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Baltic Sea Food (BSF) pétniecibas projekta mérkis ir izstradat biznesa modeli(-|us), saskanojot
vietéjo partikas razotaju darbibu ar regionaliem partikas izplatitajiem un tikliem, ka art ar
regionalajiem pircéjiem. BSF projekta mérkis ir radit biznesa modeli(-Jus) un/vai biznesa
izplatiSanas modelus, pétot un analizéjot desmit meérka valstis ap Baltijas jlras regionu
attieciba uz uznéméjdarbibu un uznéméju sadarbibas iespé&jam. Sis pétijums tie$a veida
neapluko uznémumu darfjumus ar patérétajiem jeb pieeju “bizness — klients” (business to
consumers, B2C), pieméram, lauksaimnieku tirdzinus, lai gan izrieto$as rekomendacijas
attieciba uz uznéméjdarbibas koncepcijas “bizness biznesam” (business to business,B2B)

attistibu neignoré potencialo saistibu ar B2C tirgiem.

Pétljuma meérkis ir sniegt parskatu par pasreizéjo situaciju vietéjas partikas produkcijas
razoSana, kas paredzéta pardosanai uznémeéjdarbibas sektora, lai So parskatu pécak
izmantotu ka materialu parbaudamu uznéméjdarbibas modelu radi$anai. Sis dokuments nav
paredzéets konkrétu uznémejdarbibas modelu izstradei, kas ir nakamais solis projekta, bet
sniedz parskatu par to, ka katra no 10 valstim Sobrid iesaistas vietéjas partikas produkcijas
pardosana. Merkis ir identificét, ka tiek organizéta vietéjas partikas produkcijas pardosana, ka
tiek interpretéts jedziens “vietéjas partikas produkcijas tirgus”, kas darbojas vai kas uzskatams
par izaicinajumu Siem procesiem un kads ir virziens, kura iesaistitas puses saredz vietéjas
partikas produkcijas pardosanas un izplatiSanas attistibas nakotni vietéjiem uznémumiem
Baltijas regiona. Sis dokuments vérsts uz pasreizéjo stavokli vietéjas partikas produkcijas
biznesa, ko péc tam iesp€jams izmantot, izstradajot biznesa modelu veidus, kurus varétu
izveléties, izméginat, izvertét un izmainit, lai raditu sistematisku pieeju funkcionalas biznesa

platformas izstradei dazadam ieinteresetajam pusem.

Tiklidz biznesa modelu kombinacija ir izstradata, tos ka dalu no BSF projekta iespéjams
sistematiski izméginat un izvértet tris gadu ilga projekta laika. Merkis ir izveidot
digitalo/elektronisko platformu, lai koordinétu un izplatitu informaciju, apkopojot vietéjas
aktivitates ilgtspejiga uznemejdarbibas ekosistema. Izmeéginot Sos biznesa modelus, papildus
tiks parbaudttas ari dazadas produkcijas vietéjas izplatiSanas pieejas, kas aridzan ir batisks

faktors, lai izveidotie biznesa modeli butu finansiali dzivotspéjigi.
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ST pétijuma gaita pétot un analizéjot desmit partnervalstu sniegto informaciju, tiek nemts véra
Cetru ieintereséto pusu skatfjums. Sis ieinteresétas puses ir 1) zemnieki/vietéjie razotaji,

2) tikli, 3) izplatitaji un 4) édinasanas uznémumi / restorani / pavari.

BSF projekts tika Tstenots, jo sakotngjais, vairak fragmentarais, skatijums uz vietéjas partikas
produkcijas razoSanu un realizaciju paradija, ka vietéjas partikas izplatiSanas tikli Sajas desmit
valstis sastopas ar lidzigam problémam un atbilstosam iespéjam Baltijas jaras regiona, kas
nozimé, ka biznesa iespéjas patiesiba ir diezgan lidzigas. Lidz ar to tika nolemts Baltic Sea Food
projekta ietvaros apvienot desmit valstis, lai rastu piemérotas uznémeéjdarbibas un
koordinacijas pieejas, kuras, iespéjams, butu vieglak nosakamas plasaka meéroga, nevis

censoties tas novertét vai apzinat viena tirgl, valsti, regiona vai organizacija.

Mazaks mérogs paredz individualus risinajumus, ignoréjot alternativas, $ai bridi efektivas
pieejas, tadeéjadi radot gritibas to sistematiskai attistibai. Tika nolemts, ka biznesa modelu
veidu izstradé dazados tirgos noderigaka varétu bat sistematiskaka pieeja. BSF projekta
noliiks nav ieviest vienu biznesa modeli visas desmit valstis, bet gan attistit ideju, ka
strukturéetaka digitala pieeja varétu nodrosinat labaku tirgus sinergiju un funkcionali digitalie
risinajumi varétu palidzét ieinteresétajam pusém nodrosinat saskanotaku platformu vietéjos
tirgos. Sadarbojoties BSF projekta, uznéméjdarbiba desmit valstis attistitos efektivak, neka

izstradajot vietéjos risinajumus katra atseviski.

Lai palidzétu biznesa modela(-lu) vai risinajumu izstradé, tika noteikts, ka, pétot, ka pasreizéjas
ieinteresétas puses ir iesaistitas vietéjas partikas produkcijas realizacija, varétu izprast Sis
jomas procesus un izaicinajumus, tadejadi noskaidrojot pieeju, kas sniegtu véertigakos
rezultatus. Saskana ar BSF projekta planu katra no iesaistitajam valstim / regionalajiem
partneriem ir individuali atbildiga par informacijas apkopoSanu un zinojumu sniegSanu par
pasreizéjiem sadarbibas un izplatiSanas kanaliem modela “bizness biznesam” ietvaros to
attiecigajos regionos/geografija. Pétijums tiks skatits atbilstosi pienemumam, ka katrai valstij
ir savi unikalie kulturalie ierobeZojumi un izpratne par to, ka tirgus darbojas un kapéc. Tapéc
tika izveleta decentralizéta pieeja faktiskajam pétijumam lokala [Tment apvienojuma ar
centralizétu virziena, plismas un zinojumu koordinaciju, lai raditu salidzinamu prieksstatu par
katru no pétijuma iesaistitajam valstim. Logika noteica, ka tiktu piedavatas centralizétas

vadlinijas, bet decentralizétas ievieSanas atbalsts labak |autu katrai valstij pielagoties
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vietéjiem apstakliem. Sai metodologijas izvélei bija gan pozitiva, gan negativa ietekme uz datu

apjomu un to savstarpéjo salidzinamibu.

Isuma faktiskie pétniecibas procesi ietver datu apkopo$anu, izmantojot divas elektroniskas
aptaujas versijas (tikli un izplatitaji), kuras iesniedza vietéjiem partneriem komentésanai un
péc tam partulkoja vietéja valoda, lai ar vietéjo partneru starpniecibu izplatitu regionalajiem
tikliem un kontaktiem. Sis aptaujas péc tam tika elektroniski apkopotas centralizétaja
datubaze, lai nodrosinatu salidzinamus un pilnigus datus. Péc tam datus analizéja attieciba uz
vietéjo partneri un izveidoja Tpasi atlasitus jautajumus, lai akcentétu konkrétas témas un
atvieglotu zinojumu iesnieg$anu. Saja analizes procesa tika izceltas ¢etras konkrétas jomas, lai

tas padzilinatak iztirzatu detalizétas intervijas / mérka grupas.

Izvéli par labu detalizétai intervijai vai diskusijai mérka grupa veica partnera liment atbilstosi
tam, ko atzina par efektivaku, lai attistitu dzilaku izpratni par apskatitajiem jautajumiem. So
interviju un mérka grupu diskusiju mérkis bija attistit dialogu par pasreizéjo situaciju un
nakotnes izaicinajumiem attieciba uz vietéjiem partikas tikliem, ka ari paplasinat sakotnéjos

iegltos datus, ko atklaja elektroniskas aptaujas.

Gan elektroniskajas aptaujas, gan intervijas / mérka grupu diskusijas iegQtos datus apvienoja
vietéjo valstu zinojumos, ko izmantoja ka SI pétijuma pamatu un kas apskata desmit valstu
zinojumos konstatétos datus un nodrosina parskatu un ieteikumus, kas izriet no So zinojumu

kopé€jas analizes.

Sakotnéja valstu zinojumu analize liecina, ka BSR partikas tiklos pastav cetri galvenie
pardosanas attiecibu veidi: tieSais, ar starpnieku palidzibu, pasakumos un izplatitaju

kooperativos.

1. TieSo komunikaciju starp uznémumiem jeb “bizness biznesam” apmainu starp
vietéjiem partikas razotajiem un édinasanas uznémumiem veic vietéjie lauksaimnieki
neliela un konkréta joma. Informaciju galvenokart apkopo un nodod pa telefonu.
Parasti Sajos gadijumos netiek izmantotas izplatiSanas vai logistikas sistémas.
Pieméram, lokalmat.no un bondensmarked.no — tatad nav vienas konkrétas e-
platformas, ko izmanto dazadas ieinteresétas puses.

