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Wprowadzenie

W kontekscie rybotéwstwa i akwakultury, tancuch dostaw/
wartosci' odnosi sie do ,wszystkich dziatan i ustug - od dos-
tawy surowca do produkgji (ryb ztowionych lub hodowanych
w akwakulturze), przetwarzania, sprzedazy hurtowej i wresz-
cie detalicznej*”. Kazdy gatunek, zaréwno z todzi jak i z far-
my rybnej, bedzie miec¢ swdj specyficzny tancuch wartosci w
zaleznosci od metody produkcji, cech produktu (w tym roz-
miaru), kanatéw sprzedazy i zaangazowanych posrednikdéw.
Niektére ryby beda sprzedawane $wieze, bezposrednio w
spotecznosci lokalnej; inne produkty moga by¢ sprzedawane,
przechowywane, przetwarzane i wysytane do odbiorcéw na
drugim koncu Swiata.

Przeptywy produktéw rybotdéwstwa i akwakultury zalezg od
wielu czynnikéw, poczawszy od preferencji konsumentéw w
réznych miejscach, do mozliwosci i konkurencyjnosci dane-
go obszaru rybackiego w zakresie potowu lub wytwarzania
produktéw, przetwdrstwa i dystrybucji miejscowych pro-
duktéw na rynku. Sciezka, ktéra kazda ryba trafi na rynek
bedzie z kolei okreslata generowana przez nig wartos¢ do-
dang i decydowata o tym, gdzie zachowuje sie najwieksza
czes$¢ tej wartosci.

Sektor rybotéwstwa matej skali staje wobec szeregu wyzwan,
poczawszy od naturalnej nieregularnosci — czasem matych
ilosci - dostaw ryb wytadowanych przez mniejszych ope-
ratoréw, ograniczonego okresu przechowywania owocéw
morza i wysokiego popytu na waska grupe gatunkéw. Mocna
konkurencja lepiej zorganizowanych i wysoko wyspecjali-
zowanych firm rybnych, w tym z zagranicy, to rzeczywistos¢,

z ktérg zmaga sie wiele przedsiebiorstw rybackich w Europie.

Niniejszy przewodnik ma na
celu dostarczenie narzed-
zi dla Lokalnych Grup
Rybackich (LGR, zwanych
takze FLAG), starajacych sie
wzmocni¢ tancuchy war-
tosci na swoim terenie i

pomac lokalnym firmom, a
zwiaszcza rybakom i lokalnym producentom akwakultury,
przejecie tak duzej czesci tej wartosci, jak to tylko mozliwe.
Aby lokalna spoteczno$¢ mogta korzysta¢ z zasobéw gospo-
darki rybackiej, potrzebne sa dynamiczne, rentowne i trwate
dziatalnos$ci gospodarcze na obszarze LGR. Wspieranie takich
dziatan moze obejmowac zwiekszenie konsumpcji lokalnych
ryb przez spotecznos¢ dzieki lepszej organizacji sprzedazy na
miejscu, lub wzmocnienie dziatan takich jak przetwarzanie,
dzieki czemu produkty lokalne dotra na nowe rynki.

W ramach Europejskiego Funduszu Morskiego i Rybackiego
(EFMR), LGR maja mozliwos$¢ wspierania ,podnoszenia war-
tosci produktéw, tworzenia miejsc pracy, zachecania mto-
dych ludzi i propagowania innowacji na wszystkich etapach
tancucha dostaw produktéw w sektorze rybotéwstwa i
akwakultury®” Kolejne rozdziaty oferuja pomysty i metody
jak to zrobi¢, pomagajac firmom w rybackim w uzyskaniu
dostepu do wiedzy, sieci wspotpracy i sSrodkéw finansowych
niezbednych do podjecia nowych dziatan i nowych sposoby
pracy, przyczyniajac sie tym samym do dynamizacji i uelasty-
cznienia sektora rybotéwstwa i akwakultury na poziomie
lokalnym.

1 W niniejszej publikacji terminy ,faricuch dostaw” i faricuch wartosci” sa zazwyczaj traktowane zamiennie [przyp. ttum]

2 https://www.rairarubiabooks.com/related-pdf-aquaculture-value-chains.html

3 Artykut 63 (1a) Rozporzadzenia EMFF (UE) Nr 508/2014).
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1. Zrozumiec lokalny tancuch dostaw

1.1. Dlaczego potrzebna jest mapa tarncucha
dostaw miejscowego sektora rybackiego?

Aby LGR mogta nakierowac wsparcie na te etapy taricucha
dostaw, w ktérych wsparcie moze odnie$¢ najlepszy efekt,
konieczne jest zainwestowanie czasu i Srodkéw na petne zro-
zumienie, jak wyglada miejscowy sektor rybacki. Wiekszos¢
LGR ma stosunkowo niewielkie budzety, dlatego musi je
koncentrowac¢ strategicznie na tych inwestycjach, ktoére
dadza maksymalne rezultaty i oddziatywanie.

Pogtebiona analiza lokalnego sektora rybackiego powinna
stanowi¢ czes¢ strategii kazdej LGR, ktéra planuje wzmocnié
konkurencyjnos¢ produktéw lokalnych i ogdlnie poprawic sy-
tuacje ekonomicznga sektora. Zebranie i analiza informacji na
ten temat pomoga zbudowac solidng wiedze o warunkach,
w jakich funkcjonuja miejscowe przedsiebiorstwa zwigzane
z rybactwem i rybami, odkry¢ stabosci na poszczegoéliny-
ch etapach tancucha dostaw réznych produktéw i znalez¢
szanse, ktére pozwolg zatrzymac na obszarze LGR wiekszg
wartos¢ dodang z produktéw rybactwa i akwakultury.

Informacja taka jest podstawa strategicznej orientacji
kierunkéw inwestowania srodkéw LGR. Pozwoli ona podej-
mowac decyzje na bazie faktéw, zamiast opierac sie na in-
formacjach zastyszanych i przypadkowych, albo po prostu
ogranicza¢ sie do reagowania na wnioski sktadane przez
beneficjentéw. Innymi stowy, taka informacja pozwoli LGR
aktywnie wychodzi¢ naprzeciw pewnym stabosciom lokalne-
go sektora rybackiego.

Wreszcie, podjecie racjonalnej analizy lokalnego sektora ry-
backiego i odpowiadajacego mu taiicucha dostaw pozwoli
LGR pozyska¢ wiarygodnos¢ i uznanie lokalnych przedsie-
biorstw rybackich, bedac dla nich partnerem, ktéry nie tyl-
ko rozumie bezposrednie otoczenie tych przedsiebiorstw
i ich ograniczenia, ale takze dostrzega szerszy kontekst ich
funkcjonowania i moze pomoc znalezé rozwigzania.

1.2. Co powinno wejs¢ w sktad mapy tanncucha dostaw?

Przede wszystkim LGR powinna doskonale rozumie¢ sek-
tor rybacki na swoim obszarze. Mamy tu na mysli ws-
zystkie dziatania zwigzane z potowem i hodowlg ryb oraz
przetworstwem. Pytania, na ktére powinny odpowiedzie¢
LGR w trakcie analizy gtéwnych cech miejscowego sektora
rybackiego, powinny dotyczy¢ miedzy innymi:

v gtéwnych metod potowu lub produkgji ryb,

v najwazniejszych gatunkéw ryb,

v liczby, rodzaju i wielkosci statkow

v liczby i rodzaju przedsiebiorstw akwakultury,

v przetworstwa,

v liczby firm sktadajacych sie na sektor rybacki,

v wielkosci potowoéw/produkcji oraz ich wartosci,

v réznego typu produktéw rybnych trafiajgcych na rynek.

Tego typu informacje powinny w miare mozliwosci by¢ ze-
brane na etapie przygotowywania lokalnej strategii

rozwoju, cho¢ LGR powinna $ledzi¢ sytuacje przez caty okres
programowania.

Ponadto, oprécz tego ogdlnego przegladu sektora rybackie-
go, wazne jest tez zrozumienie szczegétéw funkcjonowania
poszczegdlnych tancuchéw dostaw produktéw rybnych da-
nego obszaru.

Rys. 1 przedstawia ogdlny zarys rybackiego taricucha war-
tosci. Jak wida¢, rozpoczyna sie on od naktadéw, takich jak
wsparcie technologiczne dla zarzadzania zasobami ry-
bnymi, ktére jest kluczowym elementem zapewniajagcym
produkcje lub potéw ryb. Faza produkcji obejmuje potowy
,dzikich” ryb lub skorupiakéw; akwakulture, czyli hodowle
okreslonych gatunkéw ryb czy innych organizmoéw wodny-
ch; a takze akwaponike, czyli kombinacje hodowli ryb z pro-
dukcja roslinna, w ktérej odpady z gospodarstwa rybnego
odzywiaja rosliny hodowane hydroponicznie, ktére z kolei
oczyszczajg wode.

Pobudzanie przedsiebiorczosci w rybackim tancuchu dostaw # 6



Rys. 1. taricuch dostaw produktéw rybackich
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Produkty sa wytadowywane, wazone i sortowane, po czym
nastepuje odbiér od producenta, ktéry moze mie¢ miejsce
na aukgji, bezposrednio z kutra lub od gospodarstwa ry-
backiego w drodze zakontraktowania dostawy lub poprzez
sprzedaz bezposrednia. Nastepnie produkty s przetwar-
zane, co jest kluczowym etapem tworzenia wartosci dodanej.
Moze to obejmowac tylko patroszenie, mrozenie i filetowa-
nie, albo tez bardziej ztozone formy takie jak wedzenie, wy-
réb konserw, a nawet gotowych positkéw rybnych. Produkty
pochodzace z przytowu lub odpaddéw moga takze podlegac
procesowi dodawania wartosci, np. produkcja maczki rybnej
z przytowu lub pozyskiwanie skéry z ryb.

Produkty sa nastepnie umieszczane w opakowaniach réznej
wielkosci i przewozone (drogg morska, ladowa lub powie-
trzna) do punktu docelowego. Tam sg sprzedawane, badz to
bezposrednio do ostatecznego konsumenta, badz za posre-
dnictwem sklepéw detalicznych czy restauracji lub poprzez
hurtownikéw, ktérzy je odsprzedadza dalej.

Zdolnos¢ do przechowywania produktéw rybackich
na réznych etapach tancucha (np. zywych, pakowanych
prézniowo lub mrozonych) jest niezmiernie waznym czyn-
nikiem, pozwalajagcym na kontrole podazy (wielkosci i cza-

su sprzedazy), zapewniajagc w ten sposéb maksymalne pr-

s
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1. Zrozumie¢ lokalny tanncuch dostaw
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zychody z miejscowych produktéw. Bardzo wazng kwestig
logistyczng jest utrzymanie tancucha chtodniczego, co
pozwala zapewni¢ wysoka jako$¢ oraz spetni¢ wymogi bez-
pieczenstwa zywnosciowego.

To jest uproszczona wersja drogi, jaka przebywaja produkty
rybne, aby sie znalez¢ na rynku. W rzeczywistosci moze to
by¢ bardziej skomplikowane, zatem kazdy gatunek ryb (a
czasem takze rozmiar w obrebie gatunku) z kazdej jed-
nostki potowowej moze mie¢ inny tancuch dostaw. Majac
to na uwadze, LGR powinna przeanalizowa¢ gtéwne fancu-
chy dostaw ryb na swoim obszarze, aby zobaczy¢, na jakim
etapie w poszczegdlnych taricuchach nalezy wzmocni¢ mie-
jscowych przedsiebiorcéw lub rozwingé nowe dziatalnosci.

o

PRAKTYKA

W okresie 2007-2013 LGR Pétnocny Devon w
Wielkiej Brytanii zamoéwita pogtebiong analize
rynku i faricucha dostaw dla ryb potawianych
na swoim obszarze. Pozyskata dzieki temu wie-
dze niezbedna, aby nakierowa¢ wsparcie na poszczegdlne
firmy sektora rybackiego. Raport z tej analizy pozwolit przy-
gotowac,mapy”fancucha dostaw dla osmiu najwazniejszych
dla tego obszaru gatunkéw ryb. Dwa sposréd tych tancu-
chéw zamieszczamy ponizej.
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1. Zrozumie¢ lokalny tanncuch dostaw

Rys. 2. taricuch dostaw dla trqbika (slimaka morskiego) w Péfnocnym Devonie
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Sporzadzenie mapy taricucha dostaw dla trabika pokazato, Analizujgc takie informacje, LGR moze poszukiwac sposobéw
ze: wzmochnienia lokalnego tarncucha dostaw. W tym przypadku
moze to obejmowac:
4 99% Sslimakéw morskich wyladowanych w regionie )
Péinocnego Devonu opuszczato obszar, sprzedawane v dziatania podnoszace swiadomos¢ i promujace trabika na
hurtownikom bez zadnego przetworzenia. poziomie lokalnym
4 istniata lokalna przetwoérnia trgbikéw, ale przetwarzata ona v wsparcie dla nowych produktéw z tragbika i bardziej
bardzo niewielkie ilosci tego gatunku, ktére kupowata od atrakcyjnych form jego przetwarzania
hurtownika spoza obszaru. v ulatwianie powigzan miedzy lokalnymi rybakami a
4 lokalny popyt na trabika byt niski, a wiekszos¢ produkgji miejscowym przetworca trabika
sprzedawano na rynek azjatycki. v prébe nawiagzania bezposredniego kontaktu z rynkiem
azjatyckim.

Oznaczato to, ze wiekszo$¢ wartosci dodanej byta utra-
cona dla lokalnej spotecznosci, gdyz bardzo niewiele mie-
jscowych firm wykorzystywato w swojej dziatalnosci lokalnie
potawiane trabiki.

4 Zrozumiec rynek i tancuch dostaw dla ryb potawianych i wytadowywanych w Pétnocnym Devonie. Raport R 2059, na zamdwienie LGR Péthocny Devon
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Rys. 3. taricuch dostaw dla kraba kiszerica w P6tnocnym Devonie
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Zrozumie¢ rynek i faricuch dostaw dla ryb pofawianych i wytadowywanych w Péthocnym Devonie. Raport R 2059, na zamoéwienie LGR Pétnocny Devon
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Jak wynika z mapy tancucha wartosci, lokalny krab kiszeniec
czesciej trafiat do miejscowych sklepéw rybnych, restauracji,
przetworcow i ostatecznych klientéw niz trabik. Jednak:

4 mniej niz 7% kiszenca wyladowanego na terenie LGR
sprzedawano w lokalnym tancuchu dostaw,

& blisko 50% restauracji i jeden sklep rybny kupowali kraby
pochodzace spoza obszaru, co dowodzi, ze ten gatunek
cieszyt sie tu duzym popytem,

& wiekszos¢ kiszernica potawianego lokalnie trafiata
do restauracji i sklepédw rybnych za posrednictwem
miejscowego hurtownika,

4 tylko 0.01% krabdw trafiato do restauracji bezposrednio
od rybakoéw,

4 na miejscu nie byto zadnej firmy przetworczej dla tego

gatunku.

Analiza pokazata takze, ze dla rybakéw gtéwna barierg w
bezposrednich kontaktach z klientami byta biurokracja i
brak czasu. Dlatego restauracje miaty problem z zakupem
kiszenca bezposrednio z todzi. Innym powodem, dla ktére-
go restauracje nie chciaty sie zaopatrywac lokalnie byto to,
ze dostawcy spoza obszaru zapewniali réwniez produkty
przetworzone, takie jak mieso kraba, ktérego nie mozna byto
kupi¢ na miejscu.

1. Zrozumie¢ lokalny tanncuch dostaw

Aby odpowiedzie¢ na te wyzwania, LGR moze rozwazyc¢:

v wsparcie dla sprzedazy bezposredniej kraba kiszeniaka

v mozliwo$¢ uruchomienia lokalnej przetwérni tego
gatunku

v wspdtprace ze sklepem rybnym i hurtownikiem, ktérzy
zakupujg kraby spoza obszaru, aby ich zacheci¢ do
zaopatrywania sie na miejscu.

W przypadku wspierania nowej dziatalnosci,
takiej jak lokalna przetwérnia, LGR powinna
upewni¢ sie, ze potencjalny beneficjent

starannie przeanalizuje szanse i ryzyko,
oraz ze bedzie w stanie skutecznie konkurowaé z juz
dziatajgcymi przetwércami poza obszarem LGR (zob.
Rozdziat 3 na temat pozyskiwania nowych rynkow).
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1. Zrozumie¢ lokalny tanncuch dostaw

1.3. Rdzne podejscia do tworzenia mapy
miejscowego tancucha dostaw

Jak nalezy sie zabrac¢ za sporzadzenie ,mapy” sektora ry-
backiego i gtéwnych tarnicuchéw dostaw na obszarze LGR?
Mozna tu stosowac rézne podejscia, ale najwazniejsze jest to,
aby LGR miata jasne wyobrazenie czego chce sie dowiedziec.
Na tej podstawie okresli zakres analizy i pytania, ktére beda
w niej zadane.

Pierwszym krokiem moze by¢ dokonanie przegladu istnie-
jacej wiedzy poprzez analize publicznie dostepnych on-line
danych statystycznych oraz informacji od firm prywatnych
dziatajacych w tym sektorze. Powinno to pozwoli¢ odpowie-
dzie¢ na wiele podstawowych pytarh wspomnianych wyzej,
takich jak: gtéwne gatunki ryb, rozmiary i typy jednostek
potowowych, mozliwosci przetwércze itp. Z tej analizy wy-
niknie takze, gdzie wystepuja braki w wiedzy (nie wszystko
mozna znalez¢ w internecie) i gdzie przydatyby sie dodatko-
we lub bardziej szczegétowe dane.

