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	Големина и потенцијал за развој на извозниот пазар
	Последниве години имаше тренд на садење пиперки наместо пченка и пченица. Затоа има голем потенцијал за извоз на одредени видови пиперка во ЕУ, особено Германија   
	9
	Сите компании за преработка на зеленчук се ориентирани кон извоз и не го сметаат домашниот пазар за значаен за своето производство. Во бројки, 90%- 95% од производството на сите преработувачи се извезува. Општиот заклучок за секторот наведува дека главните извозни пазари се ЕУ (Германија, Словенија, Романија, Австрија итн) пазари кои опфаќаат 45- 50% а регионалните пазари исто толкав процент. Обемот на извозите на регионалните пазари варира. Некои извезуваат повеќе во Хрватска, други кон Србија, Косово итн. Другите извозни пазари зафаќаат околу 5% до 10% од производниот капацитет за преработувачите. 
	7
	Главниот извозен пазар на овие производи е Европската Унија или регионалните пазари. 

Купувачите на NTFP или купуваат на големо и ги брендираат производите како свои. Регионалните пазари кои го откупуваат материјалот ре- експортираат. Во последниве години билките многу повеќе се бараат на ЕУ пазарот во споредба со печурките. 
	6

	Тековно усогласување со условите на извозниот пазар 
	Нивото на усогласеност е високо и извезените свежи пиперки ги задоволуваат барањата на пазарот. Македонската пиперка е препознатлив бренд со висоок квалитет,  особено на регионалните пазари. Производството надвор од сезона е конкурентно на регионалните пазари особено поради одличните временски услови кои дозволуваат македонските производи да се појават на пазарот порано отколку локалното производство. 
	7
	Компаниите работат во согласност со основните извозни пазарни барања во врска со производите кои ги извезуваат. Барањата се на високо ниво од страна на ЕУ пазарите, додека условите на регионалните пазари се пониски. Ова ги вклучува основните услови на сортирање на производот според величина, квалитет, и сл. за свежи како и за преработени- конзервирани производи како што се печени пиперки и сл. Пазарите на ЕУ имаат добар потенцијал и бараат пософистицирани производи во мали пакувања, и производители кои ги задоволуваат стандардите за квалитет како што се HACCP и  ISO. Регионалните пазари од друга страна не се толку пребирливи, но сепак се бара документ за потекло, добар квалитет и добри маректинг контакти се потребни со ланците супермаркети на извозните пазари.  На извозните пазари каде што има поголем увоз од различни увозници има поголема конкуренција и стандардите и условите се зајакнати. 
	7
	Производот беше признат по својот квалитет на целните пазари. Секој пазар има специфични барања на ниво и начин на обработка (сушени, смрзнати, свежи и сл) што исто така варира од производ до производ (печурки, билки и шумски плодови) Општо земено за сите производи квалитетот треба да биде висок, производите свежи, еколошки и со адекватен квантитет. Ова вклучува сортирање на производот по квалитет, големина и сл. HACCP стандардите не се обврзни за извоз на пазарите на ЕУ. Поголемите домашни компании кои имаат производство за извоз работат во согласност со барањата на ЕУ и регионалните пазари.  
	7

	Поедноставување на процедурите за извоз 
	Процедурите за извоз се стандардни и не се премногу ригорозни. Бирократијата е на високо ниво и понекогаш ирелевантна документација која не се бара од увозниците, се бара од домашните власти. Со оглед на тоа дека зборуваме за свежи производи, многу е важно царинските процедури да се сведат на минимум. 
	7
	Процедурите за извоз се стандардни и не се премногу ригорозни. Бирократијата е на високо ниво и понекогаш ирелевантна документација која не се бара од увозниците, се бара од домашните власти.
	7
	Извозните процедури се преоптоварени со административна документација која се издава само во Скопје и обновувањето на документите се бара пречесто. Потребната документација вклучува радиоактивна проверка, фитосанитарни сертификати и сл.
	7

	Конкурентска позиција
	Македонските свежи пиперки се со подобар и признат квалитет отколку пиперките кои се бараат на регионалните пазари. 

Поради топлата клима оваа предност е особено видлива за вонсезонското производство, кое е со признат квалитет и е на пазарот порано отколку регионалната конкуренција. Оваа регионална предност не е иста за пазарите на ЕУ каде што конкуренцијата е силна. 


	6
	Локално, ниту еден од преработувачите не ги смета другите за конкурентни.  Напротив, фактот што некои од производителите се мали и не можат да искористат од големите бизниси, исто така се соочуваат со тешкотии да остварат квалитетни и стабилни контакти со партнерите за извоз.

Ова е резултат на ниска производна стандардизација, нема доволно барана количина и сл. Некои од преработувачите веруваат дека со стандардизацијата на серија та  на некои производи како што се ајвар, ѓувеџ можат да си помогнат кога некој нема да може да одговори на бараните количини од страна на увозникот. Главните конкуренти на европските извозни пазари се: Италија, Романија, Бугарија, Турција, Шпанија и Кина. Регионалната конкуренција доаѓа најмногу од регионални производители  во Бугарија, Романија, Турција и Хрватска. 
	5
	И на регионалниот и на пазарот на ЕУ, преработувачите се среќаваат со проблем на недоволен квантитет. Овој предуслов ги става во позиција да бидат помалку конкурентни отколку други и имаат неадекватна моќ на преговарање и промоција на нивниот бренд. 