2. Pardosana ar starpnieka palidzibu — starpnieks ir atbildigs par pasttijumu apkopoSanu

no vietéjiem uznémumiem, nododot pasutijumus vietéjiem lauksaimniekiem, péc tam
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starpnieks pasutijumus pienem un nogada produktus vietéjiem
veikaliem/restoraniem. Sie starpnieki var bit neatkarigi uznémumi vai dibinati ka
lauksaimnieku sadarbibas organizacijas. Pieméram, bondensskafferi.se,
smagdanmark.com, rorosmat.no. Sis starpnieku organizacijas parasti neizmanto
digitalas platformas, dodot priekSroku talruniem. PardoSanas attiecibu veidoSana ar
starpniekiem pielauj lielaku piegadataju un galapatérétiju daudzveidibu. Saja
gadijuma galvenais ir pieejamiba, kvalitate un izmaksu sadalijums.
Ar1 8aja gadijuma nav vienas noteiktas e-platformas, ko izmanto dazadas ieinteresétas puses.

3. Pardosana dazados pasakumos nodrosSina sezonalas produkcijas realizacijas iespéjas
un situacijas, pieméram, édienu festivali vai gadatirgi, kur var sastapt vietéjos
razotajus un iepazit vietéjas uznémeéjdarbibas produkciju. Attiecitba uz Siem
pasakumiem parasti neizmanto konkrétu izplatiSanas sistému vai digitalo platformu,
jotie ir darijjumi klatiené. PardoSanas efektivitate Saja gadijuma ir saistita ar pasakuma
organizatoru marketinga centieniem. Produkcijas realizacija Sados publiskos
pasakumos neveicina pastavigu un nepartrauktu biznesu, jo Sada veida netiek radits
un uzturéts piegadataju tikls vai izplatiSanas infrastrukttra. Ar1 $aja gadijuma nav
vienas konkrétas e-platformas, ko izmanto dazadas ieinteresétas puses.

4. lIzplatisanas kooperativi ir kooperativas lauksaimnieku sabiedribas vai neatkarigas
organizacijas, kas attista koncepcijai “bizness biznesam”, atbilsto$as attiecibas. Sis
organizacijas ir labi organizétas, un to dalibnieku vidi ir lauksaimnieki,

izplatisanas/logistikas organizacijas un galapatérétaji, kas spécigi orientéti uz biznesu.

Sakotnéjais parskats no razotaju perspektivas atzime, ka BSF regiona pédéjo piecu lidz septinu
gadu laika novérots elektronisko risinajumu izmantoSanas pieaugums precu pardos$anas joma,
ieskaitot gan socialos medijus, gan partikas nozarei paredzétas timekla vietnes. AtSkiras vien
vietéjie partikas razotaji lauku rajonos — tie lielakoties ir gimeném piederosi mikrouznémumi,
kas nav spéjusi individuali radit un ieviest pietiekamus digitalos risinajumus un ieklaut
finansiali dzivotspéjigus izplatiSanas risinajumus. Socialo mediju izmantoSana nodrosina
vieglu piek|uvi jau pieejamam elektroniskas komunikacijas forumam, kas gan biezi vien parada
tikai pardosSanai paredzéeta produkta pieejamibas statusu. Tas var darboties tadas pardosanas
attiecibas ar pircéju, kas balstas uz veiksmi, bet noteikti tam pietriakst nepiecieSama

konsekvence, kas vajadziga biznesa attiecibu attistibai un pilnveidosanai. Sistematiskakos
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digitalo vai elektronisko risinajumu izmantoSanas meéginajumos uzmaniba vairak tiek

pieversta informacijas apmainai starp organizacijam un patérétajiem.

Pieméram, daZas grupas ir izveidojusas vietéjas partikas izplatiSanas vietnes, kur individuali
iesp€jams veikt pasutijumus. Tomer, lai gan pastav konkréti méginajumi elektroniski radit
uznémumu attiecibas ar patérétajiem atbilstoSi koncepcijai “bizness — klients”, saskana ar
pétijumiem paslaik uznémeéjdarbibas attiecibu veids “bizness biznesam” netiek pietiekami
attistits. Pazimes liecina, ka uznémeji censas veidot elektroniskas platformas, kuras istenot
darfjumus ar patérétajiem atbilstosi koncepcijai “bizness — klients”. Tas varétu un vajadzétu
ieklaut biznesa modelu un biznesa izplatiSanas modelu izméginajumos, jo tas atbalsta
elektronisko/digitalo risinajumu klasta izstradi, kas patérina tirgh batu japaplasina. Tomeér
saskana ar So pétijumu jaizstrada koncepcijai “bizness biznesam” atbilstoss risinajumu klasts,
lai atbalstitu vietéjas partikas pardoSanas attistibu un izplatiSanu starp vietéjiem

uznémumiem.

Gan pétijums, gan ieprieks veiktais parskats par biznesa klientu viedokliem liecina, ka vél
pastav vairaki risinami jautajumi. Isuma: pieprasijuma un piedavajuma saskano$ana ir
paklauta nepartrauktam izmainam, kas apgritina planosanu, produkcijas kvalitate ir
nevienmeériga, pasutijuma apjomu izmainas apgrutina logistikas laika organizéSanu, nemot
véra relativos attalumus daZos tirgos, nepastav ari  skaidrs pasatijumu
veiksanas/dokumentacijas process, un, visbeidzot, trikst piemérotas elektroniskas

platformas, lai veicinatu uznémejdarbibas procesus.

Sakotnéja parskata ir secinats, ka, lai atbalstTtu vietéjo partikas razoSanas uznemumu attistibu,
BSF partneri iesaka Baltijas jlras regiona izveidot ilgtspéjigu biznesa izplatiSanas modeli(-Jus)
ar nelieliem izplatiSanas tikliem, koncentréjoties uz elektronisko segmentu, kas atbilstu

koncepcijai “bizness biznesam”.

Péc Tsa §1 pétijuma metodologijas parskata papildus izvérsisim pétijjuma galvenas jomas. Sie
jautajumi ir aprakstiti tematiski atbilstoSi valstu zinojumiem, lai lasitajam atvieglotu iespéju
izmantot visu pétijumu un saglabatu konsekvenci, kamér més veidojam $1 pétijuma pédéjo

sadalu —ieteikumus BSF projektam.

Sis pétijums ir publicéts, apkopojot informaciju no daZadiem partneriem un visim

dalibvalstim. Zinojuma sniegti galvenie secinajumi par pasreizéjo partikas produktu tiklu
7
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darbibas principiem, dazadiem risinajumiem, ko pielieto izplatiSanas sistéma, un
secinajumiem par modela “bizness biznesam” efektivas izplatiSanas veiksmes faktoru.
Zinojums ari ietver galvenos punktus no katras valsts iesniegta zinojuma, kas ir pievienots
pielikumu sadala (A Iidz J pielikumi). Zinojums ari ietver kopéjos secinajumus un ieteikumus,
lai uzlabotu esoSos risinajumus, nemot véra vietéjo specialitati un geografiska rakstura

izaicinajumus.

Galvenais datu avots, kuru analizéja un piedavaja ka Si pétijuma secinajumus un ieteikumus,
ir desmit individualie zinojumi, ko iesniedza atseviskas valstis, lai tos izmantotu turpmakos
BSF projekta darba paketes izstrades posmos. Sis pétijums kopa ar atsevisku valstu
zinojumiem veido otro darba paketi BSF projektam. So pétijumu koordinéja un sagatavoja

Lahti Lietisko zinatnu universitate.

Baltic Sea Food projektu lidzfinansé Baltijas jlras regiona programma Interreg un ES.



——-—

2.1 Aptauja

Sakotnéjo aptauju izveidoja somu valoda un péc tam tulkoja anglu valoda, lai atvieglotu
tulkoSanu citas vietéjas valodas. Aptauja tika pielagota, atspogulojot atskirigo tikla daltbnieku
vai izplatitaja izpratni par koncepcijai “bizness biznesam” atbilstoSas vietéjas partikas
pardoSanas procesiem savu valstu tirgos. Divus iepriek$éjos pétijumus nosutija partneriem
komentésanai, un komentétas aptaujas apkopoja pamata pétijumos, kurus péc tam atdeva
partneriem tulko$anai vietéjas valodas. Sos lokalizétos tulkojumus péc tam apkopoja divas
aptaujas ar iespéju izvéléties no desmit vietéjam valodam. Si pieeja nodrosinaja, ka visu
desmit valstu aptaujas ir vienadas un visu desmit valstu aptauju atbildes ir apkopotas vienados
datu failos. Sis process nodrosindja datu integritati, vienlaikus nodrosinot, ka visas atbildes

bija pareizi uztvertas, salidzinatas un atbilda katras valsts attiecigajiem jautajumiem.

Kopuma bija 51 jautajums, kas aptvéra sesas tematiskas jomas. Sis tematiskas jomas ir
logistika, komunikacija, pasiti$ana, cenas, nakotnes izaicinajumi un demografija. Sie temati
tika izveleti, jo tie parstav butiskakas jomas, ko nepiecieSams izprast, izstradajot pieejas

biznesa mode|u izméginasanai.