Na podstawie tego przegladu, w zaleznosci od czasu i
dostepnych srodkéw, LGR moze zamowi¢ badanie gtéwny-
ch tancuchéw dostaw na swoim obszarze, ktére obejmie np.
wywiady z rybakami, przetwércami, hurtownikami i restau-
ratorami, aby zorientowac sie jak wyglada ich praca i na jakie
wyzwania napotykaja. Takie badanie moze obejmowac:

v identyfikacje gtéwnych podmiotéw w rybackim taricuchu
dostaw;

v podaz i popyt na rynku, wraz z wahaniami sezonowymi;

v analize cen na etapie pierwszej sprzedazy, cen $wiezej
ryby w poréwnaniu do produktéw przetworzonych (gdzie
powstaje wartos¢ dodana dla kazdego gatunku ryb? w
ktérym momencie ta warto$¢ ,wycieka” z miejscowej
gospodarki?);

v istniejace kanaty marketingowe;

v jak jest zorganizowana dystrybucja - czy odpowiada to
potrzebom miejscowych firm?

v jakie sg szanse i bariery dla:
- zwiekszenia podazy miejscowych ryb na obszarze LGR,
- wejscia na inne rynki,
- lokalnego tworzenia wartosci dodanej.

Wreszcie, LGR powinna by¢ sama aktywna w swojej
spotecznosci i nawigza¢ bezposredni kontakt z podmiota-
mi sektora. Rozmawiajac z jak najwieksza liczbg oséb, LGR
moze wyrobi¢ sobie opinie na temat kluczowych zagadnien,
pozyska¢ informacje niedostepne publicznie i zbudowacd
relacje pozwalajace na przeprowadzenie zmian w istnieja-
cym systemie. Rozmowy telefoniczne i spotkania twarza w
twarz sg kluczowa metoda na zrozumienie sektora i poznanie
jego przedstawicieli. Pomocne moze tez by¢ uczestnictwo w
miejscowych spotkaniach i korzystanie z istniejacych sieci
powigzan.

Starajac  sie zrozumie¢ fancuch dostaw,
zacznij od gatunkéw, dla ktérych on jest
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Rys. 4. Kontakt z sektorem: przyktad mapy drogowej

Interesariusze

Rybacy

Hurtownicy

Przetworcy

Sklepy rybne

Restauracje

Stotéwki i
jadtodajnie w
instytucjach
publicznych

Inni

Potencjalne wyzwania zwigzane z zatrzymaniem
tancucha dostaw na miejscu

4 Biurokracja zwigzana ze sprzedaza bezposrednia

4 Indywidualni odbiorcy kupujacy niewielkie ilosci, co
sprawia ze sprzedaz bezposrednia zabiera duzo czasu

& Pozostate koszty sprzedazy bezposredniej sa zbyt
wysokie

& Potéw duzych ilosci gatunkéw o niskiej wartosci,
ktérych nie wchtonie miejscowy rynek

4 Niedostepnos¢ okreslonych gatunkow

4 Niedostepnos¢ produktéw przetworzonych

4 llosci i asortyment dostepny lokalnie nie sa dos¢
duze

4 Mate ilosci pewnych gatunkéw i nieregularnosé
dostaw

& Brak marki dla lokalnych ryb

4 Konkurencja innych przetwércow

4 Konkurencja ze strony supermarketow

4 Klienci nie chca kupowac ryb i owocéw morza na
wage

& Dystrybucja (brak specjalistycznego sprzetu do
transportu ryb)

& Trudnosci w zakupie ryb z miejscowych todzi
4 Brak dogodnego systemu dystrybucji

4 Brak fatwych w obrébce produktéw z miejscowych
ryb (np. filetéw, gotowych positkéw)

& Zbyt wysokie ceny

4 Brak ciggtosci dostaw

1. Zrozumie¢ lokalny tanncuch dostaw

Potencjalne dziedziny,
ktore moze wspiera¢ LGR

v Wsparcie sprzedazy bezposredniej

v Lokalny system odkupywania ryb bezpo-
srednio od rybakéw i dystrybucji ich na
obszarze

v Wspieranie wspotpracy miedzy rybakami
dla zapewnienia ciggtosci dostaw

v Wspieranie wspotpracy miedzy rybakami
dla zapewnienia ciggtosci dostaw

v Wsparcie dla odpowiednich mozliwosci
przechowywania

v Budowanie marki lokalnych produktéw
rybnych

v Kampania informacyjna dla szerokiego
odbiorcy

v Bezposrednie wsparcie dla sklepéw
rybnych

v Bezposrednia sprzedaz i dystrybucja do
lokalnych restauracji

v Studium  marketingowe pozwalajace
wejsé na ten rynek
v Wsparcie dla nowych form przetwérstwa
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Zrozumienie funkcjonowania tancuchéw dostaw rézny-
ch produktéw rybackich na danym obszarze jest pierws-
zym krokiem do zidentyfikowania stabosci i wypracowania
rozwigzan, ktére podniosa rentownos¢ miejscowych firm z
sektora rybactwa i akwakultury i zwiekszg ich odpornos¢ na
zaburzenia rynkowe.

1. Zrozumie¢ lokalny tanncuch dostaw

Nastepne kroki powinny dotyczy¢ okreslenia form wspar-
cia, jakiego potrzebuja te firmy - niezaleznie czy chodzi o
otwarcie nowej dziatalnosci, stworzenie nowego produktu
czy wejscie na nowy rynek - oraz zainicjowania ich ws-
polpracy z partnerami strategicznymi, dysponujacymi
sieciami, umiejetnosciami i wptywem, zapewniajac w ten
sposbdb szanse powodzenia tych nowych dziatalnosci.

DZIALANIA DO PODJECIA

v Miej jasna wizje, czego chcesz sie dowiedzied.
v Zacznij od badan zza biurka.

v Rozmawiaj z rybakami i przedsiebiorcami.

v Rozwaz zatrudnienie ekspertéw do profesjonalnych badan.

v Przeanalizuj stabe strony i szanse.

v Skup sie w swoich dziataniach na zidentyfikowanych stabosciach i szansach oraz na celach swojej strategii.

v Uruchom wsparcie, ktére zmieni lokalny tancuch dostaw na Twoim obszarze.
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2.

2.1. Dlaczego warto inwestowac

w zapewnhienie bezposredniego wsparcia?

Bezposrednie wsparcie dla lokalnych firm jest jednym z
najbardziej skutecznych sposobdéw na zapewnienie przed-
siebiorcom przysztym i istniejacym juz przedsiebiorstwom
umiejetnosci, wiedzy i zaufania do rozpoczecia nowej
dziatalnosci. LGR moga stymulowac zmiany poprzez zache-
canie przedsiebiorstw do pracy w nowy sposoéb i stworzy¢
nowe kontakty, ktére moga wzmocni¢ lokalne fafncuchy
dostaw.

Dlatego tez, gdy strategia LGR ma na celu rozwdj przedsie-
biorstw rybackich wzdtuz tancucha wartosci, nie wystarczy
po prostu przeznaczy¢ czes¢ funduszy LGR na dotacje dla
przedsiebiorcow - jest rownie wazne, a czasem wazniejsze,
aby zapewni¢ przedsiebiorstwom dostep do doradztwa,
sieci wspotpracy i innych form wsparcia, ktére pomogg im
w rozwoju i realizacji wysokiej klasy projektow.

2.2. Zapewnienie skutecznego

Aby tego dokona¢, LGR musi:

1. Zrozumie¢ jakiego wsparcia potrzebujg rézne ogniwa
fancucha wartosci, ktére zamierza wzmocni¢ (patrz
Rozdziat 1, odwzorowanie tancucha wartosci);

2. Sprawdzi¢, jakie wsparcie jest juz dostepne w obszarze
LGR lub wokét niego (istniejace ustugi doradcze dla MSP,
inkubatory przedsiebiorczosci itp.) oraz zidentyfikowac
braki;

3. Zapewnic¢ wsparcie,szyte na miare”, w ramach istniejacych
struktur lub poprzez zorganizowanie specjalnych dziatan.

wsparcia dla przedsiebiorstw rybackich

W zaleznosci od kontekstu lokalnego, LGR moze skupié sie
przede wszystkim na wspieraniu istniejacych firm, na pr-
zyktad w miejscach, gdzie istnieje juz wiele lokalnych firm
dziatajacych w tancuchu wartosci rybotéwstwa, ale zmagaja
sie one z silng konkurencja, problemami zarzadczymi lub
ograniczeniami rynkowymi.

Alternatywnie, LGR moga zidentyfikowa¢ luki w tancuchu
dostaw, dajace sie wypetni¢ przez nowe firmy (start-upy),
ktérych zatozenie trzeba wspomoéc. Moze to by¢ w przypa-
dku dziedzin, w ktérych duza czes¢ faricucha wartosci trafia
poza obszar, a zadna lokalna firma nie ma obecnie wystarc-
zajacego doswiadczenia aby wykorzysta¢ okazje i wnies¢
warto$¢ dodang do lokalnych potowéw.

Potrzeby wsparcia istniejacych i nowych firm mogg byc¢
bardzo rézne, start-upy czesto wymagaja form wsparcia
bardziej intensywnych i ukierunkowanych.

2.2.1. Wspétpraca z podmiotami
wspierajacymi firmy

W wiekszosci obszaréw LGR istniejg juz organizacje, ktére
zapewniajg szkolenia lub inne rodzaje wsparcia dla rozwoju
biznesu. LGR powinna budowa¢ wiezi z tymi organizacja-
mi, ktédre moga nieraz zapewni¢ pewne rodzaje wsparcia
tym beneficjentom LGR, ktdrzy chca zacza¢ lub adaptowac
dziatalno$¢ handlowa w sektorze rybackim. W takich przypa-
dkach, LGR moze odegra¢ wazng role we pomocy lokalnym
firmom w nawiazaniu kontaktéw z odpowiednimi struk-
turami wsparcia.
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2. Bezposrednie wsparcie biznesu

Na przyktad LGR Potudniowo-Zachodniej
Q* Irlandii_wspotpracuje z branza szkolen w za-

PRAKTYKA

kresie zywnosci w celu rozwiniecia rynku na
produkty rybotéwstwa przybrzeznego na
swoim obszarze. Wymaga to Scistej wspoétpracy z Instytutem
Technologicznym w Tralee. LGR prowadzi réwniez liste
wszystkich dostepnych na swoim terenie szkolen i aktyw-
nie kieruje potencjalnych projektodawcé$w do agencji spe-
cjalizujacych sie w konkretnych dziedzinach, na przyktad do:

v Miejscowego Biura Przedsiebiorczosci w sprawach bez-
posredniego wsparcia badania rynku, okreslania kosztéw
itp.

v Regionalnej organizacji o nazwie Udaras na Gaeltachta w
sprawach pomocy w rejestracji nowych firm, rachunkowo-
$ci i ochrony produktu.

v Urzedu Ochrony Rybotéwstwa Morskiego sprawach
zwigzanych z wymogami prawa krajowego i unijnego.

v Krajowej Agencji Rozwoju Owocéw Morza (BIM) dla
rozwoju produktéw rybotéwstwa.

Jednakze ogdInodostepne ustugi wsparcia nie zawsze musza
by¢ dostosowane do specyficznych wyzwan sektora ry-
backiego i LGR moze uzna¢, ze lepiej bedzie znalez¢ pod-
miot wspierajacy, gotéw dopasowac swdj program do po-
trzeb przedsiebiorstw rybackich.

o

PRAKTYKA

Tak byto w przypadku LGR Gatacz w Rumunii,
ktéra podjeta decyzje o utworzeniu centrum
pomocy technicznej, aby wesprzec rybakéw
w rozwoju pomystéw biznesowych poprzez
wspoétprace ze studentami i naukowcami z pobliskiego
uniwersytetu i instytutu badawczego. Szkolenie i doradztwo
oferowane potencjalnym przedsiebiorcom ze spotecznosci
rybackiej obejmuje tematy takie jak planowanie dziatalnosci
gospodarczej, przygotowanie projektéw i potencjalne Zrédta
finansowania. Juz w pierwszym roku dziatalnosci pomogto to
rozwina¢ 40 nowych koncepcji biznesowych i opracowac 8
biznesplandw.

LGR Cornouaille daje miejsce na testowanie nowych pomystéw

Inkubatory biznesu moga réwniez by¢ cennym narzedziem
zapewnienia wsparcia dla start-upow w formie pomieszczen
biurowych, rachunkowosci, obstugi prawnej i technicznej
oraz wspolnej promocji i marketingu. LGR mogg skon-
taktowac sie z organizacjami do$wiadczonymi w prowadze-
niu inkubatoréw, aby zastanowi¢ sie jaka pomoc moga one
zapewni¢ start-upom rybackim; LGR mogtaby tez rozwazy¢
zatozenie inkubatora, w razie gdyby taki podmiot nie istniat
na jej obszarze.

o

PRAKTYKA

Tak wtasnie zamierza postapic¢ francuska LGR
z Kornwalii, organizujagc wspdtprace mie-
jscowej agencji technologiczno-innowa-
cyjnej i instytutu badawczego ze zwigzkiem
samorzadowym, aby powiekszy¢ wylegarnie i utworzyc
inkubator zajmujacy sie start-upami w sektorze akwakultu-
ry i innymi projektami biotechnologii rybackiej. Zapewni to
lokalnym przedsiebiorcom miejsce, w ktérym beda testowac
nowe pomysty i korzystac ze wsparcia naukowo-techniczne-
go wydziatu biotechnologii instytutu badawczego.
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2. Bezposrednie wsparcie biznesu

2.2.2. Doradztwo i szkolenia ,szyte na miare”

Niektére formy wsparcia tacza doradztwo i szkolenia w dos-
tosowany do potrzeb danej firmy proces uczenia sie, na
przyktad mentoring lub coaching (coaching obejmuje ws-
parcie nakierowane na wykonanie konkretnego zadania, na-
tomiast mentoring natomiast dotyczy procesu uczenia sie w
dtuzszym horyzoncie czasowym). Moga one by¢ szczegdlnie
przydatne dla nowych przedsiebiorstw.

o

PRAKTYKA

Na przyktad hiszpanska LGR Fisterra - Ria
Muros - Noia FLAG uruchomita program o
nazwie EMPREAMAR, ktéry zapewnia wsparcie
i budowanie umiejetnosci 30 bezrobotnym, po-
magajac im opracowac i wdrozy¢ nowe inicjatywy bizne-
sowe w sektorze rybackim. Zatrudniono ekspertéw w dzied-
zinie rybactwa z regionalnych uniwersytetéw, aby zapewnili
szkolenie z zakresu tworzenia projektéw, oceny opfacalnosci,
komunikowania sie i stosowania mediéw spotecznosciowych,
tworzenia marek, marketingu i ubiegania sie o finansowanie.
Nastepnie niektére projekty otrzymaty dofinansowanie LGR,
aby ich autorzy mogli wdrozy¢ swoje pomysty biznesowe, a

w trakcie realizacji otrzymywali doradztwo i mentoring.

"Tajemniczy klient" moze pomoc sklepom rybnym i innym
przedsiewzieciom w poprawie obstugi klienta

Inng ciekawa forma doradztwa dla firm takich
jak sklepy rybne czy restauracje, aby im poméc

o

uzyska¢ wieksze zadowolenie klientéw, jest
PRAKTYKA koncepcja ,tajemniczego klienta”. W okresie
2007-2013, belgijska LGR w Ostendzie udzielita wsparcia
organizacji o nazwie VLAM, specjalizujacej sie w promogji
firm spozywczych regionu Flandrii, na opracowanie ustugi
ytajemniczego klienta” dla sklepéw rybnych. Sklepy odwie-
dzali, przedstawiajac sie jako klienci, przeszkoleni eksperci,
ktérzy sporzadzali raport z szeregu czynnikéw, ktére moga
wptynac na satysfakcje klienta (Czy zostali przywitani po wej-
sciu? Czy sklep wygladat czysto i atrakcyjnie? Czy ceny byty
dobrze widoczne? Itp.). Taki raport pomagat wtascicielom
sklepéw zorientowac sie, co nalezy poprawié. Dostawali oni
takze przystepnie napisane wskazowki na temat jak:

v budowac¢ dtugookresowe wiezi z klientami,

v tworzy¢ kampanie promocyjne,

v zbiera¢ informacje zwrotne od klientéw,

v przygotowywac dobrej jakosci biuletyny,

v 0 czym nalezy pamietac przygotowujac degustacje.

Niektére LGR osiagaty wyjatkowo dobre rezultaty we wpie-
raniu przedsiebiorcéw, zapewniajac ustugi specjalnie za-
trudnionej osoby, ktérej podstawowym zadaniem byta ws-
potpraca z istniejgcymi i potencjalnymi firmami. Taka osoba
musi bardzo dobrze rozumiec¢ sektor rybacki i by¢ dla niego
wiarygodna, musi takze mie¢ duze umiejetnosci wspierania
biznesu.

Fundamentem sukcesu jest wola i entuzjazm
osoby, ktéra pragnie wcielic w zycie swoj
pomyst na biznes
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2. Bezposrednie wsparcie biznesu

W okresie 2007-2013, po przeprowadzeniu dogtebnej analizy

miejscowego sektora ryb i owocéw morza'® (zob. Rozdziat 1,
Zrozumie¢ lokalny tancuch dostaw), LGR Pétnocny Devon w
Wielkiej Brytanii zatrudnita specjaliste do spraw owocéw mo-
rza na stanowisku Community Seafood Officer (na petny etat
przez okres 3 lat), aby zwiekszyt dostepnos¢ lokalnych ryb na
obszarze LGR i zwiekszyt zainteresowanie miejscowymi ryba-
mi wsréd konsumentéw, oraz dopomogt nowym i istniejgcym

firmom przez szereg dziatar dostosowanych do ich potrzeb. o e
Przekgski u Wilka Morskiego, w 2016 zdobywca

Dziatania te obejmowaty bezposrednie doradztwo istnieja- nagrody Street Food Awards
cym firmom, np. sklepom rybnym, mentoring dla nowych firm prowadzony przez bardziej doswiadczonych przedsiebiorcéw, uta-
twianie dostepu do profesjonalnego doradztwa biznesowego oraz szyte na miare szkolenia odpowiadajace na zidentyfikowane
braki wiedzy, np. zrozumienie miejscowego sektora rybackiego, jak sprzedawac lokalne produkty rybne jako produkt zywnoscio-

wy, jak wprowadza¢ na rynek nowe produkty, jak przyrzadza¢ miejscowe ryby i skorupiaki (np. krab kiszeniec, homar, kalmary).

