Priloha 1: Polostrukturovany rozhovor s marketingovymi specialisty

VR: Dobry den, nez zacneme, souhlasite s anonymnim pouzitim piepisu tohoto rozhovoru v médiu v
bakalaiské praci a jeho zpracovani pomoci 3 stran, tim se mysli riizné softwary?

MS1
MS2

: Dobry den, ano, souhlasim.

: Dobry den, ja také souhlasim.

VR: Dékuji, tak mizeme zacit.

VR: Jak byste definovali svoje cilové zdkazniky, na jakych skupiny a proc¢?

MS1

MS2:

MSI:

MS2:

: Tak urcité mladi lidé, ale az tak od 24 let, protoze se zaméfujeme na lidi se sttednimi vyS$Simi a
vysSimi piijmy. Vzhledem k tomu, Ze mame nastavenou cenu nad 60 K¢ v restauracich a nad 45
K¢ to ted’ bude v prodejnach. Takze urcité na lidi s pfijmem, ale spiSe na mladsi.

Na mladsi lidi se zdjmem o zdravy Zivotni styl nebo o vyloZené bio produkty. Vydefinovali jsme
si takovy dva zdkladni segmenty. Coz jsou maminky a informatici. Mladé maminky, které maji
zéjem jak sobé, tak i svym détem koupit n&jaky ten bio produkt s pfidanou hodnotou a nebat se si
trosku pfiplatit. Informatiky jsme si vydefinovali kvili tomu, Ze to je jednak majetny segment a
zéroven to jsou lidé, ktefi dost Casu travi v sedavém zaméstnani. Mizou ptemyslet nad tim, ze by
misto energetickych napoju, ktery k praci patii, presedlali na né¢jakou zdravéjsi alternativu, tedy
limonady, které nemaji tolik cukrii, coz je pfesn¢ nase znacka.

Cilime i na kavarny, které maminky Casto vyhleddvaji, ale nemohou kofein kviili kojeni a tak,
takZe by je mohla zaujmout limonada, ktera je povzbudi a je zcela ptirodni.

Nabizeli by se i studenti, ale tam jsme si pravée fekli kviili té cenotvorbé, ze tam pfimo cilit nebo
zabtedavat nechceme.

MS1: TakZe prosté na lidi, co nejsou tak citlivi na cenu.

VR: Mite néjakou misi a vizi?

MS2: Nase vize je rozesmat lidi z celého svéta.

MS2: Tato vize byla vystavéna na tom, ze prodavame produkty, které jsou zdravi prospésné a zaroven
cely ten brand je nadefinovany tak, Ze je takovy pratelsky a troSku trhly a vlastné i cela ta persona
toho majitele, ktery vlastné v ramci té marketingové strategie taky vystupuje a zastupuje dulezitou
roli takového blaznivého veédce. A tak to vlastn€ taky pfispiva tomu, ze muze lidi n&jakym
zpusobem rozesmat. Takze jak skrz ty produkty, tak skrz vlastng€ i tu komunikaci, takZe to je nase
vize.

MS2: A nase mise je vykouzlit ismév na tvaii pomoci nasich produktl, rozzafit den zdkaznikl nasimi
drinky se skvélou chuti.

MS1: As tim se vlastné€ poji i nas slogan, ktery pouzivame nase marketingové komunikace velmi ¢asto
a to tedy ,,S chuti do toho.*

MS2: Je to mifeno jak na zna¢ku jako takovou, tak a zaroven i na tu chut’, kterou jako nabizime v ramci
téch drinkd.

VR: ,,S chuti do toho* je i jeden z hashtagt ze?

MS2: Ano jde i o hashtage, protoze je to takovy tderny, dobfe se to pamatuje a zaroven nas to v ramci
positioningu i tros§ku odd¢luje jakoby od konkurentt.
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S tim, ze vlastné ta chut’ jako byla kraftova, fakt na miru, aby méla vliv na naladu.

Neni to jenom o téch pfichutich, coz sdm zakladatel této znacky nema rad. On nema réad slovo
»prichut* a vzdycky tika, ze déla chut’ a ne ptichut’. To byl taky jeden z hashtagii, co pouzival

»chut’ ne prichut™.

Tyto hashtagy jsou vylozené spojité s touto znackou nebo se pouziva bézné?
Ano, jsou vylozené spjaty s nasi znackou.

To jsme si vydefinovali specificky pro znacku.

I jsme vlastné povzbuzovali kdyztak zakazniky, co piesdileji nase piispevky, aby tyto hashtagy
pouzivali, abychom pomoci toho mohli sledovat a analyzovat sentiment v téch pfispévcich a
vlastn¢ jak si vedeme, jaké mame dosahy.

Jaké jsou vase cile marketingové strategie a komunikace? Jsou né&jak definovany a pripadné
rozdeleny do ¢asovych horizontd a jaké tam jsou?

MEéli jsme za cil zvysit sledovanost na socialnich sitich. S tim jsme vlastné i za¢inali tu spolupraci,
ze jsme ji chtéli navysit o 500 %. A to se nam i povedlo.

Protoze kdyz jsme zacinali, tak profil mél kolem 20 sledujicich.

A vlastné dalsi z naSich cild, tak co se tyce navdzanych spolupraci, tak jsme chtéli navazat aspon
5 spolupraci v prvnim pololeti. S tim, Ze vlastné sezona hlavni tak je v 1ét¢, takze jsme pocitali s
tim, ze jakoby na podzim uz to tak nepijde, takze jsme si vydefinovali ten podzim vlastné jenom
na prvniho ptl roku. A v té druhé polovin¢ jsme se chtéli udrzet s tim, ze ten trh je jako dost pies
saturovany, takze jsme pocitali s tim, Ze to nepljde jednoduse. Jelikoz jsme mala zacinajici firma,
takze jsme méli v tomto jako docela skromné cile.

