Praze reklamy ve veelarsivi

Ing. Petr Texl provedl ve svém ¢linku Méné znamena
nékdy vice (MV 4/2007) velmi inspirativni rozclenéni
chovatelt véel podle poltu veelstev s ndslednym struc-
nym rozborem ekonomiky provozu. Dovolil bych si nyni
na toto ¢lenéni navédzat se svym textem o praktickych
aspektech reklamy a propagace pfi prodeji medu.

K cemu je ndm reklama

Nejdiive si vSak osvétleme, co vlastné reklama je a k cemu
ji véelafi potfebuji. Reklama nejsou jen inzerdty v novi-
nich nebo reklamy v televizi, da se fici, Ze je to vlastné
vSechno, ¢im se snazime upoutat zikaznika a sdélit mu,
aby si koupil nd§ vyrobek. Reklamou je tedy i podoba
a stav sklenice, v niz prodavime svij med! Reklamou
zaprvé informujeme zikaznika, Ze mu nabizime né&jaky
produkt a zadruhé se snazime tohoto zikaznika zaujmout
natolik, aby si vybral pravé tento nis$ nabizeny vyrobek
mezi jinymi na trhu.

Dalsi funkei reklamy, pokud jsme jiz zdkaznika ziskali,
je udrzet ho i nadale jako vérného odbératele. To je vzdy
té781, nez-1i ziskat nového zikaznika. DileZitou zdsa-
dou v tomto pfipadé je trvalost reklamy, tedy musime
na naseho zikaznika pisobit trvale a pravidelné. Pfi
jednordzovém piipomenuti se nase nabidka v dne$ni
zéplavé konkurencnich ztrati. Cilem je dosihnout stavu,
kdy zékaznik, kdykoliv bude potfebovat na§ vyrobek,
v tomto piipadé med, vzpomene si vzdy jako prvni na
nds a k tomu je tfeba jej motivovat. Jednak trvalym pfipo-
mindnim a jednak tim, Ze kdyz si pfijde pro nds vyrobek,
dostane vzdy néco navic.

Jméno vcelare je znacka

Samozfejmé tim prvnim a zdkladnim je mit kvalitni
a bezpeény produkt, tedy med vyprodukovany podle
vSech zdsad chovatelskych i veterindrnich. Jesté 1épe je,
pokud jej mizeme od jinych podobnych produktd néjak
specifikovat. Napiiklad tim, Ze nd$ med pochazi z urcité
pfirodni lokality, chrinéného uzemi. Med je totiz tzv.
komodita, tedy anonymni surovina, kterd se po svété
bézné obchoduje ve velkém. Pokud v§ak nd$ med chceme
prodévat za vys$si cenu, nez jako anonymni levnou komo-
ditu vykupciim, musime z néj ulinit znackovy produkt
- odlisit jej od ostatnich. Tim prvnim a zékladnim odli-
$enim je nase jméno, jméno vyrobce — veelate. UZ jen to je
pro zdkaznika néco navic — védomi od koho presné med
kupuje, kdo za néj nese zaruku.

Ndklady na reklamu se vraceji v trzbdch

Obecné oblibenym omylem, s nimzZ se u véelafa setkd-
vam, je absolutni chdpdni vydaji na reklamu, tedy jako
celkovd penézni Castka. Ano, vyprodukujete-li 200 kg
medu a objednate si ke sklenicim 200 ks vi¢ek s potis-

kem po 4 K¢ a 200 ks profi etiket po 3 K¢, zhrozite se
z vysledné sumy vydaji 1 200 K¢ a pijdete tento med
radéji prodat do vykupu po 35 K¢, takze za vasi celoro¢ni
préci utrzite celkem 7 000 K¢. Jenomze vy jste mohli ten
samy med prodédvat po 90 K¢ ze dvora a mohli jste utrzit
18 000 K¢, odectete-1i 1 200 K¢ za tu nejmensi reklamu
v podobé vicek a etiket, pordd jste utrzili o 9 800 K¢ vice
nez ve vykupu! Ano, existuje jesté ta varianta, Ze pouzijete
obycejné vicko a etiketu si napiSete ru¢né. Jenomze pak
riskujete to, Ze vd$ zdkaznik nékde uvidi med s lepsi eti-
ketou a vickem a k vim uz se pri§té nevriti.

Zkritka a dobfe vydaje na reklamu nikdy nechdpeme jako
pausalni sumu, ale vzdy je rozpocitivime k dosazenému
obratu! V naem pfipadé k mnozstvi medu, které potie-
bujeme prodat. Neuvazujeme tedy onéch hrozivych 1 200
K¢, ale 6 K¢, které pripadaji na jednu kilovou sklenici
medu, za niZ ale utrzime napiiklad 90 K¢, takze vydaje
se ndm mnohondsobné vriti. Samoziejmé ¢im vice medu
vyprodukujeme, tim vice musime investovat do reklamy,
abychom jej prodali. Nicméné podil reklamnich vydaja
na 1 kg medu zistivd obyCejné stile stejny, v lepsim pfi-
padé s rostouci produkei klesi. Kdo investuje do reklamy,
kterou je, jak vyse uvedeno, i samotné baleni, nestézuje si
pak, Ze med nemuze prodat a vydélava.

