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S ComGate Interactive o tom, jak

Na konferenci Direktu Digital Briefing
2013 - Online & Mobile Trends 5. 12.
vystoupi mimo jiné i Jan Hanzlik, Fe-
ditel GomGate Interactive. V soula-
du s tématem jeho prednasky jsme si
snim povidaliovyvojispotrebitelskych
soutézi a vizi do budoucna a samoziej-
mé dosla Fec i na vérnostni programy.

TOMAS JINDRISEK: Digitalni snidani ne-
muzeme zadit jinak nez tradi¢ni otazkou:
co vy a kavarenské povalecstvi?

JAN HANZLIK: Spousta mych klientti mé ve
svém dome kavarnu, takze pro mé jsou schliz-
ky v kavarné standardni zaleZitost a kavarny
mam velmi rad.

TOMAS JINDRISEK: Ridite spole¢nost
ComGate Interactive, ktera je dcefinou
spolecnosti ComGate, a.s. Miizete néco fi-
ci o jejim vzniku?

JAN HANZLIK: Kdyz ComGate zacinala, in-
teraktivni ¢ast byla hlavni ndplInf jeji ¢innosti.
V Ceské republice jsme zacinali s byznysem SMS
soutézi, jednu z prvnich jsme délali pro firmu
Shell a $lo o velikou a Uspésnou akci. Postupem
¢asu jsme se ale zacali zabyvat tim, jak spolec¢-
nost rozsirovat. Podstatou pfitom byla komu-
nikace s koncovymi zdkazniky a znamenalo to
délat pro segment B2B komunikaci B2C. Zacali
jsme tedy do samostatnych dcefinych spolec-
nosti vyclenovat aktivity, které ndm pripadaly
zajimavé. ComGate Interactive je tak nyni jed-
nou z nich a délé logické nadstavby zakladnich
sluzeb, které mame v call centru, v logistice
a ve sluzbach telekomunikacnich a finan¢nich
operatorl. Tam mame projekt, jenz se zabyva
online platbami.

TOMAS JINDRISEK: Kolik zaméstnancii
nyni v ComGate pracuje?

JAN HANZLIK: Celkem je to néco pfes sto
lidf, kdyZ nepocitam pracovniky v call centru.

TOMAS JINDRISEK: Jednim z vasich
byznysti jsou spotiebitelské soutéze. Jak
se vyviji tento segment za posledni roky
a jak soutéze vnimate, pokud jde o princi-
py jejich poradani?

JAN HANZLIK: Toto téma jsem vybral i pro
svUj pfispévek na prosincové konferenci Direk-
tu, protoze se nechci divat jen do budoucnosti,
ale udélat i urcitou retrospektivu poslednich tff
let. Myslim si totiz, Ze béhem této doby oblast
spotrebitelskych soutézi doznala velké zmény.
Je to vidét uz na komunikaci s koncovymi za-
kazniky — zatimco pred tfemi lety byly hlavnim
komunika¢nim kandlem SMS, dnes se situace

obraci ve prospéch webu. Na ném je vice in-
formaci, komunikace je zdarma a web nabizi
mnohem vétsi komfort.

TOMAS JINDRISEK: Souvisi tento vyvoj
i s tablety a smartphony?

JAN HANZLIK: Ur¢ité tomu tak je, i vétsina
webU se u nas takto stavi. KdyZ pfipravujeme
soutéze, vérnostni programy apod., je stfedo-
bodem komunikace na webu, vie ostatni pak
slouzf jako doplnkové komunikacni kandly, kte-
ré musi byt optimalizovany pro tablety. Mobil-

TOMAS JINDRISEK: Jaké dal$i zmény
jste za posledni t¥i roky zaznamenal?

JAN HANZLIK: Urcité je velmi dcileZita legis-
lativa. Jednak u nds méame loterijni zakon, ale
pokud se pouzivaji priméarné SMS, plati také ko-
dex mobilnich operétord. Jestlize nékdo chce
délat spotfebitelskou soutéz, kde zapoji tuto
formu komunikace, musi dbat na oboji, to se
ale dnes tak docela nedéje. Loterijni zdkon se
u koncovych zadavateld vétsinou fidi konsen-
sem jejich pravniho oddéleni, které schvaluje
koncepty na trovni vétsiho trhu, nez je Ceskd

Budouci rozvoj piijde podle mne formou soutézi
a vérnostnich programii dlouhodobého charakteru. Mobilni
telefony pritom mohou pfinést vyhody v nékolika smérech -
jednak pii komunikaci jako takové, jednak diky skutecnosti,
Ze se jiz mobilni telefon stava online platebnim nastrojem.

ni telefony jsou pfitom jen jednoduchou do-
plhkovou zdleZitosti. Na webu je dnes spousta
aktivit, které se jen tézko daji pfizplsobit pro
mobil tak, aby mély dostatecny komfort. Funk-
ce mobilu spociva v tom, Zze d& okamyzité rychlé
informace, na webu pak lidé mohu stravit treba
pul hodiny.

