Polscy konsumenci maja juz za soba okres zaspokajania glodu miesa

i wedlin. Nadmierna obfitosc¢ jedzenia i uginajace sie od potraw stoty

przestaty by¢ synonimem dostatku i pozycji spotecznej. Teraz liczy sie
jakos¢, oryginalnos¢, a nawet wyrafinowanie potraw.
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B W8réd zamozniejszych konsu-

= mentéw na co dzien, a u uboz-

= szych od $wieta, rodnie apetyt
na wysokogatunkowe wyroby miesne.
Czesciej siegamy po drozsze, ale smacz-
niejsze od popularnych wedliny, spo-
rzadzane wedlug tradycyjnych receptur.
To poczatek trendu, czy widoczna na
rynku tendencja?

Cena czyni cuda

Ta zasada do niedawna obowigzywatla
réwniez w zakladach miesnych. Apetyt
na deficytowa szynke, poledwice czy su-
cha kielbase w czasach PRL-u sklanial
do produkcji zgodnie z zasada ,duzo
i tanio” Do perfekcji opracowano tech-
nologie umozliwiajagce zmniejszanie

zawarto$ci ,szynki w szynce’, nastrzy-
kiwania miesa solankg, zastepowanie
dobrego ale drogiego surowca tanszy-
mi zamiennikami. Ani si¢ obejrzeli$my,
a na sklepowych ladach mieli§my do
wyboru liczne tanie wedliny, ale réz-
nigce sie od siebie tylko nazwg.

Nie gtod, ale dobry apetyt

Wkrétce jednak, wraz z rosnaca za-
mozno$cig krajowych konsumentéw
i zaspokojonym juz pierwszym glodem
na przetwory miesne, pojawil si¢ apetyt
na wedliny wysokogatunkowe, napraw-
de wysokiej jako$ci. Coraz czesciej kon-
sumenci, stajac przed wyborem ,ilo$¢
czy jako$¢”, decyduja sie na to drugie,
kupujac pare plasterkéw prawdziwej

wedliny zamiast p6l kilograma popu-
larnego wyrobu nizszej jakosci.
Zainteresowanie konsumentéw wyro-
bami delikatesowymi wplywa na razie
— jak szacujg analitycy — na dwa-trzy
proc. rynku wedlin ogétem. Ilo$ciowo,
bo w ujeciu warto$ciowym rynek jest
wiekszy, a wkrétce, wedlug prognoz,
ma osiggnaé okoto oémiu proc. rynku
przetworéw miesnych. Wciaz trudno
jednak méwic o tym, ze zakupy wedlin
wysokogatunkowych sa powszechne, bo
stanowia one istotng pozycje wyltacznie
w domowych budzetach konsumentéw
zamozniejszych z duzych miast. Jak
wynika z badarn Marleny Piekut, w go-
spodarstwach domowych w miastach
powyzej 500 tys. mieszkaricéw wedlin

fresh&cool market |



wysokogatunkowych spozywa sie¢ 0,77
kg na osobe miesiecznie, podczas gdy
na wsiach — zaledwie 0,43 kg (spozycie
wedlin ogétem w tych grupach wyno-
si odpowiednio 2,35 i 2,34 kg na osobe
miesiecznie). Wedliny wysokogatunko-
we wybieraja tez przede wszystkim star-
si, zamozniejsi konsumenci (ci w wieku
powyzej 50 lat spozywaja 0,63 kg takich
wyrobow na osobe miesiecznie, a mio-
dzi do 30 lat — 0,50 kg). Zwigzane jest
to prawdopodobnie z faktem, iz starsi,
a jeszcze aktywni zawodowo konsu-
menci z odchowanym potomstwem
moga wiecej wydaé na zywnos¢ delika-
tesowg, a ponadto przywiazuja wieksza
wage do smaku i jakosci, przedkladajac
jako$¢ nad ilo$¢.
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Z badan wynika réwniez, ze w ostat-
nich latach bardzo zmienily sie¢ kryte-
ria wyboru wedlin. Do niedawna o za-
kupie decydowala przede wszystkim
cena. Dzi$§ ankietowani na pierwszym
miejscu stawiaja smak wedlin, a dopie-
ro na drugim cene, ktéra w niewielkim
stopniu wyprzedza marke wyrobdéw.
W mniejszym stopniu konsumenci bio-
ra pod uwage warto$¢ odzywcza i kalo-
ryczno$¢ produktéw.