Aptaujai izvelétas galvenas fokusgrupas bija tikli un izplatitaji, kas nodarbojas ar modelim
“bizness biznesam” atbilstodiem viet&jas partikas realizacijas darifjumiem. Sos tiklus un
izplatitajus izvelejas atbilstosi vietéjo partneru uzskatiem par to, ko vajadzétu ieklaut aptaujas.
Sis uzsvars uzreiz izslédza gan tiklus, gan izplatitajus, kas koncentréjas uz vietéjas partikas
nodrosinasanu patérina tirgiem. Siizvéle samazinaja atbilZu skaitu, bet uzlaboja datu kvalitati,
jo atspoguloja faktisko BSF projekta meérka grupu, ko nepiecieSams iesaistit, izstradajot
koncepcijai “bizness biznesam” atbilstoSam nozarém piemérotus nakotnes uznémejdarbibas
modelus. Pabeigto aptauju skaits starp izplatitajiem BSF projekta bija 109, un pabeigto
aptauju skaits starp tiklu dalibniekiem BSF projekta bija 80. Aptauja tika veikta no 09.01.2018.
lidz 28.03.2018.



Tikli

37,5% tiklu darbojas mazak neka 3 gadus,
kamer 24% tiklu vairak neka 10 gadus.

97% no tiklu daltbniekiem ir lauksaimnieki.

41% tiklu gada apgrozijums ir 25 000 eiro vai
vairak (33% tiklu nav atklajusi informaciju par
gada apgrozijumu).

81% tiklu pardod produktus
galapatéretajiem un 39% tiklu talak pardod
izplatitajiem.

84% tiklu piedalas vai organizé marketinga
pasakumus/aktivitates.

Tie, kuri piedalas marketinga aktivitatés, dod
prieksroku partikas tirdziniem, gadatirgiem,
tematiskajiem partikas pasakumiem.

57% tiklu nav apmierinati ar esoSo piegades
kédi. Galvenais iemesls neapmierinatibai ir
finansu lidzek|u trikums.

13% tiklu
produktus.

nodrosSina iespéju atgriezt

52,5% tiklu neizmanto nekadu e-platformu
vai IT risinajumu. No tiem, kas izmanto
(48%), 56% tos izmanto, lai veiktu
pasttijumus, 62% — lai dalttos ar informaciju,
35% maksajumu apstradei.
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Izplatitaji

41% izplatitaju darbojas vairak neka 10 gadus
un 30% — 5-10 gadus. Izplatitaju
organizacijas ir salidzinosi vecakas par tiklu
organizacijam.

19% izplatitaju gada apgrozijums ir

1 000 000 eiro vai vairak (17,4% izplatitaju
gada apgrozijums ir mazaks par 25 000 eiro
un 16,3% izplatitaju gada apgrozijums ir no
50 000—1 000 000 eiro).

87% izplatitaju  pardod  produktus
privatpersonam. Neviens no izplatitajiem
nepardod produktus atpakal tikliem.

46%
marketinga pasakumus/aktivitates (54% —

izplatitaju piedalas vai organizé

nepiedalas).

Tie, kuri piedalas marketinga aktivitates, dod
prieksroku partikas tirdziniem, gadatirgiem,
tematiskajiem partikas pasakumiem.

59% tiklu ir apmierinati ar esoso piegades
kedi.

19% izplatitaju nodroSina iespéju atgriezt
produktus.

58% izplatitaju neizmanto nekadu e-
platformu vai IT risinajumus. No tiem, kas
izmanto (42%), 75% tos izmanto, lai veiktu
pasutijumus, 53% — lai dalitos ar informaciju,
47% maksajumu apstradei.



Tikli
63% tiklu nav nekadu rakstisku biznesa
planu.
Tikai 45% tiklu ir pastavigas precu

uzglabasanas telpas. No tiem 60,5% tiklu
uzskata, ka viniem nepietiek vietas produktu
uzglabasanai.

80% tiklu uzskata, ka patérétaji nesanem
pietiekami daudz informacijas par vietéjiem
partikas produktiem.

Izplatitaji

69% izplatitaju nav nekadu rakstisku biznesa
planu.

91% izplatitaju ir pastavigas precu
uzglabasanas telpas. No tiem 61,5%
izplatitaju uzskata, ka viniem pietiek vietas
produktu uzglabasanai.

76% izplatitaju uzskata, ka patéretaji
nesanem pietiekami daudz informacijas par
vietéjiem partikas produktiem.

Péc aizpildito aptauju sanemsanas datus analizéja, sadalija un atgrieza partneriem, lai tie
varétu izveidot starpperioda parskatus, kurus kopigoja misu macibu brauciena laika uz
Zviedriju un Daniju 03.04.—06.04.18. Sis process nodro$ina, ka visi partneri ievéroja Iidzigu
grafiku un visi partneri bija informéti par lidzibam ar citiem partneru tirgiem. Sis solis bija
svarigs, lai raditu kohéziju BSF projekta, jo ta bija pirma reize, kad partneriem vajadzéja
aizpildit un dalities ar konkrétu informaciju par saviem tirgiem. Konkrétie jautajumi, kurus
akcentéja, ari lava koncentréties uz nakamo pétniecibas procesu posmu — padzilinatam
intervijam vai mérka grupu diskusijam. So papildu diskusiju mérkis bija palidzét izslégt
jautajumus, kurus varétu uzskaittt un salidzinat aptauja, bet nevarétu izskaidrot vai apspriest.

Citiem vardiem sakot, to merkis bija atklat risinajumus un veidus, ka to panakt.

2.2 Intervijas / fokusgrupas

Gandriz uzreiz péc tam, kad tika sanemti aptauju rezultati, dati tika analizéti, nosakot galvenas
jomas. Saistiba ar Sim jomam tikai formuléti diskusiju jautajumi un noteiktas papildu
ieinteresétas personas, pieméram, zemnieki, vietéjie razotaji, restoranu 1Ipasnieki un
galapatéréetaji. Interviju un mérka grupu diskusiju noliks bija sapulcét cilvekus vienuviet, lai
vini varétu apspriest esoSo situaciju un sadarboties, parrunat esoSos risinajumus un
potencialas pieejas, ka ari konstatét problémas atbilstosi musu centieniem veidot izpratni par
to, kas janem ver3, izstradajot izméginatus biznesa modelus nakotné, ka art ierosinot, radot,
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izméginot, izvertéjot un ievieSot biznesa izplatisanas modelus un elektroniskos/digitalos

risinajumus.

Intervijas / fokusgrupu diskusijas tika organizétas, nosakot svarigakos aptaujas jautajumus
saisttba ar temam, kuras attiecas uz uznémeéjdarbibas koncepciju radisanu, koncentréjoties uz
aptaujas aplikotajam sesam témam: Komunikacija, pasatiSsana, logistika, nakotnes

izaicinajumi un demografija.

1. attéls. Intervijam / fokusgrupu diskusijam izvélétas galvenas témas

BIZNESA
MODELIS

PASUTIJUMI

Komunikacija:

Komunikacijas jautajumi ietver pasreiz izmantotos digitalos risinajumus, marketinga un

sazinas kanalus.

PasutiSana:

Jautajumi attieciba uz pasatiSanu skar to, ka tikli/izplatitaji sanem un apstrada pasuatijumus un
ka pasatijumu apstrades procesa gaita tiek nodroSinati kvalitates un partikas drosibas

jautajumi.
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Logistika:

Problémjautajumi attieciba uz logistiku pievérsas tam, ka pasutijumi tiek piegadati klientiem

un kadi ir izaicinajumi pasreizéja piegades kede.
Cenu noteiksana:

Cenu noteikSana ir saistita ar to, ka maksajumi tiek apstradati, noskaidrojot ari pasreizéjos

priekSstatus par cenu un konkurenci.

Nakotnes izaicinajumi:

Nakotnes izaicinajumi palidz noteikt prioritates un priekSstatus par investiciju iespéjam.
Demografija:

Demografija precizé ieintereséto pusu daudzumu, finansu situaciju un raksturo fokusgrupas.
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3.1 Téma Nr. 1: Komunikacija
3.1.1 Aptaujas atbildes

Komunikacijai vietejas partikas realizacijas nozaré ir arkartigi liela nozime. Vispargjie
pielietotie komunikacijas kanali: socialie mediji (60%), timekla vietne (59%) un mutiska sazina
(56%). lzplatitaju gadijuma visvairak izmantotie komunikacijas kanali bija mutiska sazina
(77%), timekla vietne (78%), socialie mediji (60%) un laikraksti (42%). No pétijjuma rezultatiem
izriet, ka daZus no elektroniskas sazinas veidiem pielietojusi gan tikli, gan izplatitaji.
Komunikacijas joma aptaujas skaidri parada, ka e-platformas vai citi IT risinajumi ir ierasti tiklu
un izplatitaju izmantotie sazinas veidi, bet galvenais informacijas izplatiSanas veids var

atskirties.