No a co se tyce finan¢nich cili, tak ty jsme méli udrzet se nad bodem zvratu. Vlastné abychom
nebyli ztratovi Gpln€, protoze pan majitel se nechtél zadluzovat. Takze toto byl nas cil a ten se
nam taky povedlo naplnit.

Jo a zaroven tieba jeden z cilll, co se ndm nepovedlo naplnit, tak jsme chtéli zacit s email
marketingem. My jsme vlastné narazeli v ramci té€ch aktivit na to, ze jak fikala kolegyné, Ze jsme
potad jakoby zacCinajici znacka, kterd nema upln€ dostate¢né mnozstvi prostiedkd, ktery by mohla
investovat vylozen¢ do t¢ marketingové komunikace, takze se snazil majitel hodné investovat
tteba do rozsiteni néjakého portfolia zakaznikli, do zdkaznickych zaklady. Ale vylozené jako
marketingové aktivity, co se tyce tfeba PPC nebo prave toho email marketingu se ndm nepodafilo
naplnit kvuli tomu, ze tam byla néjaka budgetova jakoby restrikce — néjaka restrikce toho
rozpoctu, se kterym jsme museli nakladat svédomite.

To je pravda. Ze jsme vlastné jeli hodné ty low-cost takovy véci, a kdyz jsme délali e-mailing,
tak jsme to vlastné d€lali ru¢né. Ruéné jsme nastavovali newslettery a podobn¢, ale no a spise
jsme jeli sales mailing.

Takze jsou néjaky cile, které se ndm nepovedly.

Dalsi cil, ktery se ndm nepodatilo naplnit je to, Ze jsme chtéli aspoii na 10 Google recenzi. To se
nam nepodafilo, protoZe jsme nebyli schopni dostatecné namotivovat lidi, aby nam prosté davali
recenze.

No, takZe n¢jaky nedostatecny ohlas na ptispévcich, to je dalsi véc, co se nam nepovedla naplnit.
Tedy ten email marketing a ty recenze.
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N¢jaké e-maily jsme posilali, ale mame hodné nizkou response rate. V rdmeci toho to asi nebylo
bud’ dostate¢n¢ upoutavajici anebo jsme zvolili jako Spatnou strategii.

Meéli jsme jeden PR ¢lanek ve FOOD DRINKu. To je brnénskym magazin zaméfeny na gastro a
podafrilo se nam zvysit povédomi u B2B segmentu. Ale uz jsme neopakovali tuto aktivitu, ani
jsme si na to nevyclenili budget.

Jaké jsou silné a slabé stranky této znacky?

Nase silna stranka je urcité, ze tato znacka ma potencidl, jelikoz je dostate¢né odlisna od
konkurence.

Slabé stranka je, Ze mame stale nizky povédomi v o€ich spotiebitelil tady v Brné, coz byl vlastné
nas prvotni cilovy segment se zaméfit hlavné na Brno nebo na Jihomoravsky kraj. A az potom dal
jakoby distribuovat v souvislosti s tou vizi potom tfeba expandovat na zahranicni trhy a prodavat
se to tam pod néjakou licenci, jak to funguje tfeba u Coca coly. Ty to tam vyrabi jakoby ze to
vSechno nevyrabi ten majitel, ale mizou to vyrabét ty zahranicni podniky, ktery plati licenci.

No a co se tyce slabych stranek, tak urcité i ta saturace trhu, protoze téch limonad je hodné. Jsou
tady limonady, ktery uz maji zavedeny silny znacky a jsou tady prosté limonady jako kofola, ktery
prosté kdyz n€kde jsou v podniku, tak jedou prosté na licenci, ze ten podnik uz nemuze prodavat
jiny znac¢ky limonad, coZ nam potom stézuje penetraci toho trhu a maji pod sebou prosté podniky,
jako jsou tieba Rebelbean a podobné. Coz jsou podniky, kde my bychom prodavali dobfe, protoze
jsou to podniky, které maji podobné nastaveny brand a vlastné chodi tam naSe cilovka. Ale
bohuzel prosté nedafi se ndm penetrovat tyhle podniky.

Dalsi slabou strankou jsou vyrobni naklady, bych fekl. Protoze to je vlastné taky asi v navaznosti
na to, co fikala kolegyné, Ze fada podniki preferuje vyrabét svoje vlastni limonady, at’ uz prosté
typu limonada v plechovce, kdyZ maji rozjetou né&jak lip technologii nebo limonada typu, zZe si
udélaji proste sirup a jenom to zalej sodovkou, takze tam ty vyrobni naklady jsou mnohem nizsi
nez porovnani jakoby s tim vyrobkem, ktery nabizime my.

My méme vlastn¢ vyrobni naklady 25 korun na plechovku, coZ prosté s téma marzema, kterych
jsou, tak je to extrémné vysoko a musime prodavat prosté pod vyssi cenou. A to je taky diivod
jako proc¢ je to problém, ale zase na druhou stranu délat kompromisy v té vyrobé nechceme.

Protoze by nam to podkopalo znacku
Presné tak

Nase znacka je zalozena na tom, Ze to jsou bio kvalitni limonady s nizkym obsahem cukru a zZe
maji i n¢jaky funkéni aspekty. Prave tieba je tam nebo nalada, ktera t€ vic nabudi.

A vlastné z toho divodu je tieba pfemyslime, Ze se vydame i tu sirupovou cestou, ale to je zatim
planech.

Co je naSe dalsi silna stranka?