Jednym z najskuteczniejszych sposobéw wspierania firm okazato sie utatwienie im tworzenia sieci wspétpracy: umozliwienie
przedsiebiorcom poznania sie nawzajem i nawigzanie kontaktéw miedzy firmami dziatajgcymi na réznych etapach faricucha do-
staw (rybakami, detalistami, hurtownikami, restauracjami, innymi beneficjentami LGR itp.), tak aby mogli nawigza¢ obustronnie
korzystne wiezi handlowe.

Projekt obejmowat takze organizacje imprez sponsorowanych oraz wspétprace z mediami, aby wzbudzi¢ zainteresowanie
miejscowych konsumentéw i zwiekszy¢ obecnos¢ ryb z miejscowych potowéw na lokalnym rynku. Dziatania te zaowocowaty
wieksza widocznoscia sektora rybackiego, lepszymi powigzaniami miedzy firmami oraz szeregiem nowych lub udoskonalonych
firm i produktéw, takich jak:

v Staly dzial w miejscowej gazecie, obejmujacy,dobre wiadomosci” na temat lokalnego sektora rybackiego oraz artykuty
o réznych projektach wspieranych przez LGR (np. imprezach zwigzanych z morzem, zaproszeniach na sprzatanie plazy,
nowych firmach zajmujacych sie owocami morza).

v ,Akademia Owocéw Morza” Péinocnego Devonu, zapewniajaca praktyczne szkolenia miejscowym firmom w zakresie
przygotowania, przyrzadzania i sprzedazy ryb (we wspétpracy z miejscowa uczelnia, ekspertami regionalnymi oraz krajowa
agencja Seafish, odpowiedzialng za rybactwo i produkty morskie).

v Poprawafunkcjonowaniaiwizerunku matego sklepu rybnego bedacego wtasnoscig rodziny rybackiej (nowe oznakowanie
i reklama sklepu, prezentowanie historii sprzedawanych ryb od morza do talerza, produkcja toreb izotermicznych z logo
sklepu dla przyciggniecia turystow).

v Powstanie nowego straganu gastronomicznego Przekaski u Wilka Morskiego, specjalizujagcego sie w daniach
inspirowanych kuchnia swiata przy uzyciu ryb z Pétnocnego Devonu, opowiadajac zarazem historie miejscowego rybactwa
(w 2016 roku stragan dostat nagrode gtéwna brytyjskiego konkursu Street Food Awards).

v Uruchomienie Kuchni Samogtowa, matej firmy oferujacej koszyki z delicjami rybnymi i skrzynki ryb na grill, aby utatwic
turystom i miejscowym skosztowanie lokalnych ryb.

v Wieksza obecnos¢ na imprezach lokalnych i ogdélnokrajowych nowej firmy kateringowej owocéw morza o nazwie
“Chwalebna Ostryga’, zlokalizowanej w sgsiednim miasteczku turystycznym.

Dobra Praktyka FARNET

6 Tamze.
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2. Bezposrednie wsparcie biznesu

2.2.3. Stymulowanie wspétpracy miedzy firmami

Spotkanie sieciujgce dla rybackiego taricucha dostaw,
Devon, Wielka Brytania

Jednym z najwazniejszych sposobéw wspierania przedsie-
biorczosci jest umozliwianie spotkania sie réznych przed-
siebiorcéw i zachecanie ich do wspoétdziatania. Firmy nie
dziatajg w prézni, dlatego potrzebujg powigzan i zaufania
wzdtuz farncucha dostaw. Na przyktad firmy zajmujgce sie
potowami powinny wspoétpracowac ze sklepami rybnymi,
przetwércami i dystrybucja. Wspdlny marketing i promocja
takze moga pomodc w osigganiu efektu synergii.

Zbudowanie zaufania jest mozliwe wéwczas, jesli whasciciele
lub kierownicy przedsiebiorstw majg mozliwos¢ spotkania
sie twarza w twarz i wspdlnych dyskusji. Jest zatem wazne,
aby LGR organizowata spotkania sieciujgce lub utatwiata
udziat miejscowych firm w imprezach organizowanych przez
inne podmioty (np. agencje rozwoju przedsiebiorczosci, sie-
ci biznesowe, firmy medialne, firmy zajmujace sie promocja
zywnosci itp.). Takie imprezy powinny stwarza¢ wiele okazji
do nawigzywania pozytecznych kontaktéw oraz do wymiany
pomystéw i informacji na temat sektora rybackiego, ale takze
innych sektoréw waznych dla danego obszaru.

Wiecej informacji na temat partnerstwa miedzy firmami
rybackimi a innymi podmiotami mozna znalezé takze w
Rozdziale 4 (Innowacja z pomocg sektora naukowo-ba-
dawczego) oraz Rozdziale 5 (Budowanie partnerstw strate-
gicznych).

2.2.4. Tworzenie i ocena biznesplanéw

Wszystkie firmy i przedsiebiorcy potrzebujg planowac rozwdj
swojego przedsiebiorstwa. Biznesplan jest obowigzkowy
przy ubieganiu sie o wiele zrédet finansowania. Istnieje wie-
le organizacji, ktére zwykle moga pomoéc wnioskodawcom
przygotowac biznesplan, za$ LGR powinna wykazac sie
aktywnoscia kierujac do nich projektodawcéw.

Jednak w niektérych przypadkach projektodawca moze
potrzebowac bliskiej wspotpracy z sama LGR w tworzeniu
biznesplanu, totez LGR powinna by¢ w stanie oceni¢, czy
dany biznes plan jest dobry, w trakcie oceny wnioskéw o
dofinansowanie.

LGR powinna w szczegdlnosci by¢ w stanie zweryfikowac
nastepujace kluczowe kwestie:

Czy pomyst na projekt jest dostatecznie jasny?

- Jakie sq jego cele?

- Jakie dziatania sq przewidziane, kto je zreali-
zuje i kiedy?

- Co czyni dany projekt wyjgtkowym?

Czy na dany produkt/ustuge jest rynek?

- Kim sq potencjalni klienci?
- Jaka jest konkurencja?
- lle dana firma moze sprzedac i po jakiej cenie?

Czy dana firma moze pokry¢ koszty i generowac przychody?

- Jakie sq koszty state? Jakie sq koszty zmienne?
3 - Jaki jest oczekiwany przychdéd? Czy jest on

Optacal- T
noé¢é realny do osiqgniecia?

- W jakim momencie przychody pokryjq koszty
(break-even)?

Mozna fatwo znalez¢ rézne poradniki na temat tworzenia
biznesplanéw’, ale dla LGR rozwazajacych wsparcie dane-
go pomystu biznesowego przydatna moze by¢ takze lista
sprawdzajaca na koncu niniejszego przewodnika.

7  Np. http://www.podrecznik.edugate.pl/5-przedsiebiorstwo/5-8-moj-biznesplan/ lub https://atwdb.pl/artykuly/biznesplan1.pdf
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2. Bezposrednie wsparcie biznesu

2.2.5. Utatwianie dostepu do finansowania

Oproécz zapewnienia lokalnym przedsiebiorcom szkolenia,
doradztwa i innych typoéw wsparcia ,miekkiego”, LGR moze
takze niektérym z nich przyznac dofinansowanie. Jednak w
miare jak te firmy w tancuchu dostaw rybackich beda wzras-
ta¢, srodki LGR nie beda w stanie sprostac ich potrzebom
finansowym. Jest zatem wazne, aby LGR wiedziaty o innych
mozliwosciach finansowania i wspieraty miejscowe firmy w
ubieganiu sie o nie.

Srodki publiczne

Jednym ze zrédet moze by¢ finansowanie z innych prio-
rytetow EFMR oraz innych Europejskich Funduszy
Strukturalnych i Inwestycyjnych, dostepnych na poziomie
krajowym lub regionalnym. Dziatania wspierajace rozwdj
firm moga by¢ czesto finansowane z EFRR; niektdre potrzeby
szkoleniowe miejscowych firm mogg by¢ pokryte z EFS, a na
obszarach wiejskich rozwdj przedsiebiorczosci moze by¢ za-
zwyczaj finansowany z EFRROW, w tym z podejscia LEADER.
Wsparcie dla MSP i finansowanie projektéw innowacyjnych
jest tez mozliwe z programu Horyzont 2020 za posrednic-
twem Agencji Wykonawczej dla MSP (EASME). Jeli nawet
LGR nie realizuje strategii wielofunduszowej, moze miec
dostep do niektérych z tych Zzrédet finansowania.

Dla LGR poszukujacych dodatkowych zrédet finansowa-
nia dla przydatne moze by¢ skorzystanie z Europejskiego
Portalu dla Matych Przedsiebiorstw. Portal ten, dostepny

we wszystkich jezykach UE, zapewnia doradztwo i informac-
je o zrédtach finansowania dla MSP dostepnych na poziomie
unijnym badz tez krajowym lub regionalnym, takich jak:

& pozyczki, poreczenia i fundusze venture capital,

4 dotacje dla przedsiebiorstw finansowane przez EFRR, EFS,
EFFROW i EFMR,

4 dajaca sie przeszukiwa¢ baze danych wszystkich
programéw operacyjnych krajowych i regionalnych
finansowanych ze srodkéw UE,

4 informacje o przetargach i konkursach na projekty na
poziomie UE,

4 dane kontaktowe punktéw informacyjnych dla MSP w
panstwach cztonkowskich.

Wsparcie dla miejscowych firm moga oferowac takze rézne
programy krajowe lub regionalne, takie jak np. Flamandzki
Program Inwestycji Strategicznych, wspierajacy przedsie-
biorcéw majacych unikalny pomyst lub umiejetnos¢, lub tez
brytyjski Fundusz Spotecznosci Nadmorskich zapewniajacy
srodki na regeneracje gospodarki.

Ponizszy przyktad pokazuje, jak LGR Kainuu-Koillismaa w
Finlandii udato sie pozyska¢ dodatkowe $rodki z Osi 2 EFR
aby znaczaco przeksztatci¢ miejscowy taricuch dostaw; po-
dobnie projekt LGR z Belgii (zob. podrozdziat 4.3.5) pomdgt
przedtuzy¢ okres trwatosci surowych krewetek w oparciu o
badania finansowane z Osi 3 EFR.
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2. Bezposrednie wsparcie biznesu

Miejscowy sektor rybacki w finskim regionie Kainuu-
Koillismaa nie byt w stanie zapewni¢ ciggtosci dostaw na
rynek z powodu sezonowosci potowédw w miejscowych
jeziorach (wiosng i jesienig 16d na jeziorach jest cienki i
potowy sg niemozliwe). Dodatkowymi barierami byty brak
infrastruktury oraz staba wspétpraca miedzy rybakami oraz
hodowcami ryb.

Rozwigzaniem byto przygotowanie projektu pozwalajacego

na potaczenie produkcji rybakéw i hodowcédw ryb w ramach
duzego centrum logistycznego w Kuusamo, gdzie mozna Nowe centrum handlowe w Kuusamo, Finlandia
byto mrozi¢, przechowywac i przetwarzac ryby.

LGR Kainuu-Koillismaa sfinansowata wstepne badania i studium wykonalnosci, a po uzyskaniu pozytywnego wyniku tych ba-
dan pomogta nawigza¢ wspotprace miedzy miejscowymi rybakami, hodowcami ryb, przetwdrcami oraz samorzadem lokalnym.
Oprécz ok. 1 min inwestycji ze srodkéw prywatnych i samorzagdowych LGR pomogta takze gminie uzyskac¢ na utworzenie
centrum finansowanie z Osi 2 EFR w wysokosci 759 488 euro.

Centrum obrébki ryb stwarza doskonate mozliwosci rozwoju biznesu miejscowym podmiotom zainteresowanym dodawaniem
wartosci do lokalnych potowéw oraz dostarczaniem towaréw na nowe rynki. Ponadto utworzonych zostato szes¢ nowych miejsc
pracy w sektorze rybackim i dwa w przetwérstwie.

Dobra praktyka FARNET i Film o projekcie

Srodki prywatne

Jednak oprécz dotacji, do kazdej nowej lub udoskonalonej
dziatalnosci biznesowej lokalne firmy powinny zapewnié
wiasne $rodki, a dostep do kredytu jest czesto gtéwna ba-
rierg w tworzeniu firm. Dotyczy to szczegdlnie matych firm
rybackich, wspominajg o tym czesto takze zony rybakéw
pragnace otworzy¢ wtasne mate firmy

Zatem LGR moga poszukiwac rozmaitych instrumentéw fi-
nansowych, ktére moga by¢ przydatne dla miejscowych firm.
W szczegdlnosci powinny nawiagza¢ dobre relacje z lokalny-
mi instytucjami finansowymi, takimi jak banki, spétdzielcze
kasy kredytowe lub fundusze pozyczkowe. Dla wielu LGR

najlepszym partnerem moze by¢ miejscowy bank spétdziel- ;
czy, ktérego wtiascicielami sg zwykle cztonkowie lokalnej Spotkanie miedzy regionalnym bankiem i promotorem projektu,
spotecznosci i ktérego procedury moga pozwoli¢ na po- zorganizowane przez LGR Cuxhaven
djecie decyzji o wsparciu matej miejscowej firmy w sposéb

prostszy i szybszy niz w przypadku oddziatu duzego banku

krajowego lub miedzynarodowego.
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W Niemczech LGR Cuxhaven nawigzata statg
Q* wspoétprace z regionalnym bankiem Dolnej

PRAKTYKA

Saksonii o nazwie NBank, ktérego pracownik
odwiedza biuro LGR co 2 miesigce i spo-
tyka sie z potencjalnymi projektodawcami. Omawiajg oni
przedstawiane pomysty biznesowe i udzielajg porad, w tym
oceniaja, czy dany pomyst kwalifikowatby sie do uzyskania
kredytu z NBanku lub dotacji z innych Zrédet finansowania,
takich jak EFRR lub EFS. Przy ocenie wnioskéw pochodzacy-
ch z obszaru LGR, bank ten bierze pod uwage réwniez histo-
rie kredytowa oraz opinie LGR o wnioskodawcy.

2. Bezposrednie wsparcie biznesu

Innym rozwigzaniem moze by¢ bezposrednie
dziatanie na rzecz utatwienia matym firmom ry-

o

backim dostepu do kredytow. Tak byto w przy-
PRAKTYKA padku wtoskiej LGR Wschodnia Sardynia, kté-
ra podjeta wspétprace z prywatnym pozyczkodawca w celu
stworzenia funduszu z mechanizmem odnawialnym, udzie-
lajacego mikropozyczek lokalnym firmom rybackim, ktére
miatyby trudnosci w dostepie do innych srodkéw zwrotnych.
Fundusz ten udziela pozyczek do 25 000 euro, pozwalajac w
ten sposéb matym firmom na rozpoczecie projektéw znacznie
szybciej niz przy finansowaniu z innych Zrédet, dzieki ograni-
czeniu biurokracji i zapewnieniu dopasowanego wsparcia.

LGR powinny pamieta¢, ze firmy rybackie zwykle potrze-
buja wiecej niz jednego typu wsparcia: szkolenia, mento-
ring, doradztwo na miare, wsparcie biznesowe i techniczne
powinny i$¢ w parze z pomoca W nawigzywaniu kontaktéw
z innymi firmami oraz z zapewnieniem srodkéw finansowy-
ch. LGR powinny wzigé pod uwage caty zakres potrzeb, ja-
kie wystepuja u firm z miejscowego faricucha dostaw, a
nastepnie, we wspodtpracy z innymi podmiotami zapewniaja-
cymi odpowiednie ustugi lub fundusze, przygotowac pa-
kiety wsparcia najlepiej dostosowane do tych potrzeb.

KROKI DO PODJECIA:

+ Przed uruchomieniem witasnej dziatalnosci wspierajacej firmy sprawdz, czy dane ustugi nie sg juz przez kogos swiadczone

v Staraj sie, aby kazda forma wsparcia finansowana przez LGR byta uszyta na miare, czyli dopasowana do konkretnych

potrzeb firm ktérym chcesz pomdc

v Upewnij sig, ze beneficjenci otrzymuja zintegrowany pakiet pomocowy: szkolenie, doradztwo, finansowanie...

v Nie pozwdél przedsiebiorcom dziata¢ pojedynczo! Staraj sie, aby byli dobrze zintegrowani z odpowiednimi sieciami

wspotpracy na twoim obszarze
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3.

3.1. Czemu nalezy poszukiwa¢ nowych rynkow?

Jednym z gtéwnych sposobdéw, w jaki LGR moze wspie-
ra¢ miejscowe firmy — zaréwno istniejace, jak i nowe — jest
pomoc w dotarciu do rynkéw, na ktérych aktualnie nie
funkcjonuja.

Moze tu chodzi¢ o nowe rynki w sensie geograficznym, na
przykfad blisko potozone duze miasta, albo obszary wiejskie
sasiadujgce z terenami przybrzeznymi, gdzie jest niezas-
pokojony popyt na miejscowe ryby. Nowe rynki moga tez
oznaczac¢ okreslony typ konsumentéw lub rynek niszowy,
np. turysci, mniejszosci etniczne o okreslonych preferencjach
kulinarnych, instytucje publiczne, okoliczne rynki rolne itp.
Wejscie na nowe rynki daje szanse na zwiekszenie sprze-
dazy i przychodoéw.

W zmieniajacym sie Swiecie jest tez coraz wiecej okazji do
bezposredniego kontaktu miedzy producentami a konsumen-
tami. Jesli taki kontakt uda sie skutecznie zorganizowa¢, lokal-
na spoteczno$¢ bedzie mogta zachowac¢ wieksza niz dotad
cze$¢ wartosci dodanej z zasobéw rybnych danego obszaru.