Podobne wyniki daly badania prefe-
rencji konsumenckich przeprowadzo-
ne na zlecenie ZM Pamso w regionie
16dzkim. W rym przypadku 37 proc.
badanych stwierdzilo, ze przy wyborze
wedlin kieruje si¢ przede wszystkim ich
smakiem, 23 proc. — jakoscia, 17 proc.
— marka, a jedynie nieco ponad 12 proc.
— cena. Ankietowani wykazywali tez do-
bra znajomo$¢ marek preferowanych
wedlin delikatesowych.

Rynek ma dos¢

Preferencje konsumentéw, na razie
materializujace sie tylko kilkuprocen-
towym udzialem w rynku przetworéw
miesnych, sklonity wiekszo$¢ zaktadéw
do produkcji wysokogatunkowych we-
dlin. Jednak fakt, ze 40 proc. przetwo-
réw miesnych w Polsce sprzedawanych
jest poprzez sieci handlowe, ktére za-
daja popularnych wyrobéw w niskich
cenach sprawia, ze segment wedlin wy-
sokogatunkowych jest wcigz dla wiek-
szo$ci zakladéw bardziej sprawa presti-
zu i uprzedzania wyzwan na przyszlo$é
niz powazng pozycja w obrocie.

Wielu wlascicieli zaktadéw miesnych
wziegto sobie do serca, ze — jak méwio-
no podczas forum producentéw wedlin
zorganizowanego na ubieglorocznych
targach Polagra-Food ,praktyka po-
kazata, ze rynek ma do$¢ tanich wy-
rob6w niskiej jakosci i smakowitosci”;
i wlaczylo do asortymentu wyroby
wysokogatunkowe i tradycyjne. Jak sig¢
tez okazalo, ta grupa wedlin to dobry
sposéb na zbudowanie marki i rozpo-
znawalno$ci firmy na rynku, co sprzyja
rozwojowi sprzedazy réwniez innych
produktéw zaktadu.

— ChcieliSmy by¢ rozpoznawalni na
rynku jako producent wedlin wysoko-
gatunkowych w trudnym segmencie
surowo dojrzewajgcych i udato sie, bo
jesteSmy juz powszechnie znani jako
producent kindziuka — méwi Grzegorz
Dworakowski, dyrektor handlowy PMB
Biatystok.

— Kindziuk to byt strzat w dziesigtke,
naprawde nas wyréznit, bo kietbase
mysliwskg czy poledwice sopockg pro-
dukujg wszyscy — ocenia Cezary Szy-
lak, szef marketingu biatostockiej firmy.

Marka synonimem jakosci

ANDRZEJ PAWELCZAK, dyrektor ds. public relation grupy Animex

Polacy chetnie wybieraja wysokojakosciowe wedliny, jesli za nimi stoi marka.
Gotowi s wydac wiecej na zakup wedlin markowych, bo wéwczas maja pew-
nos¢, ze kupuja naprawde dobry produkt. Marka staje sie synonimem jakosci,
wyjatkowosci produktu, a te cechy s3 obecnie w cenie. Przekonalismy sie o tym

w przypadku konserw. Od pewnego czasu w sprzedazy konserw obserwowa-
lismy stagnacje. Gdy jednak wprowadzilismy do sprzedazy konserwy wysoko-
gatunkowe pod marka Krakus, staty sie one rynkowym hitem! W marke warto

i trzeba inwestowac. To najlepsza inwestycja przynoszaca dtugofalowe korzysci,
lepsza niz w Srodki trwate firmy!

0 tym, e krajowi konsumenci s3 gotowi kupowa¢ markowe, wysokogatunkowe

produkty, cho¢ drozsze od popularnych, swiadcza wyniki sprzedazy w naszej

firmie przed Bozym Narodzeniem. Mimo nadchodzacego kryzysu markowe wy-
sokogatunkowe wedliny sprzedawaty sie lepiej niz w poprzednim roku. Wszystko

wskazuje na to, ze w kryzysie Polacy sktonni s zrezygnowac z zakupu np. nowe-
go samochodu czy sprzetu AGD, ale nie z zywnosci wysokiej jakosci.

Tradycyjne wedliny tylko z matych masarni

PAWEL KRAJMAS, prezes firmy Jasiotka

Okreslenie wedliny tradycyjne ostatnio sie zdewaluowato przez producentéw,
ktdrzy opatruja zwykte popularne wyroby wytwarzane przemystowo nazwami
sugerujacymi produkty tradycyjne. Naprawde tradycyjnych wedlin nie mozna
produkowac przemystowo. Wytwarzane s w matych masarniach rodzinnych
i rzemiesIniczych z odpowiedniego surowca — zywca pochodzacego z gospo-
darstw hodujacych trzode w sposdb tradycyjny. Takie wedliny nie beda dobre,
gdy zastosuje sie importowane mieso z wielkofermowego chowu. Tradycyjna
technologia produkdji od razu wykaze zastosowanie niewtasciwego surowca.
Wedliny tradycyjne musza by¢ drozsze, bo wydajnos¢ surowca wynosi okoto 80
proc., podczas gdy w duzych zaktadach przemystowych z pomoca polepszaczy
otrzymuje sie nawet wydajnos¢ 200 proc.! Konsumenci rzadziej nabieraja sie np.
na wysokogatunkowa poledwice, ktdra kosztuje 14,0 zt/kg, podczas gdy schab —
surowiec do jej produkgji — 18,0 zt/kg.