	7

	Потенцијал за зголемено барање на суровини 
	Заеднички нови пазари се предуслов за понатамошен развој во овој сектор. Со цел да се одговори на потребите на пазарот, неопходно е да се инвестира во нови садници и да се обезбедат нови видови од овие производи. 
	6
	Релативно мали можности за понатамошно зголемување на побарувачката. Со понатмошен развој на локалните капацитети за обработка на зеленчук може да се очекува дека ќе има раздвижување во оваа насока. 
	4
	Со добра организација и систем и работни линкови помеѓу одгледувачите и обработувачите побарувачката за овој производ може да расте.
	6

	Потенцијал да се подигне додадената вредност во Македонија 
	Организација на поголемо вонсезонско производство и наоѓање алтернативни методи за загревање на стаклените градини (термални води, соларна енергија) нови видови, соодветно спакувани.
	4
	Има потенцијал за зголемување на додадената вредност во Македонија преку зголемувања и проширување на палетата на процесирана храна. Ова особено се однесува на пософистицирани процесирани производи кои имаат на пример сирење или маслиново масло во составот. Мешани салати се исто така предложени: ајвар, ѓувеч, и др.зеленчукови мешавини. 
	5
	Потенцијалот да се подигне додадената вредност во Македонија е преку брендирање на македонскиот NTFP, преку тоа што ќе бидат во можност да пристапат до пазари со значително повисоки количини, кои ќе понудат соодветна преговарачка моќ на македонските производители за да можат да ги спакуваат и извезат производите како нивни сопствени производи додека до сега производите главно се пакуваа на големо и се извезуваа.  
	7

	Тековен увоз
	Незначителен увоз
	3
	Незначителен увоз
	7
	Нема увоз на шумски производи.
	3

	Потенцијал да се зголеми Пост-бербениот профит  
	Пост-бербениот профит  може да се постигне преку: продолжување на производниот период (вонсезонско производство), односно со проширени планови и договори кои се одржуваат помеѓу преработувачите и земјоделците; производниот период може да се продолжи за два месеци со што ќе им се помогне на земјоделците да избегнат преголемо производство што се случува во овој период. Понатаму, производството треба да се прегрупира според големина и квантитет во согласност со договорите. Земјоделците би требало да ги спакуваат, сортираат своите производи сами, што ќе ја зголеми вредноста на свежите производи, како и да обезбедат етикети, зошто до сега тоа го правеа купувачите и трговците. 
	7
	Зголемувањето на пост-бербениот профит  може да се постигне преку зголемени планови и договори кои ќе се остварат помеѓу преработувачите и производителите. Употребата на механизација треба да се зголеми заедно со можностите на одгледувачите  за сортирање.
	5
	Има потенцијал за зголемување на пост-бербениот профит  на повеќе начини. Количината која ја нуди природата се користи во многу мал процент. Со соодветна обука за тоа како се собираат производите може да се обезбеди собирање без оштетување на растенијата/ печурките.

Собирачите треба да ги соберат производите според инструкции на купувачите и да го класифицираат собраниот материјал. Ако земјоделците превземат активности за полуобработка како што е сушење на печурките и друга полуготова обработка
	5

	Реален потенцијал да се зголеми конкурентноста на македонските производи 
	Проблем со новите пазари (ЕУ). Конкурентноста на македонските свежи зеленчуци ќе се зголеми со зголемувањето на количините за да се достигнат големите пазари. Пакувањето и брендирањето се важни за препознавање на производот. 
	6
	Производните капацитети треба да бидат модернизирани и унапредени. Опремата и механизацијата исто така треба да се обноват и подобрат со воведување на модерни производни линии. Намалување на царинските тарифи за увоз на суровини за обработувачите кога нема домашно производство. Пристап до поефтини финансиски ресурси за работен капитал. Подобрување на пакувањето и етикетирањето на производот. Маректинг на производите како  македонски производи со цел да се подобри целосниот имиџ на земјата за квалитет. Зголемување на субвенциите за земјоделците со цел да се зголемат нивните обработливи површини, да специјализираат и да имаат доверливи и долгорочни договори со обработувачите.  
	5
	Конкурентноста на производите NTFP ќе се зголеми со зголемување на конкурентноста на собраните материјали. Собраните плодови ќе се обработат од страна на собирачите. Производителите се обединуваат за заеднички извоз како бренд кој не е препакуван и ре- експортиран туку е македонски производ со висок квалитет. Инвестиции во разладни уреди и сушачи на производите. 
	5

