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Ondiej Hlinecky

HLINECKY SE
POSQUVA DAL

Ondfej Hlinecky se od éervence stal
national key account manaZerem
Plzenského Prazdroje a ma na starosti dva prodejni
subkanaly v off-trade. Ve firmé pracuje vice nez Sest let,
posledni dva roky pusobil na pozici sales & execution
manager. Svoji kariéru zahajil ve spolecnostech
Accenture a Pfizer.

Roman Fuchs

OBCHOD VEDE
FUCHS

Novym vedoucim obchodniho oddéle-
ni divize Business Solutions spoleg-
nosti CCV Informacni systémy se stal Roman Fuchs.
Soucasné doslo i k dalSimu posileni obchodniho tymu
o dva nové account managery - Petra Kloudu
a Lubomira Veselého.

0Odin Goedhart
HEINEKEN CR MA NOVEHO GR

Odin Goedhart byl s platnosti od 1. ledna 2014 jmeno-
van novym generalnim feditelem spolecnosti Heineken
Geska republika. Door Plantenga, ktera hyla docasnou
generalni feditelkou Heineken CR a i nadale zastavala
funkci generalni feditelky Heineken Slovensko, bude
fidit Heineken CR aZ do konce roku 2013. Odin
Goedhart je zkuSenym manazerem, ktery ve skupiné
Heineken pracuje jiz 17 let.

Peter Koubek
Jan Koutny

KOUBEK MISTO
KOUTNEHO

Novym manazerem sluiby Tesco Po- peter Koubek
traviny on-line se stal Peter Koubek,

ktery doposud pusobil ve spolecnosti Tesco Stores R
a SR na manaZerskych pozicich v oblasti property
managementu a v oblasti podpory provozu jednotlivych
obchodd. Jeho predchidce Jan Koutny nastoupil do
ceského portalu hromadného nakupovani Slevomat.cz
na nove vytvorenou pozici feditele e-commerce.

Martina Kirchrathova
ZA VETSI AKCEPTACI
KARET

Tym prazské kancelafe spoleénosti
MasterCard posiluje Martina Kirchrat-
hova, ktera bude zodpovédna za rozvoj akceptace a hle-
déni nowych obchodnich a vérnostnich modell v sek-
toru obchodniki.

Daniela Hanzlova
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K SYRUM
Novou obchodni feditelkou spoleé-
nosti Bel Syry Gesko se stala Daniela :
Hanzlova. Stejnou funkci vykonavala ve firmé H. J.
Heinz CR/SR, ktera ke konci roku uzavira své kance-

lare v Praze a Bratislave. Drive pracovala ve spolec-
nostech Henkel €R a Nestlé Cesko.

MUSITE BYT
ZODPOVEDNY

Zbozi&Prodej: Jak dlouho
pracujete na své soucasné pozici?
Miroslav Mach: Na této pozici pracuji pouhych pét let.

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

M. M.: Kdysi jsem zacinal, jak se fika, od piky, a to
Jjako prodavac, poté jsem byl nékolik let na pozici
vedouciho prodejny, dale jako inspektor prodejen
v nejmenovaném fetézci a postupné jsem s dal3imi
zkuSenostmi sméfoval na pozici nakupéiho.

Z&P: Ktery vami zalistovany vyrobek povazujete za
M. M.: Qanto ma spoustu Uspésné zalistovanych
vyrobkl a neni jednoduché uréit jeden z nich.
Nedavno jsme napfiklad zalistovali jedenactistup-
nové sudove pivo Kousek, které si svou cenou a kva-
litou raketové naslo cestu k zakaznikovi a stalo se
hitem tohoto |éta dané kategorie. Dale bych z mého
sortimentu za Uspésné oznadil Frisco brusinka, které
si obecné také udriuje skvéla prodejni data.

Z&P: Existuje néjaky produkt, kterému jste zpo-
catku nediivéfoval, ale nakonec se ukéazal jako
Gspésny?

M. M.: Piijlemné mne pfekvapila ledova kava, ktera
se mi jevila jako prilis draha a pro malou cilovou sku-
pinu zakaznikd, ale opak je pravdou. Prodejlim
pomaha i nase letakova promoce, diky které pfibli-
Zujeme tento produkt SirSimu spektru zakaznik(.

