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JAK SPOLUPRACOVAT S MALOOBCHODNIMI PRODEJNAMI

PRI PRODEJI BIOPRODUKTU

Informace pro farmare, ktefi uvazuji o prodeji svych produktu
do maloobchodnich prodejen.

Pro koho je pfiruéka uréena? Pfirucka poskytuje zakladni informace farmarim,
ktefi uvazuji o prodeji svych produktd do maloobchodnich prodejen. Mlze také
pomoci zlepsit obchodni pfilezitosti tém farmardm, ktefi jiz s prodejnami pracuji.
Zprostredkovateldm nebo zastupcim zemédélskych odbytovych druzstev pomuze
vybudovat pevné vztahy s nakup&imi prodejen.

Pfirucka shrnuje postfehy o praci maloobchodnich prodejen, o jejich nakupéich
a svété, ve kterém pracuji. Prodej do maloobchodl neni pro kazdého, a tato pfirucka
vampomuze serozhodnout, jestlije provastopravé. Jste-lipfipraveniprodavatsvé produkty
na maloobchodnim trhu, tato pfiru¢ka vam doufejme pomuze stréit nohu do dvefi.

Priprava pro trh: Zmapujte si cestu

Jestlize planujete prodavat svoje produkty do maloobchodnich prodejen, na trznici
nebo na jiné trhy, udélejte si domaci ukol. V tomto stadiu pfipravy potfebujete provést
ddkladnou, objektivni analyzu tfi otazek: 1) Jste pfipraveni pro trh? 2) Je maloobchod
ta spravna varianta? a 3) Mate dostate¢nou znalost trhu?

Jak muzete pripravit sebe a své produkty pro trh?

Zhodnot'te své dovednosti. Jestlize produkujete nebo zpracovavate potraviny, jste
jiz do urcité miry odbornikem. Ale pro prodej do obchodu musite mit také odborné
znalosti jako Ucetni, analytik trhu, vytvarnik,
vyjednavac a obchodni zastupce. VSechno
nemusite délat sami. Ale budte si jisti,
Ze vy a vaSe rodina se to bud musite naugit,
nebo musite najmout lidi, ktefi to uméji.

Vybirejte produkty peclivé. Pokud
chceteziskatzasvoje produkty dobroucenu,
produkujte takové, u kterych budete schop-
ni dosahnout rozeznatelnych odliSnosti.
Vzhledem k tomu, Ze propagacni kampané




mohou byt nakladné, je potfeba, aby nakupéi a spotfebitelé tyto odliSnosti vidéli
nebo vnimali. Podivejte se na podobné produkty, na jejich odliSnosti a vedlejSi naklady.
Prohlédnéte si cenu a baleni. Co chcete prodavat a komu? Je ve vasem okoli dobra
prodejna pro vase produkty?

Vytvoite marketingovou strategii a rozpocet. Jakkoliv je vas produkt dobry, sam
se neproda. Proda ho jen marketingovy plan. Uvazte, jak budete propagovat
vas produkt a jakou stanovite trzni cenu. Kdo je vas trh? NapiSte si napady,
jak byste se mohli na tento trh dostat. Ziskejte rady od ostatnich producentt, nakupcich
a poradcl. Budte pfipraveni investovat ¢as a penize do marketingu svého produktu
a ujistéte se, ze vas zisk pokryje vas ¢as, dopravni naklady, propagacni naklady apod.
Mate vSechny dobré duvody zafadit naklady na marketing do vaseho rozpoctu.
Néktefi nakupéi po vas mohou zadat dodavani produktd na ochutnavky zdarma.
Mozna bude potfeba vytisknout broZuru nebo letak na podporu prodeje. Zahriite tyto
aktivity do vaseho marketingového planu a odloZte si na né penize stranou.

