DVA REALNE PRIPADY Z PRAXE )

CO JSEM FIRMAM REALNE PRINESL

Vratil jsem vedeni firem cas
a promenil chaos v proces,
ktery jede sam.

Pripad 1: B2B servisni firma, tym o 20 lidech, obchod a
schvalovaci proces.

Pripad 2: Interim CMO role pro rychle rostouci vzdélavaci
firmu.

Jména klient( a citlivé detaily jsou na jejich Zadost anonymizované.
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VYCHOZi SITUACE
Mala firma, ale velky provozni uzel u jednoho ¢lovéka

Klient je B2B servisni firma s tymem kolem 20 lidi. Firma fungovala dobfe navenek, méla zakazky,
spokojené klienty, stabilni tym. Uvnitf ale prakticky vSechno prochazelo pres jednatele, a to i véci,
které by zvladl nékdo jiny.

1 Komunikace mezi tymy byla nejasna. Informace o rozpracovanych zakazkach a ukolech se ztracely
mezi oddélenimi. Nikdo nemél jistotu, kdo za co aktualné odpovida.

2 Veskerarozhodnuti musela projit pres jednatele. Od schvalovani béznych provoznich véci po ukoly
pro vyvojare, nic se nehnulo bez jeho osobniho souhlasu, i kdyz $lo ¢asto o rutinu.

3 CEO firmy osobné délal obchod. Firma neméla dedikovaného obchodnika, takze prodej, online i
offline, tahl CEO vedle svého vedeni firmy. Na strategicka rozhodnuti a rozvoj mu nezbyval ¢as.

4 Schvalovani ukolll pro vyvojare éekalo dny. Programatori posilali Ukoly ke schvaleni jednateli, ktery se
k nim dostal, az kdyz mél volnou chvili mezi v§im ostatnim. Prace se hromadila na ¢ekani, ne na
samotném vyvoji.



JAK FIRMA FUNGOVALA
Typicka struktura mensi B2B servisni firmy

Pfesné jméno a organigram klienta neuvadime. Jde o typickou podobu firmy této velikosti a oboru,
jak ji z trhu znam, aby bylo jasné, kde pfesné oba zasahy zabraly.

JEDNATEL
Majitel firmy
s N
CEO Obchod Vyvojarsky tym
1 o0soba 1 osoba (nové) cca 8 lidi
Ridi denni provoz. Pred Online i offline prode;j, dfiv Ukoly &ekaly na schvéleni
zdsahem osobné délal i neexistovalo, délal to CEO jednateli, ted na CEO pres
obchod appku
\ J
Realizac¢ni/servisni tym Administrativa a
cca 6 lidi podpora
Dodavka sluzby klientdim cca 3 lidé

Fakturace, provoz appky,
béZna agenda

Co z toho plyne: u firem téhle velikosti byva bézné, ze jednatel a CEO jsou dvé rizné role, ale
rozhodovaci ndvyky se samy nezméni. Ukoly a schvalovani dél chodily na jednatele ze zvyku, i kdyZ uz
firma meéla ¢lovéka, ktery je mohl fesit. Pfesné tenhle typ setrvac¢nosti oba zasahy rozbily.
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CO JSME UDELALI: OBCHOD

Kompletné sundat prodej z CEO

r

ZASAH C.1

Dedikovany obchodnik na online i offline prodej

Misto aby CEO dal délal obchod vedle vedeni firmy, doporucil jsem najmout ¢lovéka, ktery prevzal
prodej kompletné, jak online poptavky, tak osobni a telefonické jednani s klienty.

« Novy obchodnik se zaskolil na produktu a typickych ndmitkach klientd
« CEO zUstal u vétsich strategickych obchodU, ne u bézné poptavkové agendy

 Pfedani probéhlo postupné&, CEO byl prvni mésic u klicovych hovorl jako podpora, pak predal
plné

CEO déla obchod Obchodnik déla prodej
+ vede firmu CEO vede firmu

Vysledek: CEO ziskal zpét ¢as na rozhodnuti, ktera skute¢né vyzaduji jeho pozici, sméfovani firmy
a klicové vztahy, ne vyfizovani béznych poptavek.
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CO JSME UDELALI: SCHVALOVACI PROCES

Appka na miru misto ¢ekani na jednatele

-
ZASAHC. 2
Jednoducha appka postavena s pomoci Al
Ukoly, které programatofi posilali ke schvéleni jednateli, jsme pfesmérovali na CEO. K tomu jsme
postavili lehkou appku, co cely proces zrychli a udéla viditelnym pro obé strany.
o Appka vypada a chova se jako firemni nastroj, ne jako cizi systém nalepeny zvenku
» Posild notifikace o novych Ukolech ke schvaleni, takZe se nic neztrati v mailu ani ve Slacku
o IT tym si appku spravuje sam, v€etné dat, ktera do ni vstupuji, Zadna trvala zavislost na
externim dodavateli
« Postavena rychle diky Al nastrojim, neslo o mésice vyvoje, ale o tydny
\_

Ukol éeka na jednatele Schvaluje CEO
dny pres appku, hodiny

Jednatel tim ziskal ¢as na véci, které skute¢né vyzaduiji jeho roli: obchodni vztahy, financovani a
smérovani firmy, misto schvalovani jednotlivych vyvojarskych ukold.
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VYSLEDEK
Dva zasahy, jeden spole¢ny efekt

Obé zmeény mifily na stejnou véc, sundat z vedeni firmy praci, kterou nemusi délat vedeni, a dat jim
¢as na praci, kterou délat musi.