Jednocze$nie wdrazanie innowacji (np. w produkgji,
przetworstwie lub paczkowaniu ryb) lub zwiekszenie po-
dazy pewnych gatunkéw ryb moze takze pozwoli¢ - albo
wrecz wymusi¢ — wejscie na nowe rynki w celu maksyma-
lizacji sprzedazy lokalnych produktéow i dla unikniecia
marnotrawstwa.

3.2. Zrozumiec lokalny rynek zywnosciowy:
gdzie sprzedac produkty rybne?

W ciggu ostatniego stulecia konsumenci coraz bardziej
odchodza od robienia zakupédw zywnosciowych w matych
sklepach specjalistycznych, np. warzywnych, miesnych czy
rybnych, w kierunku sklepéw wielkopowierzchniowych, ta-
kich jak supermarkety. W wielu krajach doprowadzito to do
sytuacji, w ktérej rynek detaliczny jest zdominowany przez
niewielka liczbe duzych graczy.

Jednak tam, gdzie nastagpita najsilniejsza koncentracja duzy-
ch graczy, tam réwniez pojawity sie ponownie mate, specja-
listyczne punkty sprzedazy, takie jak rynkirolne badz sprze-
daz lokalnych produktéw zywnosciowych w specjalnych
stoiskach np. w hotelach. Wynika to z potrzeby poszukiwania
czego$ nowedo i z zainteresowania pochodzeniem zywnos-
ci, czemu towarzyszy rosnaca swiadomos¢ konsumentéw na

temat zdrowej diety i zrownowazonych metod produkgji
Zywnosci.

Presja na zrbwnowazone metody produkowania zywnosci,
w tym réwniez zwracanie uwagi na metody produkgji czy
potowu ryb, sposéb pakowania, zuzycie energii czy ilos¢
generowanych $mieci, oznaczajg wieksze zapotrzebowa-
nie na jasna informacje w jaki sposob, gdzie i przede ws-
zystkim kiedy kupowana przez nas ryba zostata ztowiona.
Aby zwiekszy¢ zaufanie konsumentéw, LGR moga wspierac
miejscowe firmy w doskonaleniu metod etykietowania czy
paczkowania oraz w sprzedazy bezposredniej od producenta
ryb badz od rybaka.
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3. Dostep do nowych rynkéw

Wreszcie, mozliwosci przemieszczania sie produktéw
zywnosciowych na rynkach miedzynarodowych towarzyszy
nasza witasna globalna mobilnos¢, dzieki ktorej konsumenci
wiedza coraz wiecej o ré6znych przysmakach z catego $wia-
ta. Moze to ich zacheci¢ do kupowania produktéw, ktérych
skosztowali w trakcie podrézy, a niektdre grupy przybyszéow
osiadtszy w nowym miejscu moga poszukiwac rodzajéw

zywnosci, ktore byty im znane w kraju, z ktérego wyruszyli.

LGR i miejscowe firmy z sektora rybackiego powinny ws-
tuchiwac sie w potrzeby réznych rynkéw, zlokalizowanych
na obszarze LGR oraz w jego sasiedztwie, aby wychwycic te
rynki, ktére maja duzy potencjat z punktu widzenia lokalny-
ch produktéw rybactwa i akwakultury. Ponizej prezentujemy
kilka przyktadéw takich rynkow.

3.2.1. Rynki miejskie

Obszary miejskie stanowia dla producentéw lokalnej
zywnosci grupe odbiorcow dosé€ liczna i zwykle bardziej
spojna. Nakierowanie oferty na ten rynek mozna rozpoczaé
od rozwazenia:

1. gdzie s zlokalizowani konsumenci (na obszarze LGR,
w centrach okolicznych miast, a moze w dzielnicach
mieszkaniowych?)

2. wjakisposdb konsumenciwolg kupowac produkty o wyzszej
wartosci dodanej, takie jak ryby (czy w supermarkecie, czy
na rynku, czy tez za pomoca dostaw do domu?)

Oznacza to, ze nalezy przeprowadzi¢ staranne badania rynko-
we, szczegOlnie w zakresie kanatéw dystrybucji oraz tego, jak
mozna z nich skorzysta¢ bez ponoszenia znaczacych kosztéw.
Postuzenie sie istniejgcymi kanatami dystrybucji daje istotne
przewagi w postaci nizszych kosztéw, wiekszej pewnosci do-

tarcia do juz zorganizowanej grupy konsumentoéw itp.

Projekt ,Cabaz do Peixe” (koszyk rybaka) uzyskat wsparcie
LGR Além Tejo z Portugalii. Beneficjenci skorzystali z okazji,
jaka stwarzat rynek pobliskiego miasta stotecznego, aby tam
sprzedawac ryby z miejscowych potowdw, w tym takze mniej
znane gatunki ryb. Projekt zainicjowato stowarzyszenie miej-
scowych rybakéw matej skali z miejscowosci Sesimbra, wyko-
rzystujac punkty dostaw w Lizbonie i na jej przedmiesciach.

Projekt jest powigzany z dobrze znanym projektem PROVE
(koszyk owocow i warzyw), stosuje te same miejsca dostawy i
uzupetnia je dostawa faczaca popularne gatunki ryb z gatun-
kami mniej znanymi, ktére stanowig jedng trzecia koszyka.

Koszyki przygotowuja emerytowani lub niepetnosprawni
rybacy, ktérzy pomagajg w oczyszczeniu ryb i przygotowuja

"Cabaz do Peixe" dostarcza Swieze ryby do Lizbony

zestawy (koszyki). Kazdy koszyk zawiera 3 kg ryby i kosztuje 20 euro, obejmujgc co najmniej 3 rézne gatunki ryb z listy 22). Klienci
moga dokonywac wyboru w zaleznosci od sezonu, wskazujac maksymalnie 3 gatunki ryb, ktérych woleliby nie znalez¢ w swoim

koszyku.

Zaméwienia sa sktadane w systemie on-line lub telefonicznie, a dostawy sa realizowane co tydzien lub co dwa tygodnie, w za-
leznosci od miejsca odbioru. Po 15 miesigcach funkcjonowania, system sprzedawat 90-100 koszykéw tygodniowo.

www.cabazdopeixe.pt
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Obszary miejskie moga takze dysponowac specjalistyczny-
mi punktami sprzedazy lub restauracjami, ktére moga
by¢ przedmiotem zainteresowania firm tworzgcych wartosc
dodana ryb przez dalsze przetwarzanie, przyrzadzanie dan
lub paczkowanie. Dla firm o szybkich obrotach, docierajacy-
ch do szerokiego grona odbiorcéw o duzych wymaganiach,
waznym czynnikiem jest wygoda, dlatego nalezy wzig¢ pod
uwage nastepujace czynniki:

v tatwosc korzystania z danego systemu dystrybucji,

v oczekiwane rozmiary porcji,

v umiejetnosci oséb przygotowujacych porcje,
v znajomos¢ réznych gatunkéw lokalnych,
v dostepnos¢ gatunkow.

Wyspecjalizowani dystrybutorzy dla obszaréw wiejskich
moga takze skierowa¢ swoja oferte do szczegélnych grup
konsumentoéw. Moze to dotyczy¢ np. mniejszosci etnicznych
poszukujacych produktéw niezbednych dla ich tradycyjnej
kuchni.

Firme Blue Crab Company utworzono w 2012 roku w miescie
Chalastra w Grecji, aby sprzedawata produkt zwykle wyrzu-
cany jako przytéw: zywe kalinki btekitne. Na poczatku byt to
w tym regionie gatunek inwazyjny, ale Blue Crab Company
znalazta duzy popyt na te kraby w spotecznosciach pocho-
dzacych z Azji i przygotowata produkt odpowiadajacy po-
trzebom tej niszy rynkowej.

Badania rynku on-line, a nastepnie spotkania z potencjalny-
mi klientami pozwolity firmie zidentyfikowa¢ wysoki popyt
na kalinka w spotecznosciach azjatyckich mieszkajacych w
Europie. Na poczatku, jedng z metod wzbudzenia zaintere-
sowania byto wykorzystanie kraba jako ,wizytowki’, z ktéra
chodzito sie na spotkania z potencjalnymi klientami, ponie-
waz widok tego produktu pozwalat na pokonanie bariery

Btekitny krab stat sie poszukiwanym produktem w Srodowisku
Azjatéw w Grecji i poza niq

jezykowej. W odpowiedzi na popyt, firma przygotowata podaz zywego kraba, a w pézniejszym okresie takze game produktow

przetworzonych odpowiadajacych temu segmentowi rynku.

Firma wspotpracuje obecnie z ok. 25 rybakami, ktérzy potawiaja kalinka wraz zinnymi gatunkami ryb i skorupiakéw i dostarczaja

go do spotecznosci azjatyckich w 7 krajach europejskich. Produkty z kraba sa sprzedawane posrednikom oraz bezposrednio do

konsumentow, a firma zatrudnia 5 osob.

Dobra praktyka FARNET

3.2.2. Rynkiregionalne i obszary wiejskie

Mozliwo$¢ pozyskania lokalnych produktéw zywnosciowy-
ch moze by¢ sposobem na wyréznienie sie dla regional-
nych sklepikarzy i restauratoréw. Wielu znanych szeféw
kuchni docenia wartos¢ swiezych, lokalnie produkowanych i
odpowiednich do sezonu produktéw, totez niektére drozsze
restauracje zdajg sobie sprawe z koniecznosci nawiagzania
kontaktow bezposrednio z dostawcami takich produktéw i z
korzysci z oferowania ich w swoim menu. Turysci czy przy-

bysze z miasta coraz czesciej w trakcie swoich podrézy pos-
zukuja produktéw lokalnych, w tym takze lokalnych specjal-
nosci czy produktéw o chronionym pochodzeniu.

LGR moga pomdc rybakom i hodowcom ryb w nawigzaniu
kontaktow z restauracjami i detalistami poszukujacymi ta-
kich produktéw. Moga tez dopomadc im wiaczy¢ sie w istnie-
jace sieci producentéw wiejskich specjatéw. Obszary wiejskie
maja juz tradycje promowania $wiezych, lokalnych i sezo-
nowych produktéw, zas miejscowe ryby moga by¢ dosko-
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natym uzupetnieniem oferty produktéw rolnych. Budowanie
wiezi miedzy tancuchami dostaw produktow rolnych i ry-
bnych moze takze poméc miejscowym firmom w osiagnie-
ciu masy krytycznej i wykorzystaniu efektu synergii w dystry-
bucji i promocji produktéw lokalnych.

Niektérzy przedsiebiorcy lokalni rozszerzaja korzystanie
z miejscowych produktéw o oferte, w ktdrej klienci moga
sami ,tworzy¢” produkt. Takie doswiadczenie ma czesto
taka samg wartos¢ dla klienta jak smak potrawy. Tworzenie
szlakéw kulinarnych stanowi przyktad, jak LGR moga zwrécié
uwage i promowaé miejscowe produkty. Takie szlaki moga
nastepnie tworzy¢ powigzania z restauracjami, hotelami i in-
nymi punktami sprzedazy, dzieki temu wzmacniajac caty tan-
cuch dostaw (zob. rozdziat 5 o tym, jak Szlak Owocéw Morza
we Wschodniej Szkocji pozwolit powigza¢ miejscowych pro-
ducentéw z punktami sprzedazy i poméc im wypromowacd
swoje lokalne produkty).

3.2.3. Imprezy, targi i koncerty

Koncerty i inne wydarzenia mogq by¢ bardzo
dochodowq szansq rynkowq
Powstajg coraz to nowe mozliwosci sprzedazy, ale czesto pro-
ducenci maja sktonnos¢ do polegania na istniejgcych rynkach,
takich jak rynek detaliczny, gdzie panuje silna konkurencja. Jak
pokazuje praktyka ostatnich lat, czasem mozna zarobi¢ na
przygotowaniu produktéw gotowych do natychmiastowej
konsumpgji, na przyktad w trakcie imprez czy targéw odwie-
dzanych przez licznych odbiorcédw. Takie mozliwosci s coraz
czesciej dostepne réwniez poza granicami wielkich miast,
dzieki rosnacej liczbie regionalnych festynéw czy targow.
Dotyczy to réwniez imprez specyficznie poswigconych zywno-
$ci lub napojom, a takze wydarzen kulturalnych czy sporto-
wych, ktére czasem trwaja kilka dni.

Wielu organizatoréw takich imprez zdato sobie sprawe, ze ich
uczestnicy maja takie sama wymagania co do zdrowotnosci,
ekologicznosci i pochodzenia produktéw jak w tradycyjnym
handlu detalicznym. W Szkocji na przyktad wiele festiwali or-
ganizowanych w tradycyjnych portach rybackich, takich jak
Portsoy czy Crail promuje przy tej okazji ryby z miejscowych
potowdw, a producenci rybni, tacy jak Argyll Food Producers
dostarczajg szereg produktéw z ryb i owocdw morza na duze
koncerty popowe i rockowe.

3.2.4. Rynek zbiorowego zywienia

Jeden z rynkéw, na ktéry ostatnio dos¢ trudno wejsé, to zbio-
rowe zywienie w sektorze publicznym: szkoty, szpitale czy
inne stotéwki kontrolowane przez sektor publiczny. Ten seg-
ment rynku wielokrotnie wyrazat zainteresowanie dostawa-
mi miejscowych ryb, ale napotyka on na istotne przeszkody
zwigzane z duzga skalg zaméwien, skupianiu sie na konku-
rencyjnej cenie oferty oraz umiejetnosciami, jakich od
kuchni stotéwkowych wymagatoby przygotowanie potraw
z produktéw podstawowych, zamiast podgrzewania dan
gotowych.

Prowadzone sg prace nad tym, aby pokonac te przeszkody,
gdyz gminy i wladze regionalne zaczynajg doceniac korzysci
z zachecania klientéw (mtodziezy szkolnej, pacjentéw szpita-
li, pracownikéw samorzadowych, wojskowych, a nawet oso-
by osadzone w wiezieniach) do zdrowej i produkowanej w
sposéb zrbwnowazony zywnosci, a takze korzysci odnoszone
dzieki takim zakupom przez miejscowych przedsiebiorcow.

Rozwigzaniem moze by¢ tu zmiana systemu zamoéwien pu-
blicznych, albo przynajmniej zastanowienie sie, w jaki sposéb
sg one rozumiane. W wymogach dla oferentéw coraz wieksza
wage przywiazuje sie do waloréw zdrowotnych, Swiezosci i
sezonowosci potraw, w niektérych wypadkach moze to wy-
magac rowniez korekt w budzecie. Nastepujg takze zmiany
w sposobie sktadania zaméwien, kiedy wieksze kontrakty sa
dzielone na mniejsze zamdwienia, aby umozliwi¢ mniejszym
firmom wziecie udziatu w rynku dostaw.

Same firmy zdaty sobie réwniez sprawe z koniecznosci zorga-
nizowania sie, aby sprostac temu segmentowi rynku. Oznacza
to na przyktad wspétprace firm z tego samego sektora
lub regionu, niejednokrotnie kluczowa dla zapewnienia
ciggtosci dostaw, szczegdlnie przy duzych zamoéwieniach.
Wspodtpraca moze tez utatwi¢ wspdlny marketing i sprzedaz,
a takze podziat kosztéw dystrybuciji.
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Po starannej analizie wykonalnosci w zakresie przetwérstwa
i marketingu lokalnych produktéw rybnych, zwigzek samo-
rzagdowy Agglomération Sud Pays Basque we Francji dostrze-
gta ze szkoty i inne stotéwki maja duze zapotrzebowanie na
miejscowe produkty rybne w formie gotowej do przyrzadze-
nia. LGR, ktéra sfinansowato te analize, zainicjowata debate
miedzy przedstawicielami sektora rybackiego a wiadzami
publicznymi, aby wspdlnie rozwazy¢ jak mozna skorzystac z
tej okazji.

Wymiana pomystéw i wspétpraca miedzy partnerami dopro-
wadzity do utworzenia pilotazowej przetwérni spétdzielczej,
ktéra miata dostarczac¢ szkotom, szpitalom i innym stotéw-
kom filety z miejscowych ryb, gotowe do przyrzadzenia. Z
powodu trudnosci technicznych i finansowych przetwérni

Szkolne stéfowki mogq skorzystac z gotowych do
przyrzqdzenia produktéw rybnych

nie udato sie uruchomic¢, ale rozpoczety w ten sposéb proces zaowocowat determinacja ze strony wiadz powiatowych aby za-

opatrywac sie lokalnie.

Wiadze powiatu wypracowaty nastepnie wytyczne dla szkét srednich oraz doméw opieki nad osobami starszymi i niepetno-

sprawnymi, dotyczace zakupow lokalnych produktéw rybnych. Obecnie w powiecie funkcjonuja trzy certyfikowane firmy hur-

towe. Prowadzone sg tez dalsze dziatania, majace na celu promowanie zakupéw miejscowych ryb przez stotéwki publiczne.

Wiecej informacji mozna uzyskac¢ od LGR Céte Basque
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3.3. Jak w praktyce wejs¢ na nowy rynek

Jak pokazalismy wyzej, istnieje caty szereg mozliwosci,
pozwalajacych firmom z sektora rybotéwstwa i akwakultury
uniezalezni¢ sie od tradycyjnych sposobéw docierania na
rynek, takich jak handel detaliczny czy hurtowy. Moze to
nie tylko zwiekszy¢ ich dochody, ale takze zmniejszy¢ ryzy-
ko wahan cenowych czy zmiany dostawcy przez ktéregos z
odbiorcow.

Jednak decydujac sie na wejscie na alternatywne rynki,
nalezy w miare doktadnie okresli¢ jaka jest wielkos$c i zasieg
dostepnych rynkéw, aby méc skutecznie skierowac od nich
nasze dziatania.

