKIAMUMO

KANALAI

Labai svarbu numatyti tinkamus ko-
munikacijos ir rinkodaros kanalus,
kurie padéty skatinti pardavimus.
Siuos kanalus turite pasirinkti atsi-
Zvelgdami j konkrecius savo klien-
ty segmentus, kad galétuméte sé-
kmingai pasiekti savo tiksline kli-
enty grupe. Taip pat svarbu nusta-
tyti konkretaus kanalo stiprigsias ir
silpnasias puses ir pasirinkti geriau-
sias priemones numatytam tikslui
arba situacijai pasiekti. Tokie komu-
nikacijos kanalai gali apimti atseka-
mumo arba uzsakymy tvarkymo sis-
temas, kurios padeda tobulinti ben-
dry logistikos procesy veiksmingu-
ma ir patikimuma, taip sukuriant
didesne pridétine verte klientams.

Komunikacijos ir rinkodaros kanalus
galima skirstyti j tradicinius ir skai-
tmeninius. Jie pasirenkami ir naudo-
jami atsizvelgiant j klienty segmen-
tus, kultarinius ypatumus, amZziaus
grupes, veiklos sritis, uzimtuma ir
iSsilavinimo lygj. Tradicinius kana-
lus rekomenduojama labiau priartin-
ti prie skaitmeniniy sprendimy, uz-
tikrinanc¢iy atsekamuma, komunika-
cijg ir trumpesnes tiekimo grandines,
kad buty galima veiksmingai valdy-
ti visus procesus nuo uzsakymy iki
saskaity faktary iSrasymo.

Skaitmeniniai rinkodaros kana-
lai tampa vis svarbesni. Sie kana-
lai naudojami vis plaCiau visame
pasaulyje ir atveria kelig | didesnes
rinkas. Jprastai jie yra lankstesni ir
ekonomiSkesni, taip pat pasiZymi
didesniu interaktyvumu, nes suda-
ro salygas klientams, gamintojams
ir verslo jmonéms tarpusavyje keis-
tis informacija. Skaitmeniniai rin-
kodaros kanalai suteikia platesnes
komunikacijos galimybes, yra grei-
tesni (pvz., pasitelkiant vaizdo jra-
Sus ar nuotraukas). Skaitmenini-
mas uztikrina veiksmingesne pre-
kés zenklo, prekiy asortimento ar
paties verslo reklama. Kaimo vieto-
vése skaitmeninimas priartina rinka
prie tiekéjy bei klienty. Labai svarbu
atrasti tinkamus komunikacijos ka-
nalus, kad galétumeéte pasiekti savo
tiksline grupe ir patenkinti jos po-
reikius!
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Nuotrauka: KErn/Wirt-sucht-Bauer.de

HORECA sektoriui
skirta kontakty
platforma

,Verslas — verslui principu paremta
HORECA sektoriaus platforma ,,Wirt
sucht Bauer" (Maitinimo jstaiga iesko
tkininko) padeda Vokietijos HORECA
sektoriaus atstovams rasti tkininky ir
kity maisto gamintojykontaktus bei
uZmegzti su jais rySius. Klientai ir ga-
mintojai vieni kitus randa specialiame
portale, kuriame gali skelbti savo pa-
silymus, teikti informacija apie savo
poreikius ir sudaryti sandorius. Si plat-
forma néra internetiné parduotuve,
greiCiau kontakty centras, kuris sutei-
kia galimybe pristatyti regioninés vir-
tuvés patiekaly ingredientus ir atlikti
iSsamig produkty paieska. Sig platfor-
ma inicijavo Bavarijos maisto ir zemés
ukio ministerija. Taip pat organizuo-
jama B2B sektoriaus atstovams skirta

\ |

¢

v’

’ Wirt
sucht
Bauer

diena ,GastroRegioDay", kurios tiks-
las — suburti tkininkus, gamintojus ir
HORECA sektoriaus atstovus. Dalyviai
klausosi pristatymy ir turi galimybe
dalyvauti greituosiuose susitikimuose
(angl. Speed Meetings), kuriuose su-
sipaZjsta vieni su kitais. Greituosiuo-
se susitikimuose dalyvauja vienodas
skaicius gamintojy ir HORECA sekto-
riui atstovaujanciy klienty. Visi kelioms
minutems suseda prie bendro stalo
pabendrauti, paskui HORECA atstovai
pereina prie kito stalo, kad susipazinty
su kitais gamintojais.

Gerosios
praktikos
PENAPANS

www.wirt-sucht-ba
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http://www.wirt-sucht-bauer.de

TOP 5
savikontroles
klausimai:

Kokius tradicinius Ar numatéte visus
kanalus galite naudoti galimus kanalus,

komunikacijai su komunikacijai su

kiekviena tiksline kiekviena tiksline

grupe? grupe (klientais)?

Kokius skaitmeninius Ar numatéte visus

kanalus galite naudoti 9 kanalus, kurie

komunikacijai su buty tinkami

kiekviena tiksline komunikuoti su

grupe? vietiniais ukininkais
ir gamintojais?

Kokie yra kiekvieno

kanalo privalumai

ir trakumai

komunikuojant su

kiekviena tiksline

grupe?
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5 SKYRIUS

RYSIAI SU KLIENTAIS

Reikia skirti nemaZzai laiko ir 1ésy,
pirma kartg komunikuojant apie savo
prekés zenklg naujiems klientams. Tik
ilgalaikiai ir pasitikéjimu gristi rysiai
su klientais padeda jiems tapti loja-
liais. Tokie rysiai taip pat yra esminis
verslo tvarumo ir sékmés veiksnys.
Klienty aptarnavimas — tai procesas,
kuris padeda uztikrinti, kad klientas
bity patenkintas ne tik jasy produk-
tais ar paslaugomis, bet ir visu pirki-
mo procesu net jam pasibaigus.

Kokybiskai aptarnaudami Kklientus
galite sugeneruoti didesnes pajamas,

nes taip klientams suteiksite pridéti-
ne verte ir pelnysite jy lojaluma.

22

Lojalts Kklientai paprastai yra lin-
ke pakartotinai pirkti jusy produktus,
taigi nebitina vél papildomai inves-
tuoti savo laika ar pastangas skati-
nant pardavimus. Pardavimy modeliu
yverslas — verslui“ besivadovaujan-
ti jmoné veiklos tvaruma ir sékme uz-
tikrins puoselédama tvirtus, pasitiké-
jimu ir lojalumu gristus santykius su
klientais.

Istorijy pasakojimas (angl. storytel-
ling) yra svarbiausias veiksnys palai-
kant rySj su rinka ir klientais. Nuose-
Kklus istorijy pasakojimas visais kana-
lais, | procesa jtraukiant visus tinklo
narius ir apimant visus sitilomus pro-



duktus, sudaro salygas sékmingam
santykiy vystymuisi. Prekés zenklg ir
ry$j su rinka sustiprinsite tuo atveju,
jei komunikacijai naudosite tg pacia
profesionaliai parengta Zenklodara,
spalvas, apranga ir nuotraukas.

Labai svarbu iSkomunikuoti gamin-
tojo, tiekéjo ar tkininko unikalig is-
torija, pasitelkiant tam tikras arti-
mesnj santykj su klientais uzmegz-
ti padedancias priemones, pvz., Gki-
ninko nuotraukg ar gamybos metodo
aprasyma — juos galima pateikti in-
formacinése skrajutése, interneto

svetainése, valgiaras¢iuose ar bro-
Sitirose. Taip klientams ir galuti-

niams vartotojams sudarote artimo
rysio su gamintoju jspadj ir parodo-
te produkty unikaluma. Istorijy pa-
sakojimas suteikia jusy produktams
ir veiklai savitumo, kelia susidomeé-
jima ir aisku padidina pardavimo ga-
limybes. Taip formuojasi ilgalaikiai
santykiai, nes jusy produktai varto-
tojams tampa artimesni, jdomesni.