Ja si myslim, Ze naSe silna stranka je urcité v kvalité toho produktu, Ze mame hodné co nabidnout
a jako troufam si tvrdit, ze na tomto trhu je to jako jedinecny produkt. Coz je potieba dobie
odkomunikovat tém zakaznikim. Skrz to abychom snizili tu jejich citlivost na cenu, ale urcité po
ochutnani tak ta limonada nechutna jako nic, co na tom trhu dal§iho je.

Cili co se vyroby tyce, tak tam nejsou pouzivany zadné koncentraty. Viechno je Gerstvé ovoce,
ale to jde poznat i z té chuti. Takze to jsou takovy dvé naSe nejsilngjsi stranky.
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Jaké jsou vase hrozby a pfilezitosti?

Do hrozeb by se dala zahrnout pravé ta saturace trht, kdy v soucasné dob¢ téch znacek je preci
jenom jakoby hodné, ktery vyrabi podobny véci. Ale nasi vyzvou nebo pfilezitosti je prave to
odkomunikovat, v ¢em jsme v ramci toho trhu odlisni, coz jako ty miizes vyrabét bio limonadu z
koncentrati a mizes ji vyrabét jakoby na nizkou cenu. Tohle se dé¢je tfeba v dm, tam si koupis
taky bio limonadu, ale stoji 50 K¢, ale tfeba tady za 20 korun, 30 korun.

A dal$i hrozbou je urcité i za tim jakoby mala velikost podniku, kdy nemame takovou vyjednavaci
pozici, at’ uz co se tyce od odbératelti nebo i dodavateld. Kdyz se vlastné i snazime néjakym
zpusobem ty dodavatele segmentovat, protoze kdyz si zavisla jenom na jednom dodavateli, tak si
s tebou miZze zacviCit skrz to, zZe zvysi tfeba cenu nebo ma pozdni dodavky. TakZe i tohle je
hrozba.

A prilezitost z toho je urCit¢ pravé to, ze bychom ty dodavatele né&jakym zpisobem
rozsegmentovali a uz na to vlastné i majitel pracuje delsi dobu. Ale u néj je problém, ze on, nebo
problém, jakoZe v nécem je to problém a v néfem je to vlastné super, Ze on klade dliraz na kvalitu
a uplné jako ne kazdy tfeba bio pomerance nebo bio citrony, které jsou na trhu k dostani, tak
vyhovuji tém jeho kritériim.

Emm problém je momentalné ekonomicka situace, protoze je vysoka inflace a moc to nepfispiva
tomu, Ze by lidi chtéli byli ochotni utracet. TakZe to je urcite jako jedna z nejvétsich hrozeb, se
kteryma jsem momentalné potykame, a to je proste to, zZe jako z analyzy toho trhu prosté vidime,
ze lidé ted’ka sahaji po levnéjsich produktech a tady ty jakoby luxusni prozitkové produkty, jako
je tieba ta limonada, tak na to ted’ka Setfim, takze to to se snazime potlacit nebo prolomit.

A urcite jako pfilezitost, co se tyce n¢jakého rustu trhu, tak vidime ted’ka v Praze. Tam bychom
chtéli proniknout do B2B, protoze tam piece jenom je ta ekonomicka situace lidi je trosku jina,
protoze maji vyssi platy. A dal urcité se chystame v prub&hu dalsich let do Némecka, protoZze mam
ty platy, jsou taky uplné jinde a tam je ta citlivost na cenu niZsi u tohohle typu produkti, takze
urc¢ité Berlin, Mnichov a podobné.

Nasi prilezitosti je i zaroven zména vyrobnich technologii. V tom slova smyslu, Ze kdyz za¢nete
vyrabét n&jaky vétsi objem, coz jde ruku v ruce, teda s tou expanzi, tak mate potom uspory
z rozsahu. Tam jde o to, Ze ¢im vic vyrabite, tak tim jsou mensi naklady na dodatecnou jednotku
toho produktu.

Urciteé chceme snizit ten fix, tedy podil fixnich naklada.

Nektery ty technologie jsou ne upln€ moderni, ale samoziejmé to vyzaduje vyssi vstupni naklady.
Abychom se dostali o level vyse, takze to je taky prilezitost.

Kdyz se vezme tvorba bio limonad s originalnim slozeni podle Porterova modelu péti sil, tak jak
se znacce dafi?

Mohli bychom se nejprve srovnat s konkurenci. No, tak ur¢ité jako mame nizky podil na trhu tady
urcité, jako jsou limonady Zichovec a Kofola to tady ma asi nejvétsi podil na trhu, momentalné
co se ty¢e B2B.

A kdyz se pak zamétime vic jesté na ten segment bio limonad, tak....

Tam je ten Zichovec hodné. To bych fekla, Ze je jeden z naSich nejvétSich konkurentd. A jesté
dalsim konkurentem je Kitl.
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Urcité jako jsme jedna z téch nejmensich znacek tady, na druhou stranu zase mame docela
kontakty, takZe se je snazime ted’ka vyuZzivat a snazime se néjakym zptisobem dostat k tém
podniktim.

Co se odbératelil tyce, tak na to ted’ka klademe aktualn€ nejvétsi diraz na néjaky rozSifovani
odbératelsky zakladny. Vydefinovali jsme si takovy jako dve oblasti, ve kterych chceme néjakym
zplisobem navazovat spoluprace — jednou z nich jsou bio obchidky/ fetézce, kdy jsme primarné
tady po Brn¢ navazali n¢ktery spoluprace a potom dal kavarny jsou tady v tom segmentu a potom
jsme se rozhodli, Ze na to pijdeme jesté upln€ jinou cestou, a to, ze praveé navazeme ty B2B
spoluprace, coz znamena spoluprace primarné s I'T korporaty, ktery by v rdmci néjakych firemnich
benefith mohli tuhle limonddu distribuovat.