	Тековно значење за македонската економија/ потенцијал за широко- опсежно влијание 
	Секторот кој во моментов обезбедува живот за голем дел од руралните домаќинства. Признат регионален квалитет и објективен потенцијал за понатамошен развој.
	6
	Во земјата има околу 20.000 домаќинства во овој сектор. Од оваа бројка 3000 се сезонски работиници, најмногу во пост- жетвените активности. Во индустријата за обработка, 2000 се вработени како сезонски работници. Останатите се примарни земјоделски домаќинства.   
	7
	Просечниот број на вработени во земјата според анкетираните обработувачи се движи од 100- 200 постојани вработени и дополнителни 500 сезонски работници. Бројот на собирачи не е познат. 
	5

	Трошоци за развој
	Релативно мала инвестиција е потребна особено за зголемување на вонсезонските капацитети и подобрен систем за производство во стаклена градина (намалени трошоци). Главните предизвици ќе бидат поврзани со нови пазари.
	6
	Сектор кој бара значителни инвестиции.  Многу тековни инвестиции и голем број на мали обработувачи без реален индивидуален капацитет за нови пазари. 
	4
	Мал трошок за инвестиции за севкупен развој на секторот.  Тековни проблеми за организација на односите помеѓу собирачите и обработувачите.
	8

	
Способност за влијание 
	Секторот е поддржан од државата и поддржан од многу меѓународни програми. Голем број на индивидуални производители кои имаат интерес за соработка 
	4
	Голем број на нови инвестиции и фирми со голем број на мали компании за обработка. Владата го определува како еден од идните приоритетни сектори.
	6
	Мал капацитет и од собирачите и од обработувачите за инвестиции во секторот за развој. Има интерес и кај други организации тековно активни во овој сектор (на пр. EPICENTAR и SIPPO). Недостаток од владина поддршка
	5

	Ниво на потенцијален интерес од купувачите/Соработка
	Историско искуство за соработка со примарните производители. Потребна е поддршка за освојување нови пазари. 
	5
	Во моментов постои навика за меѓусебна поддршка и соработка најмногу поради малите фирми и локалните пазари. Потребна е поддршка во различни сегменти, која со оглед на малите фирми ќе биде клучна за обезбедување соработка со Проектот и заедничките ресурси. Постои искуство со други донаторски интервенции 
	6
	Помеѓу компаниите кои работат во овој сектор има висок степен на интерес за соработка.  Нов сектор кој бара доста активности за постигнување на значителен развој. Недостаток на единство помеѓу постоечките обработувачи или трговци кои имаат истовремено мал оперативен и финансиски капацитет. 
	7

	Потенцијал да се постигне позитивно влијание за помалку од 4 години 
	Со оглед на тековните трендови, квалитетот на производот и регионалниот имиџ на мекдонското производство и локалното техничко знаење (особено на примарните производители) има потенцијал за значајно влијание за краток период. Најголемите ограничувања се поврзани со освојување на нови пазари (осбено европски) каде треба уште доста да се направи 
	5
	Во изминатите неколку години секторот за обработување зеленчук се разви самостојно без значителна поддршка од донатори. Може да се очекува дека со соодветна техничка поддршка овој сектор може значително да се подобри за кратко време, особено ако се средат прашањата за работен капитал. 
	6
	Има голем потенцијал за значаен развој, ако се подобрат директните врски помеѓу собирачите и обработувачите со соодветна поддршка од владата. 
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	СИНЏИРИ НА ВРЕДНОСТИ ВТОРА КАТЕГОРИЈА
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	ТРПЕЗНО ГРОЗЈЕ

	
	ОБЈАСНУВАЊЕ 
	ОЦЕНКА
	ОБЈАСНУВАЊЕ
	ОЦЕНКА

	Обем на извозни пазари и потенцијал за растеж 
	Индустријата за производство на вино има одлични врски со извозните пазари, особено големите компании. Големите пазари варираат меѓу компаниите. Некои се повеќе ориентирани кон регионални пазари и зацврстување на својата позиција таму и други кои имаат традиционални врски со други пазари исто така присутни на пазарите на ЕУ и на други пазари исто така. Нивните извозни количини како и производство се зголемуваат во последниве три години во просек од 5% на годишно ниво. Како и да е, за нивните следни тригодишни планови, тие наведуваат драстични зголемувања на производство на флаширано вино со процент од над 80%. 
	7
	Најголемите пазари за македонското трпезно грозје се регионалните пазари. Овие ги вклучуваат Србија, Хрватска, Босна, Бугарија и Албанија. ЕУ пазарите не се пристапни поради фактот дека македонските вина се сметаат дека се направени од  второкласно трпезно грозје, само поради лошиот квалитет на пакувањето на трпезното грозје. ЕУ пазарот е таргетиран од некои од извозниците како потенцијален нов пазар, но овие прашања со пакувањето треба да се разрешат. Царинските процедури не помагаат во процесот на извоз на грозје. 
	4

