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Poctivy chieba je

nas marketing

Adélka je pelhfimovska rodinnag, stfredné velka pekarna, kterd se rozhodla
stavét na tradiéni vyrobé, coz ji mj. predloni vyneslo titul Chléb roku.
Na marketing zaloZzeny z velké casti pravé na produktu dohlizi osobné
primo rfeditel firmy Roman Teisler. text Bohuslav Bohunek | foto Adélka

Co je pro vas dnes vétsi
konkurence - jini pekafi,

nebo obchodni fetézce se
svymi obchodnimi politikami
orientovanymi na cenu, ale
také na prodej ,vlastniho"
rozpékaného peciva?

Kdyz budu mluvit za Adél-
ku, tak s konkurenci jsme se
umséli vzdycky bez problému
porvat, pokud 3lo o férovy
boj. Ale kdyz do obchodu
vstoupi rizné zahalené vaz-
by, dale osobni preference
obchodnika, a ne zdkaznika,
tak s tim se nam bojuje tézko.
Co ndm také dél4 starosti, to
jsou dovozy mrazeného a do-
tovaného zbozi. Kdyz vite, Ze
za dané penize to s chledem
na ceny surovin nemuze ni-
kdo vyrobit, a k tomu kdyz si
piedstavite, Ze takové zbozi
k nédm jede pfes pul Evropy,
tak to neni Uplné normélni
stav.

Je konkurenéni vyhodou,
pokud prodejci mizZete nabid-
nout Siroké portfolio pekaren-
skych vyrobko?

Urcité, nicméné dnes se pii-
stup obchodnikid zménil. Ne-
cht&ji uz vechno od jednoho
dodavatele, ale hodné usiluji
o regiondlni dodavatele. Od-
razejl to i vyzkumy, ze kte-
rych vyplyva, Ze ¢esky narod
za¢ind byt citlivy na své po-
kym vyrobcm. My uZz jsme
se kdysi ddvno rozhodli jit
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cestou Ceské tradice, kvality,
produkce celé fady femesl-
nych vyrobkt. Pak mate San-
ci ustat tlaky pekarenskych
giganti a nabidnout obchod-
niktim a zdkaznikim néco, co
chtsji.

Jakym zplsobem dokazZete
zakaznikOm sdélit, Ze nabizite
jistou kvalitu, tradi¢ni vyro-
bu? Kdyz stojim pred regalem
s nékolika druhy chleba, tak
muUj problém je, Ze netusim,
ktery z nich ukryva femesl-
nou poctivost.

Pekarnu Adélka pred dva-
ceti dvéma lety zalozil otec
a za tu dobu mame tady v re-
gionu vybudovanou znacku.
Zasobujeme v okruhu zhru-
ba 60 kilometri a pii tako-
vém podnikdni je duleZité
piedevsim to, jak se chovéte
ve svém okoli — k zakazni-
ktum, zaméstnanctim, komu-
koliv dal§imu. Samozfejmé
pouZivame i riizné marketin-
gové prostiedky. Mame webo-
vé stranky, v ndkladu 20 tisic
vytiskli vyddvame vlastni no-
viny Muj pekat, které distri-
buujeme do svych prodejen.
K vybranym produktim tisk-
neme propagacni materidly
pro lepsi orientaci zdkaznika.
S vlastnimi zaméstnanci jsme
nafotili reklamni kampan.
Méme asi tficet polepenych
rozvazkovych aut. Délame
podpirné akce, dny otevre-
nych dveii v aredlu, pravidel-
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né exkurze rtznym cilovym
skupindm, tc¢astnime se akci,
jako jsou doZinky nebo maso-
pust, o zlaté nedéli peceme
na nameésti véanocky apod.
Spousta lidi si diky tomu
mysli, Zze jsme tady jedini.

A nejste?

