Jiri Pisarik: Muzeme prodavat
i pod cenou, presto budeme
ziskovi
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Na trh s energiemi vtrhli alternativni prodejci, ktefi kazdy mésic odsavaji velkym hra¢im
desitky tisic zakaznikd. Jednim z nejaktivnéjSich je Bohemia Energy, ktera investovala
desetimiliony do marketingové kampané.

,Puvodné méla podpofit nase obchodniky v terénu, ohlas verejnosti nas ale prekvapil,” tvrdi
jednatel spolecnosti Jifi Pisafik, jenz je pfesvédcen, ze nekalé praktiky pfi ziskavani zakazniku
jsou v jeho firmé jiz minulosti.

* E15: Energeticky trh je liberalizovany v zasadé uz pét let, pro¢ je na ném pohyb az ted’ ?

Stejné jako v evropskych zemich i u nas trvalo par let, nez zakaznici zaregistrovali, Ze zména
dodavatele je mozna. Pred péti lety navic prodejci neposkytovali dostateCny servis a zakaznik si
musel pfechod zafidit v podstaté sam. Ale pro¢ se trh vyrazné rozhybal az ted, je dano tim, Zze
pro alternativni obchodniky zacaly byt zajimavé mensi podniky a domacnosti. To je segment, s
nimz jsme zacinali uz pfed témi péti lety. UZ tehdy jsme predvidali, kudy se bude trh ubirat, a
dnes tak mame pfed konkurenci pétilety naskok.

* E15: Pro€ nechcete byt dodavatelem velkych firem? Je pro vas odstrasujicim prikladem
krach Moravie Energo?

Velci zakaznici jsou dost neloajalni. Nabidnete jim o pét haléfl niz§i cenu a okamzité odejdou ke
konkurenci. Nasim cilovym zakaznikem je tak jednoznacné mala &i stfedni firma. A posledni
dobou se zaméfujeme i na domacnosti s vy$Si spotfebou.

* E15: Do toho ostatné investujete prostrednictvim marketingové kampané, rozjeli jste i
televizni spoty. Jaky to ma smysl, kdyz cilite na zakazniky s vysokymi odbéry?


http://www.e15.cz/
http://www.e15.cz/nazory/
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Chceme si udrzovat naskok pred konkurenty. Proto jsme pfisli s dalSim prodejnim kanalem.
Primarné jim jsou samozfejmé obchodni zastupci, ale ve druhém sledu i cely marketing véetné
televize. PGvodné méla byt reklama pomocnou rukou pracovnikl v terénu. Jednoduse aby
zékaznik védél, ktera firma ho chce ziskat. Vysledek nas prekvapil. Ozvalo se ohromné mnozstvi
zakaznikl na call centrum, spousta lidi podepsala smlouvy rovnou pfes internet bez obchodnich
zastupc.

* E15: Kolik do kampané investujete?

Investujeme tolik, abychom nemuseli zdkaznikim zdraZovat. Castka je podstatné mensi, nez
utraci na tento ucel nasi konkurenti. Navratnost kampané je velmi dobra.

* E15: Hovori se o sto milionech...
Pohybuje se to v fadu desitek miliona.

* E15: Na trhu je minimalné dvacitka novych prodejcu, ktefi proti sobé vedou pomérné
negativni kampain, jak to poskozuje cely energeticky trh?

Je na zakaznikovi, aby umél Cist, co se na trhu déje. Vedle nas tu funguji jesté dva tfi velmi
aktivni alternativni dodavatelé, ktefi podle nas délaji dosti zasadni chyby. Toho vyuzivaji
spole¢nosti CEZ, RWE nebo E. ON, které je za jejich chyby napadaiji, a lidé pak vnimaji cely trh
dost negativné. CEZ samozfejmé nefekne, Ze alternativni dodavatelé usetfili svym zakaznikim
stovky milion(l korun. Ale pravda to je.

* E15: Jak dlouho podle vas takto tvrda konkurence vydrzi? A jak jste proti ni zajisténi?

Mame Siroké portfolio zakazniku, stabilni cash flow a dlouhodobé zajis§tény nakup energii.
Nejsem pfesvédCeny, Ze takhle ostry boj o zédkaznika bude trvat jesté pét let. Na trhu se urcité
neudrzi vSichni. Zlistanou maximalné dva zasadni alternativni dodavatelé a vyhledové mozna jen
jeden. At uz se spoji, nebo se stane néco jiného. | v okolnich zemich je jeden lidr alternativnich
prodejcu. Troufnu si Fici, ze mezi malymi firmami a domacnostmi jsme to my. NaSe konkurence
chce prodavat i velkym rizikovym zakaznik(m, coz je podle mé chyba, protoze ohrozuji stabilitu
téch malych. A to jen proto, aby dohnali nas. Pak je ale mize polozit jeden vétsi vykyv cen,
stejné jako firmu Moravia Energo.

* E15: Podle vas se tedy konkurence bezhlavé honi za co nejvétsimi podily na trhu?
Jednoznacné ano. A takovy stav bude trvat je$té minimalné dva roky.

* E15: Jaky podil na trhu chcete ziskat?

Nejsme tak daleko od dvojciferného podilu. Pokud udrzime tempo, dosahneme ho do dvou let.
* E15: V poétu zakaznikli nebo dodavkach energii?

V podtu zakaznikd budeme mit desetiprocentni podil do tfi let. U dodavek energii mize jiti o
kratSi dobu nez dva roky.

* E15: Ziskali jste patnact tisic novych zakazniki jen za srpen, jak se to projevi na obratu?