Pieméram, 48% tiklu izmanto kadu e-platformu vai IT risinajumu, un So 48% vidia 62% tiklu
izmanto digitalo komunikaciju, lai dalttos ar jaunumiem un informétu par produktu
pieejamibu, bet tikai 56% no tiem to lieto, lai veiktu pasutijumus. Butiba tas nozimé, ka
kopuma mazak neka puse izmanto digitalas platformas un aptuveni puse no tiem apstrada
pasttijumus elektroniski. Seit ir stasts par tiem aptuveni 25% tiklu, kuri faktiski pardo$anu veic

elektroniski.

Savukart izplatitaji rikojas atskirigi — 42% izplatitaju izmanto elektronisko sazinu, bet no Siem
42% izplatitaju 74% to pielieto, lai veiktu pasutijumus un 53%, lai dalitos ar jaunumiem un
informétu par savu produktu pieejamibu. Tadejadi elektronisko sazinu izmanto mazak
izplatitaju, bet no tiem, kuri to lieto, gandriz tris ceturtdalas izmanto platformu, lai faktiski
veiktu pardosanu. Jaatzime, ka 74% izplatitaju izmanto reklamas vietni marketinga mérkiem
saviem klientiem, kameér tikai 38% tiklu izmanto reklamas vietni marketingam. Tomer,
neraugoties uz digitalas komunikacijas izmantoSanu, gan tikli (76%), gan izplatitaji (80%)
uzskata, ka klients nesanem pietiekamu informaciju par vietejiem partikas produktiem. Tas
neparprotami nozime, ka tie izplatitaji, kas izmanto elektronisko komunikaciju, dara to
efektivi, tadéjadi veicinot pardosanu, kas, savukart, nozimg, ja tikli palielinatu elektronisko
komunikaciju, ari tie varétu piesaistit lielaku pircéju pieplidumu. Abu grupu uznémejdarbibu

labveligi ietekmetu efektivakas komunikacijas nodrosinasana par vietéjiem produktiem.
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Runajot par biznesa attiecibu veidoSanu ar pasakumu palidzibu, interesanti, ka tikli (84%)
pardoSanas apjomu palielinasanai dod priekSroku marketingam dazadu pasakumu ietvaros,
kameér izplatitaji (54%) Sados pasakumos nepiedalas vai neisteno marketingu saistiba ar tiem.
Pieméram, 78% tiklu apmeklé partikas izstades, 67% — partikas tirdzinus un 51% apmeklé
tematiskos pasakumus, kas saistiti ar partiku. Kad izplatitaji apmekléja partikas gadatirgus
(69%), partikas tirdzinus (53%) vai tematiskos pasakumus, kas saistiti ar partiku, (47%), vini
juta, ka guvusi labumu no personisko kontaktu uzturésanas, lai uzzinatu par klientu prasibas,
prezentétu razotaja produktu, izceltu partikas kvalitati, veidotu reputaciju. Marketings

pasakumu ietvaros tiek uzskatits par efektivu veidu tieSai komunikacijai ar klientiem.

3.1.2 Secinajumi no intervijam

Turpmako interviju un mérka grupu diskusiju gaita komunikacijas jautajumi bija svarigi visam
grupam un visam ieinteresétajam personam. Visas valstis un visas ieinteresétas puses —
lauksaimnieki, razotaji, tikli un édinasanas uznémumi — ka popularako marketinga metodi
minéja socialos medijus un interneta veikalus. Socialo mediju platformas ipasi ieguldija
razotaji, izcelot to ka metodi klientu sasnieg$anai. Sis izvéles iemesls ir to vienkar$a lietosana:
“Socialajos medijos pietiek ar attélu un daziem vardiem, lai pardotu produkciju.” (Igaunija) Tie

ir plasi izplatiti, un batiski, ka $aja gadijuma nav iesaistitas izmaksas.

Vairakums Sefpavaru/restoranu/eédinasanas biznesu ipasnieku stingri uzskatija, ka tiesa sazina
ar razotajiem ir butiskakais aspekts, lai iegttu lielisku servisu un kvalitativus produktus. Paslaik
tieSie telefona zvani razotajiem |auj iepircéjiem precizak noradit savas prasibas, turklat ari
veidot personiskaku kontaktu ar razotajiem. Tas, savukart, nodroSina augstakas kvalitates
preces. Vairums razotaju domas saskanéja, Danijas lauksaimnieki pieminéja: “Komunikacijai
jabut personiskai, lai raditu uzticeSanos un veidot labas biznesa attiecibas.” lerosinajums no
Vacijas — vietéjiem tikliem jaorganize razotaju un pircéju tikSanas, sada veida veicinot izpratni
un vienlaikus iepazistinot vinus ar e-platformu. Tada veida attiecibas var veidot lidztekus
funkcionalai e-platformai. EsoSa MECKSCHWEIZER platforma lauj raZotajiem augSupieladét
informaciju par savu biznesa filozofiju. TieSi pircéji atziméja, ka ST metode ir noderiga, lai

spriestu par produktu potencialo kvalitati.

Galvenais faktors, kas tika uzsverts interviju laika, bija tads, ka e-platformai ir jaatbilst dazadu

ieintereséto personu vajadzibam. Pieméram, Vacijas raZotaji pauda nepiecieSamibu péc e-
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platformas, kas nodroSina automatisko precu rezervju uzskaiti, tadejadi razotajiem nebutu

jatére laiks precu krajumu atjaunos$anai datora.

Kopuma lauksaimnieki mekle viegli izmantojamu risinajumu, kas neprasa lielu laika vai
izdevumu patérinu. Pavariem nepiecieSama platforma, kas sniedz detalizétu informaciju par
katru produktu, lidz pat tauku saturam gala un auglu gatavibai. Tika uzskatits, ka e-platformas

risinajumiem jabut pieejamiem vienkarSas apmacibas vai instrukciju video veida.

No intervijam, kas koncentréjas uz komunikaciju, kluva skaidrs, ka produkcijas izcelsme ir
batisks faktors, kuru katra ieintereseta puse lielakaja dala valstu minéja ka vietéjo partikas
zZimolu pamatvertibu. Klienti ir gatavi maksat par vietéjo partiku, jo ta ir vietéja, tai ir stasts,
to nodrosSina konkréta saimnieciba, kas norada uz kvalitati un svaigumu. Tadéjadi $i zimola
redzamiba ir arkartigi svariga. Tas ietver ari iespéju izsekot produktiem lidz pat konkrétam
saimniectbam un palielinat informétibu par vietéjiem razotajiem. Interesants jautajums, ko
noradija Sefpavari Danija attieciba uz klientiem — vini dod priekSroku precém, kas apzimétas
ka “vietéjas”, nevis "biologiskas izcelsmes”, kaut gan abi apziméjumi varétu atbilst vienam
produktam. Tas norada uz nepiecieSamibu pardevéjiem pétit vietéjo tirgu un veidus, kados
vietéjie klienti uztver vietéjos edienus. Kulttras atskiribas starp valstim var izraisit atskirigu
attieksmi. Uznémeéjdarbibas modelim jaietver metodes Sada veida tirgus izpétes veik$anai, jo
maz ticams, ka vietéjiem raZotajiem butu pietiekami daudz laika vai zinasanas $adu izpéti

veikt, un tas ir janem veéra.

Kopuma izplatitaji un tikli biezak izmanto elektronisko risinajumu pasttijumu un maksajumu
apstradei, ka art sazinai ar pircéjiem un pardevéjiem. Izplatitaji Igaunija, Polija un Zviedrija
izmanto talruna zvanus ldztekus elektroniskiem risinajumiem, jo tie ir piemeéroti $i regiona
razotaju un pircéju vajadzibam. Latvija, Vacija, Danija atturas no sazinas pa telefonu, Danijas

izplatitaji izmanto telefonu tikai ipasos apstaklos, kad laiks ir ierobeZots.

3.2 Téema Nr. 2: PasttiSanas process
3.2.1 Aptaujas atbildes

Tiklu gadijuma pasatijumi tiek apstradati ar e-pastu (56%), interneta veikala (56%), ar telefona
zvanu (46%). Tikli maksajumus apstrada skaidra nauda (66%), péc sanemta rékina (62%) un
mobilas lietotnés (36%). Saskana ar aptauju tiess kontakts, veicot pasttijumu, uzlabo izredzes

iegut labaku kvalitati un pieejamibu, garantétu daudzumu, ka ari savlaicigu piegadi.
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So uzskatu pauda izplatitaji. Izplatitaji pasttijumus lielakoties apstrada e-pasta

(74%), izmantojot tieSo pardosanu (60%), ka ari telefona zvanus (55%). Izplatitaji apstrada
maksajumus skaidra nauda (84%), ar bankas karti (50%), péc sanemta rekina (86%), ar mobilo
lietotni (16%). Aptaujas rezultati liecina, ka mobilas lietotnes Sobrid nav 1pasi iecienitas

pasUtijumu apstrade.

3.2.2 Secinajumi no intervijam

Interviju laika un mérka grupu diskusijas radas vairaki jautajumi saistiba ar to, ka pasttijumi

tiek apstradati, un tas varétu ietekmeét ari veidu, kada elektroniska platforma tiek ieviesta.

