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1. Uvod — Petr Mik3ovi¢

2. Slovo prevzali Jan Koéenda (marketingovy reditel spolecnosti Vasky), lvan Petriv (zakladatel
spolecnosti Brasnarstvi Tlusty a spol.), Michal Krémar (feditel e-commerce ve spolecnosti
Brasnarstvi Tlusty a spol.) a Oldfich Sova (spolumajitel spoelénosti Atex) — Q&A, diskuse o tématu

Dokument je struc¢né shrnuti zakladnich myslenek a rad nasich hostl. Pro detailnéjsi informace
doporucéujeme zhlédnuti zdznamu Management zény XI.

Jak byste predstavili vasi firmu?
- Vice ve videu od 00h 07m 03s
Oldfich Sova (Atex)
- Rodinna firma, obleceni, od 1992; od r. 2008 ve vedeni firmy, obrat 35 milionl ro¢né. Oblékaji
sportovni reprezentaci.
Jan Kocenda (Vasky)
- Nejvétsi rast v ¢ervnu a Cervenci, oZiveni tradice Tomase Bati, obrat 121 milion( korun za 2020.
Ivan Petrlv (Brasnafstvi Tlusty a spol.)
- Jedind brasnarska dilna v CR, obrat 45 milionti korun; dobré materialy, osobni servis.

Co pro vds znamend DNA znacky, na jakych pilifich se stavi jeji hodnoty, dokdZete vycislit cenu znacky?
- Vice ve videu od 00h 17m 33s
Ivan Petriv
- DNA nasi firmy je Spickovy vyrobek, na ktery je spoleh. Chyby vidy bez feci opravime. DalSim
pilitem je servis. V Cechdach je mor priimérnosti: snazime se maximalizovat dobry servis. Treti
pilif je doZivotni zdruka. Vsude je spousta ,,podvodi na lidi“ ve formé spolehlivosti. Je potifeba
si ziskat davéru lidi, ale je to béh na dlouhou trat. Posledni pilit jsou lidé. Sahame az k Batovi —
firma se musi prvné opfit o svoje lidi, pak o svlij produkt, a az na konec o marketing.
Michal Krémar (Brasnafistvi Tlusty a spol.)
- DNA stavime na principech. My jsme autenticti, uvéfitelni a svi.
Oldfich Sova
- Mame to stejné jako Ivan. SnaZime se byt poctivi vici zakaznikim, dodavatelim
i zaméstnanctm. Dlouhodobé se to vyplaci. Mdame nadstandardni servis. Nadstandardni pFistup
a servis je to, co nas odliSuje od Asijské konkurence.
Jan Koc¢enda
- Souhlas s lvanem: prvné lidé, potom vyrobek, a az na konec marketing. Mame dobrou reklamu
proto, Ze jsme dobrd znacka. Stavime na tradicich, kvalité a lokdlnosti. Je pro mé dulezita
konzistence — stejny pristup k zakaznikovi na socialnich sitich i v prodejné, jinak nam prestane
vérit. Stavime na stalych zakaznicich. Nastrelit cenu znacky nedokdzu, fesi se to, az kdyz do
firmy vstoupi investofi. Inspirace ze zahraniéi je pro nas spole¢nost GymShark.
Oldfich Sova
- Hodnota se pocita 5%, 10x obrat, ale neni to u nas na poradu dne, to asi az nékdy v budoucnu.
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Pro¢ je dulezité budovat brand? Jak to déldte vy a proc je to dilezité?
- Vice ve videu od 00h 28m 33s
Michal Krémar
- Kdyz firmy nebuduji brand, tak musi nékde draze nahanét zakazniky. Smyslem je hlavné
neslevovat z kvality produktu, nezklamat zdkazniky, hlavné ted'v krizi se to vyplaci.
Ilvan Petriiv
- Ja moc nemam rad budovani brandu. Chapu to a vim, Ze se to ma délat. Ale nejde budovat
brand, ktery je prazdny — firma ma pak urcity face, ktery je ale Uplné vzdaleny od produktu
i zakaznik(. ,,Nas zakaznik, nas pan“ — prvné sluzba, pak obchod, to je ono.
Jan Kocenda
- Znacka je to, jak nas definuji zdkaznici — jejich emoce a prozitky toho, jak na né plsobime. Je
dllezité budovat brand, protoZe zdkaznik necekd jenom na nas. MliZe kdykoli prejit jinam.
Nakupni rozhodovani je zaloZzeno na dlivére. Zakaznikiim, ktefi vam véfi, prodate vice véci.
Oldfich Sova
- Pokud firma stoji za nic, marketing pom(zZe jenom kratkodobé. | dobrad znacka ale marketing
potfebuje, protoZe bez néj to nejde. Kdyz jsme v né¢em jednicka, musime to dat védét.
Jan Kocenda
- Aby znacka byla Uspésnd, musi mit super produkt, super marketing, nebo musi majitelé byt
drici. Idedlni je, kdyZ to jde vSechno.