TOMAS JINDRISEK: Jaké je procentualni
zastoupeni pFistupti pfes mobilni telefony
a tablety?

JAN HANZLIK: Tato procenta jeété u nas
nejsou tak velkd jako jinde, fekl bych, Ze mobi-
ly a tablety tvofi asi deset procent z celkového
poctu.

\ : }

it

republika. To predstavuje bariéru, na kterou
narazime. Druhy problém je kodex mobilnich
operatorll — i tam to zatim funguje spi$e samo-
regulaci. Pokud jde o legislativu, vyvoj vidim
v tom, Ze spotfebitelské soutéze jsou dnes jiz
tak zazité, Ze nebyvé problém, aby si sami orga-
nizatofi zvolili princip, kterym smérem puajdou.

TOMAS JINDRISEK: Kterym smérem se
bude ubirat podle vas pristi technologic-
ky rozvoj?

JAN HANZLIK: Myslim, Ze vyvoj bude nahré-
vat mobilnim aplikacim. Dnesni trend spociva
v tom, Ze jsou spotfebitelské soutéZe vnimany
jako taktické kampané, na trhu je stale vice pa-
trné, Ze se zplsob financovanf slevovych aktivit
apod. vycerpal a Ze se hledajf prostory, jak vratit
koncového zékaznika do reality a hledat bene-
fity nékde jinde. Budouci rozvoj pdjde podle
mne formou soutéZi a vérnostnich programd
dlouhodobého charakteru. Mobilni telefony
pfitom mohou pfinést vyhody v nékolika smé-
rech — jednak pfi komunikaci jako takové, jed-
nak diky skute¢nosti, ze se jiz mobilni telefon
stava online platebnim néstrojem.

TOMAS JINDRISEK: Co mizete Fici o vy-
uzivani QR kodi? Mate statistiky o tom,
co se v tomto sméru povedlo? Neni to jen
prazdna méda?

JAN HANZLIK: Dnes se QR kody pouzivaji
spise k tomu, jak dostat ¢lovéka z offline své-
ta do onlinu. Zadné koncepty, kdy by siroka
verfejnost zacala QR kody zémeérné pouzivat,
jsem u nds nezaznamenal, nicméné vime, ze
se pouzivaji Uspésné na eventech. Generovali
jsme napf. rdzné typy QR kodd, které mely ne-



dnes délat spotrebitelské souteze

jaké online akce na pozadi. Pro mé to ale stale
predstavuje propojenf online a offline svéta na
konkrétnich mistech.

TOMAS JINDRISEK: Vénujete se dlouho
i tématu mobilnich a elektronickych pla-
teb, v posledni dobé se objevilo mnoho
novych moznosti. Lokalni i globalni fese-
ni. Jak vidite budoucnost v tomto sméru?

JAN HANZLIK: Hlavni otédzkou je, jak pfinést
pro mobilni platby maximéalné jednoduchy na-
stroj. Navic u nés vznikajf asociace, které sdruzu-
ji néjaky brand, v jehoZ rdmci se snazi zakazniky
naldkat na urcité platby, a vzdy musi platba pro-
vedena online. Vedle téchto asociaci pfichazejf
s vlastnimi feSenimi banky a mobilni operatofi
a dalsi subjekty, které prindseji jesté zjednodu-
senéjsi forméty. Podle mne bude v této oblasti
rozhodujici pristi rok, kdy se ukédze, ktery model
je Zivotaschopny a ktery ne. Jsme také aktivni
napf. v parkovacich systémech a vyvijime néja-
ké aktivity k NFC komunikaci a platbdm, cesky
trh na to nicméné jesté nenf pfipraveny. Nejd-
lezitéjsi je, aby ¢lovék platbu velmi rychle po-
chopil, aby byla intuitivni, kazdy krok navic totiz
lidi odrazuje.

Jan Hanzlik

TOMAS JINDRISEK: Vratme se k spotie-
bitelskym soutézim - posouva se trh, i po-
kud jde o segmenty? Asi uz to neni jen do-

ména FMCG segmentu...

JAN HANZLIK: Presné tak. Silnymi hréci jsou
dnes urcité finan¢ni instituce, segment auto-
moto, ktery roste uz proto, ze vyrobci hledaji no-
vé moznosti, jak propagovat urc¢ité modely au-
tomobill a prfimét lidi, aby se tim vice zabyvali.
Podileli jsme se i na aktivitdch z oblasti farmacie,
tady slo o potravinové dopliiky a o [éciva.

Dnes existuje rada klienti, ktefi by radi néco délali,
ale jsou svazani tim, co maji na¥izeno zvendi, pripadné IT
feSenim, které dnes pouzivaji. Oceni pak, kdyz najdou
partnera, ktery je schopen udélat ad hoc reseni,
které stoji mimo hlavni systémy a je s nimi jen propojeno.
Jde hlavné o banky a mobilni operatory.

