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dodavatel pro domacnosti a malé a stiedni
firmy.

Ceny pro koncové zakazniky zvysuje
odkup solarni energie. Jak to vidite vy?

Nardst ceny elektiny v dlsledku regula-
ce ceny solarni energie je fakt. | proto je to
dnes v ocich verejnosti velmi nepopulami
podnikdni, a proto my do obnovitelnych
zdroju ze slunce viibec neinvestujeme. Za-
kaznikovi to v budoucnu fakticky nic nepfi-
nese a celkové mnozstvi vyrobené energie
je pfitom tak malé, Ze i ekologicky efekt je
zanedbatelny.

Do jinych zdroji tedy investujete?
Ur¢ité chceme investovat i do vyroby
elektiiny a predpokladam, ze pujde o ply-

novou elektrarnu.

BoHEMIA ENERGY

Jde o rodinnou firmu, ktera na trh vstou-
pila v fijnu pfed péti lety. Na trhu patfi

Co zajima nové klienty nejvic - cena?

Ten hlavni rozhodovaci faktor je skute¢-
né cena. A bude jesté nékolik let tim hlav-
nim dtvodem, proc¢ lidé budou ménit své
dodavatele energii.

Zkuste dat néjaky modelovy priklad.
Dejme tomu priimérna domacnost

v Praze ro¢né usetfi sedm az deset procent

z koncoveé ceny. To pfi cenach za energie

urcité nenf v rodinném rozpoc¢tu zanedba

telnd castka

Jste nové tcastnikem Prazské
energetické burzy. Proé vlastné nyni?

Je to jeden z moznych zdrojt. Dali jsou
vlastni elektrarny nebo ndkup od prostied-
nika. Kdyz ale pres nékoho kupujete, musite
mu zaplatit marzi. Piimy ndkup na burze se
ale zase vyplati az od urcitého objemu elek-
tfiny. Ten jsme pravé dosahli. Proto nyni.

Na jak dlouho dopied -'r; 2
Obecné existuje ndkupnich modell vice
— zalezi na tom, jak moc chcete riskovat

CEZ a dalsi obchodnici tehdy nabidli kon
covym zéakaznikiim cenu o néco nizsi nez
byla klasicka nabidka na rok 2009. Hacek
byl v tom, Ze odbératel si tuto ,vyhodnéjsi
cenu musel zafixovat na dva roky.

A letos zakaznik prodélava.

Uz tehdy bylo jasné, Ze ceny spadnou
doli. Velké spolecnosti si jen pojistily svoje
vysoké marze na dva roky dopredu. Uz teh
dy jsem tvrdil, Ze je to nesmyl a podvod
Proto my zadnou fixaci cen nenabizeli a ani
nabizet nehodldame

Treba firmam se ale uréité Iépe planuji
naklady. Nebude alespori nékterym
nabidka fixace chybét?

My jsme priibézné nabizeli jiny produkt
Nabizeli jsme elektfinu s takzvanou garanci
nejnizsi ceny. To je Gplné jiny pohled na
véc. Kazdy rok se srovnavame s konkurenci
a hleddme v rdmci regionu nejnizsi cenu
Na ni potom reagujeme svou jesté niZsi na-
bidkou, abychom byli pro zékaznika dlou-

mezi vétsi hrace na trhu s elekttinou hodobe vyhodni

anovéis plynem. Spole¢nost obsluhuje
kolem ctyficeti tisic doméacnosti a 25 ti-
sic malych a sttednich firem. Leto3ni ob-
rat planuje mezi 5 a 5,5 miliardy korun.

i pocet diternativnich obchodnikd
a boj o zakaznika se neustale vy-
ostfuje. Viichni se predhanéji v na-
bizenych cenach, poskytovanych

Ten na3, nebo kombinaci modeld, které
pouzivame, nechci prozrazovat, ale zatim
jsme byli Gspésni. A samoziejmé plati, ze
¢im lépe nakoupite, tim mlzete dat zakaz-

Konkurence nabizi fixaci na dva roky.
Jak je to s vasi cenovou garanci?
Je to podminéno smlouvou se ?

azni-

sluzbach, benefitech a podobné.

Je ¢esky zékaznik hodné konzer-
vativni? Neboli - da velkou

praci ho presvédcdit, aby zménil
dodavatele energie?

Cesky zékaznik je hodné pohod|-
ny a o energetiku se prilis nezajima.
A nedivim se, dvacet, tficet let byl
zvykly odebirat elektfinu nebo plyn
od jedné spolecnosti. A zvyk je ze-
lezna kosile, ménit dodavatele se
mu nechce. Dokonce sedm z deseti
domacnosti ani nevi, Ze mohou
prejit ke konkurenci.

Jak ty pohodiné zakazniky
konkurenci prebirate?