Zvazte investici do atraktivni etikety a obalu. U nékterych produktl je obal a znacka
nejlepsi zpusob, jak oslovit spotfebitele. Jaké je vase poselstvi? Jakym zpGsobem sdéluji
podobna poselstvi ostatni? Navrhnéte obaly a etikety, které pfitdhnou pozitivni pozornost
k vasim produktim a sdéli vase poselstvi.

Je maloobchod ta spravna volba pro vas a vase produkty?

Predtim, nez kontaktujete nakupCi, dejte si €as na posouzeni, jaké jsou vaSe
podnikatelské a Zivotni preference. Pomuze vam to rozhodnout se, zda je maloobchod
pro vas dobrou volbou. Pfi tomto rozhodovani potfebujete zvazit nékolik véci.

Zhodnot'te, co vite o maloobchodnim trhu. Podivejte se, co se jiZ na maloobchodnim
trhu nabizi a za jaké ceny. Porovnejte vybér prodejen, mezi kterymi budete volit. Uvédomte
si objemy a kvalitu, kterou budete muset plnit. Jste si jisti, Ze jste pfipraveni dodavat tento
produkt a mnozstvi v cené, kterou prodejna potfebuje?

Provéite své casové zavazky. K jakym aktivitam jste v soucasnosti vazani?
Muizete si dovolit pfibrat dal§i? Mate ¢as, energii a chut pracovat s maloobchodnimi
prodejnami?

Zjistéte svou vyrobni kapacitu. MUlzete zaruéit dostateCnou a vyrovnanou nabidku
svych produktd? Co kdyz nakupéi bude souhlasit s prodejem vasich produktl a prode;j



jasnou predstavu o mnozstvi, které miGzete nabidnout? Nékteré prodejny mozna prvni
sezonu s radosti ,,otestuji“ vasi schopnost prace s nimi tim, Zze budou nakupovat relativné
mala mnozstvi nékolika malo produktl. Jiné v§ak nemusi byt tak flexibilni, aby nakupo-
valy mala mnozstvi.

Provérte sympatie. Ne kazda povaha se hodi k potfebam prodejen a jejich nakupgéich.
Peclivé si prectéte ¢ast o moznych pozadovanych sluzbach (viz nize). Méli byste byt
schopni a ochotni tyto sluzby poskytovat.

Stanovte logistiku. Zhodnotte vzdalenost z vasi farmy do prodejen, se kterymi chcete
spolupracovat. Kolik ¢asu a jaké naklady na cestovné to zahrnuje? Muzete dodavat
za naklady, které se vam vyplati? Disponujete dopravnimi prostfedky a adekvatnimi
skladovacimi prostorami pro dodani vaseho produktu na trh? Je potfeba mit chladni¢ku
nebo mrazici box? Splfuji vase vozidla a skladovaci prostory zakonné pozadavky
pro potraviny?

Zvazte vase dalSi moznosti. Maloobchodni prodej mozna neni pro zacatek ten
nejsnadnéjSi zplsob marketingu. Mozna pro vas budou vhodnéjsi jiné moznosti,
které jste nezvazili— nebo o nich zatim neuvazovali. Je v blizkosti vasi farmy zelinafsky trh
¢i trznice? Je odbyt pro vase produkty mezi mistnimi $éfkuchafi restauraci ¢i hotelG?
Existuji moznosti obchodovat prostfednictvim odbytového druzstva? Vyslechnéte
zkuSenosti ostatnich vyrobcl, ktefi prodavaji své produkty na kazdém z téchto trha.
Tyto a dalSi trzni pfilezitosti mohou nabidnout producentim Sanci ziskat zkuSenosti
v prodeji, zatimco buduji svoji finanéni stabilitu a obchodni znacku. Pfimy prodej
spotfebitelim nabizi vasemu podniku vétSi kontrolu nad hotovostnim tokem (cash
flow) oproti maloobchodu, kde mozna budete muset Cekat na zaplaceni faktur.
A v zavislosti na okolnostech muzete v pfimém prodeji ziskat lepSi cenu nez pfi prodeji
do maloobchodnich prodejen.