Ze jsme jedini, zni hezky, ale
do regionu jezdi pfes 30 dal-
gich pekéren, od téch nejmen-
§ich po nejvétsi. My jsme vice
vidét a umime pomahat — dé-
lame celou fadu ekonomicky
ztratovych akcf, kde je ndm
ale odménou pochvala od za-
kaznikq, Ze jim chutnd.

V priméru s kolika konku-
renty se stfetnete na jedné
prodejné nékterého z velkych
fetézcy?

Pfesné ¢islo by vam musel
sdélit obchodnik, ale ja to od-
haduji od jednoho do deseti
pekaitt ceskych a déle celd
fada némeckych, polskych
¢i jinych dodavateld. Zélezi
na tipu obchodniho fetéz-
ce. Nejde totiZz jen o Gerstvé
pecivo, ale také o trvanlivé
vyrobky, kdy se dovaZzi tieba
némecké vanocky a stoly s tr-
vanlivosti nékolika mésici,
trvanlivé polské rolady a cuk-
rovinky, vie kvali zaruce pat-
Fi¢né chemicky nadopované.

Jakym zplOsobem se da
posouvat zakaznické rozho-
dovani od pekarenskych vy-

robk0 jako komodity smérem
k néjaké znackovosti? DaFi se
néjak vychovavat zakaznika,
aby nesel koupit chleba nebo
vanocku, ale aby sel pro chle-
ba nebo vanocku od Adélky?
Spatné se vam bojuje tfeba
s tim, kdyz vozite tfikréat ¢ty-
fikrdt denné teplé rohliky,
ale obchodnici s tim neumi
zachdzet. Rohliky sesypou
na sebe do akvarii, coZ se po-
chopitelné projevi na kvali-
té, a vedle toho si rozpecou
a pfedpisové vystavi zamra-
Zené pecivo, za které pozadu-
jil dvojnasobek oproti nasim
dodavkdm. To je naprosto od-
li¥né zachédzeni se zbozim a ja
se jen mohu ptat prog.

To by vam mohla pomoci
aktudlni legislativa, ktera
23da oznacovani ¢erstvého

a rozpékaného peciva.

Zatim je predtasné tento krok
hodnotit, protoze ¢isla o reak-
ci zékaznik teprve budeme
znat. Nic proti tomu, co chce
kdo jist, ale zdkon je spravny
v tom, Ze zdkaznik pfestane
byt klamany a dostane jasnou
informaci, co je Gerstvé a co
ze své podstaty Cerstvé byt ne-
muZe. Podobné mi vadi ano-
nymita a skryvani{ se vyrobce
za oznaleni vyrobeno v EU.
Zakaznfk mé pravo védst,
odkud potraviny pochazeji,
a proto by méla existovat jas-
na povinnost uvadst, kdo to
vyrobil.
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Vy takto oznacujete vsechny
své vyrobky?

Ano. Kdo nepodvadi{ a pfiji-
mé i odpovédnost za kvalitu,
nemusi se schovavat.

A dafi se vam to i u nebale-
ného zbozi, které se prodava
jako komodita, tedy chléb
nebo rohliky?

Samoziejmé Ze je to tézké
a u nékterych obchodnika
neni mozné tuto informaci
umistit. My proti anonymité
bojujeme i tim, Ze stale otvira-
me vlastn{ prodejny, kde zbozi
miZeme prezentovat tak, aby
to pro zakaznika bylo jasné.

Kolik mate prodejen?
Mame dvacet filidlek po ce-
lém regionu a snaZime se
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otevirat dalsi. Kdyz je zbozi
Zadané na nasich prodejnach,
tak ho casto ndsledné chtéji
i dalsf obchodnici. Na dru-
hou stranu my neméame am-
bice prudkého trvalého rastu,
ale snazime se udrzet si opti-
maln{ objemy vyroby a tudiz
jistotu préce pro nase zamést-
nance. To ndm také umoziu-
je vice se soustfedit na kvali-
tu a nejsme nuceni dodavat
do vech fetézct, kam by-
chom mohli dodavat, pokud
bychom sledovali  pouze
objem. Navic v regionu jsou
dalsi pekafi, ktefi chtgji také
praci, a s témi my bojovat ne-
chceme.