Mniejsze firmy maja czesto dobre rozeznanie we wtasnym
sektorze, oparte na kontaktach bezposrednich i informacji
zwrotnej od klientéw. Jednak moga nie by¢ w stanie prze-
prowadzi¢ pogtebionych badan niezbednych do znalezie-
nia i wejscia na nowy rynek. LGR moga tu wesprze¢ firmy
ze swojego obszaru, finansujgc profesjonalne badania ryn-
kowe, pomagajace miejscowym firmom odpowiedni zmo-
tywowanym i zdolnym do podjecia tego wyzwania. W takim
przypadku nalezy zada¢ serie pytan dotyczacych badanego
rynku:

v Gdzie leza mozliwosci sprzedazy?

v Jakie produkty sg tam poszukiwane?

v Co jest potrzebne, aby moc takie produkty zapewnié?
v W jakiej formie nalezy dostarczyc¢ te produkty?

Znajac wymagania naszego rynku bedziemy w stanie oceni¢
nasze mozliwosci, a co wazniejsze, oszacowac je pod wzgle-
dem ilosciowym. W niektérych przypadkach na naszym rynku
docelowym jest juz wielu innych dostawcéw. Na niewielkich
rynkach mozliwosci sprzedazy swiezych ryb moga by¢ ogra-
niczone, jesli sa tam juz obecni inni dostawcy bezposredni, a
klienci sa lojalni. Nie oznacza to, ze nie mamy szans poszerze-
nia naszego rynku, ale musimy bardzo precyzyjnie okresli¢
odbiorcéw docelowych oraz dostrzec niezaspokojony popyt.

Dzieki powszechnej dostepnosci danych, zwtaszcza poprzez
badania rynkowe on-line i ré6znego typu raporty, pro-
ducenci moga sami przeprowadzi¢ badania wielu mozliwos-
ci rynkowych, réwniez opierajac sie na swojej znajomosci
rynku na poziomie lokalnym. Niezaleznie od Zrédta infor-
macji, wazne jest zapewnienie miejscowym firmom dostepu
do kluczowych danych rynkowych, aby mogty w petni zrozu-
miec potencjat rynku i oczekiwania klientéw, zanim wypracu-
ja strategie wejscia na dany rynek.

Niezaleznie od tego, czy chcemy wypracowac catkiem nowy
produkt, czy tez wprowadzi¢ produkt na nowy rynek albo po-
nownie zwrdci¢ na niego uwage dawnych klientéw, wymaga
to okreslonej sekwencji dziatan:

Upewnij sie, czy znalazte$ swéj pomyst na
wyréznienie sie (unikatowag propozycje

sprzedazy) i ochron go przed konkurencja.
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PUNKT WYJSCIA:

8 Obecny produkt na
nowy rynek

8 Nowy pomyst na
produkt

8 Ponowne
wylansowanie
produktu

8 Potrzeba
wykreowania
nowego produktu

8 Inne punkty wyjscia

Rys. 5. Sekwencja dziatars marketingowych

8 Twoja pozycja
8 Twoj SWOT

8 Zbieranie informacji
8 Potencjalne rynki

8 Wiedza o
konkurencji

1.

Obecna sytuacja

8 Stworzenie
odpowiednich
produktow

8 Kierowanie sie ku
nowemu rynkowi

2.

Badanie rynku

3.

Przygotowanie
Produktu/
Rynku

Monitorowanie
i Kontrola

8 Monitorowanie wszystkich
dziatan, aby sprawdzi¢ czy
zmierzamy do celu

8 Jesli oddalamy sie od celu,
analiza przyczyn i korekta
kursu

4.

Plan
Marketingowy

8 Ustalenie celow
8 |dentyfikacja

5 . odbiorcéw
q docelowych
Testowanie .
8 Przygotowanie
rynku Planu

Strategicznego

8 Planowanie
kazdego dziatania
marketingowego

8 Testowanie
produktu w
okreslonym punkcie
sprzedazy lub
regionie

8 Moment
uruchomienia
sprzedazy nowego
produktu
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,Jean sur Mer” jest jednym z pionieréw sektora sprzedazy obwoznej: od 2010 roku sprzedaje sezonowe

1.

Obecna Sytuacja

potrawy z ryb z wtasnych furgonetek. Jednym z najbardziej popularnych dan jest ,Kibbeling” - nieduze
kaski ryby w chrupigcej panierce.

Klienci pytaja czesto o potrawy na wynos, ktére mogliby sami ugotowa¢ w dowolnym momencie. Tak
narodzit sie pomyst przygotowania produktu, ktéry klienci moga sami przyrzadzac. Analizujac rynek,

2.

e Sy »Jean sur Mer” zorientowat sie, ze w Belgii nie mozna kupi¢ samej panierki do Kibbelingéw jako gotowego

produktu

Poczatkowo planowano umiesci¢ na rynku caty pakiet, obejmujacy surowa rybe, panierke i sos tatarski.

3.

Przygotowanie
Produktu

Jednak wymogi bezpieczenistwa zywnosci sprawiaja, ze trudno jest sprzedawac w jednym pakiecie pro-
dukty przetworzone (takie jak sos tatarski), surowa rybe i mieszanke do panierowania. Podjeto zatem de-
cyzje, aby na rynek wprowadzi¢ tylko mieszanke do panierowania. Oznaczato to takze mniejsze ryzyko dla
firmy,Jean sur Mer’, gdyz nie wchodzita w gre sprzedaz swiezej ryby.

Aby przygotowac i rozpoczaé produkcje, ,Jean sur Mer” wszedt w kooperacje z Evlier, doswiadczonym pro-
ducentem zywnosci. Znalezienie odpowiedniej receptury (lekkiej i chrupiacej panierki) zajeto sporo czasu,
ale rezultat byt bardzo dobry.

Ustalono cele i wartosci docelowe na najblizsze lata, réwnolegle ze sprzedaza innych produktéw z
furgonetek.

4.

Plan

LG ) Fakt, ze okres przechowywania mieszanki do panierowania wynosi 18 miesiecy, byt waznym elementem

kampanii, gdyz oznaczato to réwniez zmniejszenie ryzyka dla handlu detalicznego

Aby przetestowac rynek, ,Jean sur Mer” i Evlier poprosili o informacje zwrotng swoich dotychczasowych
klientéw.

5.

Testowanie

Rynku Przeprowadzono takze testowa sprzedaz z furgonetki.

Ostatecznie produkt znalazt sie na rynku, korzystajac z istniejacej marki furgonetek ,Jean sur Mer’, jak
rowniez z sieci dystrybucji firmy Evlier. Uruchomienie sprzedazy przypadto na sezon wiosenny (kwiecien
2016), a produktem zainteresowat sie caty szereg mediow (czasopism kulinarnych, blogéw dla smakoszéw
itp.), zamieszczajac artykuty zachecajace smakoszy do sprobowania czego$ nowego.

Na bazie powodzenia, jakim cieszyt sie ten produkt, ,Jean sur Mer” przygotowat takze wersje komercyjna (paczki 3 kg) przewi-
dziang dla restauracji i baréw, przechodzac podobng sekwencje dziatan.

www.jeansurmer.be
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3. Dostep do nowych rynkéw

Oczekiwania klientéw czesto dotycza ciggtosci dostaw, jakos-
ci i ceny produktu. Jednak skorzystanie z mozliwosci rynko-
wej bedzie takze zalezato od sposobu dostawy oraz poziomu
przygotowan niezbednych aby dotart on do klienta. Moze to
wymagac¢ dodatkowych kosztéw lub wysitkdw, ale bedzie to
réwniez okazja do stworzenia wartosci dodanej, niezaleznie
od tego czy produkt polega na zwiekszeniu wygody klienta,
jego wiedzy, daje mu wiekszg satysfakcje czy oszczednos¢
czasu.

Aby zrozumie¢ wartos¢ produktu, nalezy starannie rozwazy¢,
czy efekty tej nowej dziatalnosci przyniosa korzysci firmie w
postaci zwiekszonych obrotéw, zmniejszonego ryzyka i osta-
tecznie zwiekszonych przychodéw.

LISTA SPRAWDZAJACA

v Czy przeprowadzono petne badanie rynku, obejmujace takze analize konkurencji?

v Jakznaczace zmiany bedzie musiata wprowadzi¢ firma — w zakresie umiejetnosci, wiedzy, znajomosci jezykéw, marketingu?

v Co stanowi wyzwanie? Zapewnienie podazy, dystrybucja, przetwoérstwo, marketing?

v Jakie doswiadczenie ma firma i jakiej pomocy potrzebuje?

v Jaki bedzie efekt ostateczny dla firmy — nowe rynki, wieksza warto$¢ firmy, rozproszenie ryzyka?

v Czy s mozliwosci wspétpracy z innymi firmami?

v Czy istniejg perspektywy dalszego rozwoju, jeszcze nie rozwazane przez firme?
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4.1. Pie¢ powoddw, aby potaczyc firmy rybackie

z nauka i badaniami

Mate firmy majg sktonnos¢ do skupiania sie na gtéwnej
dziatalnosci biznesowej i zwykle nie maja czasu aby nawia-
zywac kontakty z innymi ogniwami faricucha dostaw lub z
innymi sektorami. Niezaleznie czy jest to rybak, miejscowy
sprzedawca ryb, mata przetwdrnia czy smazalnia ryb, zwykle
zajmuje sie tym, co najlepiej umie robi¢. Jednak wyjscie poza
to, co jest nam dobrze znane, oraz skuteczne zastosowanie
nauki i badan moze doprowadzi¢ do innowacji i przynies¢
nowe zrédta dochodu. Jak juz jest pomyst, potrzebne beda
zapewne badania aby go rozwing¢ w realng propozycje
biznesowa, i moze tu by¢ przydatna wspotpraca z naukow-
cami lub technologami.

Nowe szanse pojawiajg sie na kazdym etapie

fancucha dostaw, poczynajac od dziatalnos-

ci potowowej, gdzie wprowadzenie zmiany

moze wymagacé nowych umiejetnosci, nowe-
go sprzetu, a nawet nowych statkdéw, a takze znaczacych
naktadoéw finansowych. Jednak czynniki zewnetrzne, takie
jak zmiana polityki, popytu czy cen paliwa stawiaja przed
rybakami nowe wyzwania i mobilizujg ich do wypracowa-
nia nowych metod produkcji lub technik potowowy-
ch. Zmiany sprzetu moga ograniczy¢ zuzycie paliwa lub
poprawi¢ selektywnos¢, np. ograniczajac przytéw. Lepsza
znajomos¢ cyklu reprodukcyjnego danego gatunku moze
zapewni¢ wyzsze przychody w akwakulturze.

Mozna tez podja¢ dziatania poprawiajace
zarzadzanie zasobami, co zapewni wieksza
trwatos¢ dziatalnosci rybackiej. Wspotpraca

miedzy rybakami a naukowcami jest niezbed-
na dla zbierania informacji o zasobach ryb i monitorowania
wptywu potowéw lub innych czynnikéw. Tworzenie sys-
temow znakowania pochodzenia ryb moze takze pomoc le-
piej zrozumie¢ zasoby ryb i umozliwi¢ uzyskanie certyfikatu
zrbwnowazonego zroédta pochodzenia, co pozwoli wejs¢ na
nowe rynki o wiekszej wartosci.

Po ztowieniu ryb mozna podja¢ wiele dziatan
zmierzajacych do optymalizacji ich obréb-
ki i przetworstwa. Na przyktad witasciwe

przechowywanie ryb na statku moze znaczaco
podnie$¢ jakos¢ produktu. Wyzsza jakos¢ jest czesto
réwnoznaczna z dtuzszym okresem trwatosci, co pozwoli we-
j$¢ na nowe (dalej potozone) rynki, albo umozliwi dodatkowg
obrébke juz po wytadunku, generujac wieksza wartos$¢ do-
dana na obszarze rybackim. Niezaleznie od tego czy méwimy
o0 obrébce na statku, czy po wytadunku, optymalizacja
procesow takich jak patroszenie, usuwanie skory, filetowa-
nie, dzielenie na porcje, gotowanie, schtadzanie, mrozenie
czy paczkowanie (np. w modyfikowanej atmosferze) wymaga
zwykle wsparcia technologicznego i badawczego.

Wsparcie badawcze i technologiczne jest niezbed-
ne przy przygotowywaniu nowych produktow
zywnosciowych. O ile dana firma nie ma wiasnego
dziatu badawczo-rozwojowego, musi polegac na
zewnetrznych ekspertach i infrastrukturze badawczej, aby wcie-
li¢ swoje pomysty w zycie. Na przyktad wprowadzenie na rynek
mniej znanego gatunku ryb powinno by¢ poprzedzone nie tyl-
ko studium wykonalnosci, ale takze petng analiza cech produk-
tu, takich jak konsystencja, smak i wyglad. Najprawdopodobniej
bedzie to wymagato wsparcia laboratorium zywieniowego, ktére
pomoze wybra¢ wiasciwe metody przechowywania i zaprojektu-
je opakowanie odpowiadajace danemu rynkowi.

Wreszcie, ryby moga by¢ tez wartosciowe dla
rozwijajacego sie szybko rynku niezywnos-
ciowego (np. producentéw karmy dla zwie-
rzat, farmaceutykéw, kosmetykéw), jako zrédto
cennych komponentdw, takich jak kolagen, kwasy ttuszczowe
omega-3 lub oleopalmitynowe. Aby przeprowadzi¢ niezbedne
analizy oraz sprawdzi¢, czy dysponujemy dostateczng ich ilos-
cig dla podjecia produkgji, konieczne sg badania. Przyktadem
moze by¢ dobra praktyka FARNET, w ktérej FLAG Oeste dofi-
nansowat Instytut Politechniczny w Leirii w celu opracowania
procesu ekstrakgji chityny z kraba Henslowa.
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Zamiast po prostu wyrzucac odpady rybne, firmy potowowe i
przetwdrcze poszukujg sposobu, aby uzyskac z nich wartos¢
dodana. Konsorcjum réznorodnych podmiotéw, z siedziba
w Belgii, zajeto sie badaniem mozliwosci i barier z tym zwia-
zanych. Przeanalizowano réznego typu odpady i rozwazano
rézne opcje ich przetwarzania, poszukujac wartosciowych
skfadnikéw, testujac rézne rozwigzania w matej skali, a tak-
ze prowadzac analizy spoteczno-ekonomiczne. Zapewniato
ono klientom réwniez doradztwo na temat marketingu od-
paddéw rybnyché.

Jednym z pomystéw, jaki pojawit sie w trakcie tych badan,
byto opracowanie produktu zywnosciowego w formie ,kro-
kietéw". Ten pomyst jest obecnie przedmiotem ,laboratorium

A

Burger rybny z przytowu

w dziataniu’, stanowigcego cze$¢ programu wzmacniania potencjatu innowacyjnego przemystu spozywczego przez wsparcie

konkretnych produktéw zgtaszanych przez firmy.

Laboratorium o nazwie,Fish Labs”planuje wyprodukowanie hamburgeréw z produktéw pochodzacych z przytowu. Wspétpracuja

przy tym rézne ogniwa taricucha dostaw, w tym aukcje rybne, hurtownicy, szkoty gastronomiczne i instytuty badawcze, starajac

sie wprowadzi¢ na rynek hamburgery z takich gatunkéw ryb jak kurek i bielmik.

www.facebook.com/effkescompany

8 Projekcie VALOREVIS: http://www.pomwvl.be/sites/default/files/uploads/ondernemerschap_en_bedrijfsinfrastructuur/doc/FvTVoeding/P_va-

lorevis_6_vives.pdf
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4.2. Nawigzanie wspotpracy z naukg i badaniami

Wypracowanie roboczych relacji z naukowcami i badacza-
mi moze wymagac wysitku. Jednak LGR powinny podjac
starania w tym kierunku i aktywnie poszukiwa¢ mozliwosci
zaangazowania potencjatu naukowego, aby zwiekszy¢ in-
nowacyjnos¢ sektora rybackiego i wzmocni¢ myslenie o

przysztosci.

4.2.1. Nawigzanie kontaktu

Dobrym punktem wyjscia jest zorientowanie sie, czy w
poblizu obszaru LGR znajduja sie jakie$ uczelnie, instytuty
technologiczne czy szkoty biznesu, lub tez prowadzone przez
nie firmy. W sasiedztwie LGR czesto znajdujg sie instytuty lub
inne podmioty zajmujace sie badaniami o tematyce mors-
kiej, ktére moga wspiera¢ innowacje w sektorze rybackim.
W niektérych krajach istnieja nawet specjalne platformy ws-
potpracy miedzy rybakami a sektorem naukowo-badawczym
(np. hiszpanska PTEPA, krajowa platforma technologiczna
rybactwa i akwakultury). LGR powinna aktywnie poszukiwac
kontaktu z takimi podmiotami.

Podobnie jak LGR moze sporzadzi¢,,mape” miejscowego fan-
cucha dostaw, podobnie moze tez zrobi¢ zestawienie rézny-
ch instytucji badawczych, ktére moga wspiera¢ innowacje w
sektorze rybackim. Moga sie do tego przyda¢ nastepujace
kroki:

v Zacznij od sieci wiasnych kontaktéw i porozmawiaj z
tymi podmiotami, ktére juz sie zajmuja innowacja,
dowiedz sie z kim w przesztosci wspotpracowali.

v SporzadZz mape innych podmiotéw badawczych w okolicy
oraz badan przez nich prowadzonych - planowanych,
toczacych sie lub juz zakonczonych (z wynikéw ktérych
mozna skorzystac).

v Sporzadz zestawienie projektow realizowanych obecnie
przez te podmioty i sprawdz, czy mozna sie jeszcze
przytaczyc.

v Zidentyfikuj wtasciwe osoby w tych organizacjach i
spotkaj sie z nimi; moga by¢ potrzebne rézne osoby do
kontaktu w réznych jednostkach organizacyjnych.

v Zapytaj, jakim sprzetem dysponuje dany podmiot do
testowania nowych pomystéw lub produktéw.

v Sprawdz, czy sg w poblizu jakies zajecia dla studentow z
réznych dyscyplin.

v Dowiedz sie o istniejacych programach finansowania
badan, szczegdlnie takich, w ktérych wyniki badan moga
wykorzystywac przedsiebiorcy.

v Dodaj poznane osoby do swojej bazy kontaktow, wraz
ze specjalnoscia jaka reprezentuja, i postaraj sie je wigczyc
do dziatan LGR.