Sepiste si vaSe mozné varianty na papir. Rozvrhnéte si produkty a mnozstvi, které jste
schopni produkovat, a Cisla porovnejte. Analyzujte vasSe produkéni a dopravni naklady
a Cas potfebny na vyhovéni potfebam prodejen s cenami, které mizete dostat. Také
uvazte, jak se kazda marketingova varianta hodi k vasemu Zivotnimu stylu a Zivotnim
hodnotam.

Co potiebujete védét o trhu?

Vyhodnotte vasi konkurenci. Vénujte ¢as ¢&teni obchodnich periodik, UCastnéte

se konferenci a studujte internet, abyste se dozvédéli vice o vaSich konkurentech.
Zatimco vam muze byt jasné, Zze vas produkt nabizi vétSi vyhody nez konkurenéni,



nepredpokladejte, Ze nakupci nebo spo- F‘ r "'_'__-'_ ’: i
tfebitel bude vidét vas produkt stejné

jako vy. Vérnost znacce je mezi
spotfebiteli silna. Jestlize jsou spokojeni
s jednim produktem, potom jak nakupci,
tak spotrebitel potfebuji dobré dlvody
ke zméné nazoru.

Cim se vyznaduje va$ produkt? V éem
je lepsi, odlisny? V mnoha pfipadech
je ochutnavka produktu to, co pfivede lidi k rozhodnuti kupovat novou znacku. Zafidili

jste si pfedvadéni (nabizeni vzorku zakaznikim, ochutnavky), v prodejnach, do kterych
dodavate, takze se muzete setkat se spotfebiteli, vypravét jim svij pfibéh a dat jim
ochutnat svij produkt?

Pokud nevidite zadnou konkurenci pro produkt, se kterym chcete obchodovat,
muZze to byt dobra zprava. Ale tento scénaf znamena také vyzvu. Lidé mozna budou
chtit védét, PROC by méli chtit nebo potfebovat zboZi, které nikdy predtim nekupovali.
Jak jim predate tuto informaci zajimavym zpGsobem?

Nepodcenujte potencialni silu vasich konkurentt, i kdyz tfeba dnes neexistuji. Jestli
vas produkt bude Uspésny, ¢asem nékdo vytvori konkurenéni. Jakmile k tomu dojde,
musite sv(j produkt dale odlisit. A vas konkurent mozna puljde s cenou niz nez vy. Mate
vymyslen jiny produkt? Mozna budete muset pfipravit novou verzi vaseho produktu
nebo vytvofit néco nového, abyste udrzeli odbyt.

Nastavte cenu svych produkti podle produkce, konkurence a hodnoty. Piedbézné
stanovte vase vyrobni naklady a ceny konkurenénich produktd. Pokud jste se nedoka-
zali pfiblizit cenam konkurence, vratte se zpét k ,rysovacimu prknu®. Vedte si zaznamy,
abyste znali naklady na produkci vaseho zbozi. Planujte dobfe, abyste si byli jisti,
Ze vydélate. Vénujte kazdoro¢né spoustu €asu prezkoumani, co prodavaji druzi,
jak a za jaké ceny. Provedte Upravy vasi viastni ¢innosti, abyste zlepSili pozici vaseho
podniku.
jsou véci, které mohou zvysit hodnotu vasich produkt(:
- Je vas produkt osvédéen jako produkt ekologického zemédélstvi?
- Je zpracovan pfimo na farmé tradi¢ni femeslinou technikou?
- Ma dalSi vyrobni charakteristiky nebo nutriéni prednosti, které mulzete
dolozit?
- Muizete vypravét pfibéh (napfiklad na obalu nebo v letacku) o vasem produktu
nebo podniku, ktery je v nééem jedinecny?
VSechny tyto charakteristiky mohou zvysit hodnotu vnimani vaseho produktu.
Kdyz bude tato hodnota vyssi, mizete za vas produkt oekavat lepSi cenu,



POKUD prodavate vas$ produkt na maloobchodnim trhu, ktery hodnotu odmériuje.