Jaké prodejni kanaly jsou pro

objem prodavate pres vase

prodejny, jaky pfes velké fe-

tézce a jaky pfes jiné kanaly?
Nejvétsi jistotou jsou pro nas
nase vlastni prodejny, proto-
ze si zde milZete realizovat
co chcete, jak chcete a za co
chcete. Pres vlastni prodej-
ny prodavédme zhruba tfetinu
produkce, zhruba tfetina jde
pies tuzemské drobné prodej-
ce a rovnéz pfiblizné tfetina
jde pfes obchodni fetézce.

Do jakych fetézcl dodavate?
Dodévame dlouhodobé a bez
pferueni do fetézci Penny
Market, Albert, Tesco a z tu-
zemskych Flop, Coop (Jedno-
ty) a Bala.

A dodavate pouze regionainé?
Ngkde jsme hlavni dodavatel,
nékde regiondlni.
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Coje

Adélka

Pekarna Adélka by snesla
srovnani s nedatekym
humpoleckym pivova-
rem Bernard. Rodinnou
firmu zalozil v roce 1990
Ladislav Teisler. K povod-
né cukrarské vyrobné
koupil v privatizaci v roce
1993 zdevastovanou
pelhfimovskou pekarnu,
ktera nasledné zacala
prochazet rozsahlou
rekonstrukci. K pekarné

si Adélka vybudovala

i Zitno-pSenicny mlyn,
ktery je schopen pokryt
veskerou vlastni potfebu
mouky. Pekarna si zaklada
na tradi¢nim pekarském
femeslu, ziskala mj. titul
Chléb roku a dnes kromé
cukrarskych a pekarskych
vyrobkU0 nabizi také la-
hudky, salaty, hotova jidla
a mouky. Ve firmé dnes
pracuje na tfi stovky za-
méstnancy, v jejichz cele
stoji naslednik zakladatele
Roman Teisler.

Jak Siroké mate vyrobkové
portfolio?

Je to pres 900 druhid vyrob-
kt, nicméné méame Sirokou
skladbu. Nejsme jen pekar-
na, ale také mlyn, cukrarna,
vyrobna lahtdek a vyrdbime
také hotové jidla. Pochopitel-
né nevyrabime viechno kaz-
dy den.

Jak jste dospéli k tak rozno-

rodému sloZeni vasi firmy?

To byl pfirozeny proces za-
lozeny na zdravém selském
rozumu. KdyZ otec zadinal,
tak to bylo s vyrobou krem-
rolf a kola¢kd pfimo v rodin-
ném domku. V roce 1993 Sel
do privatizace zdevastovany
aredl pelhfimovské pekdrny
a postavit k pekirng >
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i mlyn byl genidlni népad,
diky némuz zlstala firmé
¢ast marze, kterou by jinak
musela zaplatit mlynafi.
A v okamZiku, kdy zavézite
néjakych Zest set odbérate-
la, mezi kterymi jsou tieba
i kantyny, tak se nabizi do-
plnit nabidku i o lahudky,
tedy dodavky rdznych sala-
td, sendvi¢t apod. Abychom
méli pod kontrolou i sa-
motny prodej, vrhli jsme se
do budovéni vlastni sité pro-
dejen. Pro zaméstnance jsme
vybudovali napfiklad myc¢ku
aut, praddelnu, provozujeme
rekreaéni stiedisko Trnavka.

Mate v portfoliv néjaky vyro-
bek nebo vyrobky, které vam
dodavaji image a opravdu
vytvareji jméno?