W momencie rozpoznania bazy naukowej i nawigzania kon-

taktow, LGR moze zacza¢ poszukiwac sposobu, jak w prakty-

ce podja¢ wspdlne dziatania.

4.2.2. Wiaczanie instytucji badawczych w
dziatania LGR

Wiaczenie instytucji badawczych jako partneréw w LGR i w
proces tworzenia lokalnej strategii moze by¢ skuteczng me-
toda zapewnienia innowacji i przysztosciowego myslenia w
sektorze rybackim. Moze to by¢ korzystne dla obu stron, a
takze dla lokalnej spotecznosci. Instytucje badawcze moga
whnie$¢ doswiadczenie, umiejetnosci i pomysty w odniesie-
niu do wyzwan i szans dla miejscowego faricucha dostaw,
a LGR moga dofinansowac¢ konkretne projekty badawcze, a
jednoczes$nie zapewni¢ ze badania beda odpowiadaty po-
trzebom spotecznosci.

Nalezy tez zadbad o to, aby wiezi z sektorem badawczym
byty podtrzymywane w miare potrzeby juz po zakonczeniu
procesu budowania partnerstwa i tworzenia strategii. W tym
celu LGR powinna zapewni¢ wysytke swoich biuletynéw
do odpowiednich 0sdb, a takze prosi¢ o wysytanie jej biu-
letynédw potencjalnych partneréw z sektora badawczego.
Mozna réwniez zapraszac¢ instytucje badawcze na imprezy
organizowane przez LGR, aby mie¢ pewnos¢, ze znane sg
im priorytety strategii i dzieli¢ sie informacjami na temat
badan mozliwych do podjecia w przysztosci.
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Instytuty badawcze majg czesto wewnetrzne procedury
wymiany informacji o tematach badawczych z réznych dys-
cyplin i takie spotkania miedzy réznymi jednostkami or-
ganizacyjnymi danej instytucji moga by¢ dobra platforma
prezentacji dziatan LGR (zob. opisany nizej przyktad Platformy
Technologii Morskich). Nie nalezy zapominac¢ o kanatach ko-

Platforma Technologii Morskich

4. Innowacja z pomoca sektora naukowo-badawczego

munikacji istniejgcych sieci wspoétpracy, takich jak Interreg,
Horyzont 2020 czy krajowe programy finansowania badan
naukowych, ktére takze moga poméc LGR nawigzad stosun-
kowo tatwo kontakt z wieloma interesujagcymi jag podmiotami.

Platforma Technologii Morskich zostata utworzona w portugalskim uniwersytecie w Aveiro. Ma ona utatwi¢ wspdtprace miedzy

biologami, specjalistami od planowania przestrzennego i geologami. Cztonkowie platformy spotykaja sie co dwa tygodnie i

zapraszaja przedstawicieli innych specjalnosci, w zaleznosci od tematu dyskusji. Misja platformy jest identyfikacja badaczy dys-

ponujacych umiejetnosciami najlepiej dostosowanymi do danego projektu badawczego. Moga to by¢ projekty wewnatrzuczel-

niane lub tez projekty proponowane przez partneréw zewnetrznych, np. MSP lub stowarzyszenia.

Platforma wspiera pomysty badawcze od pierwszej burzy mézgéw do momentu ztozenia wniosku do wtasciwego Zrédta finan-

sowania. W ten sposéb pomaga ona MSP i stowarzyszeniom uporac sie z procedurami biurokratycznymi, ktére mogtyby by¢ dla

nich bariera, jest zatem doskonatym partnerem dla LGR.

www.cesam.ua.pt

4.3. Zachecanie sektora naukowo-badawczego do dziatania

Rybacy iinni przedsiebiorcy czasem niechetnie wspétpracuja
z naukowcami, badz nie dysponuja niezbednym czasem lub
kontaktami. Jednak wsparcie ze strony naukowcédw pracuja-
cych w bliskim kontakcie z pomystodawca moze by¢ bardzo
pomocne, zapewniajgc mu doradztwo, testowanie, a czasem
takze sprzet.

4.3.1. Kojarzenie partnerow

W momencie gdy LGR ma juz dobre kontakty z mie-
jscowym sektorem badawczym, moze zajac¢ sie kojarzeniem
partneréow miedzy lokalnymi przedsiebiorcami a insty-
tucjami badawczymi. Moze tu podjac¢ wiele réznych dziatan,
takich jak:

v organizacja matych grup tematycznych pracujacych nad
konkretnymi zagadnieniami,

v organizacja spotkan informacyjnych potaczonych z
tworzeniem sieci wspotpracy,

v spotkania dwustronne, szczegdélnie na wczesnych
etapach projektu, kiedy potencjalny wnioskodawca nie
chce zbyt szeroko dzieli¢ sie swoimi pomystami.

Niezaleznie od tego, w jaki sposéb powstajg nowe pomysty,
LGR ma tez do odegrania wazna role w dopilnowaniu, ze
pomysty zostang przekute w projekty. Kiedy potencjalni
partnerzy juz sie zdecyduja na wspétprace, trzeba koniecznie
upewnic sie, ze wszyscy zainteresowani jasno rozumieja
cele. Niezaleznie od tego, czy pomyst pochodzi od rybaka,
od organizacji producentéw czy innej lokalnej firmy, LGR
powinna sie stara¢ od poczatku wiaczy¢ w projekt wtasciwe
osoby, ktére moga wnies¢ niezbedne doswiadczenie, sprzet
badawczy badz srodki finansowe.

4.3.2. Komunikacja

Dla zapewnienia petnego zrozumienia procesu przez ws-
zystkich partneréw niezbedna jest otwarta i ciagta komu-
nikacja przez caty cykl projektowy - takze wéwczas, kiedy
przedsiewziecie konczy sie niepowodzeniem. Jest to niez-
bedne, aby utrzymac oczekiwania na realnym poziomie,
a takze aby w razie potrzeby podja¢ decyzje o modyfikacji
projektu.
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Tworzenie aktywnej spotecznosci wokét projektu badawczego
jest niezbedne, aby partnerzy poczuli sie odpowiedzialni, oraz
aby badania trafnie odpowiadaty na potrzeby przedsiebiorcéw
- w ten sposob zwieksza sie szanse, ze projekt znajdzie rynek.

Innym waznym dziataniem LGR jest nadanie odpowiedniego
naglosnienia projektom badawczym zakornczonym powo-
dzeniem (np. w trakcie lokalnych imprez, w biuletynie LGR
lub w miejscowej prasie), zeby wzbudzi¢ zainteresowanie

4. Innowacja z pomoca sektora naukowo-badawczego

na rynku i zmotywowac¢ inne podmioty, aby réwniez po-
djely innowacje.

Unikaj wzbudzania zbyt duzych oczekiwan
i zapewnij konstruktywna reakcje na ryzyko
i porazke

Nauka w stuzbie nowych szans produkcyjnych i biznesowych

Z inicjatywy Zwiazku Rybakéw z San José de Cangas, hisz-
panski Instytut Oceanograficzny wraz z Uniwersytetem z Vigo
podjety badania co do mozliwosci hodowli przegrzebkéw kré-
lewskich. Badaczom zadano konkretne pytania, takie jak:

v Jak wyglada cykl reprodukcyjny tego przegrzebka?
v Jakimi technikami moze by¢ on hodowany?

v Jakie warunki s3 niezbedne, aby zapewni¢ produkcje
(przezycie i wzrost organizmoéw)?

v Jak obchodzi¢ sie z przegrzebkami w trakcie ich wzrostu
oraz kiedy sa gotowe do zbioru?

Wspotpraca zainteresowanych i partycypatywny proces ana-
lizy krok po kroku pozwolity wypracowac skuteczng metode

Wprzegniecie nauki umozliwito hodowle przegrzebka krélewskiego

hodowli przegrzebkéw. Projekt obejmowat takze wypracowanie nowych metod przetwdrstwa i sprzedazy przegrzebkéw, w tym

réwniez dogtebna analize rynku. Dzieki temu przegrzebki krélewskie udato sie wprowadzi¢ na rynek zaréwno swieze, jak tez

wyptukane i paczkowane prézniowo, co zapewnia wyzszg wartos¢.

Dobra praktyka FARNET

4.3.3. Szanse powodzeniairyzyko

W trakcie przygotowywania projektu niezbedne jest
sprawdzenie czy przedsiewziecie ma szanse powodzenia:
pomyst oryginalny nie zawsze ma szanse przetrwac. LGR
moze tu poméc sprawdzi¢, czy wszystkie kluczowe etapy i
rodzaje kosztéw zostaty uwzglednione; zob. kluczowe pyta-
nia dotyczace pomystu na projekt w Rozdziale 2 oraz zasady
wprowadzania produktu na rynek w Rozdziale 3.

Tym niemniej wazne jest takze, aby by¢ gotowym na po-
razke. Jak méwi Elon Musk, szef Tesla Motors: ,Porazka jest
jedng z mozliwosci. Jesli nie odnosisz porazek, to znaczy ze nie
jestes dos¢ innowacyjny”. Wazne, aby wyciagna¢ wnioski z
porazki. Analiza przyczyn porazki moze by¢ waznym czyn-
nikiem sukcesu kolejnego przedsiewziecia. Jest to wyzwanie
dla LGR, ktdre zarzadzajg sSrodkami publicznymi, ale nalezy o
tym pamietac, jesli LGR majg rzeczywiscie przyczynic sie do
rozwoju innowacji w fancuchu rybactwa i akwakultury.
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4.3.4. Zaangazowanie spoteczeristwa
obywatelskiego: open-innovation

Kolejny krokiem, jaki LGR moze podnies¢ aby zwiekszyc
zdolnos¢ do generowania i realizacji nowych pomystéw
jest zaangazowanie koncepcji open-innovation. Open-
innovation obejmuje takie podejicia jak wspoéttworzenie,
wiedza dostepna jako dobro publiczne oraz procesy
crowd-sourcingu.

Wykorzystanie tych otwartych i partycypatywnych proceséw
pomoze przedsiebiorcom zaangazowac¢ obywateli, stu-
dentéw i programistéow dysponujacych odpowiednimi umie-
jetnosciami i entuzjazmem do tworzenia projektow. Wejscie
w system open-innovation moze doprowadzi¢ do oddolnego

4. Innowacja z pomoca sektora naukowo-badawczego

wypracowania technik, ustug i aplikacji odpowiadajacych na
rzeczywiste potrzeby konsumentow®.

LGR moga pomdc potencjalnym projektodawcom nawia-
zac¢ kontakt ze spotecznosciami open-innovation na swoim
obszarze. Mozna je zwykle tatwo znalez¢ w internecie, na
przyktad:

v FABLABs

v Hackerspaces

v Makerspaces

v Co-working spaces
v Living labs

v Creative hubs

Finansowanie spotecznosciowe (crowdfunding) w porcie Annan

Grupa Dziatania na rzecz portu Annan w Szkocji z powodzeniem wykorzystata metode finansowania spotecznosciowego, aby

zebrac $rodki niezbedne na wkiad wtasny do projektu rewitalizacji portu wspartego ze srodkéw LGR. LGR postuzyta sie interne-

towa zbidrka funduszy jako innowacyjnym sposobem pozyskania srodkéw od szerokiego kregu oséb prywatnych. System dzia-

ta w taki sposéb, ze osoby moga wptacac¢ drobne sumy w zamian za ,nagrody”. Podejscie to pozwolito takze pokaza¢, ze projekt

ma wsparcie catej spotecznosci i zachecito LGR do twérczego podejécia do komunikowania sie z mieszkaricami.

Dobra praktyka FARNET

4.3.5. Finansowanie badan dotyczqcych sektora
rybackiego

LGR moga przeznaczy¢ czes¢ budzetu lokalnej strategii
na finansowanie pewnych badan naukowych lub testowa-
nie rozwigzan. Istnieja przykfady LGR, ktére juz to robig, ws-
pierajagc np. opracowanie i testowanie nowego sprzetu do
potowow, lub tez przygotowanie i testowanie nowych pro-
duktéw z ryb. LGR moze takze poméc wnioskodawcom po-
zyskac inne srodki.

9 VertigoLab

v Na poziomie UE, LGR powinny S$ledzi¢ mozliwosci
finansowaniazinnych priorytetéw EFMR, a takze zfunduszy
takich jak LIFE i Horyzont 2020 za posrednictwem Agencji
Wykonawczej ds. Matych i Srednich Przedsiebiorstw
EASME (zob. wiecej informacji w podrozdziale 2.2.5).

v Na poziomie krajowym, regionalnym i lokalnym LGR moga
takze aktywnie poszukiwa¢ mozliwosci finansowania
oraz wspdtdziata¢ z instytucjami akademickimi, aby
spowodowa¢, ze w programach badawczych znajda sie
tematy wazne dla rybactwa i akwakultury oraz ze ich
potrzeby zostang wziete pod uwage.
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4. Innowacja z pomoca sektora naukowo-badawczego

Badania i nauka mogq pomdc w przeksztatceniu
pomystu w dochodowy biznes

Regularna komunikacja z podmiotami badawczymi moze
takze pomdc LGR by¢ na biezaco informowanymi o nowy-
ch wynikach badan, ktére mozna bedzie wykorzysta¢ w
rozwigzywaniu stwierdzonych wczes$niej problemow, tak jak
to miato miejsce w ponizszym przyktadzie.

W poprzednim okresie programowania, LGR z Belgii dofinansowata projekt, przy ktérym wspétpracowaty Flamandzkie

Stowarzyszenie Rybakéw (VVV) i lokalna firma Brevisco BVBA, aby wypracowac udoskonalong metode gotowania i schfadzania

garnali (szarych krewetek).

Nowy system byt rezultatem badan przeprowadzonych przez Flamandzki Instytut Badawczy Rolnictwa i Rybactwa (ILVO), a

sfinansowanych z Osi 3 EFR.

Wykorzystujac wyniki tego badania, ktére byty udostepnione publicznie, zbudowano na lagdzie pilotazowa przetwérnie ze srod-

kéw LGR, aby zoptymalizowaé kontrole temperatury, dtugos¢ procesu gotowania i zawartos¢ soli, a takze wyeliminowa¢ za-

nieczyszczenia bakteryjne. Ten nowy proces znaczaco wydtuzyt okres trwatosci swiezych, lokalnie ztowionych krewetek bez

zastosowania konserwantéw, co uczynito je bardziej konkurencyjne na rynku.

Dobra praktyka FARNET

Nawiazanie kontaktéw z potencjatem badawczo-rozwo-
jowym jest dla LGR duzym wyzwaniem, ale jest funda-
mentem jej pracy. Budujac na swoim partnerskim charak-
terze, utatwiajagcym wspétprace réznych podmiotéw dla

rozwigzywania probleméw waznych dla obszaru i sektora,
LGR moga przyczynic sie do generowania i testowania nowy-
ch pomystéw, co pomoze sektorowi rybackiemu by¢ bardziej
zrbwnowazonym, innowacyjnym i dochodowym.

KROKI DO PODJECIA

v Sporzadz petng liste zasobéw naukowo-badawczych na obszarze LGR

v Zaangazuj sektor badawczy w tworzenie strategii LGR i zache¢ do udziatu w partnerstwie

v Zorganizuj dziatania pomagajace firmom rybackim nawiaza¢ kontakty z odpowiednimi osobami

v Zapewnij niezbedne wsparcie, w tym sprawdz szanse powodzenia projektu

v Zachecaj do utrzymania regularnej komunikacji, aby lokalna spotecznos¢ rozumiata cele badawcze i dostrzegata wage

badan

v Pilnuj, aby badania byty dopasowane do potrzeb rynku — by mogty péZniej zosta¢ wdrozone przez rynek
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5. Budowanie partnerstw strategicznych

5.1. Czemu stuzy praca w partnerstwie?

Duzy popyt na ryby i produkty rybne stanowi szanse dla
lokalnych producentéw. Jednak ten rynek jest coraz bard-
ziej skomplikowany, gdyz konsumenci majg coraz wyzsze
wymagania w zakresie zywnosci zdrowej, wysokiej jakosci,
wyprodukowanej w sposéb zréwnowazonych (zaréwno w
zakresie Srodowiskowym, jak i spotecznym), a jednoczesnie
w przystepnej cenie'®. Sprostanie takim wymogom moze
by¢ czasem zbyt wielkim wyzwaniem dla producentéow
lokalnych.

Starajac sie poprawi¢ swojg pozycje w faricuchu dostaw, pro-
ducenci lokalni zawsze napotykajg na ograniczenia, ktére nie
pozwalajg im zachowac dla siebie wiekszej czesci wartosci
dodanej. Wchodzenie na nowe rynki, tworzenie nowych pro-
duktéw, badanie mozliwosci rynkowych i nawigzywanie ws-
potpracy z instytucjami naukowymi i badawczymi to dziata-
nia warte podjecia, ale wymagajace znacznych naktadéw
czasu i pieniedzy. Pozostajg one czesto poza zasiegiem mie-
jscowych producentéw, ktérzy zwykle dysponuja skromnymi
zasobami ludzkimi i finansowymi.

Jednym ze sposobéw na zminimalizowanie niezbednych
naktadéw, a zatem i ryzyka, jest tworzenie partnerstw z in-
nymi podmiotami. Partnerzy, pracujac razem, nie tylko dziela
sie kosztami (finansowymi, czasowymi), ale takze moga
potaczy¢ swoja wiedze i umiejetnosci. Czesto nie docenia
sie czasu na nauke, jaki jest niezbedny przy tworzeniu nowy-
ch przedsiewzie¢, a zbudowanie witasciwego partnerstwa
pozwoli unikna¢ kosztownych btedow.

