Die meisten Freizeitimker sind
nicht regelmdfSig auf Wochen-
mdrkten prisent, nutzen aber
gern die Moglichkeit, auf
Weihnachtsmdirkten, regionalen
Messen oder Festen ihren Honig
zu verkaufen. Ob und mit welchen
Zusatzprodukten es sich lohnt,
hier sein Angebot zu erweitern,
wollte Gilbert Brockmann von
Alexander Geis wissen.

Er stammt aus dem Hunsriick in
Rheinland-Pfalz und beschickt
seit Jahren regelmdfsig drei
Wochenmdirkte, aber auch
Zusatzmdrkte bei Stadtjubilden,
beim verkaufsoffenen Sonntag
oder zu anderen Gelegenheiten.

Frage: Herr Geis, haben Sie auf Threm
Marktstand immer dasselbe Verkaufs-
angebot dabei?

Geis: Nein, der Aufwand wire oft zu hoch.
Ich richte mich lieber nach dem Anlass und
meiner Erfahrung. Ich beschicke ja alle
Mirkte alleine. Die Marktorte im Hunsriick
sind kleine Stiadte oder grofSere Dorfer mit
oft nur wenigen hundert Einwohnern. Un-
sere Kreisstadt hat gerade mal achttausend
Einwohner. Aber die Besucher der Mirkte
kommen auch aus dem Umfeld. Der nor-
male Wochenmarkt ist eher Alltagsroutine,
dasteht der Honig im Mittelpunkt. Bei Tra-
ditionsmiirkten oder sogenannten Kreativ-
mirkten ist das volle Programm angesagt.

Frage: Wie schaut denn das Standard-
angebot bei Thnen aus?

Geis: Es umfasst bis zu zehn Sorten Honig,
fast alle natiirlich aus meiner Wanderim-
kerei. Die grofite Menge geht im 500-g-Im-
kerhonigglas des D.LB. weg. Je nach Sorte
zum Preis von 4,50 Euro fiir Bliitenhonig bis
8,50 Euro fiir Tannenhonig, Aber ich fiihre
auch die 250- und 30-Gramm-Gliser. Lelz-
tere werden hiufig als Mitbringsel von Kun-
den nachgefragt und 1,50 Euro bereitwillig
dafiir gezahlt. Als weitere eigene Produkte
biete ich Wabenhonig sowie Zierkerzen und
gezogene Kerzen an.
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Frage: Und welche Produkte kommen
dazu?

Geis: Zugekauft werden Pollen, verschie-
dene Bonbonsorten, Gummibérchen, Met,
Barenfang, Glithwein oder Holundersaft mit
Honig, Propolistinktur und Lippenbalsam,
Duschgel, Handcremes, Seifen.

Zierkerzen, Teelichter und Weihnachtsbaum-
kerzen stelle ich selbst her, Lebkuchen lasse
ich von einem Bécker mit meinem Honig
und Mehl aus der Region nach einem regio-
nalen traditionellen Rezept herstellen.

Frage: Lohnt es sich denn, Kosmetika an-
zubieten?

Geis: Das ist ein besonderes Kapitel. Ich be-
werte Kosmetika als eher beratungsinten-
siv, viele Kundinnen méchten sie auspro-
bieren und beraten werden. Da ich allein
am Marktstand bin und vorrangig meinen
Honig verkaufen mochte, fehlt mir hierzu
oft die Zeit. Und um ehrlich zu sein, sicher
auch ein wenig das Einfithlungsvermogen
bei Fragen zur Kosmetik. Bei Ehepaaren
oder wenn man zu mehreren hinter dem
Marktstand steht. kann ein Kosmetikan-
gebot jedoch einen schénen zusitzlichen
Umsatz generieren.

Frage: Haben Sie noch andere unge-
wohnliche oder saisonale Artikel im Sor-
timent?
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Wenn der Troubadour lauthals aufspielt,
bleiben die Leute stehen. Das ist pralles
Markttreiben! Imker Alexander Geis mit
Bankelséanger Thelonius Dilldapp (www.
dilldapp.de) auf dem Bauernmarkt in
Morbach am 25.9.2011.

Geis: Manchmal nehme ich Wachspellets
mit, denn Mittelaltervereine bendtigen
reines Bienenwachs zur Herstellung von
Kerzen, ihrer Ausstattung oder beim Gief$en
von Kugeln fiir Vorderlader. Dies ist natiir-
lich nicht ,das” Geschiift, aber es dient der
Kundenpflege! Auch der Bienenkalender
wird durchaus nachgefragt. Man glaubt gar
nicht, wie viele Imker sich auch vor meinem
Marktstand einfinden! Und fiir das Auge der
Betrachter lege ich gerne je nach Jahreszeit
blithende Zweige als Dekoration aus, um
die Kundschaft auf die Bestiuberrolle un-
serer Bienen aufmerksam zu machen. Das
ist mir ein echtes Anliegen und kommt zu-
dem wirklich gut an!

Frage: Was raten Sie einem Freizeit-
imker, der zu einem Stadtjubildum oder
zu Weihnachten einen Markttisch auf-
stellen will?