TOMAS JINDRISEK: Co muzete v této
souvislosti fict o B2B segmentu?

JAN HANZLIK: B2B aktivitami se také za-
byvame, ale vétsinou jde o dlouhodobé pro-
gramy. Obvykle o programy na bazi naptiklad
ro¢ni spolupréce, kdy pfipravime koncept
a s koncovymi klienty se pak dd program dob-
fe pfipravit tak, aby je zajimal a motivoval je.
Takovy program se da dobfe nastavit vzhle-
dem k tomu, Ze jde o prostor, kde se uz na
zacatku pracuje s daty. V segmentu B2B je
to ¢innost typu vérnostnimu programu a jde
o to, jak pfinést feseni situaci, se kterymi se kli-
enti potykaji. Organizace, kterd ma feseni, je
schopna pro né pfipravit aplikace a systémy,
které jim zjednodusSuji praci.

TOMAS JINDRISEK: Vérnostni programy
jsou oblibena marketingova cinnost, vyvi-
ji se... Co znamenaji pro vasi firmu?

JAN HANZLIK: Z naseho pohledu je vni-
mani vérnostnich programd hlavné v zajisténf
procesu komunikace s koncovym zdkaznikem.
Nasim cilem je dosdhnout toho, abychom
7 jednoho mista méli prehled o vsem, co se
ve vernostnim programu déje. To obnasf ve-
dét, jak platforma vérnostniho programu bézi,
jaky je pristup a také prehled, pokud jde o lo-
gistiku, sledovani sbéru dat a logistiky vyher.
Druhou véc predstavuje strategie a kreativita
akvizice, tuto ¢ast realizujeme ve spolupraci
s partnerskymi spole¢nostmi, my se totiz krea-
tivou pfimo nezabyvame.

TOMAS JINDRISEK: Pro koho ComGate
vérnostni programy a ¢asti feSeni déla?

JAN HANZLIK: Napfimo vérnostni progra-
my realizujeme pro znacku Bohemia sekt. Urci-
ta specifickd reseni dlouhodobého charakteru,
kterd sice nejsou pfimo vérnostnimi programy,
ale maji podobny cil, déldme pro spole¢nost
Veolia Voda, CEZ, sezonné také pro T-Mobile
a se znackou Kofola pracujeme jak na spotrebi-
telskych soutézich, tak na konceptech dlouho-
dobého charakteru.

TOMAS JINDRISEK: Na jaké problémy
pFi tom narazite?

JAN HANZLIK: Dnes existuje fada klientd,
ktefi by radi néco délali, ale jsou svézéni tim, co
maji nafizeno zvendi, pfipadné IT fesenim, které
dnes pouzivaji. Ocenf pak, kdyz najdou partne-
ra, ktery je schopen udélat ad hoc fesent, které
stoji mimo hlavni systémy a je s nimi jen propo-
jeno. Jde hlavné o banky a mobilni operatory.

TOMAS JINDRISEK: Vidite néjaké chyby
u realizace vérnostnich programii v ces-
kém prostredi?

JAN HANZLIK: Zatim jsme se nesetkali
s programem, ktery by byl hned od zac¢atku
Uplné Spatné nastaven. Neddvno mne pfekva-
pilo, Ze byl ukoncen vérnostn{ program OMV.
To je ale myslim spi$ obecny problém toho, ze
se na zacatku stavi prili§ komplexnf a robustnf
reseni, které je nékladné, a pokud nenf spravné
nastaveno a nepracuje se spravné s daty, neod-
povida pocet zdkaznikl tomu, kam se vérnost-
ni program musf z pohledu vstupnich naklad{
dostat. Myslim, Ze |ze nastartovat i za malo pe-
néz koncepty dlouhodobého charakteru a mit
strategii, jak je dostat do bodu, ktery znamena
pfinos v nejsirsim slova smyslu.

TOMAS JINDRISEK: Co u vérnostnich
programi vidite jako trend do budoucna?

JAN HANZLIK: Vérnostni programy by do
budoucna mély splhovat zejména pozadavek,
aby subjekt, ktery je pfipravuje, mél vie plné
pod kontrolou. Vérnostni program by mél pfim-
knout opravdu vérné zékazniky znacky, aby byli
odolnf vici konkurencnim akcim, které ad hoc
prichazeji. Myslim si, Ze zdkaznici na ceském
trhu se diky vérnostnim programim uci pra-
covat s daty, a to neni Uplné béZna zaleZitost.
Pokud jde o standardni veérnostni program,
snazime se pfichdzet na to, proc¢ se jednotlivé
skupiny zdkaznik( zapojuji, jaké pfi tom funguji
vazby a jak se da predchazet pfipadnym kom-
plikacim.

Tohle byla jen mald upoutéavka. Jana Hanzlika
mUZete vidét na konferenci 5. 12. v kiné ATLAS.
Registrace na www.digitalbriefing.cz.
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