Na tom momentaln€ jsme ve schvalovacim procesu. Tam se to fesi pfes matetské spolecnosti,
takze tam jesté cekame. Ale myslim si, Ze se ndm to asi podafi.

U dodavatelt je velky nedostatek v tom, Ze zatim nejsou dostatecné segmentovany a klademe
vysoky dliraz na kvalitu téch dodavateld. Zaroven nékteré zbozi nebo néktery ovoce je sezénni,
coz vlastné taky déla potom vykyvy v rdmci té produkce.

To se snazime vlastn¢ potlacovat tim, Ze madme jakoby dodavatele, ktery odebira z riznych ¢asti
zemekoule, takze vlastné uz dostdvame tfeba pomerance za Argentiny v momenté, kdy neni
sezona v Argenting, a tak je dostaneme zase odjinud. Takze tim se snazime jakoby stabilizovat ty
dodavky abychom mohli vyrabét nonstop.

A zaroven se tady to riziko snazime eliminovat tim, ze majitel vyviji konstantné novy pfichuté
limonad. Coz trvd vzdycky delsi dobu, ale je to kvili tomu, Ze chce mit vSechno hezky
podchyceny a nechce pustit na trh néjaky produkt, ktery neni kvalitni a snazi se zaméfit proste
vic tfeba dejme tomu na néjaky bylinky nebo na lokalni produkty — tfeba jablka a tak, ktery maji
niz§i naklady, a u kterych jde ta segmentace dodavateld jednoduseji udélat.

Ted jsme uz u novych substitutu. Tak tam bych fekla, ze ta hrozba nebo vyjednavaci sila proti
nam je nejmensi, protoze my jsme pomérné nova firma a vime, jak je prosté t€zky na ten trh
vstoupit. Takze v podstaté ty novy podnik jako pro nas nejsou néjak extra hrozba, protoze se
dostate¢né odliSujeme, takze tam bych hrozbu nevidéla. Problém jsou uz ty zavedené podniky.

Zavedeny podniky a zaroven nam trochu nehraje do karet u téch substitutl ta ekonomicka situace.
Lidé mohou substituovat jakoby nahrazovat, ten na$ produkt produktem levnéjsim, ktery neni tak
kvalitni a tfeba neni ani v bio kvalité. Protoze nejedna se jakoby o produkt, ktery potiebujes na
denni bazi. Je to feknéme harmonicky produkt jakoby, ze kterého mate potéSeni.

Jak znacka zvlada ustavat vSechny faktory PESTLE analyzy, které ji ovliviiuji?

Co se politickych faktoru tyce, tak co by tam mohlo hrat roli viibec je oznaceni toho bio vyrobce
ne?

To je spis legislativni. Ovliviiuji nas danové zmeény, ale to je taky ¢astecné legislativni. Jenomze
¢im Ze vlastné tim, Ze se ménili prosté danové sazby, tak to nas docela zasahlo. Tyka se nas uz i
spotiebni dan, tak to ndm docela zasahlo a zasahlo nas i to, Ze se zrusila spotiebni dan na tiché
vino. Protoze zaroven s kavarnami, tak jsme oslovovali i rizné, hipsterské restaurace a podobné
jakoZzto nahrazka alkoholu. Snazili jsme, méli jsme 1 kampan prosté na suchy unor. A tim, Ze
alkohol prosté¢ mél na sobé€ tu spotiebni dai, tak byl drazsi a ted’ momentalné nase ceny vzrostly
a vin ne, takze s alkoholem uz se ndm nedafi az tak dobie konkurovat. Uz lidé nechtéji tolik suchy
unor. Ale no radsi si koupi tfeba to vino, takze tam to nas zasahlo docela. A jinak co se tyce
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politiky tak ta nejista situace jako jsou momentalné ty konflikty, tak lidé prosté nevi, co bude a
Setfi, coz jde citit.

Coz je jakoby na pomezi s t€émi ekonomickymi. Ekonomické faktory.... sem patii relativni
zdrazovani cen a tim padem jakoby substituce né¢jakyma jinymi produkty nebo uplny omezeni
tteba limonad, ktery prosté nejsou jako nutné€ potfebné k zivotu.

Co se tyce socidlnich faktorti, tak tam....

No. Tak momentalné, jako uz nastésti znova bude sezona, kdy lidi budou vic chodit ven do
restauraci, do kavaren, takze tam se nam to zlepsi. Ale jako v zimnich mésicich se musime pfiznat,
ze celkové mame jako problém prodavat, protoze za prvé lidi az tak nechtéji pit limonadu, kdyz
je zima a za druhé az tolik nechodi ven a kdyz uz, tak si opravdu zajdu prosté spis na kavu nebo
néco teplého — na svarak, ale ted’ zase jak bude sezona, tak zase budou zahradky, a to uz se nam
bude dafit lip, takze snazime se vzdycky maximaln¢€ vyuzit tu jarni a letni sezonu. Na zimu tak
mame extra pfichut’ coz ted’ vlastn¢ byla limonada se zazvorem, tak to se snazime vyuzit a potom
ted’ budeme cilit na ty sirupy, ktery teda si myslime nebo predpokladame, Ze se budou prodavat i
v Zim¢.

A zaroveil tu zimu jsme se snazili néjakym zptsobem pokryt pravé t€émi spolupracemi, tieba s
korporatem. Kdy vlastné dostava$ jako zaméstnanec, Casto takovy véanocCni balicek tieba a
soucasti néj, nebo i firemni vecirky, souc¢asti nich pravé mtze byt ten nas produkt, takze tim
padem jsme se snazili jakoby cilit tady na tu skupinu i z tohoto divodu.