Teigiamg identiteta sukurti padés
nuoseklus istorijy pasakojimas vi-
sose zenklodaros ir komunikacijos
srityse, pasitelkiant tam tikras prie-
mones, padedancias uZmegzti ar-
timesnj santykj, kuriancias sasa-
jas tarp gamintojy, produkto iden-
titeto, klienty ir galutiniy vartoto-
ju. Teigiamas identitetas uzmezga
rysj su rinka, stiprina klienty lojalu-
ma ir santykius su jais. Siam ry$iui
pasiekti reikéty unikalia produk-
to istorija naudoti kaip pagrindine ir
svarbiausig rinkodaros dalj, galin-
Cig tapti prekés zenklo ir komunika-
cijos strategijos aSimi.

Komunikacijai naudojant prekés
zenkla ir istorijy pasakojima gali-
ma lengviau pasiekti jvairias tiks-
lines klienty grupes bei galutinius
vartotojus. Tai padeda pritraukti dé-
mesj ir kurti santykius su naujais
klientais. Labai svarbu zZinoti klien-
ty elgesi, kad galétumeéte stiprinti su
jais santykius ir visais lygiais bei vi-
suose vertés kiirimo etapuose gerin-
ti klienty aptarnavima.
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Gerosios
praktikos
pavyzdys

Prekés Zenklas
rinkodaroje

Sarema yra didZiausia Estijos sala,
turinti savitas kulinarijos tradicijas
ir kultdra. Nuo 2012 m. Saremos ir
Muhu salos maisto ir ne maisto pro-
dukty gamintojai, maitinimo jstaigos
ir amatininkai naudoja specialy pre-
kés Zenklg ,,Saaremaa ehtne toode".
Tai regioninis prekés Zenklas, pade-
dantis lengvai surasti ir atpazinti au-
tentiSkus Saremos saloje gamina-
mus produktus. Siuo Zenklu paZzymé-

ti gaminiai pardavinéjami visoje Sa-
lyje veikianciose parduotuvése ir yra
pirkéjy atpazjstami kaip vietiniai Sa-
remos salos produktai.

www.ehtne.ee
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http://www.ehtne.ee

Nuotrauka: Florian Bolk

Zenklodara -
priemoné smulkiajam
verslui islikti ir

buti pelningam

Moderni pramoniné silkiy Zvejyba
kélé gréesme Vokietijos Hidenzés sa-
los Zvejy pragyvenimo Saltiniui. Kainy
dempingo paskatinti jie jkiré zvejy
asociacija ,,Hiddenseer Kutterfisch*
ir pradejo patys pardavineti savo su-
gauta zuvj patrauklesnémis kaino-
mis, taip vystydami regioninj, tvary
ekonominj ciklag. Taip pat jie sieke
iSsaugoti aplinka tausojancia Zvejy-
bos Ziauniniais tinklais tradicija. ,Hi-

Gerosios
praktikos

pavyzdys

ddenseer Kutterfisch® tapo sékmingu
prekés Zenklu, kurj pirkéjai atpazjsta
iS minimalistinés pakuotés, papuostos
7vejy atvaizdais. Sie produktai netgi
yra jtraukti j nacionalinius gurmanis-
ko maisto katalogus. Jaunas restora-
no savininkas ir ukininkas, iniciaves
asociacijos steigima, sugalvojo nova-
toriSka rinkodaros strategija, pade-
dancig iSsiskirti rinkoje. Jis superka
iS Zvejy zuvj ir ja apdoroja. Tuomet
SvieZig arba konservuota Zuvj parduo-
da savo restoranuose, savo valdomose
regioninése parduotuvélése bei Salies
lygiu veikianciuose prekybos cen-
truose. Zvejai uz sunky darbg gauna
didesnj atlygj, o dalis pelno skiriama
asociacijos veiklai.

www.hiddenseer-kutterfisch.de
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PEVARANGS

Kulinarinio regiono
prekes Zenklas

Norvegijoje veikiantis kooperatyvas
»Rerosmat* SA vienija daugybe ak-
tyviy maisto produkty gamintojy. Ko-
operatyvui priklauso prekés Zenklas
4,ROROS food from the Rgros area“
(,RIORUSO maistas iS Rioruso regio-
no“). Tai ryskiausias vietinés gamy-
bos maisto prekés zenklas Norvegijo-
je, kuriantis pridétine verte koopera-
tyvo nariams. Kooperatyvo nariai turi
bendra uZsakymuy ir pristatymo sis-

Gerosios
praktikos

https://rorosmat.no/

om-oss/profilmateriale

tema ir savo gaminamais produktais
aprupina Norvegijos bakaléjos ir namy
tkio prekiy rinka. 2018 m. kooperaty-
vo apyvarta sieké 4 mlin. eury.

Kooperatyvas kviecia leistis j moder-
nius gastronominius nuotykius ir
sitilo  kokybiskus maisto produktus,
pripildytus kalny, neaprépiamy hori-
zonty, misky ir juros kvapy. ,Reros-
mat“ SA darbuotojai yra tarsi gamin-
tojy desinioji ranka. Jie didziuojasi ir
dZiaugiasi galédami dirbti su savo sri-
tj iSmananciais gamintojais, kurie yra
be galo atsidave savo darbui. Koope-
ratyvas vykdo veikla gamintojy vardu,
rupinasi rinkodara, prekiy pardavimu ir
platinimu. Su tokia pagalba gaminto-
jai pajéguls pasiekti puikiy rezultaty, o
Rioruso regionas vis labiau populiaréja
kaip kulinariné vietové, kuriai Zinomu-
ma pelno unikalls ¢ia gaminami, per-
dirbami ir pardavinéjami produktai.

Dkobogink "
Tjukkm]olk
" med blibaer
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Ar turite istorija,
paremta vertybémis,
kurias komunikuojate
savo klientams,
tkininkams,
gamintojams ir vietos
bendruomenei?

Kokie geriausi bldai
perteikti jusy istorija
klientams, tkininkams,
gamintojams, vietos
bendruomenei ir kt.?

Ar turite savo logotipa,
prekés Zenkla arba
firminj Zenklg? Kaip
savo prekés Zenklg
iSkomunikuojate

kartu su kity akininky
ir gamintojy prekiy
Zenklais?

TOP 5
savikontroles
klausimai:

O

5

Kaip rupinates savo
klientais, ukininkais
ir gamintojais be
to, kad uztikrinate
kasdieniy uzduociy
vykdyma? Kokig
veikla vykdote
(organizuojate
renginius ir pan.)?

Kaip jvertinate
klienty, tkininky

ir gamintojy
pasitenkinima ir
kokig nauda gaunate
iS jy griztamojo
rysio?
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6 SKYRIUS

PAJAMU SRAUTAI

Pajamy srautai yra klientams sé-
kmingai pateikty vertés pasitlymy
rezultatas. Klienty mokumas ir Kkiti
pajamy srautai bei pasitlymai jiems
gauti yra aprasomi verslo plétros mo-
delio dokumente (VPMD). Cia taip pat
pateikiama informacija kaip svarbu
nustatyti tinkamg kaing, uZztikrinti
pajamy srautus.