Umistéte vas produkt do spravné prodejny

Jak je uvedeno vySe, jisté charakteristiky mohou zvySit hodnotu vaseho produktu
a pfinést vam lepsi cenu. Prostudujte dikladné trzni mezery popsané nize,
abyste se uijistili, Ze prodejny, které jsou vasim cilem, se zajimaji o takové charakte-
ristiky, jaké ma vas produkt. Je vas produkt vhodné&jsi pro luxusnéjsi nebo pro levnéjsi
prodejny? Muzete vyprodukovat dostateéné mnozstvi, abyste mohli nabizet
supermarketim, nebo byste méli uvazovat o mensich, specializovanych obchodech?
Mnoho diskontnich supermarketd nema zajem o bio produkci. Luxusni prodejny
nebo specializované bioprodejny mozna nebude tolik zajimat nizka cena, jako spiSe
kvalita. Nékteré prodejny se mozna nebudou zajimat o vas produkt, pokud nebude balen
podle jejich specifikaci. Napfiklad nékteré prodejny neakceptuji produkty dodavané
v pouzitych krabicich, nebo mohou poZadovat specialni mala baleni. Jiné mohou
pozadovat EAN kédovani.

Prozkoumejte rizné typy prodejen ve vaSem okoli a mezery na trhu, které tyto obchody
spotfebitelim zaplfiuji. RGzné prodejny nabizeji sortiment zaméfeny na specifické cilové
skupiny spotfebiteld. Zvazte, na které prodejny se hodlate obratit s nabidkou. Hodi se vas
produkt pro cilovou skupinu, na kterou se prodejna zaméruje?

Maloobchodni prodejny se daji rozdélit na tyto skupiny:

- Konvencéni supermarketové fetézce. Tato skupina muze byt dale rozdélena
na luxusni, ekonomické a diskontni supermarkety. Supermarkety
dominuji potravinafskému trhu jak v poc¢tu prodejen, tak v objemu prodeje.
Po producentech vyzaduji nepfetrzité dodavky velkych objemi omezeného
sortimentu. VétSinou nabizeji nizsi ceny nez ostatni skupiny. Produkty museji
byt vzdy balené a oznacené EAN kody.

- Druzstevni prodejny ¢i nezavislé prodejny potravin. | kdyz zaujimaiji relativné
mensi ¢ast trhu, o zakladni sortiment biopotravin maji zajem. Pro vas mohou
byt dobrou pfilezitosti k proniknuti na trh.

- Specializované prodejny zdravé vyzivy, pfirodnich produktl a biopotravin.
V téchto prodejnach nakupuji zakaznici vyzadujici Sirokou nabidku kvalitnich
produktl, za které jsou ochotni platit vy§Si cenu. Nakupni kritéria prodejen
proto mohou byt pfisna. Bioprodejny jsou idealnim odbytovym mistem
pro mensi producenty ¢&i vyrobce, mimo jiné nabizeji vy$sSi ceny a moznost
pfimé komunikace s kone¢nymi spotfebiteli.

Vytvarejte dlouhodobé marketingové vztahy. Uzavieni obchodu s nakup¢im
maloobchodu je prvni krok, nikoli vSak posledni. Maloobchodni marketing nekonéi,



kdyZ prodejna umisti vas produkt na regal
nebo zaplati za prvni dodavku. Vase usili
o zavedeni produktu v maloobchodé
muze vyznit naprazdno, pokud nepo-
skytnete  prodejné  dobré  sluzby.
Co to obnasi? Kazda prodejna je jina,
takze se musite zeptat vaseho nakupciho,
jak muzete uspokoijit jeji potfeby. (Viz nize:
Sluzby, které od vas obchodnik o¢ekava.)

