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V sredo, 17. novembra 2021, je na Cebelarski zvezi
Slovenije potekal dan shem kakovosti. Celotno
dogajanje je potekalo v treh razli¢nih sklopih.

Sodelovanje ¢ebelarjev v shemah kakovosti

V prvem delu so se zvrstili razli¢ni predavatelji.
Program je bil prednostno posvecen cebelarjem, ki
so vkljuceni ali pa se Zelijo vkljuciti v sistem shem
kakovosti. Zbrane je nagovoril predsednik Cebelarske
zveze Slovenije Bostjan No¢, ki je pohvalil dobro
odzivnost in sodelovanje z Ministrstvom za kmetijstvo,
gozdarstvo in prehrano RS v slabi letini, ki smo ji
bili pric¢a. Poudaril je tudi pomen vkljucevanja in
sodelovanja Cebelarjev v shemah kakovosti. Dr. Andreja
Kandolf Borovsak s Cebelarske zveze Slovenije je
prisotnim predstavila razli¢ne izzive pri doloCanju vrste
medu. Sledilo je predavanje dr. Natase Lilek o dobri
praksi vodenja sistema shem kakovosti, v katerega se
lahko slovenski ¢ebelarji vkljucijo na Cebelarski zvezi
Slovenije kot pridelovalci Slovenskega medu z zas¢iteno
geografsko oznacbo. V sklopu programa se je kot gost
pridruzil Elvin Klobas iz Drustva oljkarjev slovenske
Istre. V predstavitvi je povedal kratko zgodovino
njihovega drustva in izzive, ki se pojavljajo v njihovem
primeru povezovanja proizvajalcev olj¢nega olja.

Strokovna razprava na temo sodobnih
prodajnih poti

V drugem delu je sledila razprava na temo sodobnih
prodajnih poti. Gostje razprave so bili agrarni ekonomik
dr. Ale$ Kuhar z Biotehniske fakultete v Ljubljani, mag.
Irena Rezec iz podjetja Wotra d.o.0., ki se ukvarja
z definiranjem prodajnih poti, in Miha Novak iz
Cebelarne Novak.

Dr. Ales Kuhar je pojasnil, da se moramo na zalost
zavedati, da danes nimamo tipi¢nega profila kupca,
ampak so segmenti kupcev glede na njihov interes
razli¢ni in tako vsi potrosniki niso zainteresirani za
nakup visokokakovostne hrane. Cebelarjem je predlagal,
da se pri prodaji osredotocijo na segment kupcev, ki
jih nakup cebeljih pridelkov zanima z vidika lokalno
pridelane hrane in vidika visoke kakovosti. »Potreben je
strateski razmislek, na kaksen nacin svoj produkt prodati,
kam se usmeriti, kako ga promovirati in trZiti. Potrosniki
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hranov 90 % kupujejo v trgovinskih sistemih, velikih mrezZah
trgovinskih druzb in supermarketih. Bolj kot je razvita drZava,
velji je deleZ nakupov v trgovinskih sistemih. Poznamo tudi
buticne trgovine, lokalne trgovine, ki velikokrat prodajajo tudi
ekoloska Zivila in lokalno pridelana Zivila. Delez takih trgovin
se povecuje, vendar je zaenkrat Se majhen, na drugi strani pa
previladuje diskontna trgovina, ki ponuja Sivoko paleto v vecini
industrijskega tipa Zivil, kjer je pomembno, da je izdelek Cim
cenejsi.«

Poudaril je, da podpira prodajo na domu. »Sem
zagovornik neposredne prodaje, ki mora biti seveda
legalizirana. Neposredna prodaja na kmetiji se Zal prekriva s
stvim trgom. Ce Zelimo podpreti prodajo na domu, moramo v
drZavi narediti korak naprej v smislu transparentnosti, kam
naprej. Naravna pot vecine cebelarjev v Sloveniji je prodaja na
domu. Ce Zelimo ohvaniti ugled, si moramo prizadevati, da se
uvedejo natancne kontrole. Eden izmed primerov je zasCiteno
poreklo oznach, kar je znak za dodatno in nadstandardno
kakovost, ki ga je treba potrosniku sporocati. Tovrstna
ponudba bo izstopajoca. Sicer bo imela visjo ceno, vendar bo
apelirala na potrosnike, ki jim to nekaj pomeni.«