Co komunikaci Vasi znacky odlisuje od ostatnich — proc jste tam, kde jste a jak k tomu doslo?
- Vice ve videu od 00h 39m 17s
Michal Krémar
- Je nutné zdkazniky i poslouchat, ne jen knim mluvit. Na zakladé jejich zpétné vazby se
zlepsSovat. Taky se snaZime mit i spoleCensky pfesah a pomahat. Nas obsah je navic hodné
instantni. Posun od ndpadu k realizaci je v fadu nékolika minut.
Ilvan Petrav
- Ja nesndsim reklamni agentury. To proto, Ze jsou ¢asto pouZivané pro to, aby vytvofily néjaky
obraz reality. VSechno se to prolind do vztahu se zdkaznikem. My se snaZzime o spontannost,
pfirozenou komunikaci a autenticitu. SnaZime se vnimat situaci kolem nds a byt pfinosem.
Oldfich Sova
- U nas je rozpoznatelna komunikace to, Ze jsme rodinna firma. SnaZzime se obléct ty nejlepsi
sportovce. To se ndm dlouhodobé vyplaci. Zakaznik vidi, Ze to obleceni nosi i reprezentace,
takze obleceni bude dobré asi i pro néj. Neni to Uplné nejlevnéjsi, ale vyplaci se to.
Jan Kocenda
- My prvné nasim zakaznikdm sdélujeme nasi vizi. Kdyz lidi vi, kam jdeme, a véfi nam, tak jdou
s nami. A to spousté lidi chybi. Vasky byly zaloZzeny s tim, Ze poctiva Sevcovina ma na trhu
misto. Jsme srozumitelni a konzistentni v ocich nasich zakaznikl. Zasadni je komunikovat svoji
vizi lidem. Hleddame myslenku, se kterou se lidi mdzZou ztotoZznit, aby znacka nebyla prazdna.
Dlouhodobé nasi znacce chybi néco, co by spojovalo nasi komunikaci, jak to déla napf. Alzak.

Jaké komunikacni kandly pouZivdate k propagaci znacky, proc jste je vybrali a jak je to efektivni?
- Vice ve videu od 00h 32m 36s
Jan Kocenda
- Pro nds jsou nejefektivnéjsi socialni sité — tam zvladdme se zakazniky vést dialog. KdyzZ jsme
rozhodovali o novych barvach a komunikovali jsme, Ze ,v tom jedem spolu” se zakazniky,
nechali jsme zakazniky rozhodnout, jaké barvy budeme délat. Snazime se ziskavat od nich fotky
z cest — posiluje to znacku, brand a celkové vzajemny vztah. Vykonnostni kanaly nejsou
brandové zamérené: Facebook, Google Ads, Sklik a RTB. Letos chceme zkusit TV kampan.
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Oldfich Sova
- Ptes socidlni sité komunikuji osobné ja, ale je to neudrZitelné. Do budoucna chceme
newslettery. Jsme vidét i v televizi skrz sport — to je ta Uplné nejlepsi reklama.
Michal Krémafr
- PouZivdame marketingové kandly, které jsou pro nds efektivni. Ted to jsou hlavné socidlni sité,
nejvic Facebook, snaZzime se o LinkedIn a Instagram, hledame ten optimalni mix. Chtéli bychom
taky jit do televize. Taky bychom chtéli vic postavit firmu na nasich lidech.

Jak se vypordddvdte s negativnimi emocemi vasich zakaznikii — chyby, reklamace, konfrontace?
- Vice ve videu od 01h 00m 08s
Ilvan Petriiv
- My nediskutujeme. Jsem zastdnce hesla ,nad zdkaznikem nikdy nevyhrajes”. Nasi zakaznici
zatim ,,nedvejkujou” a nezkousi to na nas. Ti lidi nejsou zli. Chté&ji, aby se jim znacka vénovala.
Jan Koéenda
- Kdyz je problém, je potfeba ho vyfesit co nejrychleji. Pak se zdkaznik citi, Ze mame kvalitni
servis. Nespokojeni zdkaznici odejdou, a o negativni emoce se podéli. Kdyz to vyreSime,
zakaznik je spokojeny a vztah s nim se utuZi. SnaZzime se budovat vzdjemnou davéru.
Oldfich Sova
- SnaZime se negativni emoce pretvofit na pozitivni, protoze pak je z téchto lidi chodici reklama.
Stiznosti kon¢i u mé na stole. Ohanét se zdkonikem je vZdycky cesta do pekel. Vychazime vstfic.
Michal Krémar
- Taky se snazime vyresit problém a mit ve vysledku spokojeného zakaznika — chodici reklamu.
Ivan Petriv
- KdyZ je klient nefér, nereagujeme hned. Casto se snim vyporadaji sami nasi spokojeni
zakaznici. Ten jeho nazor ale musi byt Uplné mimo. Pokud je konstruktivni, hned ho feSime.

