„Truefood”: kérdőív az innovatív értékesítési stratégiák értékeléséhez
Első rész: Általános információ
1. Kérjük adja meg az ország nevét: ……………………………………………………………

2. Kérjük adja meg az Ön által előállított/értékesített/rendelkezésre bocsájtott termék típusát:

Száraz, érlelt kolbász
                                        FORMCHECKBOX 

Feldolgozott fehér paprika termékek
 FORMCHECKBOX 

Kemény és félkemény sajt


 FORMCHECKBOX 

Sör





 FORMCHECKBOX 

Sonka





 FORMCHECKBOX 

……. (a lista kiegészítése)


 FORMCHECKBOX 

Egyéb: .............................................

 FORMCHECKBOX 



(kérjük pontosítsa)

3. Előállít-e bizonyos specifikációkkal rendelkező termékeket:

Oltalom alatt álló eredetmegjelölés (OEM)
       FORMCHECKBOX 

Oltalom alatt álló földrajzijelzés (OFJ)
       FORMCHECKBOX 

Hagyományos különleges termék (HKT)
       FORMCHECKBOX 

Ellenőrzött ökotermék 


       FORMCHECKBOX 

Nem ellenőrzött ökotermék  

       FORMCHECKBOX 

Oltalom alatt nem álló hagyományos termék     FORMCHECKBOX 

4. Kérjük , hogy adja meg cége alkalmazottainak számának
≤ 10 alkalmazott


 FORMCHECKBOX 

> 10 és ≤ 50 alkalmazott

 FORMCHECKBOX 

> 50 és  ≤ 250 alkalmazott

 FORMCHECKBOX 

> 250 alkalmazott


 FORMCHECKBOX 



5. Kérjük, hogy adja meg cége beszállítóinak és fogyasztóinak becsült számát:

Fogyasztók száma: ….

Beszállítók száma: ….

6. Kérjük adja meg legfontosabb értékesítési csatornáját (ha több ilyennel rendelkezik, akkor azokat állítsa fontossági sorrendbe úgy, hogy a legfontosabbat 1-es számmal jelölje):

Nagykereskedő

 FORMCHECKBOX 

E-kereskedelem


             FORMCHECKBOX 

Szuper/hipermarket              FORMCHECKBOX 

HORECA (szálloda, étterem, vendéglátás)         FORMCHECKBOX 

Szaküzlet          

 FORMCHECKBOX 

Diszkont



             FORMCHECKBOX 

Kisbolt                          
 FORMCHECKBOX 

Egyéb: ……………………………………….
             FORMCHECKBOX 

Saját telephelyi értékesítés
 FORMCHECKBOX 


   (kérjük pontosítsa)
Második  rész: Az innovatív értékesítési stratégiák értékelése
1. Kérjük, hogy jelölje be, hogy a táblázatban szereplő értékesítési stratégiák közül az Ön vállalkozása számára melyek a legmeghatározóbbak.
2. A kiválasztott stratégiák közül melyek megvalósításához lenne támogatásra szüksége?
3. Kérjük pontosítsa,  hogy milyen típusú támogatásra lenne szüksége, illetve azt, hogy Ön szerint kitől lenne leginkább megszerezhető ez a támogatás.  Kérjük, hogy írja le a támogatás megszerzése során várhatóan felmerülő nehézségeket is.

	Innovatív értékesítési stratégia
	A vállalkozá-som számára érdekes
	A megvalósí-táshoz támogatás szükséges
	A szükséges támogatás jellege

	Közös értékesítés
Ennek a stratégiának a célja az, hogy egymást kiegészítő hagyományos termékeket előállító, eltérő élelmiszer szakágazatban tevékenykedő előállítókat összehozzon annak érdekében, hogy korlátozott nagyságú pénzügyi forrásaikat kedvezőbb eredménnyel használhassák fel szállítási együttműködésük és a termékeik forgalmazására szolgáló közös elárusítóhely fenntartásán keresztül.
	
	
	

	Közös promóció
Ennek a stratégiának a célja az, hogy a fogyasztók alacsony szintű tudatosságát növelje és hozzájáruljon a hagyományos élelmiszerek előállítói számára a promóciós tevékenységhez rendelkezésre álló források korlátozott nagysága által okozott nehézségek leküzdéséhez. Megvalósítása történhet például hagyományos termékeket felölelő „ernyő márka” létrehozásával, regionális vagy termék típus alapon.
	
	
	

	Agrár-turizmus
Ennek a stratégiának az a célja, hogy a hagyományos élelmiszerek előállítási helyét egy adott régió állandó turisztikai látványosságaként mutassa be az odalátogató turisták számára. Emellett ezen alkalmakkor a termékek közvetlen értékesítésére is lehetőség nyílhat az utazási iroda által vezetett vagy magán szervezésben érkező látogatók számára.
	
	
	

	Termékek együttes értékesítése („összecsomagolás”)
Ennek a stratégiának célja kényelmi tulajdonságokkal rendelkező hagyományos termékek kifejlesztése, előállítása és értékesítése, figyelembe véve a fogyasztók elvárásait (eltarthatóság, kényelmi szempontok, a csomagolt termék megjelenése stb.). Itt az adott hagyományos termék részét képezi egy olyan több terméket együttesen tartalmazó csomagnak, amelyben az összes szükséges hozzávaló megtalálható például egy hagyományos étel elkészítéséhez. Megcélozhatók például több tagból álló speciális fogyasztói csoportok is, így családok vagy hagyományos összejövetelek résztvevői. Ehhez a stratégiához speciális technológia alkalmazása szükséges és rendkívül lényeges szempont a legmegfelelőbb csomag-méret kiválasztása. Mindemellett ennek a stratégiának célja még a fogyasztók hagyományos termékekre vonatkozó ismereteinek bővítése és a hagyományos élelmiszerek választékának szélesítése.
	