Porozumét nakupéim

Predtim, nez se obratite na nakupéi, neni $patny napad porozumét prostredi jejich prace
a jeho omezenim. Ur¢ité pobudte néjaky ¢as v prodejnach, se kterymi chcete spolu-
pracovat. Studujte jejich zakazniky, image prodejny, Sitku a hloubku sortimentu, zbozi
a ceny. Pravidelné si ziskané informace obnovujte a ovéfujte.

Zde je nékolik bodu, které vam mohou pomoci porozumét, jaké potfeby prodejny maji.

Nakupéi musi uspokojit mnoho lidi. Nakup&i musi uspokojit jak své obchodni
manazery/majitele prodejny, tak zakazniky prodejny. Manazefi chtéji staly pfiliv spoko-
jenych zakaznikd a zajiStény pfijem, nejlépe s rostoucim obratem. Na druhou stranu
zakaznici maji své vlastni potfeby a prani. Vyzaduiji urcité produkty a dobré ceny. Pokud
nedostanou, co chtéji, ptjdou do jiné prodejny.

TakZze pamatujte, Ze nakup&i mohou mit velmi omezeny prostor pro jednani o ceng,
novych produktech a novych dodavatelich.

Nakupci jsou zaméstnani lidé. Protoze maji malo €asu, mohou davat pfednost
praci s distributory, ktefi nabizeji vice produktl. Mozna nevidi v produktech pochaze-
jicich pfimo od farmart dostatecny prinos, ktery by ospravedinil ¢as straveny navic
s jednotlivymi dodavateli. Jestli se chystate nabizet prodejné, ktera obvykle pracuje
s distributory, pravdépodobné budou ocekavat vSechny sluzby a podporu, jaké dostavaji
od distributorti — a jesté vic — aby ospravedinili as navic, ktery stravi praci s vami.

Co nakupci oéekavaji od vztahu prodejna — dodavatel?

VétSinou kladou velky daraz na tyto kvality:

- Oteviena komunikace. | kdyz mate Spatné zpravy, nakupci je chce slySet radéji
od vas, nez aby je zjistil sam. Pokud se vaSe dodavka zpozdi, zavolejte
co nejdfive. Date tak prodejné moznost nahradit vase zboZi od jiného
dodavatele.



- Cestnost a poctivost. Kazdy, kdo alespori chvili obchodoval, ma $patné
zku$enosti s lidmi, ktefi jsou méné nez poctivi.

- Dlouhodobé partnerstvi. Mnoho nakupéich vnima vztahy s dodavateli
jako oboustranné vyhodné partnerstvi, kde kazda strana pIni své zavazky.
Kdyz jdou véci dobre, takové partnerstvi maze trvat dlouho.

Co nakupci potiebu;ji?

Pfistupovat k  maloobchodnimu  trhu
s myslenkou na své vlastni potfeby — prodat
své produkty za ur€itou cenu v urcitém
¢asovém ramci —nemusi byt vzdy to nejlep$i.
Jisté budete mit vetsi Uspéch,
kdyz zkusite FeSit problémy nakupciho/
prodejny nebo poukazat na nové pfilezitosti,
které vas produkt nabizi. Nabizejte néco,
co nakupci hleda — mozna je to bio produkt
jako doplnék k jiz nabizenému konvenénimu.
Nebo tfeba muzete nabidnout leps$i cenu,
protoZe jste mistni a vase naklady na dopravu
jsou nizsi. Nebo vas produkt ma néjakeé jiné
neobvyklé pfednosti — neobsahuje antibiotika
nebo je z volného chovu.

VétSina nakupcich od vas bude pozadovat nasleduijici:

- Stalou kvalitu produktd. Nakupci museji udrzovat reputaci prodejny ohledné
kvality zbozi, a vS§echno, co nakupuji, musi splfiovat jejich standardy kvality.
Prostudujte si produkty v obchodé a pozadejte nakupc&iho, aby vam popsal
tyto standardy. Jakmile va$ produkt jednou vyhovi standardim, nakupdi
ocekava, ze tuto kvalitu udrzite. Pokud provedete zmény v kvalité nebo vzhledu
produktu, vétSina nakupcich to bude chtit védét predem.