Tinkami kainodaros modeliai, jskai-
tant pardavimo biudZzeta, yra labai
svarbis ir padeda kontroliuoti finan-
sine jmoneés situacijg, geriau valdyti
pardavimus ir kainy nustatymo proce-
sa. Pradedanciajai jmonei gali prireikti
tam tikrg laikq patikrinti keleta paja-
muy generavimo budy ir tik tada nusis-
tatyti ilgalaike strategija ir pasireng-
ti tvary verslo plana. Pajamas reiké-
ty susieti su sgnaudomis, kad buty ga-
lima uztikrinti verslo tvaruma. VPMD
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pateikiamos kelios B2B jmonei skirtos
pajamy generavimo galimybés: HO-
RECA sektoriaus klientai, renginiy or-
ganizavimas, kulinariniu turizmo vys-
tymas, bendradarbiavimas su speci-
alizuotomis parduotuvémis ir preky-
bos vietomis, maZzmeninés prekybos
tinklais, prekybos centrais bei vieSojo
maitinimo sektoriaus jmonémis.

Tyrinéjant naujas rinkas ir partnerius
reikia jvertinti finansine rizika. Tai
gali biiti nelengva uzduotis, ypac kai
B2C pardavimy modelj naudoje jmo-
nés pereina j B2B pardavimus, nes joje
egzistuoja kitokios taisyklés ir kitokie
principai, kiti pajamy srautai ir aiSku
apmokéjimo terminai.

Sutartys padeda suvaldyti rizika ir
uzsitikrinti pajamy srautus. Kuo di-
desné rizika, tuo didesné butinybé
pasirasyti sutartis. Jos ypa¢ naudin-
gos tais atvejais, kai tarp Saliy kyla
gincy. VPMD galima rasti keleta su-
tarciy pavyzdziy.

Nuotrauka: TMV/Thomas Ulrich



Kokj kainodaros
modelj taikote
kiekvienai tikslinei
grupei ir uz ka moka
klientai (uz produktus,
uz pardavimo
paslaugas ir pan.)?

Kam priklauso
produktai kiekviename
tiekimo grandinés
etape?

Kokio tipo sutartis
sudarote su kiekviena
tiksline grupe, kokias
su gamintojais ir
Gkininkais (zodines,
rasytines, kasmet
atnaujinamas,
ilgalaikes ir pan.)?

TOP 5
savikontroles
klausimai:

Kokie yra
pagrindiniai
aspektai, kuriuos
reikia aptarti pries
pasirasant sutartis?

Kokias papildomas
pajamy generavimo
galimybes galite
pritaikyti kiekvienai
tikslinei grupei
(kampanijos,
pristatymai,
nuolaidos ir pan.)?
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7 SKYRIUS

PAGRINDINIAI ISTEKLIAI

Pagrindiniai iStekliai yra svarbiau-
sios sgnaudos, kurios reikalingos ku-
riant vertés pasitlymus, aptarnaujant
tam tikro segmento klientus ir patei-
kiant produktus ar prekes klientams.
Svarbiausiy istekliy pobtudis priklau-
so nuo konkrecios verslo formos, vei-
klos lygmens ir sudétingumo. Kadangi
pagrindiniai tiekéjai ir partneriai bus
skirtingi, taigi svarbu sukurti kuo pla-
tesnj jy tinkla.

MaZzos jmonés nepajégios turéti ir is-
laikyti reikiamus specialistus, todél
kartais tenka samdyti ekspertus ir pa-
sinaudoti iSoriniais iStekliais. Valdy-
mo procesus planuoti paprasciau iS-
manant organizacijos vidaus proce-
sus, gebant valdyti turta, tinklus ir
zmogiskuosius isteklius. Taip pat ne-
maziau svarbu pasirinkti tinkama per-
sonalg, kurie yra tarsi grandis, jun-
gianti jmone su tiksliniais klientais,
savininkais, gamintojais, partneriais
ir darbuotojais.

Verslo valdymo platforma — tai pro-
graminés jrangos priemoneé, i ben-
dra sistema sujungianti visus verslo
planavimo elementus. Internete gali-
ma rasti daugybe jvairiy verslo valdy-
mo platformy. Svarbu visus partnerius
(tiekéjus) ir darbuotojus sujungti j vie-
ng ta pacia sistemay, kad kasdieninéje
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veikloje reikalai bty tvarkomi vado-
vaujantis tais paciais principais ir to-
mis paciomis vertybémis.

Jei vadovybé ir darbuotojai naudo-
ja verslo valdymo platformg ir vado-
vaujasi atitinkamomis taisyklémis, jie
zino, kaip suvaldyti rizika, kaip pa-
tenkinti klienty poreikius ir kaip uzti-
krinti tvarius veiklos procesus. Verslo
plétros modelio dokumente pateiktos
verslo valdymo platformos pavyzdys,
skirtas B2B pardavimo modelj taikan-
¢iai jmonei.




Kokiy istekliy

jums reikia, kad
galetuméte pasiulyti
pridétine verte savo
klientams (rinkodara,
komunikacija,
santykiai su klientais,
produkty uzZsakymas ir
platinimas)?

Kokiy iStekliy jums
reikia, kad galétumeéte
pasillyti pridétine
verte Ukininkams

ir gamintojams
(rinkodara,
komunikacija,
santykiai su klientais,
produkty uzsakymas ir
platinimas)?

TOP 5
savikontroles
klausimai:

©

Kokiais veiklos
procesais rupinates
patys, o kokias
veiklos sritis perkate
iS iSoriniy paslaugy
teikéjy?

Kiek Zmogiskyjy
iStekliy jums

reikia (personalo,
jskaitant vadovybe)
ir uz kokias
pagrindines uzduotis
yra atsakingas
kiekvienas personalo
narys?

Ar esate jvertine
verslo rizika ir
parenge rizikos
mazinimo planus?
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8 SKYRIUS

PAGRINDINIAI VERSLO

PROCESAI

Vertés kiirimo
grandiné

Svarbiausi verslo procesai, kurie jta-
koja vertés pasitlymus klientams,
apima konkrecius produktus ar pas-
laugas, teikiamas rinkai, santykius
su klientais ir pardavimo kanalu. Vie-
nas i$ labiausiai gamintojams bei vie-
tinio maisto tinkly atstovams nerima
kelianciy veiklos aspekty — produk-
ty tiekimo islaidos. Norint, kad vieti-
nio maisto tiekimo tinklai veikty sé-
kmingai ir maisto prekiy pardavi-
mas baty sklandus, batina uztikrin-
ti trumpas tiekimo grandines. Galima
rinktis jvairius prekiy pardavimo ba-
dus, priklausomai nuo veiklos srities
ar teritorijos. Jei maisto tiekimo tin-
klas arba gamintojai gali grei¢iau ir
lengviau pasiekti rinka, jiems tiks vi-
sai kitokie sprendimai nei tiems, ku-
riy prekés atvyksta i§ atokesniy kai-
mo vietoviy. Kiekvienas tinklas turi
iSbandyti ir pasirinkti tinkamiausia
metodg atsiZzvelgdamas j savo strate-
gija, apimama rinka ir tikslines klien-
ty grupes. Svarbiausiy verslo procesy
supratimas padeda patenkinti tiksli-
nés klienty grupés poreikius ir ateity-
je islaiko Kklienty susidoméjima.
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Vertés kirimo grandiné (2 pav.) — tai
tam tikras modelis, padedantis ap-
zvelgti ir aprasyti visus verslo proce-
sus, jskaitant produkto apipavidalini-
ma, gamybg, rinkodara ir pardavima.
Jis leidZia geriau suprasti pagrindinius
verslo pajégumus ir nustatyti sritis, ku-
rias reikéty tobulinti. Taip pat Sis mo-
delis padeda organizacijoms nuspresti
ar reikéty iSplésti tam tikrus procesus,
ar perleisti juos iSoriniams ekspertams.