Klienci starannie wybierajq towar

BOGDAN TWARDOWSKI, dyrektor generalny firmy dystrybucyjnej
Bruno Tassi

Obserwujemy ostatnio znaczacy, blisko 30-procentowy wzrost rynku wedlin
tradycyjnych i wysokogatunkowych. Tradycyjne kupuja przede wszystkim starsi
klienci, teskniacy do wedlin takich jak kiedys, wysokogatunkowe - to domena
miodszych i zamozniejszych. Bardzo wazne jest opakowanie i wyeksponowanie
wedlin, bo od zainteresowania wygladem zaczyna sig kontakt wyrobu z klientem.
Atrakcyjny wyglad prowokuje do zakupu i sprébowania. Gdy smak potwierdzi za-
lety wedliny, klient regularnie ja kupuje. Coraz czesciej w przypadku tego rodza-
ju wedlin Klienci rozpoznaja marke i te chca kupowac, wiec whasciciele sklepéw
z3daja od nas dostawy okreslonego asortymentu i okreslonych marek wyrobdw.
Nasza firma zaopatruje w przetwory miesne gtéwnie mniejsze i srednie sklepy,
gdzie kliendi starannie wybierajq towar, nie kierujac sie przede wszystkim cena.
S3 gotowi zaptaci¢ wiecej, ale za prawdziwa szynke czy kietbase, o ktorej jakosci
czy smaku juz sie przekonali. Nazwa nawiazujaca do tradygji tez wptywa na zain-
teresowanie klientow wyrobem, ale konsumenci potrafia juz odrézni¢ naprawde
dobra wysokogatunkowa wedling czy sporzadzong wedtug tradycyjnej receptu-
ry od takiej, ktéra z jakoscia i tradycja taczy tylko nazwa.

— Stat sie dla nas furtkg do wielu sieci sprzedazy i ogromng
wartoscig marketingowg. Na kindziuku i wyrobach z grupy
premium zbudowalisSmy renome — i to dziala! Nie wystar-
czy jednak wypromowac jeden rodzaj delikatesowej wedliny.
O ten segment trzeba dbac, biorgc pod uwage, ze konsumenci
wysokogatunkowych drozszych produktow nie tylko oczeku-
ja najwyzszej powtarzalnej jakosci, ale chcg byc dopieszcza-
ni i zaskakiwani nowosciami. Dlatego rodzine kindziukéw
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wcigz powigkszamy np. ostatnio o kin-
dziuk koktajlowy, wileriski czy Iwowski.
Surowo dojrzewajgce wedliny nie cie-
szq sig jednakowqg popularnoscig
w calej Polsce, a chcemy zeby
kindziuk byt dostepny w kaz-
dym sklepie. Dlatego z takg
propozycjg weszlisSmy na ry-
nek matopolski.

Wyroby  wysokogatun-
kowe to $wietna okazja do
budowy i wypromowania
marki — oceniajg producenci.
To wlasnie konsumenci wedlin
delikatesowych coraz czesciej
zwracaja uwage na ich marke.
Wyréb bez marki kojarzy sie
z popularnymi tanimi wedli-
nami z nizszej pétki. Marka do-
daje wedlinom wysokogatunko-
wym prestizu, ale ich promocja
wymaga specjalnych dzialan.

— Delikatesowe wedliny wyma-
gajg odpowiedniej oprawy — uwa-
za Grzegorz Dworakowski.

Dlatego  bialostockie kindziuki
i inne surowo dojrzewajace wyroby bia-
lostockiej firmy sprzedawane sg przede
wszystkim w delikatesach, a jesli w su-
permarketach czy duzych sklepach, to
w osobnych stoiskach o wystroju za-
aranzowanym przez producenta. Cho¢
marka i renoma w najwiekszym stopniu
decyduja o popularnosci poszczegél-
nych wedlin z tej grupy, to — jak zazna-
czajg ich producenci — nie bez znacze-
nia jest odpowiednia szata graficzna
etykiet czy atrakcyjna nazwa.

