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e Nas rukopis

,Vyrabat slovensku kavu znelo ako Sialeny
napad, ale ¢im viac sme sa o tom rozpravali

s priatelmi €i s rodinou, tym predstava ziskavala
realnejsie kontury,” hovori Marek Fajcik

a Roman Krajniak zo spolo¢nosti elicsire.

Okrem manzeliek - sestier vds este skér
ako kdva spajil iny biznis, ktory vsak tiez
nesuvisi s vasim pévodnym pésobenim
v oblasti piva a farmdcie...

Marek Fajcik: Z korporécii sme odisli
priblizne v rovnakom ¢ase a rovnako
sme aj uvazovali nad vlastnym bizni-
som. Ja som pokracoval vo finanénom
manazmente pod vlastnou spolo¢nos-
tou, ale stile tam bola tuzba vytvorit
nieco vlastné, vlastny gurmdnsky pro-
dukt.

Roman Krajniak: Po odchode z Hei-
nekenu som pdsobil v §portovom
marketingu. A kedZe nase manzelky
su sestry, s Markom sme sa stretdvali
Coraz Castejie a zdroven sme prisli na
to, Ze mnohé nazory mdme podobné.
Po viacerych diskusidch sme spolo¢-
ne vymysleli projekt v energetike. Po
liberalizécii trhu v roku 2008 vstupili
na trh novi dodavatelia elektriny a ply-
nu, ktori sa snazili ziskat ziakaznikov
existujicich monopolov. Ked prislo na
segment domdcnosti, takmer vietci
stavili na podomovy predaj, ¢o sa ndm
nepozdavalo, ani Iudsky ani hodnoto-
vo. Hladali sme inu prileZitost a nasli
ju. V priestoroch obchodného retazca
Tesco budujeme obchodno-zakaznicke
a poradenské centra spolo¢nosti Magna
E.A. Fungujeme viac ako rok a po SPP
prevadzkujeme druhd najsirsiu siet
zdkaznickych miest v energetike pod
ndzvom Energozéna.

V tomto pripade pontikol prilezitost trh.
Ako vsak vznikla myslienka mat vlastnu
znacku kdvy v krajine, pre ktorti jej pro-
dukcia nie je vébec typickd?

Marek Faj¢ik: Mdam rad dobré a kva-
litné veci. Rdd cestujem a vzdy ked
som mohol, doniesol som si nieco
z gastronémie, typické pre dand kra-
jinu. Zistil som, Ze existuji vyborné
kavy aj v inom kvalitativnom stupni,
ako je standardnd ponuka a tu vznikli
prvé myslienky. Takze kdva dno, ale
otazka bola, ¢i ju dovézat, zastupovat
zahrani¢nud znacku, alebo urobit nieco
svoje. A to posledné jednoznacne vy-
hralo. V roku 2009 som zalozil spo-
lo¢nost elicsire, ktorej spolo¢nikom sa
stal aj Roman.

Akd bola vasa predstava o novej kdve, aké
atributy mala splriat?

Marek Faj¢ik: Rad si myslienky zapi-
sujem, a tak to bolo aj v tomto pripa-
de. Napisal som si, Ze keby bol idedlny
stav, kdva by mala byt urcite prémiova
z kvalitativneho hladiska. Ked som sa
na to pozrel o¢ami zdkaznika, ktory pri
vnimani kdvy, jej vone a chuti zapdja
zmysly, tak urcite by mala mat aj pekny
obal a za sebou pribeh. A o bolo dole-
Zité, nechcel som ist cestou singlovych
(jednodruhovych) kav ako brazilska
¢i kolumbijskd..., tie priamo pontkaji
niektoré praziarne. Mojim cielom bolo
vytvorit si vlastni receptiru, namie-
$af vlastnu $pecifickd chut z viacerych
odrdd, a tym sa $pecifikovat oproti
existujicim znackam kév. V tom som
videl prileZitost, pretoze na Slovensku
je relativne mdlo lokalnych znaciek kva-
litativne prémiovych kav.

Podme k samotnej tvorbe produktu
a k jeho chutovému nastaveniu...