Vertés kiarimo grandiné apima dvie-
ju rasiy procesus. Pagrindiniai vers-
lo procesai apima Sias svarbiausias
verslo dalis — gamybg, pardavimus,
rinkodarg, logistika, tiekima, klienty
aptarnavima ir mokymasi. Pagalbiniai
verslo procesai apima zmogiskuyjy is-
tekliy valdyma, organizacijos infras-
truktdros priezitra, viesuosius pir-
kimus ir jvairius valdymo procesus,
pvz., strateginj planavima, apskaita,




2 pav. Vietinio maisto pardavimy vertés grandiné

Vietinio maisto pardavimy vertés grandiné

Produkcija,
produkto
inovatyvumas

Pardavimai ir
rinkodara

Logistika ir
sandéliavimas

PAGRINDINES VEIKLOS

Tiekimas
(paskirstymas)

Klienty
aptarnavimas

Vertinimas,
mokymasis

Infrastruktiira

Zmogiskieji
[HEUEY

Strategija

PAGALBINE VEIKLA

finansy ir kokybés kontrolés mecha-
nizmus. Imonés daznai perka iSori-
nius paslaugy teikéjus, ekspertus Siy
procesy jgyvendinimui.

Logistika

Kalbédami apie logistika ir tiekimo
grandinés valdyma, omenyje turime ir
fizinj prekiy pervezima, ir visus pro-
cesus, susijusius su tam tikru produktu

Produkty asortimentas - Produkto tdris -
Tendencijos/paklausa - Apimtis/sezoniSkumas - Kokybé

Logo/Zenklinimas - Klienty segmentavimas - Komunikacijos
kanalai - Istorijy pasakojimas - Pridétiné verté

Prekiy atveZimas - UZsakymai - Pakavimas/ perpakavimas -
Maisto sauga - Transportas - Saskaity-faktdry iSraSymas

Vidiné logistika - Prekiy priémimas - Kokybés patikra - Laikymas
sandéliavimas - Pakavimas/ perpakavimas - Prekiy rasiavimas

UZsakymai/ marsrutai - Perdavimas -Transportas - Pristatymas
ir prekiy perdavimas - Saskaity-faktiry iSraSymas

Prekiy priémimo kontrolé - Kokybés kontrolé - Efektyvumas -
Komunikacija - Grazinimo politika

Vertinimas - Atsiliepimai - Kontrolé/nukrypimas -
Komunikacija - Mokymasis - Prisitaikymas

Skaitmeninio bendradarbiavimo platforma -
Skaitmeniné infrastruktira - Pirkimai ir jranga

Personalo valdymas - |darbinimas - Zmogiskujy istekliy plétra -
Kompetencijy stiprinimas, Ziniy plétra (mokymasis)

Strategija - Projektas - Inovacijos - Ekonomika, biudZetas ir apskaita

bei informacija apie §j produktg. Norint
uztikrinti veiksminga logistikos pro-
cesy valdyma, reikalinga tinkama inf-
rastuktira, kuri leisty numatytu laiku j
numatytg vieta uz numatyta kaing pri-
statyti reikiama kiekj tinkamos koky-
bés produkty. Kaimo vietovése maisto
tiekimo grandiniy logistikos infras-
truktQra paprastai bina nepakanka-
mai iSplétota nei jprasty maisto tieki-
mo sistemy tinklai.
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E — sunkvezimiai —
nauja logistikos

koncepcija
Vokietijoje jgyvendintos regioninés
rinkodaros iniciatyvos MECK-SCH-

WEIZER sumanytojai iSplétojo tva-
ria logistikos koncepcija, orientuo-
ta | trikampe prekybg (angl. drop
shipping), kuri eliminavo atsargy val-
dymo procesus. Saulés energija varo-
mi e — sunkveZimiai su specialia sal-
dymo jranga apvaZziuoja regiona ke-
turiais marsrutais, kurie vidury kelio
viename punkte susikerta, kad buty
galima apsikeisti produktais ir jkrau-

Gerosios
praktikos
PENAZANGS

ti e — sunkveZimius. Sioms transpor-
to priemonems reikalinga elektros
energija gamina fotovoltiné siste-
ma, jrengta ant biuro pastato stogo.
Energija kaupiama tarpinéje sau-
gykloje, o sunkvezimiai jkraunami
sparciojo jkrovimo stoteléje.

www.meck-schweizer.org/projekte/vertrieb-und-logistik
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Tiekimas (paskirstymas)

Paskirstant prekes pagrindinis tiks-
las yra trumpinti tiekimo grandines
ir taip sumazinti dél to atsirandan-
Cias sgnaudas, o sutaupytas pajamas
skirti rinkodarai. Paskirstymo kai-
na jmonéms ir gamintojams labiau-
siai kelia nerimg, tad jy pagrindinis
uzdavinys - rasti veiksminga mars-
ruty optimizavimo sprendima, pasi-
telkiant jvairius pristatymo kanalus
ir transporto priemones. Siuo atve-
ju gali itin praversti ,,Google Maps*
programa ar lygiavertés priemoneés
bei apylinkiy Zinojimas. Turite uz-

tikrinti, kad klientai laiku gauty kuo
SvieZesnj maistg ir taip baty paten-
kinti pirkéjy poreikiai.

Norédami Kklientams suteikti didesne
pridétine verte ir uztikrinti verslo tva-
rumg, renkantis paskirstymo kana-
lus turite atsiZvelgti j produkty asor-
timenta, kiekius ir atstuma. Naudojant
tinkamus paskirstymo kanalus, pritai-
kytus jasy verslo apimtims, galite op-
timizuoti tiekimo grandinés transpor-
to tinkla mazindami sanaudas, gerin-
dami paslaugy lygj ir didindami tieki-
mo bei pristatymo patikimuma.

Gerosios
praktikos

pavyzdys

Surinkimo
punktai

,Louna-Eesti Toiduvorgustik* (Pie-
ty Estijos maisto tinklas) vienija vie-
tos maisto gamintojus ir Gkininkus,
kuriy produktai pristatomi j vietinius
restoranus bei parduotuves. Tinklui
priklausantiems gamintojams ir uki-
ninkams sitlomos pardavimo bei lo-
gistikos paslaugos. Ukininkai savo
produktus pristato j tam tikrus surin-
kimo punktus, iS kuriy tinklo atsto-
vai produktus nugabena galutiniams

pirkejams. Produktai pristatomi 2—3
kartus per savaite pagal nustatyta
grafika.

http://let.veebipood.ee
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- Gerosios

praktikos
pavyzdys

Prekiy pardavimo
automatai —
produkcija 24/ 7

Nuotrauka: Milchhof Warlin

Vokietijoje veikiantys prekiy par-
davimo automatai REGIOMAT® yra
specialiai pritaikyti prekiauti vieti-
nés gamybos maisto produktais. Au-
tomatuose prekeés yra aiskiai iSstaty-
tos, jas jsigyti itin patogu ir paprasta.
SvieZiy, tiesiai i$ gamintojo atkelia-
vusiy vietiniy produkty galima jsigy-
ti 24 val. per parg 7 dienas per sa-
vaite. Sie pardavimo automatai pa-
sizymi lanksciomis techninémis gali-
mybémis, juose integruota vésinimo
sistema, taip pat siulomi jvairus at-
siskaitymo budai. Vokietijoje tokie
prekiy pardavimo automatai tampa
vis populiaresni, ypac tarp tkininky ir
parduotuvéliy bei kaviniy savininky,
kurie pageidauja produkcija prekiauti
tiesiogiai arba suteikti galimybe pir-
kéjams produkty jsigyti bet kuriuo
paros metu ir savaitgaliais. REGIO-
MAT® automaty naudotojai Me-
klenburge-Pomeranijoje teigia, kad
ju klientams patinka galimybé apsi-

pirkti visg para. Be to, jie vertina len- .
gva vietiniy produkty prieinamuma.