To nazwa, w mniemaniu wielu prze-
twércédw, miata staé sie §rodkiem po-
zwalajacym wprowadzi¢ popularne
wedliny do grupy tradycyjnych. Jednak
tylko niektére wyroby, cho¢ opatrzone
atrakcyjna, kojarzona z tradycja nazws,
naprawde wytwarzano w oparciu o tra-
dycyjne receptury.

— Jakie to tradycyjne wedliny, sko-
ro wytwarzane przemystowo, czesto
z importowanego miesa pochodzgcego
z wielkofermowego chowu — zzymaja
si¢ masarze — rzemie$lnicy wytwarza-
jacy naprawde tradycyjne produkty. Na
szcze$cie rynek szybko zweryfikowal
podrébki, ktére z tradycja wiaze jedy-
nie wyszukana nazwa.

Duze przemyslowe zaktady pozosta-
wily wiec wytwarzanie tradycyjnych
wyrobéw masarniom rzemie$lniczym,
same za$ podjely produkcje wedlin we-
dlug receptur §wiezszej daty, ale tez po-
zadanych na rynku. Stad duzym powo-
dzeniem wéréd technologéw cieszy sie
obecnie, wznawiany juz wielokrotnie,
zbiér receptur wedlin z poczatku lat 60.
minionego wieku.

Eksportowe
bariery
Tradycyjne polskie wedli-
ny to prawdziwe narodowe bogactwo
— uwazaja nie tylko ich producenci. By¢
moze udaloby sie przekuc je w ekspor-
towy sukces, gdyby...

— Podczas zagranicznych targow i wy-
staw spozywczych polskie wedliny cie-
szq sie ogrommym zainteresowaniem
zwiedzajgcych, wszyscy podkreslajg
ich smakowitos¢ i oryginalnosé — méwi
Pawel Krajmas, szef firmy Jasiotka
specjalizujacej sie¢ w produkcji wedlin
tradycyjnych i regionalnych. — Ale od
zainteresowania do eksportu daleka
droga. Niezbedna jest promocja, wejscie
do sieci handlowych, a to przekracza
mozliwosci matych rzemieslniczych za-
ktadoéw, ktore wytwarzajg tradycyjne
wedliny.

Nieco inaczej do eksportu polskich
wedlin wysokiej jakosci podchodzi Ce-
zary Szylak.

— Kazdy naréd wma swoje smaki
i upodobania — podkresla. — Niemcy
na przykiad gustujq przede wszystkim
w paréwkach, serdelkach czy mortade-
lach, Wilosi i Hiszpanie w wedlinach
surowo dojrzewajgcych, a Polacy w su-
chych kietbasach. Dlatego bez inten-
sywnej kosztownej promocji bardzo
trudno wejs¢ na eksportowe rynki. La-

twiej, jesli jako przyczétki wykorzysta sie skupiska polskich
emigrantow lub, tak jak nasza firma, konsumenckq turystyke
przygraniczng. Niemcy coraz chetniej kupujg nasze kindziuki
w szczeciniskich sklepach, dokgd przyjezdzajg na zakupy. Lu-
big delikatesowe trwate wedliny i nie sg tak wrazliwi na ich
cene jak polscy konsumenci.

Szanse na rozwéj eksportu wysokogatunkowych i tradycyj-
nych wedlin szczegélnie tam, gdzie za granica sa skupiska
Polakéw widzi Andrzej Pawelczak, dyrektor ds. public rela-
tion grupy Animex.

— Nie nalezy jednak ulegac naciskom importeréw i rezygno-
wacd ze znanych w Polsce marek tych produktéw, bo ich war-
to$¢ opiera si¢ na marce i wyjgtkowosci — podkresla. — Wie-
my to z wlasnego doswiadczenia. Wedliny wysokogatunkowe
sprzedajemy np. do duzej brytyjskiej sieci handlowej, ale
zastrzegliSmy, by obok marki wtasnej sieci zachowac naszg
marke Morliny.

Rynek wedlin wysokogatunkowych i tradycyjnych bedzie
rést wraz z rosnaca zamoznoscia polskich konsumentéw
i znudzeniem popularnymi, podobnie smakujacymi tanimi
wyrobami. Dzi$ potencjal tego rynku najbardziej wida¢ przed
$wietami, gdy stoly chcemy zastawi¢ nie tyle obficie, co de-
likatesowymi, wyjatkowymi w smaku potrawami. Z czasem,
jak przewiduja specjalisci, delikatesowe wedliny coraz cze-
$ciej gosci¢ beda w codziennej diecie zamozniejszych konsu-
mentdéw. I, jak zauwaza Andrzej Pawelczak, nic nie wskazuje
na to, by kryzys mégt wyhamowac ten trend. ill
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