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POVYSENI
Vilma Kazdova

KAZDOVA V CELE
BERENTZENU

V Gervenci byla do funkce managing
director ve spolecnosti Berentzen
Distillers Czech Republic jmenovéna Vima Kazdova,
ktera ve firmé pusobila od letoSniho Gnora jako marketin-
gova manazerka. Jiz v minulosti byla zodpovédna za mar-
keting, koordinaci a strategickou spolupraci s distribuénim
partnerem, nyni ma na starosti také lokaini vedeni spo-
Jenosti. Dfive plisobila ve spoleénostech Pepsico CZ,
Brown-Forman Czech & Slovak Republics a Unilever CR.

Petr Kana

KANA
REGIONALNIM
REDITELEM

Petr Kania je od 1. Gervence regionalnim feditelem ve
spolegnosti DHL Supply Chain. Na starosti bude mit
vSechny provozy v moravském regionu. V DHL pracuje
od roku 2008, v poslednich tfech letech jako feditel sek-
toru médy s plsobnasti v Pohofelicich u Brna, predtim
na pozici manazera pobocky.

Bronislav Matysek
MATYSEK

Novym marketingovym feditelem spo-
leénosti Globus CR se stal Bronislav
MatySek. Do nove pozice p‘fechézf ze spolecnosti
Pepsico CZ, kde pracoval jako marketingovy feditel pro
Ceskou a Slovenskou republiku od roku 2007. Predtim
puisobil v marketingu spolecnosti Unilever CR. Vystu-
ctovaﬂfysgkmakqju ‘ekonomickou v Praze, Fakultu pod-
mk"bhosmdﬂrskou

Michal Kos

OBCHOD Feim‘iﬁ KOS

& Gamble Czech Republic. Od roku 2010 pracoval na
pozici obchodniho feditele oplalt(mg@h v nasledujicim
roce se stal coahtrymanazérem této ﬁﬂny

ODCHODY

Vojtéch Halamiéek
HALAMICEK
OPUSTIL CHODURU

Vojtéch Halamicek odesel z pozice
marketingového feditele Beskydskych uzenin (znacka
Chodura). V Gele marketingu Beskydskych uzenin piso-
bil od roku 2010. Predtim vedl rok marketing
Kosteleckych uzenin a od roku 2000 do roku 2009
marketing spoleénosti MP Krasno. V marketingu chce
plsobit i nadale.

MUSITE HLAVNE
CHTIT OBSTAT

Zbozi&Prodej: Jak dlouho pra-
cujete na souéasné pozici?
Josef Hole€ek: Na pozici nakup-

&iho v nasi spole&nosti pracuji od roku 2008.

Z&P: Kde jste ziskal zkuSenosti, které dnes vyuzi-
vate?

1. H.: V obchodé se pohybuji od roku 1984. V deva-
desatych letech jsem pokradoval soukromymi
obchodnimi aktivitami a praci pro tuzemskeé i zahra-
niéni obchodni spoleénosti. Kromé zkugenosti ze své
praxe vyuZivam také znalosti ziskané pfi rlznych
Skolenich.

Z&P: Ktery vami zalistovany vyrobek povaZujete za
nejispésnéjsi?

J. H.: Bylo jich hned nékolik, ovdem z hlediska
obchodovanych objem jsou stélici jihoafricka vina
Stony Cape.

Z&P: Existuje néjaky produkt, kterému jste zpo-
éatku nediveéfoval, ale nakonec se ukazal byt
lspésny?

J. H.: Takovych vyrobki se za mou praxi vyskytlo vice.
Naméatkou je to tfeba Puschkin Time Warp. Pfi prv-
nim ochutnani vas vyrobek nemusi presvédcit, ale
podstatné je dat mu pfileZitost, protoZe i zde plati
réeni: Sto lidi, sto chuti. KdyZ je navic podpofen
dobrym marketingem, miZe byt ve své kategorii
i $pickou.

Z&P: Podle jakych kritérii virobek pro zalistovani
vybirate? MiiZe pfi jeho vybéru hrat néjakou roli
také osobni sympatie?