Nuotrauka: Milchhof Warlin
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Skaitmeninimas

Ateityje daugelis vietinio maisto par-
davimo jmoniy savo veikloje naudos
daugybe ar bent keleta skaitmeniniy
elementy, kuriuos pritaikys pagrin-
diniams verslo procesams: rinkoda-
rai, informacijos valdymui, pardavi-
mams, tiekimui, logistikai, sandélia-
vimui, paskirstymui, bendradarbiavi-
mui, santykiy su klientais palaikymui
bei administraciniams procesams.
Labai svarbu tinkamai informuo-
ti partnerius, gamintojus, darbuoto-
jus ir klientus, kad jie bty pasiruo-
Se pokyciams, kurie nuolat atsiranda
dél skaitmenizacijos. Skaitmeninimas
sutaupo laiko ir padeda veiksmingiau
kontroliuoti uzsakymus, pristatyma
ir mokéjimus.

Rekomenduojama naudoti tinkamai
iSvystytus, placiai pritaikomus pro-
graminés jrangos sprendimus, ku-
riuos laikui bégant bus galima at-
naujinti. Nemazai tinkly uzsakymus
vis dar priima telefonu, taCiau toks
procesas néra atsekamas ir nesutei-
kia galimybés perzitréti uzsakymus,
be to, néra kaupiama klienty duo-
meny bazé. Nors tuo metu tai pato-
gu abiem Salims, tokia strategija ne-
suteikia verslui galimybiy vystytis ir
siekti didesnio profesionalumo. Pro-
dukty asortimento ir apimciy (sezo-
niskumo), komunikacijos, pardavi-
mo, atsiskaitymo, finansy ir biudze-
to skaitmeninimas gali padéti taupyti
darbuotojy laika ir sumazinti admi-
nistraciniy darby laiko kastus.

Verslo skaitmeninimas turi bati ilga-
laiké strategija, taciau procesy srau-
ta ir sistemg galima vystyti zingsnis
po zingsnio. Keletg pagrindiniy vers-
lo procesy skaitmeninimo pavyzdziy
rasite verslo plétros modelio doku-
mente (VPMD).

/ E e
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Virtualus turgus

Virtualus turgus ,,Svaigi.lv' — tai
elektroninés prekybos
Latvijoje pradeéjusi veikti 2015 m. ir
sidlanti pirkéjams jsigyti vietos ga-
mintojy produkcijos.

platforma,

Platformoje
teikiama informacija apie gaminto-
jus, taip pat apie tai, kaip ir kur au-
ginama produkcija. Be to, pristato-
ma kiekvieno ukio arba ukininko is-
torija. Platforma skirta Gkininkams ir
gamintojams praplésti pirkéjy rata,
o pirkéjai, atsizvelgdami j savo po-

SYAIGLLY

PRODUKTI WA TAS NOTIEK

Gerosios
praktikos

pavyzdys

reikius, gali pasirinkti norimus pro-
duktus arba Gkininkus.

Pirkéjui pasirinkus pageidaujamus
produktus ir pateikus uzsakyma Sio-
je platformoje, uzZsakymas persiun-
¢iamas gamintojui. Produktai dar-
bo dienomis pristatomi j atsiémimo
punktus arba atvezami tiesiai pirké-
jui. Sioje prekybos platformoje lan-
kytojai taip pat gali paskaitinéti tin-
klarastj, rasti patiekaly recepty ir ki-
tos aktualios informacijos.

SAIMNIECTBAS

www.svaigi.lv
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B2B sektoriui skirta
internetiné platforma

Vokietijoje jgyvendintos iniciatyvos
MECK-SCHWEIZER sumanytojai su-
karé B2B sektoriui skirtg internetine
platforma, kuri sudaro salygas lengvai
uZsisakyti regione gaminamos pro-
dukcijos ir sudaryti pirkimo sandorius.
Platforma naudotis itin lengva ir pa-
prasta. Joje veikia automatine mokeéji-
mo sistema, atsargy valdymo ir mars-
ruto planavimo funkcijos. Sig platfor-
ma valdo regioninés rinkodaros ini-
ciatyva ,Die Meck-Schweizer. Per
Sig platforma Ukininkai ir gaminto-
jai gali savo produktus parduoti tiesio-
giai verslo klientams. Nurodomos sit-

pavyzdys

lomy produkty kainos ir charakteristi-
kos. Tokia platforma galima pritaikyti
bet kokiame kitame regione ir pako-
reguoti jg pagal koordinatoriaus porei-
kius. Sumanytojai tikisi Sig platforma
iSvystyti j didele duomeny baze, kuri
apjungty ir kaimyniniy regiony duo-
meny bazes. Be programinés jrangos,
MECK-SCHWEIZER iniciatyvos suma-
nytojai platformos naudotojams taip
pat sitlo savo logistikos paslaugas.

https://shop.meck-schweizer.de
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TOP 10
savikontroles
klausimuy:

Kokie yra pagrindiniai Ar jmanoma
verslo procesai, transportavimo,

teikiant B2B vietinio sandéliavimo ir kitas
maisto paskirstymo iSlaidas pasidalinti
paslaugas (produkty su klientais,
uzsakymas ir ukininkais ar
gavimas, pardavimas gamintojais?

ir rinkodara,

sandéliavimas, Ar iSanalizavote
pakavimas, uzsakymy e alternatyvius

sprendimus, kurie
tikty visiems vertés
karimo grandinés

tvarkymas, produkty
pristatymas ir pan.)?

e Koks yra procesams jusy
ekonomiskiausias veiklos teritorijoje
sprendimas, norint (kaimo ar
Zengti pirmajj Zingsn;j miesto vietovéje,
ir pradeti teikti tokias regione, kuriame
paslaugas? koncentruojasi

klientai bei ukininkai
ar gamintojai, ir
pan.)?
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Kokie yra kiekvieno
sprendimo
privalumai ir
trukumai sgnaudy ir
klienty aptarnavimo
poZilriu?

Ar numatéte ir
iSsamiai apibrézéte,
kaip kasdieniai
vietinés gamybos
maisto paskirstymo
procesai gali buti
organizuojami
visoje vertés kurimo
grandinéje (,,nuo
lauko iki lékstés“)?

Kokius pagalbinius
verslo procesus
reikéty atlikti

(IT, zmogiskieji
iStekliai, strateginis
planavimas ir pan.)?

Kaip bus
organizuojami
pagalbiniai verslo
procesai?

Kokios skaitmeninés
priemonés ar
platformos gali buti
naudojamos kasdienei
komunikacijai
optimizuoti
(uZsisakant prekes
iS gamintojy ar
tkininky, priimant
klienty uZsakymus ir
pan.)?

Kokie yra
skaitmeniniy
priemoniy trukumai ir
privalumai Zvelgiant
iS klienty, platintojy
ir gamintojy
perspektyvos (taupo
laika, lé3as ir pan.)?

Kokias skaitmenines
priemones planuojate
naudoti pradédami
veiklg? Kokias
priemones numatote
naudoti ateityje?




Pradedanciosioms jmonéms tieké-
jai ir partneriai yra vienas iS svar-
biausiy verslo sékmés veiksniy. Ben-
dradarbiavimas su patikimais par-
tneriais ypac svarbus yra auganciam
verslui. Galimy partneriy pavyzdziai:
vyriausybinés ir nevyriausybinés or-
ganizacijos, jvairaus lygmens vietos
bendruomenés, verslo plétros orga-

nizacijos, kiti maisto tiekimo tinklai,
finansy institucijos, interesy gynimo
organizacijos ir pan. Norint su par-
tneriais palaikyti glaudZius santy-
kius, biatina nuolatos puoseléti ir
stiprinti rySius! Galimi partnerysciy
tipai ir jy aprasymai, privalumai ir
trikumai pateikti verslo plétros mo-
delio dokumente.