E-pasts un talrunis ir neparprotami visbiezak izmantotas pasatijumu veikSanas metodes. Tas
liela meéra ir saistits ar lietoSanas ertumu, vélmi bat tieSa kontakta ar personam, ka ari
izpratnes trakumu par citiem risinajumiem. Atseviskos regionos jau izmanto e-platformas,
tomer tas ir ierobeZotas un tas lieto tikai konkrétas ieintereséto personu grupas, parasti tikai
ka vietu, kur izdarit pasttijumus un apstradat maksajumus. No intervijam izriet, ka ir izteikta
nepiecieSamiba péc elektroniskas platformas, kas ir piemérota visu iesaistito personu
vajadzibam, tostarp uznémumu darijumiem ar uznémumiem (koncepcija “bizness biznesam”)

un uznémumu darijumiem ar galapatérétajiem (koncepcija “bizness — klients”).

Pieméram, viena aspekts, kas ietekmé pasUtijumu apstradi, ir pietiekami daudz informacijas,
lai saprastu, kas tiesSi tiek pasutits. Igaunijas Sefpavars uzsvéra, cik nozimigi ir iegut pietiekamu
informaciju par produktiem. Tas ir galvenais iemesls par labu pasutijumu veikSanai pa talruni.
Sarunas laika var noskaidrot, ka produkts razots, uzzinat tauku saturu gala, cik gatavi ir augli
un darzeni. Ja izmanto e-platformu, tai ir jaietver pietiekami padzilinati produktu apraksti, lai

skaidri zinatu, kas tiek pasutits.

Tas pats attiecas uz produkta pieejamibu. Ja pasititie daudzumi ir nelieli, tad piegade tiesi no
pircéjiem var nebut finansiali ilgtspéjiga. Pieméram, ja ir iesaistiti mazaki daudzumi, tad

centralizetaks risinajuma veids palidzetu samazinat izmaksas, sagrupéjot darijjumus.

Vacija Méklenburgas-PriekSpomeranijas regiona razotaji un izplatitaji izmanto tiklu risinajumu
MECK-SCHWEIZER, kas nodrosina e-platformas risinajumu, kam bijusi visai atsSkirigi panakumi.
leguvums, izmantojot So e-platformu, ir tads, ka, lai gan pavari iepérk produktus no daudziem

dazadiem razotajiem, tie var tos iegadaties vienlaicigi. Uznémumi sanem tikai vienu rékinu, lai
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gan produkti nak no dazadiem raZzotajiem. Tas samazina papiru kalnus, bet rada papildu
izmaksas: 10%, izmantojot platformu, un vél 10% par MECK-SCHWEIZER piegades

pakalpojuma izmantosanu.

Attieciba uz pasttijumu apkopoS$anu, jamin arl jautajums par laiku. Laiks ka barjera e-
platformas ievieSanai tika minéts vairakkart. Pieméram, Sefpavars no Zviedrijas izteica
ierosinajumu izstradat un pielagot “SIRI” versiju pasitijumu veikSanai e-platforma. Tada veida
pavari var ietaupit laiku, vienkarsi mutiski uzskaitot pasutijumus sava talruna lietotné, un

pasutijumi tiek transkribéti automatiski.

Visbeidzot, tika izteiktas bazas par to, ka normativa vide varétu ietekmét realu e-platformas
izmantosSanu. Tadé| galigajiem uznémeéjdarbibas modeliem janem véra dazadi noteikumi, kas
ietekmeé ieinteresétas puses katra valstl. RaZotaji no Somijas noradija par sarezgijumiem, kas
saistiti ar e-platformas izmantoSanu, lai pardotu vietéji brivétus alkoholiskos dzérienus, jo
likums aizliedz publiski finansétiem partikas tikliem nodarboties ar komercialu
uznémeéjdarbibu. Tas ir radijis situaciju, kad ieguldijumi nepalidz izveidot visaptverosu sisteému

pasttijumu apstradei.

3.3 Tema Nr. 3: Logistika
3.3.1 Aptaujas atbildes

Vairak neka puse no izplatitajiem un tikliem zinoja par visparéju neapmierinatibu ar pasreizéjo
piegades kéedi. lemesli nedaudz atskiras, tacu galvenie bija pieejamo cilvekresursu trikums,
kas varétu bt saistits ar finansu ierobeZojumiem. Turklat vairak neka puse no izplatitajiem
(60,61%) atbildeja, ka piegades izmaksas ir parak augstas, uzsverot to ka galveno problemu,

kam sekoja uzskats, ka tirgus ir parak mazs (45,45%).

3.3.2 Secinajumi no intervijam

Intervijas / fokusgrupas koncentréjas uz logistikas veidosanu, sadarbibas iespéjam starp
izplatitajiem un precu uzskaiti. Daudzos gadijumos razotaji vél joprojam tieSi piegada preci
pircéjiem, tas nozimé tiesi restoraniem vai centralajam lauksaimnieku tirgum. Vini rapéjas par
to, lai produkti pie galapatérétajiem nonaktu teicama stavokli, piedavajot tos iespéjami

labakaja veida. Igaunijas, Lietuvas un Krievijas razotaji organizé centralos precu savaksanas

18



——-—

punktus, kas ir saskanoti ar izplatitajiem. Tas samazina izplatitaju nepiecieSamibu braukt péc

produktiem pie attaliem raZotajiem.

Diskusija ka svarigu komunikacijas faktoru atzina izsekojamibu. Logistikas problémas, kas
saistitas ar prec€u iegiSanu, markésanu un iepakoSanu, klUst par batiskiem instrumentiem, lai
nodotu zinu par produkta izcelsmi galapatérétajiem. lgaunijas Sefpavari noradija uz
izaicinajumiem, kas saistiti ar to, ka produkti tiek atvesti bez markéjuma, tadejadi izplatitaja
atbildiba ir izsekot produktiem un nodrosinat kvalitates saglabasanu. Vacijas izplatitaji arn
norada uz to, cik svarigi ir razotajiem izmantot produktu markéjumus un ES artikula numurus,
atziméjot, ka daudziem raZotajiem par to ir nepietiekama izpratne un nepiecieSamas

apmacibas. Kad Sie markésanas noteikumi tiek ieveroti, precém iespéjams izsekot vieglak.

Vel viens logistikas izaicinajums, ko uzsvéra Vacijas izplatitaji, bija dazadu precu izplatisana
viena piegades transportlidzekli. Sieram ar peléjumu, zivim un salatiem ir jabut atbilstoSi
iepakotiem, kad tos transporté kopa. Vacijas un Lietuvas raZotaji/izplatitaji ari noradija uz
nepiecieSamibu péc atdzesétam kravam. Lietuva raZotaji izsaka bazas par to, ka, ja tie
nepiegada produktus tiesi pircéjiem, tad vini nevar nodrosinat augstakas kvalitates produktus,
tomeér ari tieSa piegade nav ilgtspéjiga, jo vini nespéj nodrosinat pietiekami lielus piegades
apjomus. Tas akcenté individu vaditu izplatiSanas pakalpojumu nepiecieSamibu, kas garantétu

kvalitates saglabasanu.

Pavari Danija piemingja, ka bieZi vien sastopas ar dazadiem piegades uznémumiem, jo razotaji
pasi veido savus logistikas pakalpojumus. Tas palielina apstradajamo dokumentu apjomu un
laiku, ko javelta pasGtijumu apstradei. Tas atspogulojas ari pasttiSanas veida. Papildu
problémas rodas no dazadiem pakalpojumiem, kas nodrosSina piegades tikai noteiktos laikos
vai konkrétas dienas. Trikst konsekvences vietéjas partikas piegad€, un tas mazina iespéju, ka

restorani $ada veida piegades vélésies izmantot.

3.4 Téma Nr. 4: Cenu noteiksana / pelnas marza
3.4.1 Aptaujas atbildes

Pamatojoties uz aptauju atbildém, vairak neka puse tiklu (67,80%) un izplatitaju (55,95%)

noradija, ka ir apmierinati ar vietéjas partikas produktu cenu.
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Faktors, kas rada ar atbilstoSu cenas un pelnas marzas noteikSanu saistitus izaicinajumus, ir
konkurence. 46,43% izplatitaju zinoja par spécigu konkurences klatbutni mazumtirdzniecibas
kézu, lauksaimnieku tirdzinu/veikalu un citu partikas tiklu joma. Tikli Skietami mazak uztraucas
par konkurentiem. 28,33% tiklu parstavju noradija uz informacijas trukumu par vietéjiem
konkurentiem, bet 38,34% noradija, ka pastav izteikta konkurence. Tiklu gadijuma konkurenci

galvenokart rada mazumtirdzniecibas kédes, lauksaimniecibas veikali un vairumtirgotaji.

3.4.2 Secinajumi no intervijam

Sakotnéji tika pienemts, ka pastav liela starpiba starp to, ko samaksa lauksaimniekam, un
cenu, par kuru produktu pardod gala klientam. Tomér aptaujas liecina, ka cenas parasti nav
galvena probléma starp ieinteresétajam pusém. Cena klUst par nozimigu tému bridi, kad
izplatttaji uztraucas par augstajam izplatiSanas izmaksam, kas rodas gadijumos, kad pastav lieli
attalumi un nelieli pre€u daudzumi vai zems geografiskais pardosanas blivums. Pavari un
édinasanas pakalpojumu sniedzéji uzskata, ka augsta cena vietéjiem produktiem ir
galapatéréetajiem saprotama, ja vini izprot Si produkta stastu. Tas uzsver vajadzibu péc labi

definéta zimola un stastu marketinga pieejas.