Z&P: Maze pii zalistovani vyrobku hrat néjakou
roli osobni sympatie?

M. M.: PFi vybéru musi jit osobni sympatie stranou.
DuleZity je nadhled a informace o celé kategorii, do
které zalistovavany produkt spada. Vzhledem
k tomu, Ze o finalnim vybéru rozhodne vice osob, je
muj nazor podpofen nebo vyvracen. TéZzko hych
napfiklad posuzoval kedup, ktery nakupuiji, ale osob-
né nekonzumuji, a Qanto jich piitom prodava mini-
malné dvacet modifikaci.

Z&P: Ktera data z trhu jsou pro vase rozhodnuti
relevantni?

M. M.: Jsou to prodejni data podobnych vyrobki
v dané kategorii, informace v odbornych casopisech,
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nazory mych pfatel, kolegl a v neposledni
Fadé informace na internetu. VZdy jsou to vSak
zékaznici, ktefi rozhoduji o tom, jak bude pro-
dukt nakonec Uspésny.

Z&P: Co je pri praci nakupéiho nejvic stre-
sujici?
M. M.: Cely svét je jeden stres. Stala se z nés
konzumni spoleénost a i firmy nabizejici pro-
dukty se snaZi za kaZdou cenu prosadit své
vyrobky. Pak je na nas posoudit, do jaké miry
bude produkt Uspé&sny, a rozhodnout o zadle-
néni do portfolia firmy Qanto. To, zda bude
produkt Uspé&sny a zda jste spravné odhadli
jeho nasazeni do prodeje, a v neposledni
fadé také zajisténi optimalniho mnoZstvi
v prodejnach spolu s reakci zakaznika na
produkt se d& nazvat stresovym.

Z&P: Jaké vlastnosti musi mit nakup-
¢i, aby ve své profesi obstal?

M. M.: V prvni fadé musi byt zodpovédny,
nezévisly a udrZovat si nadhled. Uspéch je byt komu-
nikativni, mit dobré vyjednavaci schopnosti, udrzo-
vat s dodavateli korektni vztahy, snazZit se pfizplso-
bit potfebam z&kaznika a v neposledni fadé Zit pro
firmu.

Z&P: Jak se piipravujete na jednani s dodavateli?
M. M.: Je tfeba pfedevsim zhodnotit celkové prode-
je, uspéch novinek, pripadné vyhodnotit produkty,
0 které jiz zakaznik neprojevuje zajem, naplanovat
polozky do letakovych promoci a podobné. Je tfeba
si pfipravit informace a domluvit se na feseni pfi-
padnych problém tak, abychom pak nepfeslapovali
na misté.

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

M. M.: Ani bych to nenazval jako nepfijemné, pokud
opomenu praci s tim spojenou pfi doprodeji a zalis-
tovani novych vyrobku. Je to oCekavani, jak spotfe-
bitel zareaguje na novy sortiment. Vyvoj produktd se
ale neda zastavit stejné tak jako vyvoj ve spoleé-
nosti.

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

M. M.: Sortiment ochucenych piv, ktery v dnedni
dobé proZiva boom a vyrobci se snaZi ziskat na trhu
co nejvétsi podil pro sebe, a proto se pfedhanégji
v poctu pfichuti. Ne kaZda pfichut se ale stane sta-
lici v sortimentu.

Z&P: Jak vam ve va$i praci pomaha é&asopis
ZboZi&Prodej?

M. M.: Je to hlavné zdroj inspirace a informaci
0 vyvoji prodeje, uvadéni novinek a zdroj odbornych
nazoru lidi pracujicich v obchodé a marketingu.

Z&P: Co by vam musela nabidnout konkurence,
abyste byl ochoten vilbec uvaZovat, Ze k ni pfejdete?
M. M.: Nevim... Snad dvacet let na trhu, dynamicky
rist, spoustu prace, jednani na rovinu a pfijemny
kolektiv? Ale to potom vitejte v Qantu CZ!

Pavel Neumann
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