Od té doby, co jsme spustili kampan, rostou nase prodejni Cisla o desitky procent kazdy mésic,
takze o¢ekavame, ze v zafi k nam prejde jesté vice zakaznikl nez v srpnu. Na druhé strané
chapu, Ze nejde takové tempo udrzet kazdy mésic, a o€ekavam mensi stabilni narist. Nas obrat
stfizlivé odhaduji na pét a pul miliardy.



* E15: Rikate, ze se chcete stat lidrem trhu ,,malych. Loni jste se spojili s Comfort Energy,
planujete dalSi akvizice?

Uz dnes mame na stole nabidky od mensich konkurenénich hradu, ktefi nevidi perspektivu, Zze by
mohli na trhu uspét. Nemaiji ani potfebné know-how, a tak chtéji své podily zpenézit. V tuto chvili
pro nas nejsou moc atraktivni. Zakaznici teprve zjistuji, Ze mazou prejit od velkych hracu k
mensim, kazdy mésic jich pfechazi desitky tisic a my chceme vSechnu kapacitu vénovat tomu,
abychom pFevody hladce zvladli. Pokud nékolik dalSich alternativnich obchodnik( dokaze ziskat
padesat sto tisic zakaznik(l, pak ma smysl se s nimi bavit, zda nam podil nepfepusti a v Bohemia
Energy si spoc¢itame, zda se nam takova jednorazova investice vyplati. V tuto chvili to ale
nevidim jako prioritu.

* E15: Kdy ta doba prijde?
Predpokladam, ze za rok €i dva bude situace jina.

* E15: Bohemia Energy se snazi posledni dobou v médiich prezentovat dost
konzervativné, ale v minulosti jste byli znami jako velmi agresivni hrac, ktery se pohybuje
na samé hrané etiky pfi ziskavani novych zakazniku, ktefi ¢asto podepisovali smlouvy pod
tlakem. Jak vam maji lidé véfrit, ze jste solidni alternativou velkych firem?

Uznavam, ze na zacCatku byla doba divoka a v jednu chvili jsme méli v nasi siti i dvacet tisic
obchodnich zastupcu, coz se ukazalo jako nesmysiné rozhodnuti. Takova masa lidi se nedala
fidit. Proto jsme se poucili, snizili jsme pocet zastupcli na nékolik set a zjiStujeme, Ze s kvalitnimi
obchodniky jsme schopni délat lepsi Cisla nez s dvaceti tisici. Proto jsem pfesvédcen, Ze se to da
délat pofadné a bez tlaku na zakaznika. Tehdy byla Spatné nastavena motivace pro obchodniky.
V okamziku, kdy ma za smlouvu slibenu finanéni odménu, nevznika natlak od vas na négj, ale od
néj na zakaznika, a to je Spatné.

* E15: Takze doba ,,hlavné podepis“ je podle vas pry¢?

Alespon v nasi firmé je pry¢. MoZna se tak chovaji ostatni, coZ bohuzel poskozuje cely
energeticky trh, protoze tim davaji klacek do ruky spole¢nosti CEZ, ktera si pak logicky na jejich
praktiky stézuje. A zakaznik nas pak maze hodit do jednoho pytle.

* E15: Jakym zpusobem nakupujete energie?

To je pomérné sofistikované know-how. Dokazeme nakupovat elektfinu Iépe nez devadesat
procent nasich konkurent(, ktefi se dostali do finan&nich problému po nastupu recese. Nakup
mame diverzifikovany. Uzavreli jsme dlouhodobé kontrakty, nakupujeme na energetické burze a
spolupracujeme i s nezavislymi dodavateli. Do dvou let bychom navic chtéli mit vlastni zdroj
energie.
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dobu pfemyslet, zda se rozhodl spravné, protoze my mu vzdy garantujeme nizSi cenu nez
predchozi dodavatel. A je na nas, abychom mu to kazdoro¢né prokazovali. Chceme mu ukazat,
kolik s nami muze usetfit.

* E15: Ano, ale vasSe analyza cen je zpoplatnéna, coz mlize vymazat slibované uspory...



Kalkulace cen je sluzba a museli jsme vyvinout slozity software, ktery slevy pocita. Je to pro mé
oddélena sluzba od ceny komodity, kterou prodavame. | pfes tento poplatek u nas zakaznik
oproti konkurenci usetfi.

* E15: Pokud chce od vas nékdo predcasné odejit, musi zaplatit storno poplatek, pokud
garanci nedodrzite vy, zadna sankce vam nehrozi.

Zakaznik ma na vybér, na jak dlouhou dobu chce s nami uzavfit smlouvu, a my mu nakoupime
elektfinu. Pokud pak smlouvu porusi, poplatek je na misté, protoze nespotieboval to, co jsme mu
nakoupili. Naopak pro nas je dodrzeni garance zasadni pro obchodni uspéch. Pokud bychom ji
nedodrzeli, trh nas potresta.

* E15: Nebojite se, ze vas velci hraci na trhu prevalcuji, az prodaji draze nakoupenou
elektfinu pred krizi, a budou tak moci razantné zlevnit silovou elektfinu?

Pfedné by museli zlevnit vSichni najednou. A to zavani kartelem. Ale i kdyby zlevnili na néjakou
vyrazné nizkou cenu, a my bychom uméli byt lacingjSi jen o korunu, tak zakaznik na celkovém
poklesu ceny maximalné vydéla. Navic mame rizika rozloZena tim, Ze dodavame elektfinu i plyn
a garantujeme nizSi cenu oproti Sesti tradicnim dodavatellim. Aby se vSichni shodli, ze zavedou
dumpingové ceny, to je velmi nepravdépodobné. Mizeme prodavat ¢ast elektfiny pod cenou, a
presto budeme ziskovi.
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