Imageovy muZe byt i rohlik.
Jsme prvni v Ceské rtepub-
lice, kdo méa instalovanou
novou technologii na vyrobu
omlddkovych rohlikd, tedy
metodou delsiho vedeni, del-
§fho zrani tésta a bez pouziti
konzervantd a dalgich zlep-
§ujicich p¥ipravkd. Ziroven
na technologickou kazeii,
potazmo na odbornost pe-
kaid a na kvalitni suroviny.
Omladkovy rohlik je pfitom
¢eskad tradice. Imageovy ur-
¢ité maze byt i nas konzum-
ni chléb, ktery vyhral soutéz
Chléb roku.

Pomohlo vam néjak vitézstvi

pravé v této soutézi?

Ne Ze by ndm néjak zavrat-
né stoupl odbyt, ale v oka-
mziku, kdy tento konzumni
chléb ziskal diky soutézi
jméno, zacali si ho lidé vice
viimat. Uzavieli jsme smlou-
vu na dodavani do obchod-
niho fetézce Tesco. A uréi-
té¢ to pomohlo na%i znacce
Adélka, kdy to nage zdkazni-
ky jesté vice utvrdilo v tom,
Ze délame dobré véci. A jes-
t& k té image — velmi imageo-
vou zalezitosti je nade cukra-
fina. KdyZ otec zac¢inal, tak
v rodinném domku vyrabél
kremrole, a dnes nagi mistfi
cukrafi boduji v soutsZich
Pekaf a Cukréaf roku. S cukra-
finou se dostaneme na svat-
by, rauty a dalsi vyznamné
akce, takZe nam to pomdha
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budovat znatku. Podobné je
to s lahtidkami.

Mate clovéka, ktery by se
staral pfimo o marketing?
Neméame marketingové oddé-
leni, o marketing se stardme
spoletné, feditel, vyroba, ob-
chod.

Pracovniky pro obchod ale
urcité potrebujete.

Méme dva obchodni zdstup-
ce. Asi by to v dnesni dobg&
chtélo vic lidi, ale my neu-
znavadme agresivni politiku,
spi$ se snazime délat si to
svoje, starat se o nase dlou-
hodob¢ zdkazniky a stavét
na produktech. ProtoZe, co je
vam to platné, kdyz marketin-
gem presvédcujete zakaznika,
on si do toho kousne a fekne
vam, Ze se to neda jist.

Kdyz do obchodu
VStoupi ruzné za-
halené vazby nebo
0sobni preference
obchodnika, a ne
zakaznika, tak s tim

se bojuje tézko.”

Otazka je, jestli jsou podob-
nym argumentOm p#istupni

i obchodnici. DokaZi se bavit
o kvalité, a nejen o cené?

To je t&zké, obchodnici zpra-
vidla maj{ danou cenu a je-
jich argument je, ber nebo
neber. Nasim argumentem
ale nen{ nizkéa cena, my dr-
Zime vy3§8{ cenovou hladinu
a kvalitu surovin. Na druhou
stranu ne vsechno se da pfi-
¢ist na vrub obchodniktm, ti
mnohdy jen vyuzivaji toho,
kam aZz jsou v ramci konku-
ren¢niho boje ochotni zajit
sami dodavatelé.

A neda se v takové situa-

i branit tim, ze se snazim
nabizet produkty do urcité
miry unikatni, tedy vydélavat
na nécem jiném nez na ko-
modité typu chleba nebo
rohliku?

To vite, Ze to lze, tak jako
kdyz proddvame nas chléb

(e

Vysocina. Jenze to je feme-
slny vyrobek a ekonomikou
pekdrny stale hybe pfede-
véim béZny chléb, rohlik,
houska a asi dvacet dalgich
vyrobkli, v nasem pfipadé
pak jesté mouka. V3echno
ostatni z té skoro tisicovky
vyrobkl vdm pomaha délat
dobré jméno.