Teikt, ka cena nav svariga, batu maldinoSi. Pieméram, esos$as e-platformas sagada izdevumus
gan pardevejiem, gan pircéjiem. Pavari, kuri izmanto Vacijas e-platformu MECKSCHWEIZER,
skaidri apzinas nepiecieSamibu péc cenas ietaupijumiem, ko sniegtu kolektivo pasatijumu
veikSana. Vini norada, ka bez kolektivo pasutijumu veikSanas iespéjas sistemas neskiet tiem

pievilcigas.

Valstu parstavju starpa ir daliti uzskati attieciba uz izpratni par esoSo cenu noteikSanas sistemu
piemérotibu. Valstis pastav ari atSkiribas starp tikliem un izplatitajiem. Izplatitaji norada, ka
par uzcenojumiem iepriekS vienojas ar razotajiem, tomeér dazadiem produktiem un arl
dazadiem raZzotajiem uzcenojumi atSkiras. Pieméram, Danijas parstavji norada, ka raZotaji ir
jainformé par potencialo ieguvumu, ja tie koncentrétos uz ekskluziviem produktiem.
Produktus, kas tiek reklaméti ka ekskluzivi, var pardot par daudz augstaku cenu. Tomeér, ja
produktus pardod art ar lielo mazumtirgotaju starpniecibu, ekskluzivitate ir zaudéta un zdd art

produktu pievilciba galapatérétaju acis.
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Attieciba uz logistiku reguléjoSiem noteikumiem Danijas tikli minéja grutibas saistiba ar speka
esoSajiem noteikumiem par publiski finansétu uznémumu darbibu — Sie noteikumi arl

atsaucas uz pakalpojumu cenu noteikSanu.

3.5 Tema Nr. 5: Nakotnes izaicinajumi
3.5.1 Aptaujas atbildes

Nakotnes izaicinajumi ir svarigi, nemot véra priekSstatus par tikliem un izplatitajiem. Tikli
plano ieguldit jaunos IT risinajumos (42,11%), tikai 28,07% atbild€ja, ka tie neplano veikt
jaunas investicijas un paréjas atbildes sadalijas diezgan vienmérigi. 32,53% no visiem
izplatitajiem atbildéja, ka vini plano veikt ieguldijumus nakamo 2 gadu laika. Atbildes starp
tiem, kuri plano ieguldit tadas jomas ka uzglabasana (31,33%), transportlidzekli (25,30%), IT

risinajumi (26,51%) un citi (24,10%), sadalijas diezgan vienmerigi.

Jautatas par Sobrid lielakajiem izaicinajumiem vietéjas partikas izplatiSana, abas puses minéja
diezgan lidzigus galvenos izaicinajumus. Abas puses bija vienispratis, ka mazie razoSanas

apjomi saimniecibas un ar lielajiem attalumiem saistita logistika visu sadardzina.

3.5.2 Secinajumi no intervijam

Intervijas rezultati attieciba uz katru valsti tiks apskatiti atseviski, jo diskusijas valstu starpa

tika noskaidroti izteikti atskirigi izaicinajumi.

Lietuva: Uzskata, ka patérétaju izglitoSana, uzsverot vietéjas partikas sniegto ieguvumu
veselibai un izcelot tas labo garsu, varétu palielinat patéretaju pieprasijumu. Vini ari uzskata,
ka valsts atbalsts izpratnes veicinasanai par vietéjiem produktiem batu visai noderigs.
Konkretak — vini velétos, lai restoranu Tpasnieki varétu vairak uzzinat par lauksaimniekiem un
vinu ekskluzivajiem produktiem. Pastav visparéja sajuta, ka darijumos ar lauksaimniekiem

trikst sadarbibas, kvalitates, vienotas ricibas un disciplinas.

Igaunija: Viens no izaicinajumiem vietéjas partikas lietoSana ir Igaunijas atrasanas vieta.
Partikas produkti Latvija ir letaki, tapéc galapatérétaji medz iegadaties produktus tiesi no
Latvijas raZzotajiem. Lielakais Igaunijas izaicinajums ir atrast razotajus, kas produktus sarazotu
pietiekama daudzuma, lai nodrosSinatu pastavigu precu piegadi. Papildu izaicinajums ir

mudinat pasvaldibas vairak izmantot vietéjo partiku.
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Danija: Norada uz to, ka, ja nav pietiekami daudz produktu, lai nodrosinatu stabilu un
nepartrauktu piegadi, tad nebus ari pastaviga pieprasijuma, tapeéc nav jégas buvét lielu

sistemu, lai apmierinatu $adu nekonsekventu pieprasijumu.

Dazi lauksaimnieki min€ja, ka juridiskas prasibas attieciba uz partikas drosibu, markésanu,
dzesésSanas prasibam un precu uzglabasanu var but Skérslis vietéjo produktu pardosanai —
Tpasi mazakos daudzumos. Tas varétu nozimét art to, ka produktu pieejamiba pieaugs un
pircéji no tiem sava zina “nogurs”. Turklat veiksmigiem produktiem biezi tiek raditi lidzinieki,

tapéc ir grat nodrosinat, ka tiek pardoti autentiskie produkti.

Valsts parstavji uzskata, ka varétu tikt istenota divpuséja stratégija ar pastiprinatu sadarbibu
vietéja kopiena apvienojuma ar mazaku klientu grupu atseviskos geografiskajos apgabalos vai

segmentos, lai atbalstitu cilvékus, kas ir patiesi ieintereséti iegadaties vietéjo partiku.

Tacu vinu vidd pastavéja arl bazas, ka pieprasijums péc vietéjiem partikas produktiem

vienkarsi varétu bat ar laiku parejosa, nepastaviga tendence.

Somija: Ka lielakos nakotnes izaicinajumus Somijas vietéjas partikas tirgd var minét to, ka
trakst kvalificeta darbaspéka, kas apnemtos darboties ar vietéjiem partikas produktiem,
turklat veidojas aizvien izteiktaka konkurence. Ir grati novertét dazadu logistikas risinajumu
izmaksas, ja ir ierobeZoti apjomi un lieli attalumi. Tapat ar1 grati noteikt, kurus marketinga
kanalus izmantot un kuri piemérotaki. Visbeidzot, vietéja likumdosana ir arkartigi mainiga, un

bieZi vien prasa atru pielagosanos.

Vacija: Vacija ir daudz noteikumu vietejai razoSanai, tapéc varétu palidzét apmacibas un
rokasgramatas, lai gutu prieksstatu par veicamajiem pasakumiem, kurus paredz ES veselibas

un drosibas noteikumi.

Latvija: Svarigakie izaicinajumi Latvija ir kvalificétu darbinieku un produktu diferenciacijas

trikumus.

Polija: Polija nakas saskarties ar izaicinajumiem, kas saistiti ar kvalificétu darbinieku
apmacibam un pilnveidosanu, vienlaikus censSoties samazinat razosanas izmaksas. Vini ari
noradija, ka trikst konsekvences piegadé dazados gados, jo lauksaimnieki neaudzé vienus un

tos pasus produktus ilgstosi.
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Zviedrija: Zviedrija visas ieinteresétas puses atzina nepiecieSamibu péc investicijam un

darbibu paplasinasanas, tomér investicijas tiek rlpigi izvértétas un piesardzigi istenotas.

Norvégija: Lielakie izaicinajumi vietejas partikas pardosSana ir razoSanas izmaksas un

izplatiSana. Turklat pastav uzcenojumi visos razoSanas posmos, kas sadardzina tirgus cenu.

Krievija: Augstakas razoSanas izmaksas un transporta pakalpojumi ir lielas problémas, kas
apgrutina konkurétspéjigu cenu noteikSanu vietéjiem partikas produktiem Krievija. Citi

minétie izaicinajumi ir infrastruktdras, finansu un cilvékresursu trikums.
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3.6 Téema Nr. 6 Demografija

Viena no galvenajam jomam, ko apskata demografijas sadala, ir uznémuma gada apgrozijums.
Sis vienkarsais jautajums parada pieejamo finansu resursu klastu, ko ieguldit $ajos nakotnes

uznémeéjdarbibas mode]os.

2. attéls. Izplatitaju un tiklu gada apgrozijuma atspogulojums

Cik liels ir uznémuma gada apgrozijums?

Mazak par 25 000 eiro

25 000—zem 50 000 eiro

50 000-zem 100 000 eiro
100 000-zem 200 000 eiro
200 000-zem 500 000 eiro

500 000-zem 1 000 000 eiro

1000 000 eiro vai vairak

Nav informaciias nar eada aneroziiumu

= n = Lot L Lt

m lzplatitajs m Tikls

Saskana ar aptauju no 86 izplatitajiem, kuri atbildéja uz So jautajumu, 18,6% gada apgrozijums
ir vairak neka 1 000 000 eiro, bet 17,44% mazak neka 25 000 eiro. Izplatitaji lielako daju

produktu (87%) pardod privatpersonam un veikaliem (51%).