Marek Fajéik: Vedeli sme, ze chce-
me tri kofeinové kavy — najjemnejsia,
strednd, najsilnejsia a dve bezkofeinové
kavy. Preferovali sme sladsiu chut, ur-
Cite nie primdrne horkd ani kysld. Na
kazdu boli definované poziadavky — po
ochutnani desiatok kdv a po diskusi-
dch s rodinou, priatelmi a so zndmymi
o tom, akd kdva md a nemd byt. Ked
sme mali Zelany obraz chuti, konzul-
tovali sme s majstrom praziarom, ktory
pripravil prvé vzorky. Zacali sme ochut-
ndvat a pisat'si prvé pozitiva aj negativa.
Z desiatok vzoriek vyrobenych z kav
z celého sveta sme za pomoci rodiny,
priatelov a znamych vybrali tie, ktoré
zjednocovala $pecifickd chut, neskor
charakteristickd pre znacku Ebenica,
a zdroveri jej jemné odtienky odliSovali
samotné produkty. Podstatou Ebenicy
adfadvsak bola 100% Arabica.

Niektori velki producenti kdvy maju
vlastné plantdze a ludi, ktori dohliadajui
na kvalitu kdvovych bobul, ini nakupuju
na burze, co je aj vasa cesta...

Marek Fajé¢ik: Kava prichiddza do Eu-
r6py z pestovatelskych krajin v zelene;
podobe cez burzy, ¢o sa vlastne velké
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Roman Krajniak

Po skonéeni skoly sa venoval
marketingu a komunikacii v roz-
nych reklamnych a eventovych
agenturach na Slovensku a v za-
hranici. Nasledne bol v spolocnosti
Heineken Slovensko takmer sedem
rokov zodpovedny za Sportovy
marketing a komunikaciu. Po
odchode sa venoval poradenstvu
v Sportovom marketingu. Od roku
2011 spolu so spolocnikom buduije
dve vlastné znacky Energozéna

a Ebenica.
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Marek Fajcik
Vystudoval Ekonomicku univerzi-
tu v Bratislave. Pésobil najma ako
financny riaditel vo farmaceutic-
kych spolo¢nostiach na Sloven-
sku a v strednej Eurépe. Neskor
sa venoval vlastnému podnika-
niu, poradenstvu vo finatnom
manazmente firiem. V roku

2008 zalozil rodinnu spolo¢nost
elicsire, ktora sa venuje vyro-

be a predaju kavy. Spolo¢nost

v sti€asnosti zacina s predajom
na zahranicnych trhoch.

pristavy. Tam fungujd spolo¢nosti,
ktoré maji zmluvnych pestovatelov.
Je to najefektivnejsia cesta, akd exis-
tuje. Bolo by totiz riskantné mat zluvu
len s jednym pestovatelom, ak by mal
problém, mdme ho aj my. Okrem toho
kava je druhou najobchodovatelnejsou
komoditou na svete. Trh kévy je kontro-
lovany, je to segment, kde platia prisne
pravidld a posobia renomované firmy.

Aky bol prvy objem vyroby?

Marek Faj¢ik: Z kazdej kdvy to bolo
osem kilogramov. A aby sme ziskali
priame reakcie nezavislych zdkazni-
kov, otvorili sme mala kaviaren so
$tyrmi stolikmi na Zghradnickej uli-
ci v Bratislave, kde sme kévu aj ru¢ne
balili — aj dodnes sa bali ru¢ne. Sami
sme obsluhovali a starali sa o previdz-
ku. A hlavne sme sledovali reakcie fudi.
Musim neskromne povedat, Ze boli vel-
mi pozitivne.

A ¢o keby boli viac-menej negativne? Mali
ste krizovy pldn?

Marek Fajéik: Do janudra tohto roka
stale viselo vo vzduchu, Ze to mozno
aj nemusi vyjst. Potom prislo ocenenie
odbornikov na sutazi Coffee Review
v USA. Stéle sa vSak povazujeme za
start-up, aj ked slusne rozbehnuty, ale
start-up.

Roman Krajniak: Bolo a je v nds pre-
svedCenie, Ze aj ked je trh s kdvou velky,
a prinesiete nie¢o, ¢o je kvalitné, robené
so srdcom a s energiou a dite do toho
véetky svoje skdsenosti, tak vysledok
musi prist. Reakcie boli pozitivne
a potom je to uz o schopnosti a energii
posuvat sa dopredu.

Ako ste nastavili distribucndi siet?
Marek Fajéik: Po aspechu prvej varky
sme ziskali prvych zdkaznikov. Vietko
sme postavili na osobnych rokovaniach
a dodnes oslovujeme partnerov osobne.
Velmi nim pomohla opit rodina, pria-
telia a zndmi, ¢o je asi prirodzend cesta,
kedZe mnohi z nich boli stcastou pri-
behu uz od vzniku myslienky. Kéva je
zazitkovy produkt a ti, ktori s Ebenicou
mali skdsenost, ju vedeli najlepsie odpo-
rucit dalej. Takze prvi zdkaznici —ho-
tely, restaurdcie, kaviarne, dobre zacala
fungovat privitna klientela vlastniaca
kévovar, aj firmy prejavovali zdujem
o Ebenicu ako o dizajnovy darcek pre
zékaznikov. Dnes tvori HoReCa asi 60
% odbytu.