A délali jsme vlastné€ i sponzoring plesu na Mendelove univerzit€. Tam jsme se to snazili pokryt
a loni na podzim jsme byli soucasti konference o podnikéni.

Coz je taky jako uz mimo sezonu docela. To byl nékdy fijen tusim, takze to bylo taky fajn.

No, takze tam se nam ty prodeje potom zvedly, takze zimu se snazime n¢&jak piezit a 1éto si
uzivame.

Technologicky faktory to mame docela propracovanou technologii vyroby, takze pro nas jako ta
zmeéna toho technologického prostiedi urcité neni hrozna, tam se vezeme. Tam jedeme na viné. A
protoZe vlastné majitel tim, Ze je biochemik, mé vystudovany doktorat tak tak si rad hraje se
senzorovou analyzou, pouzivame i umélou inteligenci v procesech, takze tam se nam dafi.

Jo, jako to je jedna véc. Druha véc je tam prostor pro zlepSeni, ale tam je ta premisa toho, ze prvné
musime navysit jesté o né€kolik desitek procent prodeje, aby ten vstupni naklad pro vyrobu byl
nizsi.

Resili jsme lis, ale ur¢ité bychom do budoucna chtéli i vlastni sta¢irnu, kterou bychom chtéli
pronajimat, ale momentalné si potiebujeme na sebe vydelat. Potom chceme fesit to rozsifovani.
A az se dostaneme pies tenhle bod tak jako bude dobre.

KaZzdopadné jako néjaky technologie uz vyhlidnuté mame, u kterych bychom pak do budoucna
méli zajem, a ktery by tu vyrobu usnadnili a vlastné nedavno jsme dokonce i implementovali do
vyroby novy zpusob sterilizace. V soucasny dobé muzeme produkovat na suchy sklad, coz
znamena, Ze nemusite ty limonady konstantné chladit, coz vyzaduje vyssi naklady na né&jakou
ledni¢ku nebo néjaky chladici box

Podniky, které od nés odebiraji, tak momentalné jako zacali brat vétsi objemy tim, Ze uz nejsou
prosté limitovani tou chladnickou, takze to nam urcité taky pomohlo dost.
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: A to jsme vlastn¢ udélali primarné na zadost podnikl, které vlastné sami nadhodili, Ze to
skladovani takového typu limonad je u nich problém prave kvuli tomu, ze tifeba nemaji v ramci
té své provozovny dostatecny mnozstvi téch chladicich boxti nebo dostate¢né kapacity na né.

Legislativni... tam jsou ty dan€ no. Zavadéla se spotiebni dan, ktera se nas dotkla.
Dale se ménila sazba DPH z ptivodnich 15 % na nynéjSich 21 %.

A co se tyce ekologie, tak tam uvazovali jsme, Ze zavedeme.... My jsme zacinali se sklem, pak
jsme se presunuli na plech a ted’ uvazujeme, ze bychom znova zavedli sklo. At uz do néjakych
enviromentalnich opatieni a podobné. A co nés teda ovliviiuje, tak pti dodavkach ovoce a podobné
tak urcité néjaké sezénni vlivy. To je asi na$ hlavni jako environmentalni problém. Tam, kdyz se
jako néco stane s témi dodavkami, tak to miize znamenat opozdéni i o tyden az dva, coZ je pro
nas jako problém na vyrob¢, takze to se snazime minimalizovat, ale dafi se nam to, ale to jsou
urcité vlivy jako co nas tahnou nejvic. A potom co se tyCe prodeju, tak urcité pocasi, protoze kdyz
je venku skaredé, lidi nechtgji jit ven.

Taky néjaka sezénni Groda, jaky je zrovna rok, protoze tim, ze délame bio limonady, kde nemtzete

pouzivat pesticidy nebo n¢jakych hnojiva, tak vlastné¢ v§echny rostliny jsou mnohem haklive;si
pfimo na tu sezonu, na to pocasi, jak fikala kolegyné. Nebo na néjaké napadeni Skiidcem.

Coz pak ma vliv na tu chut,, ale i na tu cenu.

V jakych firmach nebo znackach vidite nejvétsi konkurenci? At uz teda z pohledu ceny nebo
sloZeni.

Urcite kofola, to je nas hlavni nepftitel ¢islo jedna.

Pod kofolou si piedstavte nejenom tu samotnou kofolu, ale cely korporat. ProtoZe oni maji pod
palcem tieba Leros, coZ jsou bylinky a dé€laji i ¢aje.

A potom je tam ten Kitl, Zichovec, a jesté dalsi ty firmy. Ale urc¢ité Kofola. Jde o korporaty, ktery
maji licence a smlouvy podepsany s témi podniky, kam je chceme jit a my tam nemtizeme, dokud
jsou tam tyhle podniky. ProtoZe oni maji vyhradni zastoupeni a oni jim poskytuji tfeba slunecniky
podobné, my uz prosté v momenté, kdy si obhlizime tu podniky, uvidime tam slune¢niky od
kofoly, takze je jasny, ze nemame moc velkou Sanci. Ale i tak zkusime navazat komunikaci,
zjistime, jestli tieba, protoze oni nékdy s nimi nejsou uplné spokojeni, tak s nimi pak rozvezou
spoluprace, ale prosté pokud ma podnik spoluprace s kofolou a jinymi, tak my uz se tam fakt jako
nedostaneme, ani kdybyste se na hlavu postavili. A bohuzel to jsou ty nejvétsi, kavarny, kam my
bychom chtéli a vime, ze bychom od nich méli nejvétsi odbyt. No, takZe to jsou nasi nejvetsi
konkurenti.