Gerosios
praktikos

pavyzdys

Klasterio
potencialas

,Ostgdétamat* — tai gamintojy, resto-
rany ir mazmenininky klasteris, jsteig-
tas Esterjotlando regione (Svedija). Sio
klasterio tikslas — Esterjotlande ga-
minamus maisto produktus padary-
ti prieinamus visame regione. Jo na-
riai aktyviai dirba vadovaudamiesi Siais
modeliais: ,verslas — verslui, ,vers-
las — vartotojui‘ ir ,verslas — viesa-
jam sektoriui“. Savo veikloje klasterio
nariai vadovaujasi skirtingomis strate-
gijomis, priklausomai nuo pardavimo
vietos. Jy pavyzdZiai — Gkininky turge-

\
liai, parduotuvese siulomi bendru pre-
kés Zenklu pazenklinti produktai, ben-
dros iniciatyvos, padedancios bendra-
darbiauti su vieSuoju sektoriumi. Nuo
pat pradZiy organizacija turéjo labai
aiskia strategija — populiarinti regione
gaminama vietine produkcija!

www.ostgotamat.se
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Amatininky
bendruomené

Izborsko amatininky bendruomené
(Rusija) — nedideliame kaime susi-
burusi vietos bendruomené. Jos misi-
ja — populiarinti ekologiskus maisto
produktus kaip neatsiejama sveikos
gyvensenos dalj. Siai bendruome-
nei priklausancios Seimos gamina ir
sitlo ekologiskus surius, aliejy, duo-
na, meduolius, vyna, aly, sidra, gira,
dZiovintus pomidorus, darZoves, 7o~
leles, Zoleliy arbata, aliejiniy auga-
ly sekly produktus ir juodaja druska.
Be maisto produkty, bendruomenés
nariai gamina ranky darbo gaminius:
medinius ir keraminius indus, virtu-
vés reikmenis, jvairius audeklus bei
medines déZes. Si bendruomené savo
gyvenama vietove pristato kaip gas-
tronominio turizmo vietove, kur lan-
kytojams siulomi kulinariniai rengi-
niai ir uzsiémimai.

Regioninés ir vietos institucijos,
siekdamos garsinti bendra amatinin-
ky prekés Zenkla, tampa bendruo-
menés gaminamy produkty ir pre-
kiy ambasadorémis. Regiono guber-
natorius, geriausiy restorany Sefai ir
gastronomineés srities aktyvistai nau-
doja Izborsko amatininky bendruo-

Gerosios
praktikos
pavyzdys

menés produktus ir reklamuoja juos

socialiniuose  tinkluose. Padedant
jvairioms valstybinéms institucijoms,
remiancioms mazas ir vidutines jmo-
nes, Izborsko bendruomenés produk-
Cija pristatoma regiono gastronomi-
niuose renginiuose, o jos nariai savo
amatus pristato ir uzsienio valstybé-

se.
https://www.instagram.com/
izborskiemastera
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Smulkiy gamintojy
jtraukimas j
bendra tinkla

Danijoje jsteigta bendrove ,Herkram* —
puikiai dirbanti maitinimo jstaiga, sie-
kianti j savo asortimenta jtraukti vie-
tos gamintojy produkcija. Jmoné gali
priimti maZesnius kiekius sezoniniy
prekiy, kurios zymimos paciy gamin-
tojy prekiy Zenklais, arba sitlo gali-
mybe ukininkams prekes pardavinéti
su pacios jmonés nuosavais ,,Herkram“
prekés Zenklais. Taip maZesni gamin-
tojai gali jsitraukti j bendra 3alies lygiu

Gerosios
praktikos

pavyzdys

veikiant] tinklg. Jmonei priklausantys
prekés Zenklai skirstomi j kelias kate-
gorijas, pvz., ,Geriausias Sefo kompa-
nionas (Chef’s Best Partner). Sio pre-
kés Zenklo produktai yra itin aukstos
kokybeés, rlpestingai atrinkti ir daznai
gaminami orginaliais metodais. Taip
pat sitlomi kategorijos ,Sefo natira-
liausieji (Chef’s Best Nature) produk-
tai, skirti tiems, kuriems rupi ekologi-
ja ir gyviny gerové. Be to, ,,Hgrkram*
suteikia pirkéjams galimybe produktus
tiesiogiai atsiimti i$ dkininky ir (arba)
gamintojy.

https://www.hoka.dk/da-dk

A


https://www.hoka.dk/da-dk

Kokiose veiklos
srityse norétumete
bendradarbiauti su
partneriais?

Su kokiomis
organizacijomis
jums reikety
bendradarbiauti,
kad galétumeéte
pasiulyti pridétine
verte savo klientams
ir ukininkams ar
tiekéjams?

Kokig nauda jums
galéty teikti Sios
organizacijos?

TOP 5
savikontroles
klausimai:

<
5

Kokia nauda
jus galétumete
teikti Sioms
organizacijoms?

Kokia veikla

yra butina, kad
uztikrintumeéte
sekminga
bendradarbiavima
su Siais subjektais,
ir kokiomis
salygomis ji turety
buti jgyvendinama
(reguliari,
vienkartine veikla ir
pan.)?
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Nuotrauka: TMV/Thomas Ulrich

10 SKYRIUS

SANAUDU STRUKTURA

Tvarus verslo modelis turi iSsilaiky -
ti savarankiskai. Visos islaidos turi
bati suskirstytos i atskiras grupes,
kad galétuméte zinoti, kokiose sri-
tyse patiriate daugiausia islaidy, ku-
rios iSlaidos yra fiksuotos, o kurios —
kintamos. Pradedanciajai jmonei gali
prireikti ieSkoti ir kity pajamy Salti-
niy arba dalj veiklos procesy perleis-
ti patikimiems partneriams. Norint
kontroliuoti verslg, butina suprasti
islaidy strukttirg, kuri parodo veiklos
procesus ir pajamy srautus.

Verslo plétros modelio dokumente
pateikiami biudZety pavyzdZziai, i$-
laidy strukttiros apzvalga, svarbiau-
siy veiklos sagnaudy aprasymas ir pa-
sitilymai, kaip jas kontroliuoti bei
mazinti. Taip pat ¢ia rasite naudingy
finansiniy modeliy pavyzdziy, kurie
padés geriau suprasti iSlaidy struk-
targ ir iSlaidy kontroliavimo budus.

46

Be to, galésite susipazinti su jvairio-
mis biudzeto rasimis ir budais paja-
my srautams kontroliuoti.

Pajamy ataskaita yra viena iS trijy
svarbiausiy jmonés finansiniy atas-
kaity, naudojamy tam tikro atas-
kaitinio laikotarpio jmonés finansi-
niams rezultatams pateikti. Kiti du
svarbiis dokumentai — balansas ir
pinigy srauty ataskaita. Remiantis
,Kainodaros skaiciuokliy*“ pavyz-
dziais galima perziaréti savo apskai-
tos sistema (Excel skaiciuokles gali-
ma rasti https://www.atostogoskai-
me.lt/leidiniai-1/)

Nuotrauka: TMV/pocha.de
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TOP 5
savikontroles
klausimai:

Ar turite fiksuoty e Ar apskaiciuojate

iSlaidy sarasa, kad jvairiy laikotarpiy

galétumeéte jas jtraukti pelng?

j finansy skaiciavimo

jrank;? e Ar esate parenge
investicijy plang?

Ar turite kintamy

iSlaidy sarasa, kad

galétumeéte jas jtraukti

j finansy skaiciavimo

jrankj?