Geis: Bei der Gestaltung und beim Einkauf
braucht man etwas Fingerspitzengefiihl.
Viele Aspekte sind zu beachten, vom Wet-
ter bis zur Ortslage. Kauft man Zusatzpro-
dukte zu, muss man die Mengen abschiitzen.
Denn, was man nicht verkauft, geht wieder
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mit nach Haus. Dann muss man bei einigen
Produkten aufs Mindesthaltbarkeitsdatum
(MHD) achten. Besser ist es daher, sich dies-
beziiglich mit anderen Imkern abzustimmen
oder sich Kommissionsware von grofSeren
Marktbeschickern zu holen. So mache ich
das auch bei Vereinsmitgliedern, denen ich
mit meinem Sortiment aushelfe.

Frage: Auf welche Regelungen muss man
achten?

Geis: Um sich abzusichern, muss man auch
einige rechtliche Aspekte kennen. So kaufe
und vermarkte ich Propolisprodukte nur
vom zertifizierten Hersteller, und natiir-
lich verkaufe ich keine Produkte mit ab-
gelaufenem MHD. Will man alkoholische
Getrinke ausschenken, braucht's dazu eine
Schankerlaubnis. Diese ist manchmal in der
Marktgebiihr enthalten, kann aber auch er-
hebliche zusitzliche Kosten verursachen.
Meldet die Gemeinde die Schankerlaubnis
an das Finanzamt, fallen Umsatzsteuer und
ihre regelmiifSige Voranmeldung an. Das ist
ein ziemlicher Aufwand, fiir den man vor-
her eine Kosten- und Nutzenabwigung an-
stellen sollte.
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Frage: Der Ausschank von Met, Glithwein
oder Holundersalft, birgt der nicht auch
die Gefahr der Kleberei?

Geis: Na ja, man sollte die Kundschaft etwas
im Auge behalten und seine Pappenheimer
kennen! Wichtig bei erwirmten Getrinken:
Diese nicht direkt in den Wecktopf schiitten,

weil da zu grofSe Mengen zusammenkom-
men. Am Ende bleibt zu viel iibrig! Ich er-
wirme nur Flaschen im Wasserbad, so kann
ich aus demselben Topf mehrere Warmge-
trinke gleichzeitig anbieten. Wichtig dabei
ist es, die Flaschen vorher zu 6ffnen! Sonst
kann der Inhalt heraussprudeln. Auf Weih-
nachtsmirkten biete ich den Met nicht am
Stand. sondern an einem extra verlingerten
Teil des Markttisches an. So haben die Met-
Trinker ihre Ecke, um sich zu treffen und zu
schwiitzen, und die Front des Standes bleibt
frei fiir Interessenten der anderen Waren.

Frage: Lassen Sie Honig verkosten, geben
Sie Warenproben aus?

Geis: Das Verkostenlassen von Honig muss
man im Griff haben. Ich verwende kleine

offelchen und biete diese dem Kunden
einzeln mit der Honigprobe an. So entsteht
keine Kleberei. Ich musste lernen, dass be-
reitgestellte Brothéppchen mit Honig, Leb-
kuchenstiickchen oder Bonbons einfach
im Vorbeigehen grof$ziigig genommen und
weggefuttert werden. Einmal waren es fiinf
Kilogramm Bonbons, ohne dass vom ge-

Bild links: Das Imker-Honigglas des
Deutschen Imkerbundes steht im Mittel-
punkt des dicht gedrangten Sortiments von
Alexander Geis. Hobbybastler, aber auch
Mitglieder von Mittelaltervereinen kaufen
gerne Wachspellets.

Bild unten links: Die Propolisprodukte
stammen vom Fachbetrieb. Damit ist man
rechtlich auf der sicheren Seite, wenn man
keine gesundheitsbezogenen Aussagen
macht.

Bild unten Mitte: Leuchtend, beinahe
appetitlich, die Teelichter, daneben die
30-Gramme-Ilmker-Honigglaser des D.1.B.

Bild unten rechts: Die Flaschen mit Met
beschriftet Alexander Geis von Hand mit
einem Zierstift. Das sieht schén aus und
lockt an. Wichtig: Auch die Losnummer
auftragen!

Fotos: Gilbert Brockmann

wiinschten Anreiz zum Kauf etwas festzu-
stellen war! Da muss man aufSer Imker auch
ein klein wenig Psychologe sein, um das
Verhalten der Kunden richtig einzuschiit-
zen. Aber, da lernt man schnell. Am wich-
tigsten ist die Glaubwiirdigkeit und, dass
man zur Qualitéit seines Angebotes stehen
kann. Wenn die Kunden sagen: ..Bei meinem
Imker kaufe ich gerne, da ist es gut”, dann
habe ich es richtig gemacht. habe Erfolg
und bin zufrieden.

Herr Geis, wir danken Ihnen fiir das Ge-
sprich und die Informationen und wiin-
schen Ihnen eine erfolgreiche Vermarktung
jetzt in der Vorweihnachtszeit.