	Тековно усогласување со условите за извозни пазари


	Македонските вина на пазарот генерално се сметаат за ефтини вина затоа што повеќето од извозот е на големо. Флашираните вина се сметаат за вина со средна цена и добар квалитет. Според поголемите производители на вино, ова е случај со нивното производство бидејќи тие нудат стандарден и константен квалитет во споредба со помалите кои ретко ја поседуваат оваа карактеристика која и наштетува на севкупниот имиџ на Македонија. Извозниот пазар, односно купувачите се разликуваат според нивните барања и преференци во врска со вкусовите за вино. ЕУ пазарот преферира вино со вкус на овошје, слатко и црвено вино, а пазарот сеуште е чувствителен на цена, повеќе отколку на вкус. Сите анкетирани производители изјавија дека нивното вино кореспондира скоро совршено со барањата на пазарот поради фактот што тие го адаптираат производот на барањата на различните пазари кога е во прашање првокласно и високо квалитетно флаширано вино. 
	6
	Главната конкурентска предност на македонските трпезни грозја е нивниот квалитет и вкус и тие се признат бренд на регионалните пазари, односно пазарите на поранешна Југославија. Тестовите за ниво на шеќер и Ph во грозјето го потврдуваат високиот квалитет на македонското грозје. На ЕУ пазарите тие сеуште не се признати како бренд и се соочуваат со сериозна конкуренција од традиционалните производители на грозје.  
	4

	Поедноставувањена процедурите за извоз 
	Извозните процедури не се особен товар за извозните компании. Како и да е, недостаток од заедничко брендирање на македонските вина е недостаток. Компаниите се соочуваат со повеќе проблеми со увозот на стаклени шишиња за пакување и надоместок за регистрација за секој увоз и секој пат кога ново шише на вино треба да се увезе. 
	5
	Извозните процедури се долги особено кога се во прашање царинските процедури. Проблемот е што грозјето е чувствителен производ а македонската царина не помага во извозните процедури за вакви производи. 
	7

	Конкурентска позиција 
	Домашните производители се натпреваруваат на домашен пазар во рамките во кои припаѓаат. Конкуренцијата е најмногу базирана на цена. Регионалната конкуренција е Србија, Црна Гора, Бугарија. ЕУ конкурентите се Италија, Франција и Шпанија- традиционални производители на вино. На другите пазари Нов Зеланд, Чиле, Јужна Африка и Аргенитна ги зацврстуваат своите позиции на европскиот пазар. Главната конкурентска предност на конкуренцијата е пристапот до поголеми пазари, воспоставени релации и квалитетни вина. 
	3
	Конкуренцијата на европските пазари на вклучува Италија, Грција и Шпанија. Нивната главна предност е софистицираното пакување и високо- квалитетен производ. Во регионот нема значајни конкуренти бидејќи квалитетот на македонските трпезни грозја се признаени на пазарот. Конкурентската позиција на ЕУ пазарот ќе зависи од видовите на грозје кои се бараат на тие пазари и од развојот на македонски бренд кој ќе ги понуди нашите производи. 
	6

	Потенцијал за зголемена побарувачка на сирови материјали
	Во моментов веќе има големо производство на вино. Голем потенцијал за промена на односот помеѓу флаширано и вино на големо. 
	4
	Средување на проблемите со македонскиот бренд и успешна пенетрација на пазарите на ЕУ ќе ја зголеми побарувачката за материјал на големо. 
	6

	Потенцијал да се зголеми додадената вредност во Македонија 


	Вредноста на производот може да се зголеми преку заедничка промоција и подигање на имиџот на вината во Македонија на извозните пазари. Да се сопре имиџот на ефтини и ниско- квалитетни вина и да се промовираат високо квалитетни првокласни вина. Ова треба да се направи на национална основа и да се создаде тој имиџ. Малите винарии ретко имаат стандардизиран квалитет на производот, и често го уништуваат имиџот на другите винарии. Пакувањето е скапо да се увезе, особено кога иновациите за дизајн на шишиња се скапи за царинење. Винариите исто така треба да инвестираат во нови првокласни вина со повисоки цени за извозниот пазар. 
	7
	Преку соодветна селекција/ класификација на грозјето; соодветно пакување на грозјето; етикетирање на грозјето; влез на пазарите на ЕУ; складирање, воведување на нови врсти кои ги бара ЕУ пазарот. 
	4

	Тековен увоз
	Сите анкетирани производители на вино не посочуваат други конкуренти од други пазари како значајни на домашниот пазар. Конкуренцијата на домашниот пазар е помеѓу винариите во земјата. Фирмите на македонскиот пазар не се соочуваат со сериозна конкуренција од надвор што е најверојатно да се зголеми еднаш штом странските вина влезат на пазарот и се најдат до домашните вина. Според еден од производителите, субвенциите и пристапноста на пазарот иако може да е мала, може да предизвика нова и силна конкуренција. Бугарскиот увоз може да претставува потенцијална конкуренција на локалниот пазар но нема значителна количина која се увезува на македонскиот пазар. 
	3
	Нема увоз. 
	2