Ar Zinote kiekvieno
produkto ir paslaugos
kaing?
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11 SKYRIUS

ORGANIZACIJA IR

STRATEGIJA

Egzistuoja daug jvairiy organizaci-
niy modeliy, kuriuos gali prisitaiky-
ti nedidelés apimties vietinio maisto
tiekimo tinklai. Taciau jvertinus jsi-
pareigojimus, rizika, kurig prisiima
savininkai, finansus, klienty lojalu-
ma, kultlrg, rinkos ir klienty ypa-
tumus ir strateginius planus, gali-
ma tinkamai pasirinkti organizacinj
modelj. Kai kurie verslininkai, plé-
todami savo verslg, nattraliai nuo
B2C pereina prie B2B modelio.

Vietinio maisto tiekimo tinklo mo-
delis gali bati jvairiy formy. Rasti
geriausig sprendima galima atlikus
stiprybiy, silpnybiy?, galimybiy ir
grésmiy (SSGG) analize. 3 paveiksle
pateikta vietinio maisto tinklo SSGG
analizé. Tokios analizés pavyzdziy,
skirty jvairioms organizacijoms
(kooperatyvams, nepriklausomoms
verslo organizacijoms ir pan.) gali-
ma taip pat rasti ir VPMD.

Strategija — tai bendras planas, ku-
riame apibréziami ateinanciy tre-
ju mety tikslai. Strategija reikalin-
ga norint geriau suprasti savo rin-
ka, numatyti badus, padésiancius
patenkinti tikslinés grupés po-

>https://en.wikipedia.org/wiki/SWOT__analysis
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reikius, numatyti verslo galimy-
bes ir kontroliuoti finansus. Strate-
gija paprastai rengiama remiantis
SSGG analize. VPMD rasite pavyz-
dziy, kaip rengti iSsamesne anali-
ze, pavyzdziui, rinkos konkurenci-
nés aplinkos analize. Taip pat rasi-
te kity, strateginio planavimo pa-
vyzdZziy.

Rinkodaros strategija yra bendros
strategijos dalis. Turédami rinko-
daros strategija, galite koordinuoti
rinkodaros veikla taip, kad ji tam ti-
kro biudzeto ribose padéty jums di-
dinti jisy matomuma ir megzti san-
tykius su jvairiais subjektais.

Taip pat patartina mazdaug karta
per metus, remiantis minétaja stra-


https://en.wikipedia.org/wiki/SWOT_analysis

tegija, parengti trumpalaikius pla-
nus. Trumpalaikiai planai papras-
tai yra orientuoti j tam tikra veikla,
pvz., logistika, paskirstyma ar rin-
kodara. Sie veiklos procesai susieja-
mi su finansais, numatant atitinka-
mas islaidas ir pajamas.

3 pav. Vietinés maisto tiekimo organizacijos
stiprybiy, silpnybiy, galimybiy ir grésmiy analizé
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Gerosios
praktikos
pavyzdys

Senas tradicijas
puoseléjantis
kooperatyvas

Pskovo (Rusija) regioninis vartotojy
kooperatyvas buvo jkurtas 1866 m.
Nuo to laiko Si organizacija isliko di-
dZiausiu, gamintojus vienijanciu, re-
gioniniu tinklu. Jo strateginis tikslas —
aprupinti produkcija visus gyventojus,
t. y. gyvenancius atokiose vietovése,
tiekiant prekes per jprastas bakaléjos
parduotuves ir mobiligsias parduotu-
véles. Siuo metu tinklas vienija dau-
giau kaip 850 maZzy regiono jmoniy ir
yra pagrindinis maZzmeninés prekybos
jmoniy konkurentas.

Norédamas atsilaikyti prieS mazme-

ninés rinkos spaudima, kooperatyvas
iSplétojo savo rinkodaros strategija,
kuri yra nuolatos tobulinama. Kuriami
nauji produktai, nauji prekiy Zenklai,
naujos koncepcijos kaimo bakaléjos
parduotuvéms, siekiant didinti vieti-
nés gamybos produkty ir parduotuve-
liy patraukluma kainy pozitriu, gar-
sinti vietos gamintojus bei produktus
ir prisideti prie naujy darbo viety ku-
rimo regione.

Kitas strateginis organizacijos tiks-
las — pajegumy didinimas ir specia-
listy rengimas, siekiant patenkinti ko-
operatyvo vidinius ir regioninius porei-
kius. Mezgant ir puoselejant santykius
su kiekvieno segmento klientais, ilga-
laikéje perspektyvoje pelnomas klienty
pasitikéjimas ir uztikrinamas sékmin-
gas bendradarbiavimas.

http://pskovcoop.ru
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Gerosios
praktikos

Vietinés produkcijos
lentyna kaip
rinkodaros strategija

,Regional-Regal* (,Vietinés pro-
dukcijos lentyna“) — itin populiari
Vokietijoje vykdomy regioniniy rin-
kodaros iniciatyvy priemoné. Kie-
kvienos regionines rinkodaros inici-
atyvos dalyviai sukuria nuosava vie-
tinés produkcijos lentyng, kuri Zy-
mima iniciatyvos logotipu. Kartais
tokia iniciatyva netgi perauga j jvai-
rius renginius, organizuojamus vie-
tinei bendruomenei. Tokios lentynos
su regione gaminamais produktais ir
informacine medZiaga pastatomos
gausiai turisty ir (arba) vietiniy gy-
ventojy lankomose vietose.

Visai neseniai Elbés upés ir Meklen-
burgo-Pomeranijos biosferos draus-
tinio ukininky produkty parduotuve-
lése, turizmo informacijos centruose
ir kavinése buvo pastatyta 12 lentyny.
Jas pagal LEADER projektg finansavo
Europos Sgjunga. Lentynas gaminto-
jai nuolat papildo naujomis prekémis.
Prekybininkai, turintys tokias lenty-
nas savo parduotuvése ar kavinése,

pavyzdys

. =oal
. Are:
I|t't’irsirld » ‘h.h i
hhaldg: Natiielich
Nadl

moka tam tikrg komisinj mokestj. Si
rinkodaros iniciatyva skatina regioni-
niy lentyny steigima naujose preky-
bos vietose.

www.elbetal-mv.de/regionalentwicklung.html
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Gerosios
praktikos

Kooperatyvas,
palaikantis vietine
produkcija

,Kuldigas labumi* (, Kuldygos gé-
rybés“) — Latvijoje jkurtas koope-
ratyvas, vienijantis 29 narius (mais-
to ir ne maisto produkty gamintojus).
2014 m. kooperatyvas Kuldygoje ati-
dare parduotuve, kurioje prekiaujama
ukininky produkcija. Kooperatyvas
jvairiais budais remia vietos gamin-
tojus: gamintojy produktais prekiau-
jama kooperatyvui priklausancio-

je parduotuvéje, vietos gamintojams
taikomos prekybos vietos nuomos
vietiniuose turguose nuolaidos, taip
pat jvairiose vietinése ir tarptautine-
se parodose garsinami vietos gamin-
tojy produktai.

pavyzdys

Kooperatyvas ,Kuldigas labumi“ or-
ganizuoja susitikimus ir mainy pro-
gramas bendradarbiaudamas su ki-
tais kooperatyvais ir yra parenges
savo pletros strategija, kurioje nu-
matoma vietos gamintojy produk-
tais prekiauti Rygoje ir Kurse (vaka-
ry Latvija). Ateities planuose — Ziniy
plétojimas, naujy bendradarbiavimo
partneriy paieska ir skaitmeniniy rin-
kodaros sprendimy taikymas.

www.kuldigaslabumi.lv
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Koks organizacinis

modelis labiausiai tikty

jusy verslo modeliui
jgyvendinti?

Kas yra pagrindiniai
jasy konkurentai?

Ar esate atlike savo
organizacijos SSGG
analize, atsizvelgdami
j savo verslo modelj?