Mag. Irena Rezec je omenila, da moramo pri iskanju
optimalnih prodajnih poti raziskati, kateri ciljni skupini
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Napoved dneva vseslovenskega sajenja medovitih rastlin

zelimo izdelek prodati. Pri prodaji dolo¢enega izdelka

je najbolje izbirati kombinacijo tako digitalnih kot tudi
tradicionalnih prodajnih kanalov. Poudarila je, da pri
poslovnih modelih lahko izbiramo med samostojno prodajo
ali vertikalnim povezovanjem ponudbe izdelkov in storitev
z druzinskimi ¢lani, pridelovalci v neposredni bliZini ali
lokalnimi podjetji. Meni, da je cenovna politika v smislu,

da si najcenejsi, slaba in da je bistveno razmisljanje, kako
postati drugacen od drugih ponudnikov na trgu.

Miha Novak iz Cebelarne Novak je poudaril prednosti
in korist vkljuc¢enosti v sheme kakovosti pri prodaji.
Glede prodaje medu in Cebeljih pridelkov v trgovske
verige je imel Ze ambicije, da bi se skupaj s Cebelarskimi
kolegi zdruzili in zaceli prodajo, vendar se pri tem pojavi
problem pomanjkanja slovenskega medu in predvsem
to, da diskontne verige ponujajo nizko odkupno ceno,
sami pa imajo visoke marze. Zato se raje usmerjajo v
prodajo v buti¢nih trgovinah in kmetijskih zadrugah,
ki so bolj realni glede odkupa medu in drugih cebeljih
pridelkov. Glede izbire prodajne poti v njihovem
Cebelarstvu »stavijo na ve¢ konjev«. Pred epidemijo so
veliko prodajali po novoletnih sejmih, imajo prodajo na
domu in tudi internetno trgovino, ki obstaja ze vec¢ kot
deset let, saj je bila prvotno misljena kot nacin povezave s
strankami iz celotne Slovenije. V zadnjem ¢asu so zaceli
vlagati sredstva v promocijo in obnovo spletne trgovine v
kombinaciji s promocijo na druzbenih omrezjih. Njihovo
glavno vodilo je, da Zelijo ohraniti obstojece stranke, zato
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delajo na zaupanju kupcev in zagotavljanju kakovosti
pridelkov in izdelkov, ki jih prodajajo.

Novinarska konferenca

Na novinarski konferenci so sodelovali dr. JoZe
Podgorsek, minister za kmetijstvo, gozdarstvo in
prehrano, Bostjan No¢, predsednik Cebelarske zveze
Slovenije, Marko Borko in TomaZ Samec iz Cebelarske
zveze Slovenije, Natasa Kraskovic, direktorica podjetja
Alpeks d.o.0., ter Spela Fortin iz Telekoma Slovenije.
Sodelujoci so spregovorili o pomembnejsih projektih
Cebelarske zveze Slovenije, med drugim so predstavili
Dan vseslovenskega sajenja medovitih rastlin, ki bo
potekala zadnjo soboto v marcu 2022, izdelavo gnezdilnic
za divje oprasevalce in linijo izdelkov iz porcelana
»Cebelice«. Podali pa so tudi izjave ob Tradicionalnem
slovenskem zajtrku, dnevu slovenske hrane in o
zasCitenih zivilih na podroéju shem kakovosti.

Na koncu novinarske konference so se prisotni
zbrali pred Cebelarskim centrom Slovenije, kjer so v
sodelovanju s Telekomom Slovenije v
zameno za odsluZene telefone posadili
lipo, ki napoveduje zacetek Vseslovenske
akcije sajenja medovitih rastlin. Celotno
izjavo za javnost z novinarske konference
lahko preberete na spletu (koda QR
»Novinarska«). @
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