Nyni se vak podivejme, nakolik by méli do reklamy inves-
tovat véelafi podle jednotlivych velikostnich kategorii.

Novd sklenice a vicko — otdzka prestiZe i pro nejmensiho
wielare

Hobby provozy (1-5 véelstev) = alespori novd cistd sklenice

Logicky, pokud vyprodukované mnozstvi medu skonci
celé v roding, piibuzenstvu, pfipadné u blizkych pritel,
nevyplati se pfili§ investovat do reklamy. Pfesto i pro pfi-
buzného & kolegu v prici bychom méli ddt med do nové,
dfive nepouzivané sklenice véetné vicka. Je to znimka
nasi véelafské profesionality a ukdzka potravindiské hygi-
eny, ale hlavné jistota, Ze na$ med zGstane chutové i viini
takovy, jaky md byt, nikoliv aby chytl aroma po pfedcho-
zim obsahu sklenice. V jiném pfipadé bychom se nemohli
divit, Ze nd§ med zistane i u piibuzného zasunut hluboko
v regdlech spize. Pozor, pokud byste napiiklad zndmému
v préci chtéli med prodat, a to za jakoukoliv ¢dstku, jste
jiz v tomto pfipadé povinni opatfit sklenici etiketou, na
niz bude minimilné uveden druh medu, vase adresa,
obsah a minimdlni trvanlivost. Samoziejmé lze to napsat
i ru¢né, ovéem v dnesni dobé vSudypiitomnych pocitaci
jisté neni problém udélat si svépomoci jednoduchou, te-
bas i graficky zdafilou etiketu vyti§ténou na samolepici
arch a véelaisky se tak blysknout.

Etiketa ddvd balent punc vlastni znacky. Pri prodeji medu
povinnd!

Mald hospoddrstvi (6-15 véelstev) = povinnd etiketa

Zde je med realizovin vétsinou Gzkému okruhu zndmych
vlelafe, pribuznym, kolegim v préci, sousediim, ktefi
o vcelafové Cinnosti vi a pro med si chodi pravidelné.
Samoziejmosti je zde novd sklenice s vickem, podotykdm
$roubovacim, aby ji bylo mozno otvirat a zavirat opa-
kované. Brafime se toeni medu do pfinesené sklenice,

kterd opét mize byt citit né¢im, co znehodnoti nd§ med,
av§ak zdkaznik nakonec vzdy pomluvi nds, protoze ,,on si
svou sklenici pfece vymyl, takze to musi byt v tom medu®.
Samoziejmosti uz musi byt etiketa, protoze vétsina pro-
dukee se zde realizuje prodejem. A pro¢ mit jen obycej-
nou etiketu, kdyz 200 kg, tedy 200 kilovych etiket uz je
dostate¢nd série i pro slusného profesiondlniho grafika.
Od velikosti tohoto provozu uz se vyplati nechat si udé-
lat vlastni etikety se jménem, jako ndstroj své propagace.
Lidé si etikety v§imnou a zapamatuji si ji.

Balent pripravené do obchodu. Niklady na baleni stoupnou
asi 0 11 K&, ale stdle to pro vds bude plusové a hlavné mate
zajisténé zakazniky.

Stredni provozy a malé farmy (16-150 véelstev) = vytvo-
it okrub vérnych zdkaznikii

Tyto provozy jiz musi plné investovat do své reklamy, pro-
toze 1 pfes to, Ze vétsinou budou stile jen vedlejsim zdro-
jem pijmu velafe, je jiz jejich ekonomické pieziti zdvislé
na piisunu zdkaznika a zejména na jejich udrzeni. Véelati
tohoto typu musi budovat stly az osobni vztah se zdkaz-
nikem, aby se ten neustéle vracel. Musi si vytvofit staly
okruh klientely. Sklenice a etiketa je zde samozfejmosti,
kterou je nutné déle povysit, pokud ¢dst produkce pro-
ddvime prostiednictvim néjakého kamenného obchodu.
Zde musi byt nase sklenice medu vidét a Casto jiz nestaci
obycejna etiketa, ale je tfeba sklenici doplnit o néjakou
vkusnou visacku, vicko s potiskem apod. Nezbytnosti je
péknd cedule na ploté, kterd bude informovat kolem-
jdouci, ze pravé tady je mozné koupit kvalitni med.



oznaceni MED a jeho druh (kvétovy, medovicovy)

* uplnd adresa v¢elafe

* obsah baleni

* minimdlni trvanlivost (oby&ejné se uvadi 2 roky od
vytoceni)

* doporucuje se jesté uvést informaci, Ze med se ma
skladovat v temnu, pii teploté do 25 °C a rel. vlhkosti
do 70%

Prodejni cedule musi odpovidat mistu. V pripadeé tohoto ra-
kouského statku u klidné vychizkové trasy staci decentni ce-

dulka...