Vyrobki stale pfibyva. Jak se
stavite k vyrobkové inovaci?
My méme vlastni vyvojové
pracovisté, kde se vyrabgji
nové nebo zapomenuté cuk-
rarské vyrobky, ale i ostatni
stfediska zkoudi{ a navrhuji
kazdy meésic néjaké novin-
ky. Na druhou stranu za-
vést novy vyrobek je tézké
a zpravidla musite zase né-
jaky jiny vyrobek stahnout.
Vedle vyrobkovych inova-
ci je pro nés ale dulezitd
i technologickd inovace,
kdy nékteré technologické
firmy s nadsazkou fikaji, Ze
k ndm uZ nemajf co dodévat,
protoZe uz viechno méame.
Pro nékteré dodavatele
technologii slouZime i jako
referenéni misto, coZ nam
zase zarucuje velice kvalitn{
a rychly servis.

Pracujete néjak programoveé

i s retro vinou, kdy lidé radi
vzpominaji, jak néco chutnalo
JLtenkrat“? Ja mohu potvrdit,
Zze vase omiadkové rohliky mi
chutnaji jako ,tenkrat”, co ale
tfeba na trhu postradam, je
chleba, ktery, i kdyz byl jesté
teply, tak mél UpIné tvrdou
kirku. Dneska je kazdy chle-
ba mékky.

My takovy chleba délame tii-
kréat tydné, hlavné pak v pa-
tek. Jsou to velké dvoukilové
pecny chleba, ale zakaznikd,
ktet{ takovy chléb preferuji,
neni dnes tolik. Dnes si lidé
radéji koupi kazdy den mék-
ky &erstvy chleba. A to vite,
my pekafi mame také radéji
kirku.

Co pro vas predstavuje
nejvétsi problém na strané
zakaznik0? Co byste chtél
zmeénit?

Zakaznik  vzdycky bude
chtit  koupit maximaln{
kvalitu za minimélni cenu,
proto bych byl rad, kdyby

zakaznici vnimali, Ze pocti-
vé vyrobené pecivo, které
méte nékolikrat erstvé do-
dat do prodejny, néco stoji.
ProtoZe mame zodpovédnost
vuci lidem, ktefi u nas pra-
cuji, tak nikdy nebudeme
dodévat jen za cenu suro-
vin.

Co byste chtél zménit na stra-
né dodavatel(?

Hodné& nam zélez{ na vzta-
zich a dodavatele prili§ ne-
ménime, ale samoziejmé
Ze nds trap{ tfeba soucéasna
cena obili. Problém nas pe-
katd je, Ze se nachézime
uprostfed fetézce — z jedné
strany nas se svymi cenami
tla¢i dodavatelé obili, kteri
nam levnéji neprodaji nebo
ndm surovinu odvezou z re-
publiky, a z druhé strany
obchodnici, kde se stavdme
souddsti jejich konkurenéni-
ho boje, kdy pomoci levného
rohliku nahdnégji zdkazniky
do svych obchodt.

Vnimate také néjaky problém
ze strany statu?

Stale a ve viem. To jsou
moje nejvétdi podnikatel-
ské chmury. Vytvdiime pra-
covni pozice, platime dang,
a co pro nds stat udsla? Jen
vas dokédze stokrat denné
nastvat. Nemé&m nic proti
kontroldm, ale pro¢ chodi
jen k tém, ktef{ podnika-
ji Cestné? Pro¢ se rliznym
podnikatelim mét{ riznym
metrem? Pro¢ Cech Cechovi
s takovou radosti déld pro-
blémy? Stat nechrdni nase
lidi, protoze kdybychom
podnikali jako napfiklad
piistéhovalci, tak uz by nas
ddvno museli zavfit. Misto
toho musime poslouchat,
7e¢ nevime, co bychom si
za nade vyrobky fekli, zatim-
co ptistdhovalci jsou levni.
Pokud nebudeme platit sta-
tu vSechny dané& a odvody,
také bychom byli levni. Da-
fové zatiZenf a respektovani
zakont a pfedpist stoji také
mnoho prostfedki. Ja vim,
Ze se poctivé firmy kontro-
luji sndz ne? ty nepoctivé,
ale pfesto se nemuZu smiFit
s tim, Ze stat namisto toho,
aby nés chranil, tak nas po-
ctivé sikanuje. ®
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