- Produkty splnujici pozadavky na baleni a znaceni.

Seznamte se se zakonnymi normami pro baleni a znaéeni. Prodejny mozna
maji dalSi kritéria, takZe s nimi projdéte pozadavky na baleni a znaeni hned
pfi prvnim rozhovoru. Mize to mit vliv na vaSe naklady a potfeby, zahrnite
je proto do vasi kalkulace, kdyz budete tvofit cenu.

- Nacasovanou dodavku. Pokud prodejna ocekava konkrétni datum a cas
dodani, udélejte, co je ve vaSich silach, abyste jej dodrzeli. Pokud vite,
Ze nejste schopni dodat zbozi v€as, dejte prodejné védét. VEasna vystraha
da moznost vykryt vasi dodavku.



- Odpovidajici a profesionalni sluzby. Jednate-li s nakup¢im ¢&i majitelem
prodejny, vyjadfujte vzdy profesionalni image. Dejte nakup&imu jistotu, Ze jste
spolehlivi. Mluvte jasné a upfimné. Udrzujte ocni kontakt. Vénujte ¢as
a energii navazani a udrzeni dlouhodobych vztahlG. Pokud obchodujete
prostfednictvim druzstva producentd ¢i vyrobcd, vyberte jednu osobu
jako obchodniho zastupce a ujistéte se, Ze tato osoba ztélesnuje predstavu,
jakou chce druzstvo plsobit na své zakazniky. Poskytnéte obchodnimu
zastupci dostatek informaci, aby mohl odpovidat na otéazky ohledné produktt
a farem, které je produkuiji.

- Jednani pfi poklesu prodeje. Jestli nastane problém s prodejnosti vasich
produktll, co s tim mate v planu udélat? Jste pfipraveni snizit cenu? Odkoupit
produkt zpét? Proberte mozné strategie s nakup¢im prfedem, aby se vyjasnily
mozné postupy na obou stranach.

Jaké dalsi sluzby muiize nakupci o¢ekavat?

Néktefi nakupéi od vas mohou ocekavat dalsi sluzby a je otazka jednani, zda budete
ochotni je plnit. Je to také véc, kterou je tfeba prodiskutovat pfedem, abyste se vyva-
rovali pfekvapeni. Nékteré z téchto dodatec¢nych sluzeb se pravdépodobné vyskytnou,
pokud obchodujete s distributorem.

- Prostredky na reklamu. Kdyz uvadite svdj produkt na trh, prodejna muze chtit
udélat specialni propagaci, aby se pfitdhla pozornost spotfebitele.
Nékteré obchody nebo distributofi od vas mohou ocekavat prispévek
na pokryti naklad( na propagaci.

- Produkty zdarma na predvadéni. Vétsina nakupcich vi, Ze ochutnani nového
produktu ¢asto pfiméje spotrebitele k nakupu. Ochutnavka je vyborny zpisob,
jak pfimét spotfebitele koupit novy produkt. Pokud prodejna chce usporadat
predvadéci akci, mozna vas pozada o darovani produktd. Mozna vas také
pozada, abyste poskytli zastupce na predvadéni nebo zaplatili toho,
kterého sama najme.

- Informace o produkci a zpracovani. Nékteré prodejny se zaméfuji
na ,propojovani“ producentd/vyrobcli a spotfebiteld. Tyto prodejny chtéji mit
tyto informace k dispozici pro své zakazniky.

- Snizovani cen. Néktefi nakupéi po vas mohou pozadovat Uvodni nabidku
za nizkou ,zavadéci“ cenu jako zavadéci propagacni akci, ktera pfiméje
spotfebitele vyzkouset vas produkt. Obdobné se od vas mize ocekavat prislib
vyrazného snizeni cen, pokud prodejna nebude schopna (z jakéhokoliv
davodu) prodat vas produkt a bude se ho potfebovat zbavit.