	Потенцијал за  Farm Gate Returns
	Организација на примарните производители во кооперативата е еден од начините за намалување на производните трошоци и подобра преговарачка позиција кон винариите и трговците; зголемен извозен квантитет на флаширано вино ќе им овозможи на земјоделците да им платат повеќе на фармерите; Владина поддршка на земјоделците. Откупот на грозје се организира на различен начин од директна соработка со земјоделците кои се финансиски поддржани од винариите, од здруженијата или од поголеми производители со долга традиција. Здруженијата се сметаат за неактивни и недоверливи за да се откупува од нив, а во исто време врските помеѓу земјоделците и винариите не се на адекватно високо ниво. Земјоделците обично не се држат до договорот и се обидуваат да го продадат грозјето и од пониска и повисока класа со најголема можна цена. 
	6
	Воспоставување и целосно функционирање на кооперативите преку кои ќе се организира откупот, здруженија кои ќе овозможат лобирачка моќ на национално ниво, образование на производителите за нови производни технологии кои драстично ќе ги намалат трошоците за нови врсти кои се бараат од производителите. Целосното функционирање на здруженијата и кооперативите ќе им овозможи на земојоделците да купат ефтин влезен материјал, да организираат машинерија за набавки за заедничка употреба и сл.
	6

	Реален потенцијал да се зголеми конкурентноста на македонските производи 


	Производството на грозје за вино и односот земјоделец- купувач треба да се подобри од двете страни. Организиран откуп од кооперативите и здруженијата треба да се поддржи, особено во однос на поголемите винарии. Поголемите винарии треба да се ориентираат кон поскапи производи и да се промовираат меѓусебно на национално ниво на сите потенцијални пазари како високо квалитетни производители и конечно да се на направи селекција помеѓу винарии со низок и неконтролиран квалитет и висококвалитетни поголеми винарии.
	3
	Со цел да се зголеми конкурентноста на македонските трпезни грозја најпрво сите примарни  производители треба да го приспособат производството во согласност со модерната технологија и новите врсти, Врските помеѓу земјоделците и купувачите треба да се унапредат, договорите треба да се склучат однапред и да се почиитуваат од двете страни: Вовед на македонските трпезни грозја во ЕУ и обезбедување на пакување со висок квалитет и дизајн со што грозјето ќе се смести во првата категорија. Обезбедување на соодветен конвенционален систем за примарните производители. Помагање на примарните производители со грантови за нови лозја од владата, обезбедување на доволно материјал за садење локално. Вовед во нови врсти на трпезни грозја според барањата на ЕУ пазарите (Crimpson)
	6

	Тековно значење за македонското стопанство/ потенцијал за широко- опсежно влијание 
	Интервјуираните производители изјавуваат дека има 1000- 1300 постојани вработени во 54 винарии, но во секторот за грозје овој број варира од 6,000 до 30,000. Ова ја потврдува бројката од првата фаза на задачата и ја потврдува важноста што овој сектор ја има за македонските рурални домаќинства. 
	7
	Околу 20.000 лица активно вклучени во примарното производсрво на грозје. (вклучувајќи и грозје за вино) 


	5

	Трошоци за развој 
	Скапи инвестиции се потребни особено за фабрика за обработка и маркетинг брендирање на македонското флаширано вино кое бара значителни инвестиции 
	2
	Релативно мали инвестиции поврзани со развој на секторот. Најголемите трошоци се поврзани со освојување на нови пазари и брендирање на производи. 
	6

	Способност за влијание 
	Секторот е ретко поддржан од други проекти и донатори. Недостаток од владина поддршка. 
	3
	Недостатоок на поддршка од други организации и донатори. Мала поддршка од Владата. 
	4

	Ниво на потенцијална заинтересираност од купувачите/ соработка 
	Поголем број од нови компании со мал потенцијал но големи барања за нивниот иден развој. Голем интерес за организирање на заеднички пристап особено во областа на брендирање на „Македонско вино“ за различни пазари.  
	8
	Постоечки интерес но со мал број на компании кои се директно инволвирани во трговијата на трпезно грозје. 
	4

	Потенцијал да се постигне позитивно влијание за помалку од 4 години 
	Има потенцијал да се подобри овој сектор за релативно кратка временска рамка со агресивна промоција на македонските вина. Ова ќе бара значајни инвестиции и време. 
	3
	Има голем потенцијал за унапредување во овој сектор за кратко време затоа што проблемите не се толку бројни како во другите сектори. Малиот број на трговци со трпезно грозје претставува една од пречките во овој процес. Освојување на нови пазари со креирање на „македонски бренд“ ќе бара значителни инвестиции и време.
	3

	Вкупна оценка
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	СИНЏИРИ НА ВРЕДНОСТИ ТРЕТА КАТЕГОРИЈА 
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	Големина на извозниот пазар и потенцијал за развој
	Македонското производство на пилиња покрива 5% од домашната потрошувачка. Остатокот е покриен преку увоз на смрзнато пилешко и со различен квалитет. Единствениот извоз на свежо пилешко го прави Пилко, бидејќи извезува на Косово со мала цена во вредност од 20.000 евра во 2006 и 30.000 евра во 2007. Близина на пазарот, добар квалитет, и добро пакување се предности за македонските пилиња на Косовскиот пазар, бидејќи таму нема значајно домашно производство на пилешко месо.  
	1
	Македонија е земја која се соочува со проблеми и тешкотии кога се разгледува секторот за млечни производи. Работата е во тоа што Македонија не поседува линценца за извоз на млечни производи (ЕУ извозен број). Тоа е првата и единствена причина зошто македонските млечни производи се присутни само на домашниот пазар со само мал дел присутен на ЕУ и земјите од поранешна Југославија (околу 5%). Исклучок е IMB, Битола, компанија која извезува млеко на големо во Грција и сирење во САД. 
	1
	Главниот извозен пазар за македонското јагне е ЕУ пазарот. Поконкретно Грција и Италија. ЕУ пазарот прифаќа околу 80% од производството (Италија 40%-50% и Грција 30%-40%).  Регионалните пазари кои увезуваат македонско јагнешко се Босна и Хрватска, кои опфаќаат околу 10% од вкупното производство. Од севкупното производство, домашниот пазар конзумира 5%- 10%. Извозната вредност е ниска затоа што нема доволно квантитет. 
	5