Takze z toho diivodu jsme se vlastné i uvédomili, Ze je lepsi se zaméfit praveé na ty bio obchidky
a zaroven se trosku vic zaméfit na cenu a tieba zménit prave tu technologii vyroby, protoze s tou

nasi cenou, ktera je de facto nevim 1 a ptl nasobna az dvojnasobna je mnohem t€zsi ty odbératele
zaujmout, obzvlast’ v soucasné dobg.

Tam je prosté problém, Ze potfebujeme, aby tu limonadu ochutnali. Musime objevit n&jaké akce
a snazime se d¢lat i eventy, aby ty lidi uz prosté vidéli, protoze lidi Casto nechtéji utracet za novou
véc, boji se to ochutnat, ze to nebude stat za to, tak to zkouSime takto skrze néjaké eventy a
podobné. Ale fakt potfebujeme, aby co nejvice lidi tu limonadu ochutnalo a potom uz budou
ochotni si pfiplatit.
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Nejveétsim problémem jsou zacatky a zaroven i mit jako dostatecné Sirokou sit’ distributort v tom
slova smyslu, Ze k malokdo, kdyz ho zaujme néjaka limonada, tak plijde pfimo na stranky té
limonady a bude si ji objednavat. Jsme se pokouseli rozjet e-shop, kde si prosté mohli zakaznici
napiimo od nas objednat limonadu, ale vétSina téch prodejii nebyla tady z toho e-shopu, tam to
bylo minimdlni procento, vétSina byla pravé pres néjaky ty prostiedniky, at’ uz to jsou kavarny,
nebo prave typy bio obchody.

Takze ten e-shop jako budeme urcité€ rusit, protoZe to nema cenu ho udrzovat.

Rusit nebo jsme jesté premysleli nad tim, Ze bychom ud¢lali balicky specialni néjaky testovaci
balicky na zacatek, ktery by byly tfeba za zvyhodnénou cenu. Abychom ty spotiebitele naucili
chodit k ndm na ten na§ web a objednavat si od nas na ptimo, protozZe pro nas to, co se n¢jaké
finan¢ni stranky véci znamend, ze z toho budeme mit mnohem vyss§i marzi, nez kdyz prodavame
pres néjakého prostiednika, ktery si taky jako ukousne z toho celkového kolace docela velkou
¢ast téch penéz.

A s tim, Ze jsme vlastné pfemysleli, ze bychom rozjeli vlastni merch s postavou vlastné toho
majitele, protoze si myslime, Ze to je vyrazna persona a myslime si, Ze to je presvédci ty lidi, aby
prosté zajedno nakupovali na tom e-shopu ten merch anebo potom, piipadné i ty limonady, aby
se jim to vyplatilo postovny. Takze tohle jsou ted’ka dv¢ varianty, ktery zvazujeme.

Je konkrétné tady v Brné néjaka firma, ktera je ptimo Vasi konkurenci?

Je to je tady Loklok kombucha, neni to upln€ ze ptimy konkurent z dtivodu, ze prosté to neni
limonada, ale kombucha, ale urcité je to substitut a maji silnou znacku, takze to je urcité cislo
jedna.

Tahle znacka ma mnohem vic rozjetou marketingovou komunikaci a zaroven nektery ty aspekty
toho produktu, tieba co se tye vlivu na zdravi a tak, komunikujeme podobné nebo
komunikujeme, méame za cil ho tak komunikovat.

A vlastné i co se tyCe jako konkrétnich kampani, tak casto se nam stane, Ze nas ve stejnou dobu
napadnou stejné véci. Takze potom mame opravdu téeba ten suchy tnor, ono je to takova klasika
jako co si budeme, ale méli podobné provedenou tu kampan, no, takZe tam bojujeme vlastng s
tim, Ze kreativn€ jsme dost podobni, a musime a chceme se od ni co nejvic odlisit.

Jo, a to si myslim, Ze co jsem bio limonad tyce, tak to je tady asi vSechno.

Potom je tu jeden z lokalnich kraftovych pivovard, se kterym mame podobné nastaveny styl
komunikace skrz i né€jakou jakoby personu dejme tomu. Ale my jsme to vlastné vyuzili v nés
prospéch, takZe nyni s nim mame strategické partnerstvi. Byli jsme soucasti jejich newsletteru,
takze tam dlouhodobé¢ spolupracujeme.

Co se tyce ucasti na néjakych akcich, Brno je skvély v tom, ze je tady strasn€ moc femeslnych
slavnosti, jakoze lokalnich akci, veletrhii a podobné. Takze tam jsme byli spojeny tieba v ramci
stanku prave s tim pivovarem. Vyuzili jsme vlastn¢ toho néjakym zptisobem jako distribuovat pod
jednou stiechou, doslova.

S tim, Ze vlastn€ oni jsou radi, ze maji n¢jakou nealko alternativu, Ze vlastn€ k nim potom ptijdou
vic jakoby rodiny s détma nebo prosté chlapi, kdyz si kupuji pivo, tak koupi i manzelce limonadu
nebo détem. Takze jsme potom jak my, tak zastupci pivovaru spokojeni, protoze se takto
dopliujeme.

Dale spolupracujeme s jednim fetézcem pekaftstvi.
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Co se téch konkrétnich podnikl tyCe tak mame tady zastoupeni ve dvou nebo tfech bio
obchtidcich.

Pak mame asi Ctyfi kavarny, dve restaurace, hodné se nam dafi v téch pivovarech.

A jednu vaflovou fransizu, ale tam paradoxné, teda se ndm Uplné stoprocentné nedati a myslime
si, Ze je to kviili tomu, Ze kdyz si ¢lovék objedna sladkou vafli, tak uz nechce sladky népoj.

Kde se nam fakt jako nejvic dafi, tak jsou ty pivovary.

