Medobrani je tady — jak se
cfektivne zbavit medu?

Letosni medobrani je opét tady, a tak je vhodné znovu
si zopakovat marketingové zdsady prodeje medu, pokud
se této problematice hodlate skute¢né alespoil polopro-
fesiondlné vénovat. V zasadé je tieba se nejdfive roz-
hodnout, zda budete med prodavat ze dvora koncovym
zikazniktim, nebo jestli jej prodite najednou nékterému
zvykupci. To zédlezi hlavné na vykupni cené, kterd z roku
na rok osciluje vice, nez-1i cena na spotfebitelském trhu.
Pokud i letos vydrzi vykupni cena medu nékde kolem
50 K¢ za kg, je uz na zvizenou, zda se medu nezbavit
najednou a bez price. Ono totiz pfi prodeji ze dvora sice
muzZete proddvat med v cené kolem 100 K¢ za kg, ale
neznamend to, Ze va§ zisk bude vzdy vyssi nez pii pro-
deji do vykupu. Musite totiz pocitat s pfimymi niklady
na baleni a na reklamu. Dile byste méli mit dostate¢-
nou zdsobu medu pro celou prodejni sezénu do nové
sklizné, coz vytvaii ndklady na vétsi obaly, plnici nddoby,
termobox pro rozehfivani a skladovaci prostory, ¢ili uz
musite realizovat ur¢ité investice. Diéle nepocitime praci
spojenou s balenim medu, ndklady na ¢as a pohonné
hmoty pokud tfeba zavizite nékteré maloprodejny
v ramci okresu, jak je povoleno dle veterindrniho zdkona.
Miize se stit, ze med prodite za 100 K¢, ale po odecteni
ndkladu jste stejné na 50 K¢, jako byste med bez nimahy
a najednou odvezli vykupci.

Hlavni vyhodou prodeje medu na kone¢ného spotiebi-
tele, nebo cheete-li ze dvora, totiZ neni ani tak vys$si dosa-
zeny zisk, jako spiSe stabilita vaseho prodeje medu. Pfi
spravné vedeném marketingu si totiz vytvafite zdkaznic-
kou klientelu, ktera bude va§ med vzdy vyhleddvat a bude
se spoléhat na vasi kvalitu. Bude viak také vyzadovat
stdlost a dlouhodobost dodavek. Zkritka kdykoliv vis
staly zakaznik zazvoni u vasich dvefi, musite pro néj mit
jeho oblibeny stejné kvalitni med. Jinak zklamédn odchdzi
jinam a vét§inou navzdy.

Dalsi vyhodou prodeje medu ze dvora je relativné stdld
spotfebiteskd cenova hladina, pohybujici se v poslednich
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za kg, ale zndme téZ doby s podndkladovymi 25 K¢ za
kg medu. To je riziko, do néhoz vstupujete, nechcete-li
se s prodejem medu nijak vice zabyvat, ale pfesto chcete
mit radost z oSetfovani vétstho poctu veelstev. Ten, kdo
produkuje med v tundch a chce jej proddvat pfimo spo-
tfebitelim zase vstupuje do rizika investi¢niho, nebot si
bude muset vybudovat zejména skladovaci zdzemi a tieba
i postavit mensi ¢i vétsi meddrnu, a to uz je pak vlastni
zévazek na spoustu let Casto podlozeny uvérem od banky.
Pojdme se na to podivat z praktického hlediska.

Zdkaznik md vZdycky pravdu

Nejdiive bych pfipomnél tfi zsady, které se mi v obchodé
nejen s medem, nebot cely mij dosavadni profesni Zivot
je spojen s obchodem a marketingem, vzdy vyplacely
a vinou se obchodem bez ohledu na obor.