	Тековно усогласување со условите за извозниот пазар 


	Нема извоз на пилиња од Македонија (незначителна бројка на свежи пилиња на косовскиот пазар). Квалитетот на македонското свежо пиле не може да се спореди со смрзнатите увозни продукти (Словенија, САД,  турски или кинески увоз). Производот е свеж, добро спакуван и стандардизиран. Ова треба да се бара од домашниот пазар каде што производството на свежи пилиња секогаш ќе има предност во споредба со конкуренцијата (со оглед на особините на производот и краткиот рок на производот) 
	1
	Има незначителен извоз на македонските млечни производи. Тие не се стандардизирани според пазарот на ЕУ во смисла на пакување, соодветно етикетирање и безбедносни стандарди. 
„Шведско млеко“ објави дека нивниот производ целосно ќе одговара на барањата на ЕУ пазарот бидејќи уште од почеток ќе произведува според стандардите за безбедност и квалитет.  Новите инвестиции во овој сектор ветуваат промена на ситуацијта со извоз особено на регионалните пазари. Сеуште има доста да се направи да се задоволат барањата на целните пазари. 
	1
	Производ со признаен квалитет особено за традиционалните пазари за јагнешко (Италија, Грција). Барањата на различните пазари варира. Диференцијацијата е најмногу на основа на големината на јагнето, тежина, со или без глава и сл. Производителите и кланиците кои се воглавно извозници го обезбедуваат производот- заклано јагнешко според барањата на пазарот. За ЕУ најчесто е без глава и изнутрици, додека за регионалниот и домашниот пазар е со изнутрици и глава. Италијанскиот пазар бара тежината да биде до 9 кг, додека тежината за Грција не е важна.  
	7

	Поедноставувањена процедурите за извоз
	Со оглед на спецификите на производот и релативниот краток рок на производот, извозот на свежи бројлери на други пазари е логистички тешка операција. Ситуацијата со регионалните граници и административниот товар поврзан со извоз на земјоделски производи ќе го намали извозот на свежи бројлери но истовремено ќе го заштити домашното производство од регионалната конкуренција. Транспортот и пакувањето на бројлерите на Косово не е скапо и до сега немаат производство на свежи пилиња. Земјите на ЕУ не се достапни за македонското пиле затоа што Македонија не е регистрирана/ лиценцирана за извоз на бројлери.
	1
	Да се извезе на ЕУ пазарите е неопходно да се добие ЕУ извозно бројче (само IMB поседува ваков број во моментот) па дури и тоа не е гаранција за брз пристап до пазарот (извоз во Грција) 

	1
	Извозните процедури за јагнешко месо не се тешки, но увозните процедури за живина (јагнешко) се ригорозни и со високи царински тарифи и даноци што претставува огромен проблем кога е во прашање зголемување на производството, што претставува проблем за зголемување на пазарот. 
	5

	Конкурентна позиција
	Со оглед на спецификите на производот и релативниот краток рок на производот домашно произведеното пилешко секогаш ќе има конкурентска предност пред увезеното пилешко (свежо или смрзнато). Увезените производи кои се смрзнати и често одмрзнати и продавани како свежо е главната конкуренција на домашното производство, смрзнатата живина од увозниците се конкуренција и водачи на пазарот на македонскиот пазар. Пилко и Гина се најголемите домашни производители кои се конкурентни на домашниот пазар.
	3
	На локално ниво има 4 големи компании: ИМБ- Битола, Идеал Шипка- Битола, Здравје- Радово, Бучен Козјак- Куманово кои се меѓусебни конкуренти. Новата грин филд инвестиција на Свед Милк, новата стратешка инвестиција во "Бучен Козјак" и потенцијално "ИМБ” ќе ги направат македонскиот производи поконкурентни особено на регионалните пазари.
	3
	Македонското јагне е многу ценето, особено во ЕУ поради својот квалитет, што е главна конкурентска предност на македонското јагне. Пакувањето и продажбата се подготвуваат преку кланицата на извозникот. Нема сертификација со HACCP или ISO, но кланиците имаат сертификати кои се дополнителна потврда за дополнителен квалитет и безбедност. Квантитетот кој се испорачува е мал и побарувачката е многу поголема отколку што има залихи, што резлутира во нестабилни односи со партнерите. 
	7