Preco by si mala prevdadzka vybrat prdve
vasu kavu?

Marek Fajéik: Najmi pre kvalitu
a exkluzivitu jednej z najlepsich kav
Eurépy podla hodnotenia Coffee Re-
view. Oslovujeme prevadzky tak, aby
v jednom meste bola Ebenica v jedne;j
restaurdcii, jednom hoteli a len v jedne;
kaviarni. Tym zabezpe¢ime istt formu
exkluzivity pre prevadzku.

Ur¢ite nie sme predrazeni, ale sme
drahsi ako priemer v danej kategérii.
Ziakaznik vSak v porovnatelnej ceno-
vej kategorii ziskava vyssiu kvalitu ako

pri dovozovych kévach, a to je atribut,
ktory sme definovali ako klucovy.
Stru¢ne povedané — vieme pontiknut
lepsiu kvalitu za rovnaki cenu v danej
kategérii.

Spominali ste stitaZ Coffee Review v USA.
Co vam uspech v suitazi redlne priniesol?
Roman Krajniak: V nadviznosti na
udalosti sme vo februdri pripravili
stretnutie s médiami a prezentovali sme
tak uspech, ako i samotni znacku a jej
pribeh. Pracoval som roky v korporit-
nom svete v PR, kde som disponoval
nejakych rozpoctom, ale nikdy sa mi
nepodarilo dosiahnut takd publicitu,
ako prave tymto stretnutim. Boli sme
vo vietkych typoch médii.

Okrem znalosti mal uspech a publicita
vplyv na samotny predaj?

Marek Fajéik: Ziskali sme dalsich
klientov, stali sme sa re$pektovanejsi pre
odborni verejnost. Vie o nds aj zahrani-
c¢ie, Co nam otvira glvere pre expanziu.
Uz vyvazame do CR, Luxemburska,
rokujeme v Nemecku, USA a riesime aj
azijské krajiny. A ak sa pytate na samot-
ny predaj, vyrazne nardstol a uZ mesiac
po publicite sme zvysili predaj trojnd-
sobne. Teda ak sme vyrabali v malych
stovkach, dnes sme takmer na tisicke
kilogramov mesacne.

Roman Krajniak: Je to krasna ukdzka
toho, aku silu maju médid. Kym aj pri
zrode bola Ebenica rovnak4 ako dnes,
aj chut, aj cena..., tak jediné, o sa zme-
nilo, je to, Ze sme sa dostali do médii
a ohlas u spotrebitelov nedal na seba
dlho ¢akat.

Okrem kofeinovej kdvy madte v ponuke aj
bezkofeinovu Ebenica Mammie a Cardiac.
Inspirdcia z farma biznisu?

Marek Fajéik: Urcite ma tie roky vo
farma priemysle ,,poznamenali® a nad
kévou som premyslal aj v stvislosti s jej
zdravotnymi uc¢inkami na ludsky or-
ganizmus. Kéva ma vela pozitivnych
latok a pri jej konzumécii v zdraviu ne-
skodlivej miere moze byt prospesnd. St
vak dve skupiny Iudi, ktoré mézu mat
s kofeinom problém, a to st Zeny, ktoré
chet mat dieta, st tehotné, alebo dojia.
Druhou st Iudia najmi s kardiovasku-
larnymi ochoreniami. Vyvinuli sme
preto dve kévy pre tieto cielové skupiny.

Aké sui vase aktudlne priority s Ebenicou?
Roman Krajniak: Ststredime sa na po-
krytie na Slovensku, a teda na rozsire-
nie distribu¢nej siete. Velka prilezitost
vidime v uplatneni sa na zahrani¢nych
trhoch. Vzhladom na to, Ze cely pro-
jekt financujeme z vlastnych zdrojov
a na marketing viac-menej nezostiva,
prezentujeme znacku prostrednictvom
partnerstiev. Pracujeme na uvedeni
e-obchodu, kde okrem nasich pro-
duktov ponikneme aj nami ochutnané
a odporucané kavy z roznych kuatov
sveta. Vsetky zarobené peniaze vracia-
me spit do firmy, vo vicSom rozlete by
ndm pomohla nejakd vhodnd injekcia
(smiech).

FB: horecamagazine
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