Kromé toho, Ze musite mit kvalitni produkt, tedy med
s vini plastu a ulu, jak neddvno v MV krdsné napsal
Ing. Dvorsky, tak zaprvé je to zndmé heslo, Ze ,zdkaznik
mé vzdycky pravdu“. Ano, on ji vzdy mit nemusi, ale to mu
nesmite dat hned okaté najevo. Je lepsi pfed zdkaznikem
spise ustoupit a pak se k nému vritit, nez jej povySenym
postojem ihned odehnat. Jisté nemdte povy$ené prodavace
v obchodech rddi ani vy. Piikladem necht je napiiklad
problematika sklenic na med. Véfim, Ze vsichni, kdo to
se véelafenim a prodejem kvalitniho medu mysli opravdu
vézné, jiz pouzivaji jediné nové sklenice a vicka. Pfesto se
nékdy stane, ze vim zdkaznik pfinese zpét sklenice s dob-
rym pocitem, Ze vim pomahd. Radé&ji mu nevysvétlujte, Ze
je nepouzijete, protoze vlastné nikdy nevite, co v nich ten
¢lovék uskladnil mezi tim, nez je pfinesl. Tento zdkaznik
by si to mohl vztédhnout na sebe a v mysli byste ho vlastné
urazili, Ze si o ném myslite, Ze je nepofddnik. Chce to
otoCit a sdélit mu, Ze pouzivite vzdy nové sklenice, jeli-
koz kazdy zakaznik md pak jistotu hygienického baleni
medu nenaruSeného Zddnou pachuti ani podivnou vini.
A kdyz uz vim bude doty¢ného opravdu lito, sklenice od
néj vezméte a aZ se nebude divat, tak je hod'te do nejblizsi
sbérné nddoby. Za tu jistotu, Ze jste nékomu nenatocili
med do sklenice, kde byl tfeba docasné nality zahradni



Pri prodeji do vykupu nemidte tolik prdce a starosti,
koncite v podstaté vytocenim medu. Nepotrebujete
prakticky zZddné skladovaci zdzemi, nddoby si
miiZete pijcit od vykupce. Nemdte ndklady na
prodej medu.

Ale v tomto pripade jste piné zdvisli na vyjkupni
cené, kterd md mnohem vys§i mezirocni vykyvy
nez cena spotiebitelskd. Musite se ve vcelareni
zamétovat na dosazeni nejniZsich produkinich
ndkladil a jste v podstaté anonymnim producentem
medu.

vcelstev se bez vyjkupcii neobejdou.

Cestou prodeje do vykupu se vydaji ti vielari, ktevi nemaji skladovaci a prodejni zdzemi a nemaji
zkusenosti s uplatnovdnim marketingovych metod. Také velci profesiondlni vcelari se stovkami

Pri prodeji ze dvora si vytvdrite obchodni jméno
a budujete sit’ neanonymnich zdkazniki, na néz
se miiZete s odbytem spolehnout, tak jako oni na
kvalitu vaseho produktu. Mite stabilni odbyt
a miiZete dosdhnout finanini prémie v podobé vyssi
prodejni ceny medu.

Ale musite se neustdle zabyvat svou reklamou
a investovat do ni. Musite mit skladovaci
a obchodni zdzemt, abyste pro zdkazniky zajistili
med celorocné. Musite stdle prichdzet s nécim
novym, abyste zdkazniky zaujali. Mdte pomérné
velké pociteini investice, kferé se jem pozvolna
vraceji. A jak neustdle zdiraziiugi, musite také
Pprijmout plnou odpovédnost za své jmeno a sviij
med, a to v dobrém 1 zlém.

farmy.

Prodej medu konecnym spotvebiteliim vyuZiji zejména stvedni provozy, které maji dostatecné
mnozstvi medu a vyvdreji také primévené financni toky. Z vétsi ¢i mensi cdsti také velké vieli

postiik, byt byla potom vymytd, to stoji. Braiite se také
toCeni medu do pfinesené nddoby. Mél-li tam zdkaznik
pfedtim tfeba nalozené okurky a natoceny med pak chyti
vani kopru, zakaznik nikdy nepfiznd, Ze chybu udélal on
a nddobu $patné vymyl. V jeho mysli bude vzdy $patny
va$ med a on se k vim uZ nevrati.