	Потенцијал за зголемена побарувачка за сировини

 
	Во моментов има само 5- 7% домашно произведени пилиња во споредба со вкупна потрошувачка на пилешко месо (смрзнато). Организирање на маркетинг кампањи кои ќе ја промовираат употребата на свежо пилешко месо (кон смрзнато) организација на добар производен систем и понатамошно намалување на производните трошоци може значајно да ја зголеми пенетрацијата на локалниот пазар.  
	5
	Ова директно ќе зависи од реакцијата на регионалниот пазар на проширеното македонско производство. Сектор кој е традиционално добро заштитен од локалните власти.
	3
	Проблеми со организирање на зголемено производство на јагнешко (стадата постепено се намалуваат). Широко распространето мислење дека пазарите на ЕУ (Грција и Италија) можат веднаш да прифатат поголемо производство. (двојно) 
	6

	Потенцијал за зголемување на додадената вредност во Македонија 
	Воведувањето на полу- процесирани производи од пилињата е една од можностите за обработувачите на пилешко; овие производи се соодветни за домашните како и за целните пазари. Организацијата на домашното производство на еден ден стари пилиња. Организирање на систем за поефтин увоз на соино брашно во Македонија, со што ќе цената уште повеќе ќе се намали.
	7
	Има потенцијал за зголемување на додадената вредност во Македонија преку разноликост на производниот спектар и понуда на висококвалитетни производи. Да се посвети внимание на пастеризација на сирење и регуларна санитетска контрола како и производство на пософистицирани производи како што се ароматизирани млечни производи, јогурт и кисело млеко.  
	5
	Постои потенцијал да се зголеми вредноста на јагнешкото ако јагнешкото се конфекционира. Ова ќе ја зголеми вредноста на производот и ќе го продолжи векот на јагнето. Во моментов нема такви фабрики во Македонија за производство на месо, но кланицата Серта планира инвестиции во оваа област. Стандардизација на производот ќе ја зголеми вредноста на производот. 
	1

	Тековен увоз
	Најголемите извори на увезени пилиња се САД и Бразил. Увозот на живина во САД покрива повеќе од 55% од вкупните увози на брендирани и небрендиарни производи. Другата увезена живина доаѓа од Словенија, Кина, Турција и Франција. Средувањето на процедурите за увоз во смисла на подобрување на квалитетот на увезените смрзнати пилиња понатаму ќе го заштити домашно произведеното пиле. 
	10
	Има голем потенцијал за замена на увозот со воведување на нови производи поради тоа што цената ќе остане иста.  Да се постигне овој долгорочен план потребен е сериозен владин пристап, со обезбедување на субвенции, контрола на квалитет и контрола на работните услови. 
	10
	Не постои увоз на јагнешко во земјата, Постои увоз на преработени млечни производи 
	2

	Потенцијал за зголемување на  профитот од примарното производство  
	Постои потенцијал за зголемување на профитот од примарното производство  ако земјоделците се организираат од страна на кланиците и соработуваат со трговците на големо. Со цел да ги задржат договорите и да ги искористат предностите на големите економии.  Технологијата и методите за одгледување на живина треба да бидат соодветни и во согласност со барањата на купувачите. 

Инвестирање во големи фарми изградени според стандардите можат и понатаму да ги намалат производните трошоци и да го зголемат профитот на земјоделците. 
	3
	Може да се зголеми ако земојоделците посетуваат обука и ако некој е подготвен да ги обрзува фармерите директно и да обезбеди директна врска помеѓу земјоделците и купувачите. Со цел да се постигне поголема продуктивност освен образованието треба да добијат и земја на концесија за сопствено производство на сточна храна, што ќе им дозволи да произведат 20 литри млеко и да имаат фарми со најмалку 15 крави со цел да се постигне порамнување. 
	5
	Профитот од примарното производство  ќе се зголеми ако се образуваат производителите во врска со одгледување овци/ јагниња. Стандардизацијата ќе ја зголеми вредноста на производот.  Најмалиот број на овци за да се повратат трошоците е 200. Недостатокот на добро обучени овчари е проблем на секторот.  Примарните производители треба да ја подобрат класата на произведеното јагне. Вовед на производен процес каде тежината нема да биде проблем. 
	3

	Реален потенцијал да се зголеми конкурентонста на македонските производи 
	Конкуретноста на македонското пилешко ќе се зголеми со организација на модерни и добро менаџирани синџири на вредности. За да се случи ова, има потреба од интегратор со капацитет  доволно знаење за пазарот, организација и потврда за квалитет. 