- Zasvécena osoba na predvadéci akce. Prodejna, ktera pofada propagacni
akci na mistni vyrobky, mGze pozadovat, aby tam vyrobce nebo jeho zastupce



rozdaval produkty spotfebitelim. Ujistéte se, Ze osoba, ktera pro vas déla
predvadéni v obchodech, je zasvécena, profesiondlni, dobfe oblecena
a nadsena pro vasSe vyrobky. Méla by byt schopna odpovidat na otazky
o vasich produktech, jejich vyrobé, farmé a sedlacich. Dalsi informace
o produktu mohou spotrebitelim zprostfedkovat reklamni materialy.

Moznosti a vyzvy pfi prodeji mistnich vyrobku

VétSina prodejen ma zkuSenosti s nakupovanim z rGznych zdroju, véetné distributor(,
velkoobchodnikl, odbytovych druzstev €i pfimého prodeje z farmy. Zde jsou nékteré
moznosti a problémy, které nakup¢i mohou mit pfi nakupu pfimo od farmaru:

Nakupci uvadéji mnoho divodu, proé¢ radi nakupuji mistni vypéstky a vyrobky:

- Lepsi kvalita. Néktefi nakupci preferuji kvalitu mistnich vyrobkd. Zvlasté
u zbozi, které se rychle kazi, mnoho nakupc&ich uznava, Ze produkt,
ktery dostanou z mistni farmy, je CerstvéjSi, nez jim mlze dodat jakykoliv
distributor.

- Vice zodpovédnosti. Néktefi nakup¢i mohou mit pocit, Ze dostanou lepsi
sluzby od vyrobce nez od distributora nebo velkoobchodnika.

- Zasvéceni prodavaéi. Kdo ma lepSi znalosti o produktu nez osoba,
ktera ho vyrabi? Vyhledavejte prodejny, které tyto znalosti oceni.

- PFimé spojeni mezi vyrobci a spotiebiteli. Nékteré prodejny vidi své uplatnéni
ve spojovani mistnich producentl se svymi zakazniky. Pomozte jim nalézt
cesty, jak vas, vase produkty a vasi farmu predstavit prostfednictvim
predvadécich akci (ochutnavky, prednasky, vylety na farmu), tabuli, letakd,
fotografii apod.

Pro¢ prodejny nechtéji mistni vyrobky?

Ackoliv produkty péstované mistné maji mnoho vyhod oproti t¢m dovazenym z daleka,
nakupovani od mistnich producentd muize prodejnam zpusobovat problémy. VétSina
prodejen ma pfinejmensim nékolik hororovych historek o tom, jak je mistni producenti
zklamali. Nize jsou nékteré duvody, pro¢ prodejny nechtéji nakupovat pfimo od vyrobcu:

- Nevyrovnany sortiment. VétSina nakupc€ich nem(ze pracovat s dodavateli,
ktefi nejsou schopni zajistit trvalou kvalitu.

- Stoji vice ¢asu a penéz. Mnoho nakupcich poukazuje na to, Ze nakupovani
pfimo od producenta zabere vice ¢asu. Je pro né levnéjSi a snazsi objednat
vice produktt od jednoho distributora, nez pracovat s mnozstvim jednotlivych
péstitelu.
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Nedostateény objem. Vyhovét potfebam prodejen na konkrétni mnozstvi
produktu mu0ze byt naroéné. Je-li pro vas obtizné zajistit mnozZstvi,
které prodejna potfebuje, ujistéte ji, Ze pracovat s vami pfinasi jiné vyhody
— mohou to byt specialni odridy, které nabizite, Sife sortimentu, absolutni
Cerstvost, nebo jedinec¢ny, tradi¢ni vyrobek.