Pred Vinocemi

Je vhodnym ddarkem
k medu mald svicka

Zvldstnosti si lidé zapamatuji

Zadruhé je to zisada diferenciace,
tedy odlieni. Jinak feCeno, musite

ze sebe a svych vcelich produktd
udélat specifickou znacku. Stile
produkci medu v tomto ohledu pfi-
rovndvim k prici malych morav-
skych vinaft a je skute¢né mozné

se tam inspirovat. Pokud se roz-
hodnete med prodavat do vykupu,
tak jste anonymnim vcelafem, ktery
chce mit klid a bavit se pouze véelafenim. Pokud

cheete prodévat med spotiebitelim, je nutné, aby si

vés tito lidé néjak zapamatovali a spojili si vds a vd§ med
s né&im vyjimeénym. Tak zakladem je samozfejmé baleni
medu, které bude pokud mozno stilé, piipadné odlisné
pro rizné druhy medu. Je dobré také nabidnout vice riz-
nych objemu ke koupi. Cisté sklenice, vicko (nezalezi,
zda budete pouzivat jednobarevné nebo s potiskem, jen
je nutné u jednoho druhu setrvat a samozfejmé pouzivat
novd). Pak je tu etiketa. Zde si pfipomerime, Ze pfi prodeji
ze dvora musi byt a musi minimdlné obsahovat oznaceni
druhu medu (kvétovy, medovicovy), jméno a adresu vce-

lafe, obsah baleni a minimdlni trvanlivost. Pak uz zalezi
jen na vis, zda si koupite levnéjsi etikety sériové vyriabéné
a doplnite je razitkem nebo $titkem s adresou, nebo dite
vice penéz za tisk zakdzkovych etiket jen pro vis, kde
muzZete vyobrazit svou vCelnici a napsat tfeba odkud kon-
krétné med pochazi. Také timto se vytvéii trvalé pouto se

zdkaznikem.

Pokratovat  lze  riznymi
dopliiky. J4 napiiklad na
kazdou sklenici medu
vizu svij kalendarik.
Pak muzete kazdému
zikaznikovi napiiklad
dit letdcek o medu nebo
s medovymi recepty. Ty
lze ziskat u rtznych vyrobcti

nebo u CSV, ptipadné ti poéitacové

sikovnéjsi si mohou natisknout letdcky vlastni.
Vhodné je dit zikaznikovi vice nez dvé sklenice medu
do papirové tasky napf. od PSNV-CZ. Muzete také délat
rizné akce typu za 5 kg svicka zdarma navic, za 10 kg
lihev medoviny apod. Lidé maji rddi, pokud k ndkupu
néco dostanou a opravdu sta¢i jen leticek s recepty.
Jiny véelaf jim totiZ tfeba nic navic nedd, byt jde tieba
jen o pouceni o medu. Vyborné je také tfeba lidem uka-
zat, Ze existuje i vCeli kosmetika a apiterapie a mit tyto
véci v doplitkovém sortimentu. Pokud nebudou mit lidé
zdjem, tak véci spotfebujete sami v rimci rodiny, nebo
pouzijete jako ddrek k medu stilym zikaznikam. Opét
ti odvaznéjsi si zfidi webové strinky a nejen ze tak zis-
kaji mladsi internetovou klientelu, ale na webu uz muzete
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napsat vic o svém véelafeni a poodkryt tak vice ze svého
soukromi. Pokud nékoho pustite blize k sobg, opét jej vice
piipoutite. A pravé o tomto cely marketing je. Ddt néco
navic, odlisit se od ostatnich, vytvofit pouto a vzbudit
divéru. A nezklamat ji!l! Tim si zajistujete stalou kli-
entelu a mizZete tfeba posléze proddvat i o 10 K¢ dréz.
A lidé prijdou.