Kdyz pfijimadte do firmy lidi, musi uz mit ke znacce néjaky vztah? Jak se vam na né dafi hodnoty prendset?
- Vice ve videu od 01h 14m 06s
Oldfich Sova
- Hodnoty firmy se prolinaji s mymi. Clovék musi byt poctivy a moralni. Vnitini komunikace je
u nds otevienad, tykdme si a nebojime se resit problémy.
Jan Kocenda
- Interni komunikace by se neméla liSit od komunikace se zdkaznikem. Chceme, aby ndm novy
¢lovék nenabouraval kolektiv. Radi nabirdme lidi z obuvnictvi, protoze v ten produkt véri.
Ivan Petriiv
- Vnimam, Ze lidi, co chodi odjinud, jsou zvykli na normy namisto kvality. Zkorigovat je do tymu,
ktery tahne za jeden provaz, je skoro nadlidsky ukol. Snazim se co nejvic vytvotit podminky
k tomu, aby se u nas lidi méli lip nez kdekoli jinde — finan¢né ale i z hlediska zachazeni. Clovék
musi byt schopny podat sportovni vykon. Chci hrat prvni ligu. A ted je potfeba to dat
dohromady. V malych firmach neni jina cesta. SnaZzime se v lidech probouzet potfebu rist.
Jak definujete cilovou skupinu, jak méfite znalost znacky a jak segmentujete zakazniky?
- Vice ve videu od 01h 25m 18s
Michal Krémar
- Vime, kdo je nas zakaznik, ale skalovani zakaznikd podle bonity nedélame. Co se ty¢e méreni
znalosti znacky, statistiky nedélame. Zkoumame, jaké jsou reakce lidi, kdyz zminime nasi firmu.
Jan Koc¢enda
- Mdme Ctyti persony, pro které tvofime komunikaci. Zatim jsme se do brand-liftu nepoustéli. Je
pro nas dulezité, jestli o nas zdkaznici mluvi a jestli se vraceji. Planujeme méfit potencial pres
spolecnost Behavio.
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Jak vam znacka pomohla prfekonat soucasnou krizi? Co byste doporucili ostatnim majiteliim, aby rozvijeli?
- Vice ve videu od 01h 29m 00s
Michal Krémar
- Nam hodné pomohla ddvéra zakaznikG ve znacku a jejich sympatie. Doporucil bych
komunikovat se zdkazniky a zjistovat jejich nazor, protoze to spousta firem nedéla.
Ivan Petriv
- Zdlezi na tom, jak kdo déla byznys. Stejné se ale konci u toho, Ze kdyZ se znacka nechovd
poctivé a transparentné, tak dfiv ¢i pozdéji zklame svoje zakazniky. Budte divéryhodni.
Oldfich Sova
- Vlistopadu jsme museli ze dne na den zavfit vyrobu. KdyZ jsme zdkaznikim psali, kde je
problém, tak ndm zakaznici véfili. Tehdy jsem si uvédomil, Ze vtom je nase sila. Podnikatel
musi hlavné mit kvalitni produkt nebo sluzbu. Dal je duleZitd komunikace. Nejhorsi jsou
anonymni formulafe: je dobré aspon dat fotku toho, ,kdo za tim je“ nebo pfimy kontakt.
Nakonec nesettit na logomanualu — na podobé loga a toho, jak firma bude na trhu vypadat.

Jan Kocenda
- Lidi se Castéji vraci a jsou ochotni zaplatit za vyssi cenu. Vétsina znacek primdrné resi produkt
a aZ na to se snazi napasovat znacku. Vasky to udélaly opacné. Sdélujte lidem, kam smérujete,
aby s vami lidi mohli sympatizovat: brand je o emocich, o tom, co o nas lidi fikaji, ze jsme.
Primarni cil je ziskat si dUvéru zakaznikl. Pak je z nich chodici reklama.
- Vice ve videu od 01h 40m 29s

VSichni si zakldddte na vysoké kvalité. Zakaznik nemusi byt vidycky ochotny nakoupit kviili vyssim cenam.
Vénujete se spis retenci, nebo akvizici a jak podle toho komunikujete?
- Vice ve videu od 01h 38m 16s
Jan Ko¢enda
- Za posledni rok jsme hodné rozsifili portfolio produktd, takZe s retenci uz problém nemame.
Diky tomu se lidi vraci a komunikace uz je jina. UZ na lidi dosahneme napftiklad mailingem.

DEKUJEME ZA UCAST A TESIME SE NA DALSI SETKANI! A TO OPET ZA 14 DNi 7. 4. 2021 U TEMATU ,,LEADERSHIP
V DOBE KRIZE”,

ZATYM SOVA STUDIO A SOVA NET — ING. PETR MikSoviCc A NORA HAXHIDAUTIOVA, MISC.
HosTE:
MicHAL KREMAR, OLDRICH SOVA, IVAN PETROV, JAN KOCENDA
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