J. H.: Kritérii pro zalistovani je vice. Napfiklad stava-
jici sortiment, a to i z konkurenéni dodavatelské
nabidky, a jeho prodejni vysledky, dale pomér ceny
a kvality, podpora produktu formou TV reklamy,
Géasti v letacich & ochutnavkami v naSich provo-
zovnach. ProtoZe je zalistovani nového sortimentu
do na&i obchodni sité provadéno na zakladé roz-
hodnuti vyb&rové komise, maji osobni sympatie jen
minimalni vliv.

Z&P: 0dkud éerpate data pro vase rozhodnuti?
J. H.: Abych byl pokud moZno co nejvic objektivni,
Serpam ze vSech dostupnych zdroji véetné nadich

prodejnich dat. V neposledni fadé také monitoruji
konkurenéni nabidky.

Z&P: Co je p¥i praci nakupéiho nejvic stresujici?
J. H.: | pfes letité zkusenosti pro vas miZe byt reak-
ce zakaznikl na akéni nabidku ne¢ekana. Snazime
se mit dostatek zboZi po celou dobu akce, ale stane
se, 7e zboZi nakoupené na celou akci mame vypro-
dané hned prvni den, a i pfes veSkeré Usili dojde na
nékterych prodejnach k vypadku.

Z&P: Jaké vlastnosti musi mit nakupéi, aby ve své
profesi obstal?
1. H.: Musi pfedevsim chtit obstat.

Z&P: Jak se pripravujete na jednani
s dodavateli?
qanto €7 J. H.: ZaleZi na tom, zda jde o béZ-
nou navatévu obchodniho zastupce
\\\\\\\\\\\\\\\ dodavatele nebo o schlizku s jeho
nadfizenym, pfipadné jejich nadfi-
zenymi, ktera se vétSinou kona za
pfitomnosti naseho jednatele. V prvnim
pfipadé, kdy fedime béiné zéleZitosti plynouci
z dodavatelsko-odbératelského vztahu, jako jsou
reklamace, nedodavky, pfiprava promocnich akci
a podobng&, neni 7adné zvlastni pfiprava nutna.
V daldich pfipadech musim mit pfi ruce zakladni
&isla vyvoje spolecného obchodu, srovnani s konku-
renci a navrh, jak vzajemny obchod zlepsit.

Z&P: Co je nejnepiijemnéjsiho na situaci, kdy je
zapotfebi zménit sortiment?

J. H.: Doprodej starého sortimentu a ndsledné pocet
odbératell, ktefi nechté&ji na novy sortiment prejit.

Z&P: Jak ¢asto jste v kontaktu se spotiebiteli,
ktefi vaSe produkty nakupuji?

J. H.: Prakticky denné, at jiz pfimo nebo zprostfed-
kované pfes nade obchodni zastupce.

Z&P: Ktera kategorie zboZi ve vaSem segmentu
v soucasnosti prochazi nejvétsimi zménami?

1. H Jsou to zahraniénl’ rumy. Celkové je tato kate—
rostou prodeje Jagermeisteru, a to navzdory trendu
celé kategorie. Ztraty obratu vidim od dob ,prohibice
2012“ u &istych Eirych lihovin, pfedevsim vodek.
PFitom ani jeden z naSich dodavatell nebyl v dobé
prohibice problémovy a nepatfil mezi casto jmeno-
vané ,pandery”. Tém jsme se diky nasi obchodni poli-
tice neobchodovani s vyrobky souc¢asné distribuova-
nymi &ernym trhem samozfejmé ubranili.

Z&P: Jak vam ve vasi praci pomaha casopis
ZbozZi&Prodej?
J. H.: Pfedevaim jako zdroj dalSich informaci.

Z&P: Jak vas vase profese ovliviiuje v soukromém
Zivoté?

J. H.: Tomu se Fikéd profesionalni deformace. | na
dovolené v zahranici porovnavam ceny znackovych
produktd - a jsou to mnohdy zajimava zjisténi.
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