v -

Trpélivost (a vytrvalost) prindsi riize

Tteti zdsadou je vytrvalost a dlouhodobost. V obchodé je
dulezité byt zdkaznikovi neustdle na o¢ich. Proto ddvime
pé€kné cedule na plot. Aby se zikaznik pfi kazdodennim
jejim mijeni musel zamyslet ,mdm doma med?* Dalsi
levnou metodou je tfeba psani o veelafeni do mistnich
zpravodaji a novin. Nejen, Ze je vae jméno lidem pravi-
delné na ocich, ale jesté se odlisite do pozice odbornika,
kterému lidé vice véfi a navic vytvédfite obecné pozitivni
povédomi o v¢elich produktech. Hlavnim cilem reklamy
je vytvofit zdkaznikovi v hlavé asociaci ,potiebuji privé
med=ma4 jej pro mé vzdy v¢elat XY*“. Zrovna tak, jako
o to kazdodenné v novindch a v televizi usiluji vyrobci
spotiebniho zbozi. Jen si zkuste vzpomenout, co se
vam vybavi, kdyZ se fekne praci prasek, Cokoldda, zubni
pasta. Mdlo platné. Stokrdt muzete fikat, Ze zrovna vis
reklama neovliviiuje a pfece je to jinak. Podvédomé vzdy.
Je to védecky dolozeno a proto do ni firmy také dévaji
tak obrovské penize. A stejné je to i v piipadé medu. Vas
zékaznik si v piipadé potfeby medu musi vzdy na prv-
nim misté vzpomenout na vis. Lze toho docilit budto
vyjimeénosti a nebo vytrvalym a stilym pfipomindnim se,
tfeba reklamou na svém auté.

S vySe uvedenym souvisi i stild nabidka medu. Meli
byste mit prodej medu rozplinovany tak, abyste pro své
zékazniky méli med od sklizné do sklizné. Oni ocekdvaji,
ze jejich oblibeny med pro né budete mit vzdy. Dalsim
problémem je, aby byl vzdy nékdo doma, kdyz zikaznik
zazvoni. Jisté se vim také nelibi, kdyz nékam jdete a ono je
zavieno. Bud'to je tfeba postupnou formou lidi sezndmit,
Ze jste doma tieba jen vecer. Nebo si v okoli najit malou
prodejnu potravin & ovoce a zeleniny, kam budete sviij
med doddvat a kam si 1idé mohou chodit cely den. Zde
se véak musite vzddt Cdsti své ceny ve prospéch marze
obchodnika a také dohlizet na spravny prodej a usklad-
néni medu, tak jako to tfeba délaji pivovary v restaura-
cich. A samoziejmé nezapomenout na pravidelné zdso-
bovéini, vyménu zkrystalizovaného medu. Pokud vsak
spoluprice s obchodnikem funguje a pfesvédcite ho

Pokud najezdite
tisice kilometril

mésicné jako
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na auto.
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o tom, Ze va§ med mu miiZe pfivést nové zakazniky, zna-
mend tato forma prodeje vétsinou raketovy rist zdjmu
a vim nezbyde nez rozsifit pocet veelstev.

S vytrvalosti také souvisi vase vydrz. Duvéra zakazniki
se buduje dlouho, aviak ¢im je tento proces bolestivéjsi
a nédkladnéjsi (ano, stoji to ze zalatku pomérné hodné
usili a penéz — pfipravte se minimdlné na tisice korun),
tim byvd pouto a pozdé&jsi rist zdjmu vyssi. Z mych
i mimovcelaiskych obchodnich zku$enosti vyplyvd, Ze
zavadéni se na novém trhu trvd asi dva az tfi roky. Chce to
tedy neztricet trpélivost a nenechat se odradit. Nastésti,
feeno v uvozovkach, pokud do svého zavedeni nastrkate
ty penize, tak uz véds pifi nadéji drzi jen nutnost jejich
ndvratnosti. Jen je tfeba peclivé sledovat trendy, abyste
nakonec opravdu nepostupovali chybnou cestou a penize
nezmizely nadobro. Mam viak takovy dojem a zkusenost,
ze 1v dnesni dobé vytrvalost a poctiva tvrdd prace nakonec
piindsi odménu v podobé zdjmu zdkaznika. A my véelafi
mame tu vyhodu, Ze nim radost pfindseji uz jen i ty nase
véelky. P¥fjemnou véelafskou i medovou sezénu!

Ing. Viclav Jirka

vaclav.jirka@centrum.cz
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Med musite mit k dispozici stdle v dostatecném sortimentu.