Musime vsak udélat jesté néco navic, abychom zikaz-
nika pfesvéddili k davéte, aby si pro med Sel vzdy znovu
a jen k ndm. Napiiklad mu osobné ukézat vcelin, véel-
nici nebo to udélat zprostfedkované pies jednoduchy
letacek s fotografiemi. Dnes neni Zddny velky problém
zfidit si i moderni jednoduché webové stranky. Ke skle-
nici medu tomuto zikaznikovi vzdy dét jesté néco navic:
vlastni kalendéfik, v¢elafskou vizitku s telefonem, leti¢ek
o medu koupeny ¢&i vlastni, tasku s potiskem, malou svic¢ku.
Takovychto levnych drobnosti s véelafskou tématikou
lze vymyslet spousty. Zdkaznik pak vi, Ze u nds dostane
kromé kvalitniho medu jesté néco vic, nez kdyby si el do
supermarketu. Minimélné védomi, Ze vi, odkud a od koho
med pochdzi. Samoziejmé je pak ochoten zaplatit vyssi
cenu a my se nesmime bdt si o ni Fici. Vzdyt proddvime
znackovy, pfesné specifikovatelny produkt. Na druhou
stranu, pokud chceme velafit v této velikosti, musime jiz
byt ochotni pfijmout za sviij produkt plnou osobni odpo-
védnost a stit za nim za jakychkoliv okolnosti. Nebdt se
na ném uvést své jméno a jit s nim obrazné i doslova na
trh. Mlusime se rovnéz naudit vyjedndvat o cené s obchod-
niky, pokud chceme med v rdmci okresu dit do prodeje
v kamennych obchodech, coz ndm zikon umoziiuje.

Navitévy upoutd i tento obchiidek v predsini
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...2atimeco na rusné ulici, po které projdou denné stov-
ky uspéchanych lidi a navic na kaZdém konci je jeden
supermarket, musite svou nabidku inzerovat mmnohem
diiraznéji.

* vzdy novid Cista sklenice * vzdy novd Cistd sklenice
* ctiketa (koupend nebo
vlastni)

* vzdy novid istd sklenice

s potisténym vickem

* origindlni etiketa vyrobe-
n4 na zakdzku

* cedule na plot

* letacky, kalendariky, vi-
zitky

* taska s potiskem

* maly dopliitkovy sortiment
(svitky, propolisovd tinktura,
knizky)

* jednoduché webové stran-

ky

* plné profesiondlni systém
reklamy a propagace piimé
i nepfimé

* pfimd price s vefejnosti

* plné vybaveny obchod na
farmé s doplitkovym sorti-

mentem

* profesiondlni webové
stranky véetné internetového

obchodu

* nutnd spolupréce s re-
klamni agenturou

Profesni farmy (nad 150 véelstev)

Pokud je med z téchto provozii prodivin jen vykupnim
organizacim, v podstaté tyto farmy reklamu nepotfebuji,
pokud neprovozuji jesté jiné typy Cinnosti. V takovém
pfipadé je v8ak realizaéni cena za kg medu velmi nizkd.
Pokud vsak mohou profesiondlné plnit do sklenic a zdso-
buji celou maloobchodni sit napfiklad na krajské vrovni,
mus{ zde byt reklama zaméfena na prosazeni pravé té
jejich sklenice medu v regilu mezi jinymi. Zalezi zde
vysoce na baleni, aby bylo odli$né od konkurence a aby
zaujalo o¢i nakupujiciho. Pozor, zde jiz musi baleni medu
zaujmout nejen mezi konkuren¢énimi balenimi medu,
ale i oproti jinym vyrobkam, které plni funkce doplnka
stravy. Je tedy tfeba na prodejnich nechévat leticky nejen
o v¢eli farmé a jejim medu, ale i 0 medu a jeho pfinosech
vibec. Dévat inzerci do regiondlniho tisku, psit do ngj
¢linky o medu, pofidat dny otevienych dveii na farmé,
chodit délat pfednasky do skol a skolek, provozovat pravi-

delné aktualizované webové strinky s odkazy na hlavnich
vyhledavacich véetné funkéniho internetového obchodu
s dalsim doplitkovym sortimentem. Vefejnost a zdkaz-
niky nejen prildkat, ale i je vychovévat ke spotfebé medu
a veelich produktd. Profesni farma, kterd chce prodévat
baleny med kone¢nému spotfebiteli, jiz musi mit plné
propracovany systém reklamy a propagace, jako kterdko-
liv jind obchodni firma. Timto samoziejmé déld nepfimo
sluzbu i mensim véelafim ve svém okoli a i toto je jeden
z piinost profesiondlnich véelafa celému oboru.

Praktické formy véelaiské reklamy a zkuSenosti a ndméty

na vytvafeni obecného povédomi o spotfebé medu a vce-

lich produkti na mistni drovni miZzeme rozebrat zase
nékdy v jinych ¢ldncich.
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