Mozliwe s3 rézne rodzaje partnerstwa, w zaleznosci od
celéw i zatozen projektu. Rozrézniamy tu trzy gtéwne typy
partnerstw:

1. Partnerstwo miedzy producentami surowca;

2. Partnerstwo miedzy producentami a innymi podmiotami
fanncucha dostaw;

3. Partnerstwo z podmiotami z innych sektorow.

5.2. Wspotpraca miedzy producentami

Sa dwa sposoby zawigzania wspétpracy miedzy producenta-
mi. Moze ona sie zacza¢ od nieformalnych dziatan pojedync-
zych producentdw, ktérzy postanowia potaczy¢ swoje zaso-
by (np. maszyny do wytwarzania lodu, wézki widtowe itp.).
Wspédlne uzytkowanie budynkéw lub sprzetu predzej czy
po6zniej wymaga pewnego poziomu organizacji. Jak opfacic¢
koszty state? Kto moze korzystac z czego i kiedy? Tego typu
kwestie lepiej rozstrzygac w sposéb zorganizowany, unikajac
potencjalnych konfliktow.

Bardziej skomplikowane projekty, takie jak wspélne plat-
formy sprzedazy czy wspdlne marki, gdzie producenci
tacza zasoby w celu zbiorowego marketingu produktéw, wy-
magaja znacznie wiekszego poziomu organizacji.

W praktyce tego typu porozumienia o wspdtpracy czy
partnerstwie moga by¢ sformalizowane w postaci umowy
miedzy osobami lub firmami, ale czasem pomocne moze by¢
stworzenie wspolnej struktury organizacyjnej.

10 Zob. raport EUMOFA: Zachowania konsumenckie w UE w odniesieniu do produktéw rybactwa i akwakultury
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5. Budowanie partnerstw strategicznych

5.2.1. Spéidzielnie

Jedna z najbardziej znanych form organizowania sie pro-
ducentéw jest spoétdzielnia. Spoétdzielnie mozna zdefiniowad
jako ,autonomiczne zrzeszenie oséb majace na celu osiaga-
nie wspodlnych celéw ekonomicznych, spotecznych i kul-
turalnych'”. Spétdzielnie jako forma prawna majg pewne
przywileje, ale pociagga to za soba pewne zobowigzania.
Wiekszo$¢ panstw cztonkowskich ma wiasng prawng defi-
nicje spoétdzielni, ale ich funkcjonowanie ma pewne cechy
wspdlne. Spétdzielnie zwykle:

v sg dobrowolne i otwarte na nowych cztonkéw
v maja demokratyczne struktury, zapewniajace kazdemu

cztonkowi jeden gtos

Wspétpracujqc, rybacy mogq przejqc wiekszq czes¢ wartosci dodanej

v zapewniajg réwne traktowanie i sprawiedliwy podziat
wyniku, zalezny od skali operacji miedzy danym cztonkiem
a spotdzielnig'.

Une coopérative pour garantir des quotas de péche a la communauté locale

W miejscowosci Thorupstrand w pétnocno-zachodniej
Danii rybacy postanowili zatozy¢ ,Zrzeszenie Przybrzeznych
Rybakéw z Thorupstrand’, spétdzielnie, ktérej celem jest
zapewnienie prawa do kwot potowowych dla lokalnej spo-
tecznosci. Rybacy wnosza swoje kwoty do spoétdzielni, ktéra
nastepnie dzierzawi je swoim cztonkom. Przychody wypra-
cowane przez spoétdzielnie stuza do sptat kredytéw, za ktdre
zakupione zostaty dodatkowe kwoty. Kazdy czionek spot-
dzielni ma jeden gtos, niezaleznie od tego, jaka cze$¢ wspdl-
nej kwoty dzierzawi. Pomogto to wiosce Thurupstrand za-
chowac prawa potowowe w spotecznosci, zapewniajgc tym

samym przysztos¢ swoim rybakom?.

Spétdzielnia pomogta takze zachowac wiekszg czesé warto- W Thorupstrand rybacy zatozyli spdtdzielnie,
L. . X . . 3 aby utrzymac kwoty potowowe
sci dodanej od ztowionych ryb, inwestujac w przetwdérstwo

i wspdlng sprzedaz. Dostata wsparcie z Osi 4 EFR na zakup statku rybackiego wycofanego z aktywnosci, ktéry przeksztatci-
ta w ptywajacy sklep rybny, przycumowany w centrum Kopenhagi, umozliwiajgc rybakom dostep do tego zamoznego rynku

wielkomiejskiego.

Dobra praktyka FARNET

11 https://ec.europa.eu/growth/sectors/social-economy/cooperatives_pl
12 Tamze

13 HgjupT., 2011.The need for common goods for coastal communities (Dobra wspdlne potrzeba spotecznosci nadbrzeznych). Uniwersytet w
Kopenhadze.
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5.2.2. Wspodlna sprzedaz

LGR moga pomdc zbudowad wspdtprace miedzy producen-
tami nawet bez tworzenia odrebnego podmiotu, takiego jak

spotdzielnia.
Tak sie stato w Galicji, gdzie LGR Ria de
0* Pontevedra zainicjowata wspotprace miedzy
* siedmioma stowarzyszeniami rybackimi (co-
PRAKTYKA

fradias), a nastepnie te stowarzyszenia zlecity
jej prowadzenie projektu stworzenia aukcji online, na kto-
rej sa promowane i sprzedawane produkty rybne z miejsco-
wej floty potowowej matej skali. Po stworzeniu aukcji LGR
przekazata do niej prawo z powrotem do cofradias, ktére ja
teraz prowadza. Rybacy wysytaja informacje o ztowionych
rybach przez telefon, a potencjalni nabywcy moga sktadac
zamowienia bezposrednio na aukgcji'. Wypracowano takze
wspdlng marke dla certyfikowanych produktéw z aukgji, ,pe-
scadoartesanal”’, uzywang aktualnie przez dziesie¢ restauracji
i 20 sklepow rybnych.

Rybactwo wspierane przez spotecznos¢ oraz dostawy typu
koszyk rybaka sa innymi przyktadami wspotpracy mied-
zy producentami, ktére tworza szczegdlne wiezi miedzy
konsumentami a producentami. Konsumenci zobowigzuja
sie zakupywac regularnie ustalong ilos¢ ryb po statej cenie.
Producenci musza zatem wspotpracowad, aby zapewnic
gwarantowang dostawe $wiezych, lokalnie ztowionych ryb
do uzgodnionych miejsc. Tego typu systemy angazuja rézne
rodzaje partnerstwa, jak to opisano w przewodniku FARNET
»,Marketing ryb z miejscowych potowéw".

5. Budowanie partnerstw strategicznych

5.2.3. Organizacje Producentéow

Powszechng w UE forma wspétpracy w sektorze rybackim sa
Organizacje Producentéw (OP). S3 to grupy producentdw,
ktérzy wspodlnie organizujq swoja dziatalnos¢ produkcyjng
i sprzedaz. Aby byc¢ oficjalnie uznana za OP, dana organizacja
musi spetni¢ szereg warunkéw co do cztonkdw, zakresu i spo-
sobu funkcjonowania, dziatalnosci i reprezentatywnosci'™.
Oficjalne uznanie za OP otwiera takze mozliwos¢ korzystania
ze wsparcia finansowego z EFMR. Organizacje Producentéw
zajmuja sie zwykle:

v zarzadzaniem mozliwosciami potowowymi danego typu
rybotéwstwa,

v sprzedaza produktéw swoich cztonkéw,

v ograniczaniem niechcianych potowdéw, a w razie potrzeby,
zagospodarowaniem ich w taki sposéb, aby nie tworzy¢
na nie popytu,

v walka z potowami nielegalnymi, nierejestrowanymi i
nieregulowanymi (IUU),

v stabilizacja rynku.

o

Reforma wspdlnej organizacji rynku na pro-
dukty rybactwa i akwakultury'® przewiduje
takze tworzenie OP w sektorze akwakultury.
LLLOLEE  Polska LGR Opolszczyzna ma na swoim terenie
producentéw wytwarzajacych ok. 10% catej produkgji karpia
w Polsce. LGR pomaga swoim hodowcom karpia w mobili-
zowaniu hodowcéw z sgsiednich obszaréw, aby stworzy¢ OP.
W tym przypadku wsparcie ze strony LGR polega w duzym
stopniu na dziataniach nieformalnych, ale utatwiajg one pro-
ducentom z obszaru LGR komunikowac sie z producentami z

innych obszaréw.

14 Zgodnie z prawem obowigzujacym w Hiszpanii, wszystkie ztowione ryby musza by¢ sprzedawane za posrednictwem aukgji.

15 Warunki te sg okreslone w Rozporzadzeniu (UE) nr 1379/2013 w sprawie wspdlnej organizacji rynkéw produktow rybotdwstwa i akwakultury

16 https://ec.europa.eu/fisheries/cfp/market_pl
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POWIAZANIA Z RYBACTWEM MALEJ SKALI

Rybacy sa znani ze swojego poczucia niezaleznosci i moga
niechetnie podchodzi¢ do zmian w tradycyjnych metodach
pracy. Podmioty pragnace nawigzac z nimi wspétprace mu-
sza nauczyc sie pokonywac te przeszkody. Powinny pamie-
ta¢, ze:

Rybacy moga lubi¢ towi¢ ryby, ale wielu z nich nie
przepada za zwigzang z tym dziatalnoscia biznesowa
(administracja, sprzedaz). Czesto zajmuja sie tym inni
cztonkowie rodziny rybaka, z ktérymi kontakt moze
by¢ tatwiejszy niz z samymi rybakami.

Wazny jest termin; aby wigczy¢ miejscowych rybakéw,
trzeba zaplanowac¢ dziatania poza gtéwnym sezonem
potowdw (np. okresy ztej pogody).

5. Budowanie partnerstw strategicznych

LGR powinny zaciesni¢ wspétprace z rybakami matej skali

W wielu spotecznosciach rybackich, w okreslonych porach roku ludzie spotykaja sie na specjalnych wydarzeniach (takich

jak btogostawienie todzi czy obchody swiat). Moga one by¢ dobra okazjg do rozmowy z rybakami i innymi cztonkami

spotecznosci rybackie;j.

W zaangazowaniu rybakéw pomoze tez jasne przedstawienie korzysci z nowego rodzaju dziatalnosci, bez uzycia zargonu.

Przekonujace moze by¢ takze zwrécenie uwagi na przyktady projektow, ktére zostaty z powodzeniem wdrozone w innych

obszarach.

5.3. Wspotpraca wzdtuz tannicucha dostaw ryb i owocédw morza

W miare rozwoju popytu i technologii, taricuchy dostaw ryb
stajg sie coraz bardziej ztozone i zglobalizowane. Chociaz
producenci odgrywaja w fancuchu dostaw role kluczows,
korzysci ze znacznej czesci wartosci dodanej w dalszych
ogniwach lancucha czesto ich omijaja. W wielu przypa-
dkach réwniez inne miejscowe firmy, takie jak przetwérnie
czy restauracje, nie korzystaja z miejscowych zasobdéw ryb,
gdyz sa one sprzedawane i wywozone poza obszar do odle-
gtych rynkéw zbytu.

LGR maja zatem do odegrania wazna role, pomagajac mie-
jscowym firmom pozyskiwa¢ wartos¢ dodana z ryb wy-
fadowanych lub produkowanych lokalnie. Jak juz wspomnia-
no wyzej', rybakom mozna pomdc rozszerzy¢ dziatalnosc
poza bezposrednia produkcje, tak aby objeta takze sprzedaz
i dystrybucje. Moze to sie odbywa¢ w formie bezposredniej

sprzedazy konsumentom lub tez do miejscowych restauracji,
ktére maja czesto problem z zakupem lokalnie ztowionych ryb.

Jednak wielu rybakéw nie ma ochoty, czasu ani umiejetnosci,
zeby zajmowac sie sprzedaza wtasnych ryb. W tym przypa-
dku LGR powinno zapewni¢ producentom lepszy kontakt
z miejscowymi firmami mogacymi zwiekszy¢ wartos¢ do-
dang ich produktéw, zapewniajac ze ta warto$¢ pozostanie
na miejscu i przyniesie korzys¢ spotecznosci. Budowanie wie-
zi miedzy producentami, przetwércami, sklepami rybnymi i
innymi podmiotami na obszarze LGR, w tym miejscowymi
hurtownikami, pomoze zapewni¢ ze jak najwieksza czesc
potowu, w tym takze mniej znane gatunki ryb, zostanie
sprzedana na miejscu.

17 Zobacz takze przewodniki FARNET Podnoszenie wartosci produktow lokalnego rybotéwstwa i akwakultury oraz Marketing ryb z miejscowych

potowodw.
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Jednak budowanie wiezi zinnymi firmami w faricuchu dostaw
bywa trudne, gdyz faricuch ten sktada sie z bardzo réznych
podmiotow, majacych odmienne potrzeby, odgrywajacy-
ch inne role i nalezacych do réznych sfer wptywoéw. Kazdy
z nich ma sktonnos¢ skupiac sie na swojej specyfice i nie przy-
chodzi im tatwo znalezienie czasu aby spojrze¢ nieco szerzej.

LGR moga wesprzec rézne dziatania pomagajace potaczyc le-
piej poszczegdlne ogniwa faricucha dostaw, takie jak:

v specjalnie organizowane imprezy w obrebie sektora
potaczone z tworzeniem sieci wspoétpracy,

v spotkania dwustronne miedzy ré6znymi podmiotami,

v wizyty dostawcow,

v tworzenie list kontaktowych detalistow i dostawcow,

v informowanie o miejscowych agencjach mogacych
udzieli¢ przydatnych informacji, dysponujacych zasobami
lub dodatkowym wsparciem dla firm'.

5. Budowanie partnerstw strategicznych

W srodkowej Finlandii, LGR Kainuu-Koillismaa

sformalizowat pionowa integracje mie-

o

jscowego tancucha dostaw, tworzac wspélng
PRAKTYKA przetwdrnie uzytkowana przez miejscowy-
ch rybakéw, hodowcéw ryb i przetwércdw. Zainspirowato
to zainteresowane podmioty do nowego myslenia, dzieki
czemu udoskonalono system przechowywania, transportu
i przetwarzania miejscowych ryb i tym samym zwiekszono
wartos¢ dodang dla obszaru. Sukces projektu zachecit takze
partneréw do podjecia wspdlnych dziatanh w zakresie marke-
tingu (w szczegdlnosci miejscowego gatunku siei zwanej po
finsku Kitkan Viisas), ktore zostaty uwienczone przyznaniem
temu produktowi Chronionej Nazwy Pochodzenia (ChNP).

LGR mogq poméc potqczyc rézne przedsiewziecia
wzdtuz rybackiego taricucha dostaw

5.4. Budowanie wiezi z innymi sektorami

Rybacki tancuch wartosci nie funkcjonuje w prézni, ale jest
powiazany z innymi branzami i tancuchami dostaw, totez aby
wzmocni¢ sektor rybacki, LGR powinny takze szukac powia-
zan poza nim. Budowanie wiezi miedzy sektorami, a w szcze-
golnosci pozyskiwanie partneréw strategicznych z innych
sektoréw moze by¢ podstawa stworzenia nowego produktu
czy innowacji, wejscia na nowy rynek lub lepszej promocji.

5.4.1. Sektor publiczny

Skuteczne wsparcie miejscowych firm rybackich powinno
obejmowac¢ pomoc w zbudowaniu dobrych relacji z mie-
jscowym samorzadem. Samorzad moze dysponowaé $ro-
dkami na promocje lokalnych firm (zob. ponizej przyktad
Szlaku Produktéw Rybackich Wschodniej Szkocji). Moze
takze zainwestowa¢ w niezbedng infrastrukture. Samorzady
sq czesto kluczowymi partnerami w LGR lub realizatorami
projektéow, a zachecanie ich do witaczenia sie w poprawe
warunkow funkcjonowania firm rybackich moze by¢ sku-
tecznym sposobem wprowadzania zmian.

18 Zob. na przyktad dobra praktyke FARNET Wspieranie przedsiebiorcéw w sektorze rybackim.
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Wtadze publiczne odgrywaja tez znaczaca role przy podej-
mowaniu decyzji, ktére wptywaja bezposrednio na sektor ry-
backi. Zwykle to one wydaja pozwolenia dotyczace dostepu
do wybrzeza i zagospodarowania przestrzeni nadbrzeznej, w
tym portédw rybackich, totez ich pozytywne podejscie moze
mie¢ znaczenie przy ochronie istniejacych firm i tworze-
niu nowych. Dziafania takie jak pilotaz nowego typu sprze-
tu czy prowadzenie sprzedazy bezposredniej, takze moga w
duzym stopniu zaleze¢ od zezwolen odpowiednich wtadz
publicznych.

Wreszcie, jak byta mowa w rozdziale 3.2.4, publiczne
stotowki, np. w szpitalach, szkotach, domach opieki, wiezie-
niach itp. moga by¢ waznym nabywca produktéw rybnych.
Zasady zamoéwien publicznych i kontraktowania moga
mie¢ duzy wptyw na producentéw zywnosci, a LGR moga
znaczaco wesprzec miejscowe firmy rybackie zachecajac do
wykorzystania w zaméwieniach lokalnie ztowionych i sezo-
nowych ryb.

5.4.2. Turystyka

Powiazanie turystyki z rybackim tancuchem wartosci stwarza
szerokie mozliwosci. Turystyka jest dla wielu obszaréw ry-
backich jednym z gtéwnych sektoréw gospodarki i przewi-
duje sig, ze do roku 2020 sektor ten bedzie wzrastat co roku o
2-3%'". Rynek turystyczny jest waznym segmentem rynku
na ryby i owoce morza; z kolei obecnos¢ miejscowej floty ry-
backiej i tradycyjnej kuchni moze by¢ dla turystow magne-
sem przyciggajacym ich do danego obszaru.