Модернизација на кланиците и постојано практикување на HACCP и ISO стандардите е обврзно за се поголемото производство и можниот извоз. Пакувањето, етикетирањето и дистрибуцијата се и понатаму добро организирани со добро развиена логистика од страна на интеграторот. Понатамошно ширење на дистрибутивната мрежа. Колаборација помеѓу фармерите и моќна асоцијација во подоцнежната фаза е важна за да се застапат правата на земјоделците и интеграторите. 
	8
	Ако се земат предвид новите инвестиции во овој сектор дава оптимизам за унапредени перформаси на групата. Може да се зголеми во период од 2 години, ако синџирот на вредности почне да функционира и ако малите земјоделци немаат така малам моќ за преговарање во споредба со големите производители за млечни производи. Договорите треба да се потпишат за пократок период за разлика од сега со ИБМ, Битола, кој ги принудува производителите да потпишат на 5 години. 
	5
	Конкурентноста на производот ќе се зголеми преку стандардизација на производството; намалување на увозниот данок за живина и влезен материјал, како што е сточната храна ќе ја намали производната цена на јагнето; конфекционирање на јагнето ќе додаде вредност на производот и тежината нема да биде проблем; целогодишно производство на јагнешко ќе го зголеми производството и ќе генерира зголемување на квантитет со што ќе се обезбеди пенетрација на нови пазари што во овој момент не е исплатливо поради малата извозна количина. Владин систем за стимулација ќе ги стимулира примарните производители да ги зголемат стадата; подготовка на локален репро- центар.
	2

	Тековно значење за македонската економија/ потенцијал за широко- опсежно влијание 
	Овој сектор, ако се развива правилно, може да има значајно влијание на македонската економија во релативно краток временски период со релативно мали инвестиции. Според преработувачите, има околу 500 до 1000 вработени (фармери чиј главен извор на приходи е одгледување на пилиња) во овој сектор. Бидејќи преработувачите го имаат потенцијалот за зголемување на капацитетот за три години за просечно 60%, нови 20 постојани вработени ќе бидат вработени во преработувачката индустрија. 
	1
	Вкупниот број на лица ангажирани во овој сектор е околу 1000, за што овој сектор го претставува главниот извор на приходи. Со проширување на пазарите и со новите инвестиции во овој сектор оваа бројка ќе расте. 
	5
	Во моментов има 1000 вработени во кланиците, понатаму 6000 во примарното производство, други сезонски работници за време на 2 месеци. Важен сектор со нејасна иднина, зависи директно од способноста да се зголеми бројот на овци во земјата. 
	4

	Цена на чинење
	Релативно мала инвестиција во споредба со потенцијалниот финансиски ефект. Постои основна инфраструктура во земјата. Идентификувана потреба за инвестиции во маркетингот и менување на навиките на купувачите. 
	6
	Релативно големи инвестиции се потребни за значајно подобрување на овој сектор. Проблеми поврзани со примарното производство кои ќе бараат значајни трошоци за развој.
	4
	Големи трошоци главно поврзани со активностите поврзани со големината на стадото. 
	4

	Способност за влијание 
	Секторот во моментот не е поддржан од други организации или донатори. Со мала владина помош, но признат како еден од приоритетните сектори за македонското земјоделство. 
	5
	Скорешните инвестиции во овој сектор обезбедуваат голема можност за идна соработка помеѓу потенцијалните донатори и приватните сектори за севкупен развој. 
	8
	Секторот е традиционално поддржан од многу проекти поддржани од донаторите, но со слаби долгорочни резултати. Сектор кој е во голема мерка сувенциониран од владата и е еден од идните приоритетни сектори на владата. 
	5

	Ниво на потенцијален интерес од купувачите/ Соработка 
	Постоечки интерес но со мал број на компании кои се активни во овој сектор ( Пилко, Гина и Жито Вардар). 
	4
	Земајќи ги предвид тековните проблеми со примарното производство и ниско ниво на квантитет ќе биде неопходно да се организира добар систем на кооперации – фарми кои директно ќе соработуваат со новооформените преработувачки капацитети. Традиционално овој сектор (ИМБ) не покажа интерес за соработка со Проектите. 
	4
	Традиционално лоша соработка со преработувачкиот естаблишмент. Многу лошо искуство поврзано со овој сектор и многу препреки поврзани со визијата на играчите во овој сектор за иднината и идната соработка на секторот со потенцијалната соработка со проектите поддржани од донаторите. 
	2

	Потенцијал да се оствари позитивно влијание за помалку од 4 години 
	Сектор кој за краток период може да направи значаен финансиски ефект на севкупната домашна економија. Инвестирање во маркетинг на потрошувачка на свежото пиле наместо на смрзнато месо, директно ќе резултира во зголемена потреба за ова производство на локалниот пазар. Организација на производството на пилиња, постојана поддршка на  интеграторите, и намалување на производните трошоци се само некои од активностите кои значајно можат да го подобрат севкупниот перформанс на секторот. 
	8
	Тековната странска инвестиција ќе донесе нова перспектива и знаење во секторот, особени за пенетрација на нови пазари и со тоа ќе се зголеми извозот. Нема потреба од големи инвестиции во овој сектор. Организација на координација помеѓу преработувачите и кооперативите- фарми, подобрување на финансиската поддршка се само некои од активностите кои би помогнале во синџирот на вредности. 
	7
	Најмногу прашања за идниот развој на овој сектор се поврзани со зголемување на стадата и зголемување на вкупниот број на овци во земјата. Ќе биде исклучително тешко да се очекува значителен развој по ова прашање за 4 години.
Трендовите од минатите години и искуството со претходни интервенции од донатори ја поддржуваат оваа изјава.
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