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1 spoleénosti Haribo CZ | sesterské
o SK byl jmenovan Rostislav Némec. Ve
i Haribo plisobi od konce roku 2010,
ipil na pozici obchodniho a marketingo-
sle, Pfed pfichodem do této spolecnosti
firme Nestlé, kde poslednich sedm let
nkei manazera pro klicove zakazniky pro
Slovenskou republiku. Jeho prvnim kro-
& funkci bylo rozhodnuti o nové, tiista-
upnové marketingoveé komunikacni stra-
dpore aktivit a vyrobk( znacky Haribo.
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2012 prevzal pozici Fedi- Zbigniew Walkiewic
e Nestlé pro cesky a slo-

| Zbigniew Walkiewicz. Nahrazuje ve
a Jopsona, ktery bude pokracovat ve své
0 feditel Nestlé pro rozvoj spoluprace
sidlem v Britanii. Zbigniew Walkiewicz
odpovédny za koordinaci oblasti prode-
napfi¢ trhy stfedni Evropy. Do Nestlé
'oku 1994 v Polsku, kde se ujal fady
ilasti prodeje a projektového fizeni pro
izvoje poptavky. V roce 2001 piesel do
astlé ve Svycarsku, v roce 2003 se stal
srodeje Nestlé pro Ukrajinu a Moldéavii.
16 se vratil do spolecnosti Nestlé Polska
:ditelem prodeje pro polsky trh a clenem
» fidiciho vyboru Nestlé pro prodej. Od
010 si dale rozsifoval své manazerské
| jako Nestlé country manager pro
a tuto pozici zastaval az do svého pii-
‘rahy.

agos, Daumants Vitols,
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Y V HAME

s majiteli spolecnosti opustil pozici jed-
:neralniho feditele Hamé Martin Jagos,
soleénosti piisobil v manaZerskych pozi-
ku 1991. Valna hromada pak na pozici
zvolita jednoho z viastnikl spoleénosti
mantse Vitolse, a generalnim feditelem
@n Martin Strupl, ktery ve spoleénosti
roku 2004. V roce 2008 byl jmenovan
logistiky a distribuce Hamé Group.
upl vystudoval Vysokou skolu ekonomic-
© a ziskal titul MBA. Pfed plsobenim
acoval v kancernu Norske Skog.

[ P e Raetess S ot =

NAKUPCIi: KDO JE KDO

Zbozi&Prodej: Jak dlouho pracujete na své sou-
¢asné pozici a kdo tvofi vas tym?

Petr Stekly: Na této pozici pracuji od Gnora 2012
a muj tym tvofi ¢tyfi velkoobchodni nakupci.

Z&P: Kde jste ziskal zkuSenosti, které dnes vy-
uzivate?

P. S.: Od roku 1994 jsem postupné prosel spole¢-
nostmi Philip Morris, Kofola a Maspex Czech.

Z8&P: Proc jste se poté rozhodl pro Qanto?

P. S.: ProtoZe jde o dynamicky se rozvijejici firmu
s pozitivnim vnimanim vSech, ktefi néco védi
o tradiénim trhu. Pfijal jsem novou vyzvu a sam
jsem napjaty, jak se mi podafi zlrocit zkuSenosti
ziskané na strané vyrobcu.

2&P: Podle jakych kritérii vybirate vyrobek pro zalis-
tovani? Mize néjakou roli hrat i osobni sympatie?
P. S.: | kdyZ osobni sympatie urCitou roli_ hraji,
vZzdy by mélo jit pfedevSim o obchodni stranku
véci. Tedy jak vyrobek vypada, jaka je jeho cena,
planovana podpora, pfipadné jeho pozice vzhle-
dem ke konkurenci. Stejné tak jsou dlleZité i zku-
Senosti nabyté s dodavatelem.

Z&P: Ktera data jsou pro vase rozhodnuti rele-
vantni?

P. S.: Dnes, kdy mame zabér na pll republiky
a nase prodejny, které jsou propojeny stejnym
pokladnim systémem, denné navstivi na jedenact
tisic zakaznik(, si myslim, Ze mame celkem pres-
né informace k tomu, abychom poznali, co si nasi
zakaznici preji.

Z&P: Co je pii praci nakupéiho nejstresovéjsi?
P. S.: Ze nikdy neni hotova.

Z&P: Jaké vlastnosti musi mit nakupci, aby ve
své profesi obstal?

P. S.: Musi si umét fici o to, co chce. Kdo neni
aktivni, je v klidu a tfeba si i mysli, Ze vSe bé&7i, jak
ma, tomu ve skutecnosti ujizdi viak.

Z&P: Jak se pripravujete na jednani s dodavateli?
P. S.: Prodejni data jsou jasna. Pak je také nutné
si pfipravit cile, které si sami mlZete porovnat
s ocekavanymi cili druhé strany. Stejné tak uz ze
zkuSenosti vite, jak probihala jednani v minulosti.
Ocekavany vystup z jednani musi byt pfedem dany,
jinak jde o vafeni z vody.

Z&P: Co je nejnepfijemnéjsiho na situaci, kdy je
zapotiebi zménit sortiment?

P. S.: Snad jen doprodej vyrobkl s kongici zaru-
kou. K dobrému vnimani u zakaznika nepomaha,
kdyZ u pokladen a na dobrych prodejnich pozicich
vystavujete prochazejici zboZi, které vam jesté
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Z&P: Ktera kategorie zboZi je ve vasem segmen-
P. S.: Ve, co se to€i kolem déti. Pres hracky aZ
po jidlo a piti.

Z&P: Jak vam ve vasi praci pomaha casopis
ZboZi&Prodej?

P. S.: Sice mame vlastni data, ale urcitou opo-
nenturu potfebujeme. Také se kolikrat o nékte-
rych novinkach dozvime pravé z néj. Stale totiz
existuji obchodni zastupci, ktefi prosté chodi do
prace. Diky tomuto ¢asopisu si také vZdycky uve-
domim kratkozrakost nasich vyvolenych, a to
pokaZzdé, kdyzZ vidim, kolik dalSich prodejen nad-
narodnich fetézcl se nové otevielo.

Z&P: Jak vas vase profese ovliviiuje v soukromém
Zivoté?
P. S.: Jsem stale mezi regaly.

Z&P: Jak relaxujete?

P. S.: Sportem — mam rad fotbal, lyZuji, hraju
tenis, béham a plavu. BohuZel na to mam stale
méné ¢asu.

Z&P: Co vas posledni dobou pobavilo?

P. S.: VCera jsem vidél vecerni zpravy a na zakla-
dé toho si pomalu zadindm myslet, Ze neni nic,
¢emu bychom se mohli zasmaéat. $

Z&P: Kdybyste si mohl znovu zvolit néjaké povo-