Ted’ka mame v jednani distribuci i co se tyc¢e online supermarketu nebo dovazkovych sluzeb.
Vlastn€ uz méame i tfi podniky v Praze, takze tam taky expandujeme.

S tim ze teda majitel potom jesté zprostiedkovava i white labelling, a tam mame zatim tu$im
navazany 3 spoluprace.

White labelling, to je koncept, kdy my zajistime vyrobu limonady, ale nebude se produkovat pod
na$i znackou, ale ta dana znacka si ji bude produkovat jakoby pod sebou. Reknéme, Ze tieba
kofola by méla néjakou specialni matovou edici tfeba. A my bychom jim to vyrobili a oni by to
pak prodavali pod svou znackou, ale neznamena to, Ze s nimi spolupracujeme potad to jsou nasi
konkurenti.

A my jsme uvedeni jako vyrobce potom vzadu vlastng, takze jakoby né&jakym zptisobem jako i
nas je to dobry PR, ze vlastné tady ty vétsi znacky si vazi nasi receptury. Ale samoziejme je to
vlastné i tak trosku konkurence, takze urcité primarn€ se snazime pod nasi znackou. Ale délame
ji white labelling ted’ka.

Potiebujeme se co nejvice stidle zamérovat na nase zdkazniky, protoze prochdzi strasné dlouho
AIDA modelem, a to se odrdzi na naSich trzbach. Mame celkové problém, aby o nas védéli a
potom aby prosli co nejrychleji AIDA modelem.

Jaka je vaSe aktualni marketingova strategie?

Aktualni strategii mame né&jakym zptsobem konceptualizovanou. Snazime se ted’ka rozjizdét
B2B spoluprace, protoze kdyz se do téch podnikti dostaneme, tak oni uz nas budou protlacovat,
budou nas chtit prodat.

Jako hlavni strategii si urcit€ chceme nechat tu diferenciaci, nechceme jit s cenou doli. Protoze
si myslime, Ze se jako dostatecné odliSujeme, akorat prosté potfebujeme, aby si k ndm lidi dostali.

Aktualné jsme vytizeny diky navazovani spolupraci, takze ocenime jakékoliv kreativni napady
na novou marketingovou strategii. Kterou sice vydefinovanou mame, ale jedeme ted
v udrzovacim rezimu, kdy feSime jiné véci.

Potiebovali bychom vytvofit néjakou kreativni kampan, ktera by zaujala.

Obzvlaste ted’ se hodi, jelikoz se blizi naSe sezona a tim padem budeme mit Sanci Vase navrhy
implementovat na konci kvétna, kdy budete Vasi bakalarskou praci odevzdavat.

A to by nam velmi pomohlo.

TakZe néjakou, jako idealné tfeba letni kampan od ¢ervna do srpna, kdyby se Vam néco podatilo
vymyslet, udélala byste na zavér n¢jaky akéni plan, ktery by se nam hodil, jelikoz ten ted’ka
nemame.

Pro novou kampan jsme schopni vymezit 10 000 K¢ na mésic, tedy celkové 30 000 K¢ na 3
mésice.
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: S tim, Ze se nebranime vibec k ni¢emu, miZze to byt n¢jaky zazitkovy testovani, miize to byt
n¢jaka soutéz, muze to byt vytipovani néjakych ucasti na akciich, mizou takovy ty ¢lanky,
muzeme to vSechno nalit tfeba do socialnich siti. Nechame to asi jenom na Vas.

Asi jediny, ¢emu se branime, tak asi byt spojovani s né¢jakyma politickymi skupinami a né&jaky
extremismy, a s nasilim. Nevadi ndm troSku ztfesténost, ale radi bychom byli family friendly skrz
nasi cilovku. S tim Ze bychom tu cilovku radi zachovali, ty dvé cilové skupiny.

Ted’ka aktualng, co se strategie tyce, tak socialni sit€¢ mame v néjaké udrzovaci fazi, budeme fesit
kampani na léto kdy nam zac¢ina sezdna a do té doby feSime hlavné zaopatieni. Co se tyce néjakych
potencialnich novych odbératell, abychom zase rozsifili tu podnikovou zékladnu.

Za nami uz je jakoby ta strategie, kdy jsme se snazili oslovovat hlavné IT firmy a korporaty,
protoze ty balicky se vétSinou télem pfed Vanocemi, takze to jsme délali tenhle podzim a ted’ka
aktualné tu strategii teprve vymyslime na léto.

Délame si prizkumy.
S tim, Ze vime o tom, Ze pro nas piSete bakalarku, takze i tak trosku cekame, co navrhnete.

Na to, Ze jsme maly tym, tak je toho potfeba délat hodné. Ocenili bychom i n¢jaké akéni plany.
Vice si jako rozdélit ty priority zase né€jaky responsibilities, moznd i n€jakd automatizace
¢astecna.

Ted v souvislosti s Al, je fakt ze nam muze trosku ulevit. My jsme se o to i trosku pokouseli v
ramci jedné kampané minuly rok na zacatku jsme délali Al kampan, ktera se teda nedockala az
takového ohlasu, ktery jsme oc¢ekavali. Ale zaroven jsme chtéli n¢jakym zpiisobem si otestovat tu
efektivitu.

Takze tam asi cesta nevede, ale urcité bychom chtéli Al néjakym zplisobem implementovat,
protoze jako opravdu by nam to ulehcilo a je to je to low-cost feSeni.

Porad pfece jenom jsme startup. A ze ten rozpocet neni Uplné takovy, jaky bychom tfeba
potencialné chtéli.

Mate vyvéseny plakaty nebo jak se o vas potencionalni zakaznik mize dozvédeét, kdyz jde po
mesté?