	
	

	Regionális sarkok
A regionális sarkok olyan állandó vagy időszakos termék-kihelyezési módot testesítenek meg, amelyekben egy adott földrajzi területen előállított hagyományos élelmiszerek együtt kerülnek felkínálásra a fogyasztók számára. A kihelyezés történhet klasszikus értékesítési helyeken vagy  szuper/hipermarketekben. A cél az adott régió vagy földrajzi terület hagyományos élelmiszereinek értékesítésére szolgáló csatornákban a figyelem felkeltése és az eladott mennyiség növelése.
	
	
	

	E-kereskedelem, B2B&B2C

Ennek a stratégiának a célja virtuális bolt létrehozása, mint fő értékesítési csatorna egy vagy több adott földrajzi területen tevékenykedő hagyományos élelmiszer előállítók által kínált különféle hagyományos élelmiszerek kínálata és értékesítése céljából. Ez a stratégia kevésbé költséges alternatívát kínál a hagyományos értelemben vett bolt létrehozásához, valamint más földrajzi területeken élő potenciális (új) vásárlók eléréséhez szükséges jelentős költségek és bonyolult eljárások miatt felmerülő akadályok elkerülésére. Ezen kívül a fogyasztók irányában folytatott megfelelő kommunikáció célja a hagyományos termékek tulajdonságainak, adott esetben elnyert minőség-tanúsítványoknak, a termék ízének kiemelését eredményező megfelelő felhasználási módnak a hangsúlyozása és a prémium ár alátámasztása. A megfelelő számítástechnikai platform alkalmazása lehetővé teszi a virtuális és hagyományos értékesítési csatornák menedzsmentjének egyetlen, közös eszközben történő integrálásának megvalósítását, az értékesítés és logisztika optimalizálásának érdekében.
	
	
	

	Gyorséttermi láncok
Hagyományos élelmiszereket kínáló gyorséttermi láncokra vonatkozó stratégia szerint kívánatos lenne a hagyományos élelmiszerek fogyasztására vonatkozó tapasztalatoknak és a gyorséttermi vendéglátás „tömegpiaci” logikájának ötvözése. Elméletben ez megvalósítható lenne az ún. gyorséttermi láncok egyes lehetőségeinek kiterjesztése által az egyébként ezekben az éttermekben általában értékesített és fogyasztottaktól eltérő termékekre. Jelenleg is léteznek már ilyenre példák (sikeres ötvözetet valósított meg a „Nordsee” éttermi lánc, amelynek éttermeiben kaphatóak elvitelre készült friss hal termékek, ugyanakkor helyben történő azonnali fogyasztásra is készülnek ezekből ételek).
	
	
	

	Kis területen történő értékesítés/terítés
Ennek a stratégiának az a célja, hogy elérhető legyen különféle médiumokon keresztül az üzenet ismétlésének kritikus tömege, valamint, hogy az értékesítési csatornákban megvalósított intenzív jelenlét segítségével erős és azonnali fogyasztói választ lehessen elérni az intenzív kampányon keresztül. Figyelembe véve a nemzeti nagyságú kampányok megvalósításához szükséges kiadások nagyságát, ennek a stratégiának az esetében a lényeg abban áll, hogy drasztikusan, menedzselhető nagyságúra csökkentik az értékesítési csatorna és reklámkampány által lefedett földrajzi célterületet, ugyanakkor a kampány intenzitása igen nagy marad.
	
	
	

	Szaküzletek
Ennek a kampánynak a célja a szaküzlet fogalmának felélesztése a piaci részesedés növelése és a hagyományos élelmiszerek értékének újbóli elismertetése érdekében. Ráadásul a hagyományos élelmiszerek előállítóinak sok esetben nincs is meg a nagy értékesítési láncokon keresztül történő értékesítéshez szükséges kapacitásuk, ezért az értékesítési csatornát kell a hagyományos élelmiszerek tulajdonságaihoz és jellegéhez igazítani.
	
	
	

	A fogyasztók bevonása
Ennek a stratégiának az a célja, hogy a hagyományos élelmiszerekkel szemben táplált fogyasztói hűséget és bizalmat növelje, melynek következtében nő azok ismertsége és a fogyasztók ajánlani fogják egymásnak ezeket a termékeket. Ennek érdekében a fogyasztót bizonyos mértékig bevonják az előállítási folyamatba, például oly módon, hogy az egy napra maga is „vállalkozóvá” válik. Végső soron ez által növekedni fog a hagyományos élelmiszerek piaci részesedése valamint a hagyományos élelmiszerlánc tagjainak jövedelme is.
	
	
	

	Hálózatépítési eszközök
Ennek a stratégiának az a célja, hogy összehozza a potenciális üzleti partnereket, valamint hogy platformot biztosítson az üzleti partnerek között folytatott információcseréhez. Ennek eredményeképpen a termék vélhetően fejlődni, a regionális jelleg pedig javulni fog, mert javul a termékminőség és biztonság, biztosított lesz a kínálat, szélesebb lesz a termékpaletta vagy javul a termék-differenciálás.  
	
	
	

	Mozgó elárusítóhely
Ennek a stratégiának célja mozgó elárusítóhelyek létrehozása olyan területek elérése érdekében, ahol az állandó értékesítési helyek kialakítása nem lehetséges és/vagy nem kifizetődő. Ráadásul a szezonális jelleg elismerten nagy hatással van a jövedelmekre és ennek a stratégiának az alkalmazásával ez a tényező is kiküszöbölhető.
	
	
	