No 56 aptaujatajiem tikliem 41% apgrozijums bija mazaks par 25 000 eiro, bet 33,94%
neatklaja informaciju par apgrozijumu. Tikli pardeva 81% produktu tiesi klientiem, no kuriem
47% bija mazumtirdzniecibas klienti. Dazi tikli var nebut tiesi iesaistiti ienémumu plisma, jo

tie nodrosina koordinésanas vai sakaru funkcijas.
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3. attéls. Izplatitaju un tiklu klientu loks

Kam jiis pardodat savus produktus? Kam jusu tikls pardod produktus?

(Izplatitaji)

Citiem Klientiem -

Citiem klientiem:

Partikas parstradatajiem Tiesi galapatérétajiem

Mazumtirgotajiem

Veikaliem

Izplatitajiem

Partikas nodrosinatajiem (édinasanas
uznémumiem)

rraweserin -

=

0 i) 0 30 40 50 &0 70 BO 0 n EL) 40 50 &0

Saskana ar aptauju lielakoties vietéjas partikas produktus pardod uznémumu darijumos ar

pircéju, pieeja “bizness biznesam” ir mazak attistita.
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Pétljuma gaita izdaritie secinajumi liecina, ka uznémeéjdarbibas modeliem jarisina atskirigas
Cetru galveno ieintereséto pusu — razotaju, izplatitaju, tiklu un restoranu/ednicu Tpasnieku
(patéretaju) — prasibas. Apvienojot secinajumus no 10 unikalam valstim, més atklajam, ka
pastav daudz kopigu probléemu un iespéjams attistit uznémeéjdarbibas pieejas, kas stradatu
visur. Neskatoties uz So faktu, pastav vietéjas atskiribas, ko nepiecieSams nemt véera, tapéc
jebkuri izstradatie risinajumi laika gaita ir japielago individualam vajadzibam vai
ieinteresétajam pusém. Parsvara més redzam, ka iegutie rezultati norada uz centralizétu
risinajumu — viegli pielagojamu e-platformu, ko varétu apvienot ar centralas izplatiSanas

tikliem. NepiecieSamibu péc elektroniskas platformas uzsver visas ieinteresétas puses.

Pirms $ada platforma tiek apvienoti pircéji un razotaji un veikti pasttijumi, jabat izpratnei par
vietéjo partiku un tas pieprasijumu. Pétijums paradija nepiecieSamibu péc skaidras
marketinga stratégijas, kas butu orientéta uz stastu veidoSanu un raditu skaidru prieksstatu
par zimolu, ka ari bitu konsekventa un noraditu uz vietéjas partikas sniegtajiem ieguvumiem.
Ka nakotnes izaicinajumu daudzas ieinteresétas personas minéja patérétaju informétibas
trdkumu par vietéjo partiku, ka ari noradija, ka Saja joma bitu jacensas git valdibas atbalstu.
ligtspéjigai un dzivotspéjigai biznesa platformai nepiecieSams attistit marketinga

komunikacijas metodes.

Komunikacija: Sobrid galvenas marketinga metodes ir socidlie mediji un mutiska
komunikacija, galvenokart So metozu vienkarsibas un bezmaksas iespéju dél. Tie ir noderigi
sazinas lidzekli un lauj 1stenot pardosanu, kas balstita uz veiksmes faktoru, tomeér tie ir arl
sameéra ierobeZojosi. RaZotajiem pasiem trikst gan laika, gan pieredzes, lai tirgotu savus
produktus. NepiecieSamas apmacibas un resursi, ko varétu izmantot visas ieinteresétas puses,
lai, iespéjams, izveidotu atpazistamu vietéjo zimolu, ko varétu izmantot restoranos un
édnicas, tadejadi pateréetajiem nodrosinot konkrétu vietéjo standartu. Tas nav saistits tikai ar
informétibas limena paaugstinasanu, bet arf attaisno So produktu augstakas pardosanas cenas
patéretajiem. Lielaka dala ieintereseto personu runaja par to, ka vietéjo produktu cenu
noteikSana ir liela méra atkariga no ta, cik efektivi tiek pasniegts produkta stasts. Atkal un
atkal meés redzam, ka produkta stasts pamato cenu, kuru patérétaji ir gatavi maksat. Tas
uzsver nepiecieSamibu pardot produktus ar stastu, ka art palielinat regionalo izpratni par

pieejamajiem produktiem. Ir svarigi, lai razotaju riciba batu patérétaju izpétes metodes, jo
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dazados regionos tiek dota priekSroka dazadam produktu Tpasibam utt. “Biologiskas
izcelsmes” markéjumu aizstasana ar noradi “Vietéjais produkts” vai otradi. Nav pratigi izveidot

visparigu marketinga materialu izmantosanai visas valstis.

Pasttijumi: Pavariem un édinasanas uznémumiem ir svariga iegadato precu kvalitate, tapéc
vini pauZ nepiecieSamibu zinat to, ka razotajs darbojas. Viniem ir nepiecieSama detalizéta
informacija par produktiem, un tiesa sazina to garanté, tomeér atrast razotajus regiona var but
laikietilpigi un sarezgiti. So problému var novérst e-platformas risinajums, kas nodro$ina tadas
funkcijas ka lietotaju profilus, pieméram, MECK-SCHWEIZER risinajums Vacija, kas satur
detalizétu informaciju par konkrétiem lauksaimniekiem, tostarp vinu biznesa filozofiju,
atrasanas vietu un zinas par dazadiem produktiem. Svarigi, lai jebkurs e-platformas risinajums
saturétu pietiekami daudz informacijas par pieejamajiem produktiem, iespéjams ari iespéju
filtret meklésanu péc atrasanas vietas un Tpasibam, pieméram, tauku satura gala vai auglu
gatavibas. Lai vél vairak atbalstitu tieSo sazinu, ko iecienijusi Sefpavari, platforma var sniegt
tadas funkcijas ka tie$a zinojumapmaina vai zvanisana. Tada veida ta varétu kalpot ka razotaju

apkopojums, kuru pircéji var parlukot un sazinaties, lai sanemtu papildu informaciju.

Logistikas laiks un efektivitate: Intervijas / mérka grupu diskusijas ari tiek noradits uz bazam
par laika ierobeZzojumiem, ar ko saskaras gan pircéji, gan razotaji, un kolektiva e-platforma,
var bat nozimigs instruments, lai mazinatu So problému. Risinajums, kas |auj pircéjiem
iegadaties preces no vairakiem vietéjiem razotajiem, vienlaikus sanemot tikai vienu rekinu,

var ievérojami samazinat laiku un izmaksas, kas saistitas ar dokumentu apstradi.

Pat tad, ja galalietotaji dod prieksSroku tradicionalakam metodem, pieméram, pavariem patik
personigi kontakti ar iepirkto produktu razotaju to izcelsmes vieta, vél joprojam ir iespéjams
izmantot tradicionalos sazinas lidzek|us, tai pasa laika lietojot jauno e-platformu. E-platforma
piedava plasaku sortimenta klastu, precu atjauninajumus reala laika un papildu nepiecieSamo
informaciju, kuru raZotajs var ievietot pardoSanas apjoma uzlaboSanai. Centralizéjot un
apvienojot produkciju vienuviet, galapatérétaji/lietotaji var fiziski vai elektroniski apskatit
produkciju. Turklat, lai iegltu vairak informacijas, var sazinaties ar razotaju un noskaidrot
sikakas zinas par produkciju. IzplatiS8anas centri tad novérstu lielako daju logistikas problému,
pieméram, infrastruktdras, cilvékresursu trikumu un attalumu. Centralizets mezgls, no kura

produktus var izplatit, var apvienot izplatisSanas pakalpojumus un resursus, vienlaikus
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samazinot infrastruktlras problémas, ar ko saskaras tikli un izplatitaji. Vienlaikus tas

nodrosinatu lielaku sadarbibu starp razotajiem un Jautu izmantot resursus daudz efektivak.

Noteikumi: Siada risinajuma Tsteno3anai pastav $kérsli, kas ir jarisina biznesa modela
formulésanas faze. Valdibas noteikumi rada baZzas vairakam ieinteresétajam personam.
Noteikumi par partikas droSibu un produktu ES markésanu var bit diezgan konsekventi visas
10 valstis, tomér jaizstrada skaidras instrukcijas, lai raZotaji varétu tas izpildit salidzinosi viegli.
Somijas raZotaji izvirzija jautajumus par e-platformas izmantosSanu pardos$ana, jo alkoholiskos
dzérienus tiesaistes pardosana tirgot ir aizliegts. Saja gadijuma raZotaji varétu veidot profilu
ar produktu aprakstiem. Danijas tikli minéja noteikumus, kas nepielauj publiski finansétiem
partikas produktu tikliem nodarboties ar komercdarbibu. Tas jadara centralizéti, kas, savukart,

prasa lielus ieguldijumus.

