Srce Slovenije

PodjetniSka usmerjenost
predelovalcev lokalne hrane

V okviru evropskega
projekta Locfood je
Razvojni center Srca Sloveni-
je izvedel analizo stanja na
podrocju podjetniskega pri-
stopa v sektorju predelave lo-
kalne hrane. V raziskavo so
bile vklju¢ene kmetije z do-
polnilnimi dejavnostmi ter
mikropodjetja v sektorju pre-
delave hrane (meso, mle¢ni
izdelki, kruh in krusni izdel-
ki, ¢ebelarstvo itd.).

V 16 ob¢inah (Dol pri Ljub-
ljani, Domzale, Hrastnik,
Ivan¢na Gorica, Kamnik, Ko-
menda, Litija, Lukovica, Men-
ges, Moravte, Radete, Sentru-
pert, Smartno pri Litiji, Trbov-
lje, Trzin in Zagorje ob Savi) je
bilo junija 2012 v sektorju pre-

delave Zivil registriranih 184

poslovnih subjektov z organi-
zacijskimi oblikami nosilec
dopolnilnih dejavnosti na
kmetiji, s. p. in d. 0. o.

- Izsledki analize kaZejo, daso -

proizvajalci navajeni na stalna
prodajna mesta in praviloma
ne poskusajo z uvedbo novih
trznih poti. Prevladuje proda-
ja v bliZini doma in na obicaj-
nih, poznanih lokacijah, kot so
lokalne trznice in kmetijski
sejmi. Tovrstno prodajo je kot
najbolj pogosto oznatilo 66 %
anketirancev. Sledita prodaja
v lastni trgovini in prodaja na

domu (56 %). Odstotki proda-

je pridelkov in izdelkov prek
javnih naro¢il in prodaje hote-
lom in restavracijam so nizki,
pod 25 %. Proizvajalci kot
glavno prednost svojega posla
izpostavljajo kakovost in do-
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= Druga (ali ve) generacija druZinskega lastniskega podjetja

bre odnose s strankami, glav-
ne slabosti pa se jim zdijo zah-
tevna administracija, oteZen
dostop do finanénih virov in

pomanjkanje znanja s podrog-

ja marketinga.
Vetina anketirancev ima po-
leg registracije znotraj sektor-

ja predelave Zivil registrirane
tudi druge dejavnosti. Povetu-
je se trend vkljugevanja kultur-
nih, razvedrilnih in rekreacij-
skih dejavnosti, saj se ponud-
niki zavedajo, da je treba sle-
diti zahtevam gostov, zato jim
po svojih mocéeh poskusajo
prilagoditi tudi ponudbo.

Podjetja so se v zadnjih treh
letih v najvedji meri posluZe-
vala sprememb na podro&ju
marketinskih konceptov in
strategij. Najve¢ sprememb je
bilo povezanih s spreminja-
njem embalaZe, uvajanjem no-
vih prodajnih poti (spletna
prodaja) in s promocijo (obli-
kovanje blagovnih znamk,
promocija na socialnih omrez-
jih itd.).

Nov izdelek je v zadnjih

- treh letih lansiralo kar 60 %

anketirancev, novo storitev pa
40 %. Posebnega pomena je
pridobivanje informacij in no-
vih znanj. 41,5 % vpraSanih je
izobraZevanje in delavnice
opredelilo kot kljuéno pomo¢,
36,6 % anketiranih pa je izpo-
stavilo tudi trzno usmerjenost
prodaje.
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