5. Budowanie partnerstw strategicznych

Wiele LGR uwzglednia turystyke przy podnoszeniu wartosci
dodanej miejscowych potowodw, badz to przez lepsza pro-
mocje lokalnie ztowionych ryb w restauracjach, badz orga-
nizujac imprezy powigzane z degustacja owocéw morza,
tworzac szlaki turystyczne lub faczac potowy rekreacyjne
z profesjonalnymi. Jednak sektor turystyki jest juz w wielu
obszarach dobrze zorganizowany i skorzystanie w petni
z jego potencjatu bedzie wymagato bliskiej wspoétpracy z
profesjonalistami.

Izby turystyczne moga by¢ kluczowym partnerem
ufatwiajacym kontakty z miejscowym sektorem turystyki
oraz poszczegolnymi firmami. Moga tez odegrac¢ duzg role w
promowaniu lokalnych zasobéw ryb, o ile uda sie je przeko-
nac¢ o wysokiej jakosci tej oferty. Po nawigzaniu kontaktéw
z potencjalnymi partnerami w sektorze turystycznym, LGR
moga réwniez zorganizowad specjalne dziatania ufatwiajace

wspotprace miedzy nimi a sektorem rybackim.

o

We wioskim regionie Apulia, LGR Mare degli
Ulivi zorganizowato specjalne wydarzenie
kojarzenia partnerow miedzy firmami tu-
PRAKTYKA rystycznymi a rybackimi, ktére obejmowato
krétkie spotkania miedzy firmami z tych sektoréw celem
znalezienia mozliwosci wspotpracy. Doprowadzito to do
stworzenia 11 pakietow turystycznych, w ktérych duza role

odgrywaja miejscowe ryby i owoce morza.

19 ECORYS, 2013, Study in support of policy measures for maritime and coastal tourism at EU level, DG MARE.
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Wspotpraca z sektorem publicznym i turystycznym dla promog;ji
miejscowych produktow zywnosciowych w Szkocji

Goscie sq zachecani do korzystania z miejscowych owocéw morza na wschodnim wybrzezu Szkocji

W 2014 roku zainicjowano Szlak Owocéw Morza Wschodniej Szkocji, obejmujacy producentéw wzdtuz szkockiego wybrzeza

Morza Pétnocnego. Pracownicy tamtejszych LGR zostali poproszeni o zebranie informacji ze swoich obszaréw, natomiast finan-

sowanie pochodzito od wtadz lokalnych oraz ze srodkéw regionalnego rzadu szkockiego w ramach Funduszu Lokalnej Zywnosci.

Szlak jest sposobem na promocje historycznych i obecnych zwigzkéw miedzy wybrzezem a owocami morza. Zapewnia tatwe

znalezienie informacji gdzie mozna zjes¢, skosztowac lub zakupi¢ najlepsze miejscowe produkty rybne, co ma zwiekszy¢ kon-

sumpcje owocéw morza przez turystéw. Szlak wykorzystuje doswiadczenie istniejacych inicjatyw turystycznych zwigzanych z

zywnoscig, takich jak od dawna istniejacy ,Szlak Whisky” oraz bardziej wspdtczesne inicjatywy integrowania rzemieslniczych

producentéw czekolady (Szlak Czekoladowy), sera, a takze Szlak Owocéw Morza Zachodniej Szkocji. Nawigzano tez wspétprace

ze szkocka organizacja zajmujaca sie promocja turystyki — Visit Scotland — aby pomogta ona wypromowac szlak.

Szlak i jego strona www zostaty uruchomione pod koniec 2014 roku, tak, aby byly gotowe na inne szkockie inicjatywy: Rok 2015

- Rokiem Zywnosci oraz Pazdziernik miesigcem zréwnowazonego wybrzeza.

www.eastofscotlandseafood.com

5.4.3. Rolnictwo i inne branze innowacyjne

Istnieje wiele branz, z ktérymi LGR moze dla réznych powo-
dow chciec¢ powigzac¢ miejscowy sektor rybacki. Nasz ostatni
podrozdziat zacheca LGR do patrzenia szerzej, poza sektor
rybacki, aby poszuka¢ inspiracji i utatwi¢ innowacje w ry-
backim tancuchu wartosci.

Mozna uzyska¢ wsparcie wspdtpracujac z sektorem nauki.
Nauka i badania moga pomdc poprawic¢ wyniki firm na ws-
zystkich etapach fancucha dostaw, poczynajac od lepszy-
ch technik produkcji az do tworzenia nowych produktéw
przetworzonych lub nowych form marketingu (zob. Rozdziat 4).

Innym pomystem moze by¢ wykorzystanie juz istniejacych
innowacji przeniesionych z innych dziedzin. Inne branze
spozywcze majg juz wiele pomystéw dotyczacych takich
kwestii jak $ledzenie Zrédta pochodzenia, bezpieczenstwo
zywnosci czy logistyka.

Na przyktad w tancuchu dostaw produktow rolniczych wy-
pracowano juz wiele innowacji w zakresie produktéw, paczko-
wania i marketingu. LGR powinny $ledzi¢ jak s zorganizowane
inne tancuchy dostaw i zacheca¢ sektor rybacki do adaptowa-
nia sprawdzonych rozwiazan. Wspotpraca z okolicznymi LGD
w programie LEADER moze by¢ dobrym wprowadzeniem w
Swiat innowacji rolniczego taricucha dostaw.
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5. Budowanie partnerstw strategicznych

Ryby mogq by¢ pozqdanym uzupetnieniem rolniczych "zestawdw zywnosciowych"

Woczesniej wspomniane systemy produkcji wspieranej przez spotecznosc czy ,koszykéw producenta”na poczatku dotyczyty pro-

duktéw rolniczych, a rybacy mogli sie na tych innowacjach wzorowac¢, aby potaczy¢ producentéw i konsumentéw.

Obecnie te systemy rozwijaja sie dalej, taczac rézne taricuchy dostaw w nowej formie ,Zestawow zywnosciowych”?, w ktérych

konsument, zamiast otrzymywac co tydzien statg ilos¢ okreslonego produktu, moze sktada¢ zaméwienie w ramach catej gamy

dostepnych produktéw (warzyw, owocdw, chleba, sera, piwa itp.), a po kilku dniach odbiera swoj koszyk w ustalonym miejscu

i czasie.

Takie rozwigzanie daje konsumentom wiekszg elastycznos¢ co do asortymentu produktéw, ilosci i momentu odbioru.,Zestawy

zywnosciowe” dziataja najprezniej w dzielnicach miast, pozwalajac w ten sposéb lokalnym producentom wejscie na rynek, ktéry

zazwyczaj jest dla nich niedostepny.

Wreszcie, budowanie partnerstwa z innymi sektorami moze
doprowadzi¢ do innowacyjnych rozwigzan w dziedzinie ko-
munikacji — np. stosowanie wspdlnej marki, w ktérej pro-
dukty nawzajem wzmacniajg swoéj wizerunek lub tworza
jedng marke dla regionu. Coraz popularniejsze staja sie
inicjatywy typu ,Surf and turf” (fala i trawa), taczace pro-
dukty rolne i rybne. Przyktadem moze tu by¢ restauracja-grill
oferujaca ryby i mieso o nazwie ,Lest & Lammas” (Fladra i ja-
gnie), otwarta przez miejscowego rybaka przy wsparciu LGR
Hiiukala w Estonii®".

Presja na wspotprace i budowanie partnerstwa jest jed-
nym z fundamentéw podejscia RLKS i powinna by¢ wpisana
w sposob funkcjonowania kazdej LGR. Moze to zwiekszy¢
wartos¢ dodang dla wszystkich zainteresowanych, poméc
zmobilizowa¢ caty potencjat obszaru i pobudzi¢ przedsie-
biorczos¢ w rybackim taricuchu dostaw.

20 Taki system powstat najpierw we Francji pod nazwa“La Ruche qui dit oui”, czyli ,Ul, ktéry méwi TAK”

21 Wiecej informacji o tym projekcie mozna znalez¢ w Magazynie FARNET nr 11 str. 25.
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5. Budowanie partnerstw strategicznych

KROKI DO PODJECIA

v Przeznacz czas i energie niezbedne do nawigzania kontaktéw z miejscowymi rybakami i hodowcami ryb
v Zachecaj producentéw do tworzenia spotdzielni dla osiggniecia efektu skali

v Poszukuj kanatéw dystrybucji zapewniajacych powigzania miedzy producentami a konsumentami

v Wspieraj wiezi miedzy producentami surowca a pozostatymi ogniwami tanncucha dostaw

v Poméz stworzy¢ wiezi miedzy réznymi tancuchami dostaw i branzami, aby skorzysta¢ z pozytywnej dynamiki innych
sektorow
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/akonczenie

LGR moga odegra¢ wazng role w pobudzaniu przedsie-
biorczosci na réznych etapach taiicucha wartosci rybactwa i
akwakultury. Na poczatku sprawa kluczowa jest dobra znajo-
mos¢ obszaru oraz tancuchéw dostaw produktéw rybackich
i akwakultury. Z jednej strony wiedza ta pomoze znalez¢ i
przeanalizowad stabe punkty, ktére wymagaja wzmocnienia,
oraz szanse, ktére moga zwiekszy¢ wartos¢ dodang. Z drugiej
strony, pozwoli ona LGR znajdywac rozwigzania przez tacze-
nie ré6znych zasobdéw: naturalnych, ludzkich/intelektualnych
lub finansowych.

Animowanie spotecznosci i bezposrednie wsparcie moze
ufatwi¢ miejscowym firmom dostep do wiedzy i umiejetnos-
ci, jakie sg im potrzebne aby udoskonali¢ obecng dziatalnos¢

Znajomos¢ miejscowego
sektora rybactwa:
Dziatalnos¢ rybacka i akwakultura
Kluczowe produkty
tancuchy dostaw i rynki
Gtéwne podmioty w branzy

Identyfikacja zasobow:
Zasoby rybackie
Podmioty wspierajace
Wiedza

Finansowanie

__POBUDZANIE PRZEDSIEBIORCZOSCI —

KONKURENCYJNY | ODPORNY SEKTOR RYBACTWA | AKWAKULTURY

lub rozpocza¢ nowa. LGR moze pomdc zbudowacd bardziej
innowacyjne, trwate i zorientowane na przysztos¢ firmy ry-
backie, zachecajac i wspierajagc dziatania adaptacyjne w
zakresie technik potowu lub produkcji, optymizacje obrébki
i przetworstwa oraz poprawe dystrybucji i sprzedazy. Sukces
bedzie zalezat od tego, w jakim stopniu firmy rybackie beda
nadazac za zmieniajacym sie popytem, wykorzystywac nowa
wiedze i technologie oraz skutecznie wchodzi¢ na whasciwe
rynki z produktami odpowiadajacymi potrzebom. Wreszcie,
LGR powinny jak najlepiej wykorzysta¢ mozliwosci jakie daje
wspotpraca, zardbwno w obrebie sektora rybactwa i akwakul-
tury, jak i z partnerami strategicznymi z innych sektoréw, aby
osiggnac¢ maksymalny efekt.

Wsparcie
bezposrednie

Wejscie na
nowe rynki

Innowacyjnos¢

PARTNERSTWA
STRATEGICZNE
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Plan biznesowy — Kluczowe pytania

IDEA PROJEKTU

Nalezy zada¢ co najmniej nastepujace pytania:

4 Jakie sa Twoje cele?
Cele biznesowe, cele finansowe? Krétkoterminowe, dtugoterminowe?

4 Czemu ma stuzyc projekt?

4 Co wyrdznia Twéj produkt/Twoja ustuge?
Twoja unikalna propozycja sprzedazowa

4 Kto bedzie prowadzit dziatalnos¢?
Opis kierownictwa i pracownikéw

4 Kiedy bedzie prowadzona dziatalnos¢?
Kiedy rozpocznie sie realizacja projektu? Kiedy sie zakoriczy? Jaki jest przewidywany czas trwania przedsiebiorstwa?

4 Jakie zasoby sq niezbedne do realizacji projektu?
Zasoby finansowe

Umiejetnosci

Miejsce, sprzet itp.

4 Jak bedziesz mierzy¢ sukces?
4 Jak Twéj projekt wptynie na srodowisko?

Inne pytania:
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RYNEK

Nalezy zada¢ co najmniej nastepujace pytania:

4 Jaka jest jednostka Twojego produktu?
np. kg ryb, puszka/stoik pasty rybnej, osobonocleg itp.

4 Kim sa Twoi potencjalni klienci? llu ich jest?
4 Jakie podobne produkty sg dostepne na (lokalnym) rynku? Kto je oferuje?

4 Co wyrdéznia Twéj produkt?
Poréwnaj cene, dostepnos¢, jakos¢, reputacje, elementy innowacyjne z kazdym z konkurentéw.

4 Dlaczego Twoim zdaniem klienci kupig Twéj produkt?
Odwotaj sie do odpowiednich badarn rynku, o ile istniejq, a takze do nieoficjalnych informacji, np. uzyskanych podczas rozmdéw z
potencjalnymi klientami.

4 lle jednostek produktu/ustugi zamierzasz sprzeda¢ (w ciaggu miesiaca, sezonu, roku itd.)?
4 Jaka maksymalna ilo$¢ mozesz wytworzy¢?

Inne pytania:

Pobudzanie przedsiebiorczosci w rybackim tanicuchu dostaw # 49



PLAN FINANSOWY

Typowy plan biznesowy wymaga przedstawienia réznego rodzaju danych finansowych. Jednak najwazniejsze jest wykazanie, ze do-
chody pokryjq koszty (w tym sptate ewentualnych pozyczek, o ile istniejg).

4 Jakie sa Twoje koszty stale?
Koszty stafe to koszty biznesowe, ktdre ponosi sie bez wzgledu na skale dziatalnosci. Obejmujq one zazwyczaj:

Rok 1 Rok 2 Rok 3 Razem

Wynagrodzenia i inne koszty osobowe

Wynajem powierzchni biurowych

Konserwacja/utrzymanie sprzetu

Spfaty pozyczek

Promocja

4 Jakie sa Twoje koszty zmienne?
Koszty zmienne to koszty, ktére zalezq na przyktad od wolumenu dziatalnosci (np. gdy produkujesz wiecej pasty rybnej, musisz
kupic wiecej ryb i innych sktadnikéw).

Rok 1 Rok 2 Rok 3 Razem

Zakup surowca

Opakowanie

Materiaty eksploatacyjne, np. paliwo itp.

Podatek
4 Jaki jest Twoj przewidywany dochdd?

llo$¢ sprzedanych jednostek Cena za jednostke Dochoéd

X Y X*Y

4 Jaki jest Twoj prog rentownosci? Kiedy spodziewasz sie go osiagnac?
Prég rentownosci to punkt, w ktérym przychdd ze sprzedazy pokrywa wszystkie koszty state i zmienne. Kazda kwota przekraczajq-
ca te kwote przynosi zysk.

4 Jaka jest minimalna ilos¢ sprzedazy, ktéra pokryje Twoje koszty?
Czy tailosé jest realistyczna przy uwzglednieniu wszelkich potencjalnych ryzyk?

4 Jaki sposéb pokrycia tych kosztow proponuje przedsiebiorstwo przed osiggnieciem progu rentownosci?

Inne pytania:

Pobudzanie przedsiebiorczosci w rybackim taricuchu dostaw # 50

N-1d-100-Z1-1V-TH



	Wprowadzenie
	1.	Zrozumieć lokalny łańcuch dostaw
	1.1.	Dlaczego potrzebna jest mapa łańcucha 
dostaw miejscowego sektora rybackiego?
	1.2.	Co powinno wejść w skład mapy łańcucha dostaw?
	1.3.	Różne podejścia do tworzenia mapy 
miejscowego łańcucha dostaw

	2.	Bezpośrednie wsparcie biznesu
	2.1.	Dlaczego warto inwestować 
w zapewnienie bezpośredniego wsparcia?
	2.2.	Zapewnienie skutecznego 
wsparcia dla przedsiębiorstw rybackich
	2.2.1.	Współpraca z podmiotami 
wspierającymi firmy
	2.2.2.	Doradztwo i szkolenia „szyte na miarę”
	2.2.3.	Stymulowanie współpracy między firmami
	2.2.4.	Tworzenie i ocena biznesplanów
	2.2.5.	Ułatwianie dostępu do finansowania


	3.	Dostęp do nowych rynków
	3.1.	Czemu należy poszukiwać nowych rynków?
	3.2.	Zrozumieć lokalny rynek żywnościowy: 
gdzie sprzedać produkty rybne?
	3.2.1.	Rynki miejskie
	3.2.2.	Rynki regionalne i obszary wiejskie
	3.2.3.	 Imprezy, targi i koncerty
	3.2.4.	Rynek zbiorowego żywienia

	3.3.	Jak w praktyce wejść na nowy rynek

	4.	Innowacja z pomocą sektora
	naukowo-badawczego
	4.1.	Pięć powodów, aby połączyć firmy rybackie 
z nauką i badaniami 
	4.2.	Nawiązanie współpracy z nauką i badaniami
	4.2.1.	Nawiązanie kontaktu
	4.2.2.	Włączanie instytucji badawczych w działania LGR

	4.3.	Zachęcanie sektora naukowo-badawczego do działania
	4.3.1.	Kojarzenie partnerów
	4.3.2.	Komunikacja
	4.3.3.	Szanse powodzenia i ryzyko
	4.3.4.	Zaangażowanie społeczeństwa obywatelskiego: open-innovation
	4.3.5.	Finansowanie badań dotyczących sektora rybackiego


	5.	Budowanie partnerstw strategicznych 
	5.1.	Czemu służy praca w partnerstwie?
	5.2.	Współpraca między producentami
	5.2.1.	Spółdzielnie
	5.2.2.	Wspólna sprzedaż
	5.2.3.	Organizacje Producentów

	5.3.	Współpraca wzdłuż łańcucha dostaw ryb i owoców morza
	5.4.	Budowanie więzi z innymi sektorami
	5.4.1.	Sektor publiczny
	5.4.2.	Turystyka
	5.4.3.	Rolnictwo i inne branże innowacyjne


	Zakończenie
	Plan biznesowy – Kluczowe pytania