Gilbert Brockmann
O
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heiten fiir den Marktstand

Aus dem umfangreichen und vielfiiltigen Angebot von Bienenprodukten kann nach eigenen individuellen Vorlieben und
Kundenanalysen ausgewdhlt werden. Auch jetzt im Herbst 2011 bietet der Markt einige interessante Neuheiten.

Honig-Propolis-Mints
e 50 zuckerfreie
Atem-Erfrischungs-
pastillen in einer
praktischen Dosier-
dose geben Atem-
frische nach dem
Essen, Trinken oder
Rauchen.
Bezug: Cum Natura GmbH, Hauptstr. 56b. 77830 Biihlertal,
Tel. 07223-75526, www.cumnatura.de

Latschenkiefer Bein- und FuBgel

mit Honig und Propolis. Belebt und erfrischt durch
Arnika- und Rosskastanienextrakt, Latschenkie-
fernél. 100-ml-Tube, empf. VK 4.90 Euro,

Imker-EK bei 12 Stiick: 2,60 Euro + MwSt.

Bezug: Apopharm GmbH, Daimlerstr. 6, 67454 Haf3-
loch, Tel. 06324-9268370, www.apopharm.de

Aningtus W0
Latschenkiefer
Bein & Fubgel

~Barocker Keltertropfen”

Glithwein aus edler Merlot-Ernte aus Venetien
nach Familienrezeptur verfeinert mit 10 % eigenem
Bio-Friihjahrsbliitenhonig und Heidelbeeren, Zimt,
Sternanis, Kardamom, Nelken, Orangen und
weiteren Gewtirzen. Erhiltlich in der 0,75-Liter-
Flasche und im 10-Liter-Gebinde, 9,5 % vol.

Bezug: Schloflwald-Bienengut GmbH & Co. KG,
Kaffeebergstr. 33 + 38, 74420 Oberrot b. Gaildorf,
Tel. 07977-910696, www.schlosswald-bienengut.de

Api-Winter-Creme
Pllege-Creme mit Sesamal, | lonig, Vitamin E und
dem feinen Duft von Mandel und Milch.

Schiitzt Gesicht, Hals und Dekolleté vor Kiilte
und trockener Luft. Displaypackung mit je sechs
Tiegel & 50 ml Inhalt. VK 6.98 pro Tiegel.

EK nach Anfrage.

Bezug: Natura Clou Kosmetik, Melscher Str., 1.
04299 L(‘ipzig. Tel. 0341-6883060
www.natura-kosmetik.de

Manuka-Honigkosmetik

Honig Duschschaumbad, Shampoo, Korperlotion,
Nachtereme und Tages-
creme — alles aufeinan-
der abgestimmt. Fiir jeden
Hauttyp und durch anti-
bakterielle Wirkkraft des
Manukahonigs empfeh-
lenswert fiir unreine Haut.
Bezug: Honig Mehler
GmbH & Co. KG,
Hauptstr. 4a, 54552 Nei-
chen, Tel. 02692-92050
www.honigmehler.de

Wo findet man was?

Angebote (iber Bienenprodukte zur Erweiterung lhres Marktange-
botes finden Sie natiirlich umfangreich im Anzeigenteil dieser
Zeitschrift. Wir haben als besonderen Service fiir unsere Leser, die
das Internet nutzen, eine alphabetische Ubersicht der Imkereifach-
handler und Firmen, die Sonderprodukte herstellen, zusammenge-
stellt. Sie finden sie auf www.diebiene.de unter Links — Firmen.
Sie kénnen sie hier aufrufen:
http://www.diebiene.de/sro.php?redid=41080

BIVO-Pro

Hand- und Hautpflegecreme mit
Bienenwachs und Propolis, derma-
tologisch getestet, gut bei rissiger
und rauer Haut, sparsam, pflegt
ohne zu fetten. Verkaufsschlager
im eigenen Hause sowie an vielen
Marktstianden und in der Direkt-
vermarktung,

Bezug: Bienen-Voigt & Warnholz GmbH & CO. KG, Beim Hafer-
hof'3, 25479 Ellerau, Tel. 04106-9953-0, www.bienen-voigt.de/

Minkenhus® Honig Propolis Bonbons B

Gefiillte Honig Bonbons mit Propolis, Art. 7706,

im 80-g-Beutel oder lose im 1.5-kg-Sack. hergestellt
in Deutschland.

Bezug: H. Holtermann GmbH & Co. KG,

27386 Brockel, Scheesseler StrafSe 12

Tel. 04266-93040, wwww.holtermann.de

Biene Maja-Kollektion

Kuscheltiere fiirs Kinderzimmer, auch als Blickfang
fiir die Honig-Priisentation oder als Geschenk fiir zukiinftige
Imkerinnen und Imker.

Bezug: Dipl.-Ing. (FH) Roland Weber, Imkereibedarf — Holz-
produkte, Trebnitz Nr. 65 B, 07554 Gera-Trebnitz,

Tel. 0365-7737460 www.bienenweber.de/Weihnachtsmarkt.html
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