Mame v naSich partnerskych podnicich, konkrétn€ v t¢ vaflarné mame billboard. A jinak mame
plakaty v bioprodejnéch, ty jsou vlastné¢ A4 a tam mame vypsané funkéni ingredience, mame tam
vlastné partnerské prodejny. A potom co se tyCe online komunikace, tak pfi e-mailingu pfi
navazovani spolupraci tak posilame do korporatu posilame prezentaci, ktera vysvétluje benefity
a do podnikd kde chceme prodavat, tak posilame letak, kde mame vlastné napsané vSechny
benefity, jak probiha vyroba, néco o nas a mame tam cenik.

S tim, Ze vyloZené néjakou jakoby billboardovou kampan délat nechceme, respektive nemtizeme,
protoze to je nakladna.

Kdyz jsme ve stancich, tak tam jako mivame tfeba i vlajku a tak, ale jinak ne no.

A zaroven jsme potadali asi dva eventy — takové udalosti, kdy jsme se domluvili na naSich
partnerskych prodejnéch, ze si tam otevieme na par dnt sviij takovy mini stanek a budeme aktivné
komunikovat s potencialnimi zakazniky, ddme jim limonadu na ochutnani, pobavime se o tom,
co by mohlo byt lepsi. Tohle jsme vlastné d€lali minuly Vanoce, kdy jsme je vytvorili vano¢ni
balicky, a to byla pro zménu kampan, ktera se setkala s uspéchem.
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Tam jsme cilili hodné, tfeba i na podporu imunity, a to opravdu fungovalo, to jsme vyprodali
vSechny vanoc¢ni balic¢ky, a to jsme byli i pfekvapeni, ze to uspéch mélo takze, urcité jako i s
vano¢ni tématikou se da.

Jo, takze mimo 1éto funguje i ta vanocni tématika coz nas prekvapilo. V né€em je fajn, Ze ta cena
je vyssi a ze prosté jako babicce nebo dédovi asi limonadu nékde ze supermarketu k Vanociim
nekoupis, ale dost zakaznikt pravé tikalo, ze tfeba premysleli, co prarodi¢tim koupit, a tak balicek
tim Ze byl hezky zabaleny, byl vlastn¢ docela komplexni darek.

Je v Brng€ nebo jiném mésté automat s limonadami?

V automatech neprodavame a je to prave z toho dtivodu, Ze nechceme ptsobit jako bézny produkt
nebo jako k bézny spotiebe. Cilime na to, Ze jsme az fakt luxusni produkt a jsme jakoby zazitkovy
produkt, takze i z toho diivodu tieba nechceme ani do zadného supermarketu. Ale chceme opravdu
byt jenom v bio obchidcich, v kraftovy prodejnach ani tfeba jako co se tyce kavaren, tak
nechceme byt tfeba ve Starbucks nebo takovych téch klasickych prosté klasickych podnicich
k rychlé spotfebé. Ale chceme byt spojeni pro ty zakazniky s piijemnym zazitkem, kde se citi jako
S$tastni, nabuzeni, plni energie, nebo naopak jako uklidnéni. Tieba cilime i okrajové na sauny,
nebo prosté n&jaky jako dobry, hodné dobry fitness centra. Ze chceme si zachovat jakoby v ten
pocit jakoby toho luxusu a toho luxusniho dobrého zazitku.

Kterym se zaroven potom lépe argumentuje i ta vy$si cena, kterou jakoby nemtzeme nastielit
uplné nizko, protoze by to potom bylo prodélecny pro nas. TakZe ten punc luxusu tam hraje velkou
roli a zaroven automaty ne i kvili tomu, Ze kdyZ se podivas na to portfolio napoju, ktery tam jde,
tak to jsou napoje okolo 30 korun. My jsme tam byli schopni prodavat za 50. Coz je otazka, kdo
by si to koupil.

Nechceme se s dalsima produkty konkuren¢né spojovat, protoze chceme byt jakoby jina
kategorie. TakZe je to i z diivodu segmentace trhu, pro¢ nejsme v automatech.

Jakym zplsobem Vam davaji zdkaznici najevo spokojenost nebo nespokojenost s vyrobkem?
Pokud tedy mate néjakou zp&tnou vazbu.

Prave s tou zpétnou vazbou bojujeme tu moc nemame. Madme samoziejmeé laiky na socidlnich
sitich a podobné. Obc¢as nam nékdo i napiSe komentat, ale je to malo, takze urcité tu zpétnou
vazbu... potfebujeme si k ni dostat. A vlastn¢ nejlepsi zpétnou vazbu, kterou jsme méli, byly
pravé ty eventy, kde vyloZzen¢ jsme dostali jakoby slovni zpétnou vazbu s tim, Ze jim ty limonady
chutnaly, takze to vlastné tam jakoby i nejvic budujeme ty blizké vztahy s témi zakazniky.

Jojo s tim, ze zaroven jakoby na webu, a i podle mé na Instagramu a na Facebooku mame
telefonni ¢islo nebo minimalné mail, tak ktery se mizou zakaznici obratit a komunikuji
prostfednictvim néj ptimo s majitelem.

A s tim ze jakoby Casto prosté sdilime néjaké ankety nebo ve ptispévcich piSeme otazky, bud’
jako vSechny piispévky obsahuji n¢jakou otazku, ale zatim se ndm teda moc nedafi to nase
publikum aktivovat v tomto.

To je asi jeden z naSich jako nejvétSich marketingovych, co neni spojena s finan¢nimi cili a
s prodejem, tak je to vlastn¢ naSe nejveétsi jako vyzva a zaroven slabina. Dostat tu zpétnou vazbu,
které bychom si velmi vazili.

To byla posledni otazka. Dékuji vam moc za spolupraci.

My taky deékujeme a téSime se na nové navrhy.
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