Riziko prace s novackem. Mnoha nakupgich pracuje cely zZivot s distributory,
proto se budou pravdépodobné citit nejisti pfi navazovani novych
obchodnich vztahtd — zvlasté s nékym, kdo je v obchodnim svété novackem.
Musite byt schopni presvédcit je, Ze stojite za riziko, nebo musite jit se svym
produktem jinam.

Méné spolehliva nabidka a dodavka. Néktefi nakupéi maji pocit, ze farmar
nemuze nabidnout stejné sluzby jako distributor. Kdyz vyprodaji vyrobek,
mohou zavolat distributorovi a ten pfiveze dalSi zbozi. To nemusi jit
u jednotlivych producentd. Néktefi nakup€i maji zkuSenosti, Ze se s producen
tem dohodli na dodavce a ten nepfijel, kdyz na néj ¢ekali.

Omezeni na centralni dodavatele. Néktefi nakup¢i, zejména u nadnarodnich
obchodnich fetézcd, mohou jen velmi malo nebo vibec mluvit do toho,
jaké produkty mohou nakoupit. Dfive nez investujete pfili§ ¢asu do konkrétniho
fetézce jako potencialniho trhu, ujistéte se, Ze nakupéi jsou schopni nakupovat
pfimo od nékoho jako vy. Vétsina fetézct musi nakupovat zboZi z centralnich
skladd.

Nemaji na vas ¢as. Nakupci mozna vidi potencial ve vas a vasich produktech,
ale nema c&as dostat vas dostate¢né rychle na uroven svych standardd
a potieb. Vézte, Zze to neni odmitani vas nebo vasich produkti. Nechte
mu svou vizitku a bézte se svym produktem jinam. Zavolejte mu za néjaky ¢as,
tfeba budete schopni najit okolnosti, kde budou moci pouzit to, co nabizite.

Shrnuti: Pristup k nakup¢im

Pokud se rozhodnete prodavat do maloobchodnich prodejen, pfi jednani s nimi méjte
na paméti nékolik otazek:

Je vas$ produkt pro danou prodejnu vhodny?

Dostanete za néj adekvatni cenu?

Resi tento obchodni vztah néjaky problém nebo poskytuje vam prileZitost?
Bude prodejna zodpovédnym partnerem pro obchodni jednani?
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Muzete byt prekvapeni zjiSténim, Ze nakupéi si poklada
tytéz otazky o vas! S nakupéim pravdépodobnéji budete
mit Uspéch, kdyz porozumite, jak on sam analyzuje tyto
otazky:

Je produkt pro danou prodejnu vhodny? Udélali si tito vyrobci
svUj domaci Ukol? Seznamili se s nasim sou¢asnym sortimen-
tem? Odpovidaji jejich produkty kvalité, kterou spotfebitelé
ocekavaji v nasi prodejné? Jak se daji tyto produkty odlisit
od téch, které uz v prodejné nabizime?

Zaplatim za produkt adekvatni cenu? Ma producent realistickou predstavu o cené?
Odpovida hodnota produktu cené? Existuje pfi takto nastavené cené prostor pro jed-
nani?

Resi obchodni vztah néjaky muj problém? Vyplni zboZi tohoto vyrobce néjakou
mezeru v produktech, které nyni mame v nabidce? Muze byt transakce dokoncena
v minimalnim ¢ase?

Bude producent/vyrobce zodpovédny partner v obchodnim jednani? Chape tento
producent, ,co to obnasi“ prodavat do maloobchodu? Bude dodavat kvalitni zboZzi,
jak slibil? Doda ho v€as? Jak poctivy tenhle producent bude? MGzu se na tuto osobu
spolehnout?

Jakmile jste jednou dali dohromady v$e, co potfebujete pro jednani s nakupc&imi ¢i ma-
jiteli maloobchodnich prodejen, zkuste to!

Prodej do maloobchodu muze byt dllezitym zdrojem pfijm0, doplfiujicim vaSe dalSi
ekonomické aktivity. A pravdé-
podobné zjistite, ze to je
zkuSenost, ktera se vyplati.
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