Pastavigs piedavajums: Mainigi piegades apjomi un nepietiekama produktu izvéle pavariem
piecas intervétajas valstis nelauj pilniba palauties uz vietéjas partikas piegadatajiem, un dala
no 8 jautajuma varétu bat saistita ar zinasanu vai izpratnes trikumu par to, kas ir pieejams.
So barjeru daléji varétu atvieglot e-platforma, kas nodrogina kombinéto visu vietéjo razotaju
mekléSanu. Vai ari pavari un vietéjie razotaji varétu sadarboties un ieprieks pasutit produktus

atbilstosi savam vajadzibam.

Atbilstoss transports: Produkti, kam nepiecieSama Tpasa transportésana vai iepakojums, var
radit batiskus Skérslus. Pieméram, ledusskapjos transportéjami produkti vai produkti, ko
nevar transportét kopa, pieméram, jéla gala, siers ar peléjumu un zivis. No ta izriet, ka pastav
plass produktu klasts, kam nepiecieSams unikals iepakojums un apstrades proceduras. Tas
jaieklauj biznesa modeli un janodroSina risinajumi, kas var tikt izmantoti visas produktu

kategorijas.

Lai gan centralizéta mezgla apjomu var pielagot, tomér regionos ar |oti zemu
pieprasijumu/razotaju blivumu tas var nebit uzticams risinajums. Razotajiem un pircéjiem
vietas ar zemu pieprasijumu/razotaju blivumu noderétu alternativs risinajums, ka koordinét
piedavajumu. Sada situacija e-platformu var izmantot ka datubazi, kas satur informaciju par

razotajiem atseviskos rajonos.

Marketings pasakumu ietvaros: Vietgjie tikli var organizét tikSanas, gadatirgus un pasakumus.

Pétijums skaidri parada, ka daudzi razotaji un patérétaji uzsver klatienes kontakta nozimibu
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ka Joti svarigu faktoru. Rupigi attistitas personiskas attiecibas rada uzticamibu un uzlabo
uznémeéjdarbibas kvalitati. Tas janem veéra, izstradajot biznesa modeli. Tas varétu but
iespéjams, nodrosSinot tieSas komunikacijas metodes starp ieinteresétajam pusém e-

platforma vai vienkarsi sniedzot kontaktinformaciju.

Apvienot koncepcijas “bizness biznesam” un “bizness — klients”, lai izvairitos no paralélas
sistémas: Pétijums paradija, ka lielaka dala ieintereséto pusu darbojas gan B2C, gan B2B vide.
Uznémeéjdarbibas modeliem — gan ietverot, gan neietverot e-platformas — janem veéra Sis

aspekts un jarada risinajums, kas darbojas abos kanalos taja pasa platforma.

Diskusija: Jautajumi par to, ka strukturét izstradajamos uznémeéjdarbibas modelus, ir saistiti
ar to, ka tiek veidotas attiecibas starp ieinteresétajam pusém un kas ir tie, kuru starpa
norisinas darijumi. Seit nav pareizas atbildes. Tomér sistematiski pilotprojekti starp dazadam
iespéjamam pieejam lautu salidzinat, kur§ no risindjuma veidiem varétu stradat. Saja
konteksta ir janosaka, kas viena no risinajuma veidiem tiek pardots vai kapéc $i pieeja
nedarbojas ar Siem ierobeZojumiem. Domajot par uznéméjdarbibas modeliem ka
sistematiskas struktiiras elementiem, iespéjams veikt korekcijas vai ar laiku pielagot noteiktus
elementus, tapat ka viena ieintereséta persona vai ieintereséto personu grupa pielago savas

lomas vai darbibas.

4.1 Galvenie ieteikumi

Péc katras valsts zinojuma izvértéSanas piedavajam dazus galvenos ieteikumus, kas janem
Véra pirms biznesa modela veido$anas un ta veido3anas laika. Sie ieteicamie risindjumi ir
sadaliti iespéjamos nelielos risinajumos/pazimés un péc tam salagoti ar galvenajam témam

un galvenajam projekta identificétajam ieinteresétajam personam.
Sie ieteikumi ir $adi:

leklaujoSas e-platformas izstrade: leklaujoSa e-platforma var sastavet no centralizétas
datubazes, kura dalities ar informaciju par visiem sertificétajiem razotajiem, pasutijumu
apstradi B2C, personalizétu pasitijumu apstradi B2B klientiem, maksajumu kanaliem, klientu
attiecibu vadibu u.c. E-platforma var tikt izstradata soli pa solim atbilstosi prioritasu prastbam.
So e-platformu ar laiku var sasaistit ar izplati$anas kanalu automatizétai precu krajumu
atjauninasanai.
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Izplati3anas un logistikas kanals: Sis ieteikums iedalds divos veidos. Atbilsto$i prasibam un
atkariba no prieksSizpété secinata var izveidot centralizéto izplatiSanas mezglu ar atseviski
izvietotiem precu uzglabasanas centriem. Centralais mezgls nodrosinas tieSas piegades
iesp€ju klientiem, |aujot atrast tuvako noliktavu un apskatit produkta pieejamibu. Vel viena
logistikas pieeja var but viens precu savaksSanas punkts, kur pircéji var ierasties péc

produktiem un raZzotaji piegadat produktus.

Pirceju izglitoSana: Daudzu valstu zinojumi uzsvéra, ka pircéji ir vairak jaizglito, lai izprastu, cik
svariga ir vietéja un biologiska partika. Sis izglitojodas/informéjosas programmas var tikt

izstradatas, vadoties péc atbilstosas pircéju segmentacijas.

RazZotaju apmaciba: Produkta celam lidz razotajam batu jabit parskatamam un izsekojamam.
Produkta izcelsmi zinat ir batiski, un tas ir ari svarigi gadijuma, ja patérétajs vélas produktu
atgriezt. TieSi tadé] daudzas valstis ir izvéléjusas iekseéjos vai ES markésanas un iepakojuma
standartus. Daudzi B2B patérétaji ir konstatéjusi, ka produkts ir iesatits bez standarta
markéjumiem. Tas ir saistits ar to, ka razotajiem nav pietiekami skaidras izpratnes par to, ka
pareizi ievérot markésanas un iepakosanas standartus. To var atrisinat ar pareizu un savlaicigu

razotaju apmacibu.

Organizéta lauksaimnieciba vai iepriekséja pasuatisana: Viens no lielakajiem izaicinajumiem
valstu teritorijas ir nekonsekvents produktu apjoms vai piegade. Nelielakos regionos var
izméginat un testét organizéto lauksaimniecibu un iepriekséju pasutisanu, lai samazinatu sadu
problému ietekmi. Var izvéléties dazus regionus, kas nodarbotos ar organizétu
lauksaimniecibu, un atbilstosi gaidamajam prasibam lauksaimnieki var audzét dazadus
produktus visa regiona. Tas nodrosinas prognozeéjamu konkréta produkta piegadi. NodrosSinot
ieprieksejas pasitiSanas iesp€ju, lauksaimnieki var audzéet dazadus produktus visa regiona. Ta
ka produktu kvalitate un daudzums balstits uz daudziem un dazadiem faktoriem, pieméram,

apkartéjas vides ietekme, Sadas pieejas izméeginasanu var veikt nelielakos regionos.

Atbilstosa biznesa plana izstrade un ieintereséto personu koordinéSana: Ir novérots, ka
nepastav atbilstoSs lomu un atbildibas sadalijjums starp tiklu un izplatitajiem. Abas
ieinteresétas personas ir atbildigas par informacijas sniegSanu un produktu piegadi,
marketinga aktivitatém un pasatijumu apstradi utt. Aptaujas dati gan liecina, ka izplatiSanas

tiklu sastava parsvara ir lauksaimnieki, un Sie tikli ir vairak vérsti uz marketingu un informacijas
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apmainu. Savukart izplatitajiem ir lielaks apgrozijums, pietiekami lielas precu uzglabasanas

vietas un to lielakais vairums ir apmierinati ar piegades kédém.

Tapéc bltu ieteicams, ja tikli un izplatitaji spélétu dazadas un nesaistitas lomas. Ta ka lielaka
dala no tikla dalibniekiem ir lauksaimnieki, vini var rupéties par marketingu, zimolu un
informacijas apmainu par vietéjo produktu. Vini var sazinaties ar lauksaimniekiem, lai
apkopotu visu informaciju un nodroSinatu nepiecieSamo apmacibu attieciba uz
iepakojumiem, markéSanu utt. Izplatitaji var rlapéties par pasltijumu apstradi, attistot

izplatiSanas un logistikas jomas.

Sie ieteikumi ir paraditi ilustrétas kartes formata katras valsts zinojuma pielikumos (A lidz
J pielikumi). Karte ir izstradata, balstoties uz radusos izpratni par galvenajiem jautajumiem,

kas minéti katras valsts zinojuma. Pamata ieteikumi katra valsti ir atziméti ar valstu inicialiem.

So attélu mérkis ir nodrosinat atru ieskatu jautajumos katrd no valstim, lai tas varétu
savstarpéji salidzinat, aplikojot iespéju radit vértibu piedavajumu nakamaja BSF projekta
faze. Ta ka katrai valstij ir dzigi un art atskirigi ierobezojumi, sapratam, ka attéli varétu

palidzét nodrosinat datu stenografiju uznémejdarbibas modelu izveide.
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