Chodime za nimi doma a snazf
me se vysvétlit, ze opravdu mohou
udetfit sludné penize a se zménou
dodavatele nebudou mit Zddnou
praci. Kdyz se ndm to podafi, ¢asto
uspéjeme. V ¢ervenci navic zahaji-
me rozsahlou kampar s nabidkou

40 || profit ] 28 /2010

velmi vyhodnych cen a véfime, ze
nds budou lidé kontaktovat sami.

Jak vysoka je ispésnost
podomniho prodeje?

Zhruba dva z deseti oslovenych
zakaznikd si elektfinu nebo plyn,
pripadné oboji od nas objednaji.

Koho povazujete za primérného
zakaznika?
Primeérny zékaznik je Spatny vy-

raz, mém na mysli zdkazniky ze seg-

mentu doméacnosti a malych
a strednich firem. Velké firmy, které

odebiraji energie za stovky miliont
korun, nas zase tolik neldkaji.

Neni to v tom, Ze jim nedokazete
dat treba takovy bonus jako CEZ?
To dokazeme. Ale nechceme. Pro
nds, jako alternativniho obchodni-
ka, jsou to rizikovi zdkaznici. Casto
meéni své dodavatele i pfi velmi ma-
lych rozdilech v cenach a odebiraji
velké mnozstvi energii. Odchod né
kolika takovych zékaznikd mize
zcela destabilizovat chod alternativ-
niho obchodnika jako jsme my. A to
nechceme. Chceme byt spolehlivy

Nebojite se vypadkii plynu?

Casté stradeni, ze dodavky plynu z Vy
chodu mohou byt zastaveny, povazuji ¢as-
te¢né za straseni, které méa odradit konku-
renci od vystavby plynovych zdrojl

Ale stalo se.

To je pravda, ale opravdu dlouhodobych
vypadki se nebojim. Ty kratkodobé doka-
Zeme kompenzovat ze zasobnikl plynu,
které jsou v Ceské republice velké. V nej-
horéim pfipadé by elektrarna po urcitou
dobu stdla a my bychom vypadek v dodav-
ce elektfiny nahradili z jinych zdroj

nikovi nizsi cenu a tim jste jako alternativni
obchodnik ispésnéjsi. Kdo se napfiklad roz-
hodl nakoupit elektfinu v dobé, kdy stéla
néjakych 90 eur za megawatt, tak ma prob-
lIém, protoze dnes se prodava za 50 eur.

To je fiktivni pfiklad nebo skuteénost?
To je skutecnost - ten rozdil je proti roku
2008. Ale vratim se jesté k nasim nakupm.
My uz dnes nemuizeme piilis riskovat. Uz
nejsme mala firma a vétsi cast elektfiny mu-
sime nakupovat pribézné. Zatim se nam
i v téchto nakupech vétsinou dafi dostat
Jpod” konkurenci.

Pokud velké spolecnosti v té dobé zacaly
nabizet novinku - fixaci cen, tak se

Vy nabizite zak ikam alei v
plyn, i kdyz zatim v malém mnozstvi.
Bude to tak i v budoucnu?

Plynu prodavame ¢im dal tim vice a vé-
fim, Ze to tak bude i nadéle pokracovat,
mimo jiné i z toho diivodu, Ze na plynu Ize
dosdhnout jesté vétsi tspory nez na elek-
trine.

kazala pro klienty jako nevyhodna?

V té dobé byla stoprocentné nevyhodna.
Kdyz tato vina novych produkt(i tehdy pfi
3la, hned mi bylo jasné, o co jde. V roce
2008 vyskocily svétové ceny prudce naho
ru a zacaly se tvorit ceniky pro zékazniky na
rok nasledujici. Spousta domacnosti i firem
se zacala bat, Ze svétové ceny dél porostou.

kem alespon na dva roky. Ale premyslime
o tom, Zze bychom ji klient&im nabidli i na
mnohem delsi obdobi. Prosté se vam cena
sice kazdy rok zmeéni, ale vzdycky ji budete
mit pod cenou konkurence v regionu

Musi byt ale hranice, kam az s cenou jit -
uz kvili udrzeni néjaké minimalni marze.
Nechci tvrdit, Ze vydélavéame na kazdém
zakaznikovi. Samoziejmé dopredu nevime
jaké ceny v budoucnu nabidne konkurence
a musime byt piitom pod nimi. To je jasné

riziko. Takze se ho snazime rozdélit do né
kolika oblasti. Proto mame my, a samoziej
mé nejen my, rozdilné ceniky pro domac
nosti a pro firmy a riziko snizujeme
dodavkami rtiznych komodit, tedy elektfiny
a plynu

Jak to funguje v praxi?

Velmi zjednodudené: Kdyz jeden rok ne
vydélame na segmentu elektfiny pro do
macnosti, tak mtzeme byt ziskovi v plynu
pro firmy.

JIRI NEMECEK
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