Ar esate nusistate
ilgalaikius strateginius
tikslus, atsizvelgdami
j savo verslo modelj ir
SSGG analize?

TOP 5
savikontroles
klausimai:

Ar esate parenge
ilgojo laikotarpio

(3 mety) ir
trumpojo laikotarpio
(1 mety) rinkodaros
strategijg? Kiek
klienty numatyta
kiekvienoje jusy
klienty grupéje,
kokios planuojamos
pardavimo apimtys
ir kokius konkrecius
veiklos procesus
numatéte Siems
tikslams pasiekti?
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Apibendrinimas

Sis vadovas yra priemoné, apraSan-
ti vietinio maisto tiekimo tinkly mo-
delius ir numatanti gaires pléto-
ti ,,verslas — verslui“ modelj. Vado-
ve pateikta medziaga remiasi stra-
teginio valdymo ir efektyvaus (angl.
lean) verslo valdymo $ablonais, skir-
tais plétoti naujus arba tobulinti
esamus verslo modelius. Verslo mo-
delio Sablonas (Business model can-
vas) padeda labiau suprasti pagrin-
dinius verslo elementus, kurie batini
sékmingam jmonés funkcionavimui.

Vietinio maisto tiekimo tinklo vys-
tymui reikalinga pasirinkti tiksline
grupe, iSsiaiskinti pasirinktos tiks-
linés grupés poreikius ir remiantis
§ia informacija nuspresti, kaip jiems
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kurti pridétine verte. Norédami pa-
siekti savo tiksline grupe, turite
naudoti tinkamg rinkodaros kanalg,
kuris ilgoje ir trumpoje perspekty-
voje leis suteikti pridétine verte kli-
entams, verslo savininkams bei ga-
mintojams. Nedideli vietinio maisto
tiekimo tinklai turi nuolatos tobu-
léti, pritraukti naujy klienty ir taip
pasiruosti ateities isStkiams. Labai
svarbu islaikyti klientus lojalius, su-
teikiant jiems kuo daugiau informa-
cijos, pasakojant produkty atsiradi-
mo ar gamybos istorijas, kurios ne
tik pritraukia démesj, bet ir padeda
susitapatinti su paciu verslu.

Bendravimas su klientais ir pasitiké-
jimo stiprinimas yra pagrindas ilga-

Nuotrauka: TMV/Daniel Schmidthaler



laikiams santykiams ir klienty loja-
lumui. Zinodami, kokie verslo pro-
cesai kuria pridétine verte ir atnesa
pajamy, galite susitelkti j verslo pro-
cesy optimizavima ir didesnés vertés
visuose etapuose kirimga. Tam, kad
verslas bty perspektyvus ir tva-
rus, reikia kiek jmanoma labiau op-
timizuoti logistikos ir prekiy valdy-
mo procesus kiekviename vertés k-
rimo grandinés etape, jskaitant pa-
skirstymui skiriamas laiko ir kitas
sgnaudas.

Kiekvienas verslas stengiasi prisi-
taikyti prie vietinés kultaros, tac¢iau
pokyciai yra bitini ir juos reikia nu-
kreipti j ateities rinkas bei joms ke-

liamus reikalavimus. PasididZiavi-
mas kokybiskais produktais turi at-
sispindéti jy kainoje (jskaitant pri-
statymo kastus) ir jy nereikia lyginti
sumaisto pramonés produkty kaino-
mis. Komunikacija per istorijy pasa-
kojima taip pat yra labai svarbus as-
pektas, siekiant iSsiskirti i§ plates-
nés rinkos. Kalbant apie B2B rinka,
ilgalaikis bendradarbiavimas su ga-
mintojais yra esminis sékmeés veiks-
nys. Atsizvelgiant j rinkos tendenci-
jas, skatinamas unikaliy, paklausiy
produkty gaminimas ir pardavimas.

Naujai jsisteigusioms arba smul-
kaus verslo jmonéms nebiitina pa-
Cioms vykdyti visus verslo procesus
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ir turéti visy reikiamy Ziniy ar iste-
kliy — tai padaryti sunku, jei jmonéje
dirba maZzai darbuotojy. Nereikia bi-
joti pasinaudoti iSorés paslaugy tei-
kéju pagalba, kuri bus naudinga plé-
tojant versla ir bendradarbiaujant su
partneriais.

Vystant plétros strategija, iSryskéja
visy verslo procesy, kurie bus reika-
lingi ateinanciais laikotarpiais, gai-
rés. Tokios gairés padeda kontro-
liuoti pagrindinius verslo procesus
(pvz., darbuotojy darbo laikay, biu-
dZeta, likvidumo rodiklius) ir nu-
matyti vietinio maisto tiekimo tin-
klo islikimo rinkoje strategija. Kur-
dami tvaresnj ir stipresnj versla, ku-
riate didesne pridétine verte vietinio
maisto gamintojams ir tiekéjams ir
patenkinate tiksliniy klienty bei sa-
vininky poreikius.

Vargu ar kas nors paneigs, kad ben-
dradarbiavimas — tiesiausias kelias
i sékme. Kartu vykdant kai kuriuos
arba visus verslo procesus, galima
padaryti didesnj poveikj rinkai, uz-
tikrinti maZesne savikaing ir pasiek-
ti geresniy rezultaty. Bendradarbia-
vimas daznai reikalauja dideliy pa-
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stangy, taiau tai visiSkai nattra-
lu ir visas kilusias problemas galima
spresti zingsnis po zingsnio, dirbant
kartu su gamintojais, klientais ir ki-
tais vietinio maisto tiekéjais.

Imonés reputacija, sutartys ir vers-
lo strategija garantuoja sékmingus
rezultatus. Maisto pramonéje vyks-
ta nuozmi konkurencija. Regioniniu
lygmeniu siekiant tvariy rezultaty,
butina uztikrinti Siuos tris veiksnius:
vadovybés ir (arba) savininko ryz-
ta veiklos plétrai; kruopsty planavi-
ma, pasitelkiant jvairias priemones,
pvz., internetines platformas, sie-
kiant optimizuoti logistika ir plati-
nimga; bendradarbiavima visose jma-
nomose srityse.

,Hardanger Business Garden*
Norvegija

Verslo plétros modelio dokumentg,
kurio pagrindu buvo parengtas sis va-
dovas rasite miisy tinklapyje. Ten taip
pat bus ir naudingos kainodaros skai-
Ciuoklés (excel) bei sezoniniy produkty
kalendoriy pavyzdZiai. https://www.
atostogoskaime.lt/leidiniai-1/
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Projekto partneriai

Estijos kaimo reikaly
ministerija
www.agri.ee

Latvijos kaimo turizmo
asociacija
www.countryholidays.lv

Mecklenburg-
Vorpommern Turizmo
taryba
www.auf-nach-mv.de
www.tmy.de

Ystad savivaldybe
Svedijoje
www.culinary-heritage.com

Latvijos Zemés

uikio organizacijy
bendradarbiavimo taryba
www.losp.lv

Esbjerg savivaldybés
verslo regionas
www.businessregionesbjerg.dk

Norvegijos kaimo
turizmo ir vietinio maisto
asociacija- HANEN
www.hanen.no

P+ |

Estijos kaimo turizmo
organizacija
www.maaturism.ee

Estijos zemés tikio ir
prekybos rimai
www.epkk.ee

Pskovo Agrotechnikos
kolegija
www.psksht.ru

Pskovo regiono ekonominio
vystymosi ir investicijy
valstybinis komitetas
http://economics.pskov.ru

Lahti Taikomyjy moksly
universitetas
www.lamk.fi

Lietuvos kaimo turizmo
asociacija
www.atostogoskaime.lt

Fondas ,,Polish Nature*
www.naturapolska.com

www.balticseaculinary.com/baltic-sea-food-project

0 *
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