~ Jednatel prestal byt izkym hrdlem pro schvalovani tkoli. Appka udélala proces viditelny
a rychly, bez ¢ekani na volnou chvili mezi poradami.

~  CEO prestal osobné tahnout obchod. Prodej bézi dal i ve dnech, kdy CEO fesi néco jiného.
Dfiv to znamenalo, Ze poptavky cekaly.

+~ Odhadem 8 az 10 hodin tydné se u vedeni firmy pfesunulo od rutiny zpét k praci, ktera
posouva firmu dal: obchodni vztahy, strategie, rlst.

~ Appka zUstala firmé. Neprestane fungovat, az skonci spoluprace, protoze IT tym si ji
spravuje sam.

Pro srovnani, z oborovych dat: studie digitalizace schvalovacich procesl bézné ukazuji zkraceni doby
schvalovani ze 3 az 5 dni na hodiny, Usporu v fadu desitek hodin mési¢né a pokles chybovosti o desitky
procent. Pfesné timhle smérem $ly i zmény popsané vyse. Cisla u konkrétniho klienta neuvadime, ale
trend odpovida tomu, co se v oboru bézné vidi.

Konkrétni ¢isla a jméno klienta neuvadime na jeho Zadost. Odhad Uspory ¢asu vychazi ze zpétné vazby klienta po zavedeni
obou zmén.
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PRiIPADOVA STUDIE 2 - INTERIM CMO

Marketingové vedeni pro rychle rostouci vzdélavaci firmu

Tady jsem nebyl externi konzultant, ale na ¢as pfimo soucasti vedeni. Firma uci lidi pracovat s Al a

rostla rychle, jenze marketing tomu tempu nestihal. Nastoupil jsem jako interim CMO a pfevzal jsem

ho jako celek, ne jen jednu kampan.

1

Marketing nemél pevny proces. Kampaneé vznikaly narychlo, podle toho, co bylo zrovna potfeba, ne
podle planu.

Spoluprace s externisty nebyla koordinovana. Zadani pro grafiky a copywritery i jejich schvalovani
probihalo nahodile, bez pevnych termint a odpovédnosti.

Akce se planovaly na posledni chvili. Workshopy a vzdélavaci akce nemély opakovatelny postup,
kazda se organizovala trochu jinak.

Chybél jasny schvalovaci proces pro obsah. Nebylo jednotné dané, kdo a v jakém poradi schvaluje,
co jde ven pod jménem firmy.

Financovani projektt jako novy web bylo neudrZitelné. Prace na vécech typu redesign webu se tahla
s dlouhymi hluchymi misty, protoze rozpocet a priority se nefesily dopfedu, ale pribézné.



JAK FIRMA FUNGOVALA

Typicka struktura rostouci vzdélavaci firmy

Pfesny organigram klienta neuvadime. Jde o typickou podobu vzdélavaci firmy v tomhle rlstovém

stadiu, jak ji z trhu znam.

cca 30 lidi

Vedeni kurz( a workshopd,
obsahova expertiza

JEDNATELE
Zakladatelé firmy
s N
CMO (interim) Obchod Strategické fFizeni
1o0soba osobné 1 z jednateld osobné 1 z jednateld
Moje role, kompletni Dedikovany obchodni tym Druhy zakladatel se vénoval
marketingové vedeni na neexistoval, prodej délal smérovani firmy
dobu urcitou jeden ze zakladatell
\ J
Lektorsky tym Administrativa a

podpora
cca 5 lidi

Provoz, fakturace,
zdakaznicka podpora

Externi spoluprace: Smartemailing (e-mailovy marketing), Mioweb (web a copy), designér, brand specialista a samostatny
externista na technické fedeni. Zadny z nich nebyl soudasti interniho tymu, kazdy fungoval jako oddélena dodavka bez

spole¢né koordinace.

Co z toho plyne: u vzdélavacich firem v rstové fazi byva marketing ¢asto ,pfilepek” k obchodu nebo k
jednomu ze zakladateld. Funguje to, dokud je objem akci a kampani maly. S 30lidovym lektorskym
tymem a péti rlznymi externisty bez spole¢né koordinace to vydrzi jen do prvni vétsi kolize termind.

Pripadova studie - Karel Petros



CO JSEM UDELAL

Marketing jako opakovatelny proces

-
ROZSAH ROLE
Kompletni marketingové vedeni na dobu urcitou
» Nastavil jsem opakovatelny proces pro planovani a schvalovani kampani, od napadu po spusténi
o Zavedl jsem jasny schvalovaci proces pro obsah, aby bylo jednoznac¢né, kdo co schvaluje a v
jakém poradi
« Postavil jsem landing pages pro akce Al Akademie v nékolika méstech (Praha, Plzen) i pro
online format, aby se nemusela stranka stavét od nuly pokazdé znovu
» Nastavil jsem e-mailové sekvence na registraci a pfipominky k akcim, aby to nebézelo ru¢né
pies jednoho Clovéka
e Zkoordinoval jsem spolupraci mezi lektorskym tymem a péti externisty (Smartemailing na e-
mailing, Mioweb na web a copy, designér, brand specialista a technicky fesitel), ktefi diiv
fungovali jako oddélené dodavky bez spole¢né koordinace
« Nastavil jsem pravidla pro financovani projektl jako redesign webu, aby prace neméla dlouhé
hluché ¢ekani na rozpoctové rozhodnuti uprostred realizace
.

KONKRETNi VYSTUP

Prodejni cesta s produkty pro rtizné velky rozpocet klienta

Pro HR mistnost jsem postavil nabidku, co pokryva zakaznika od prvni drobné koupé az po pinou
zakazku, ne jeden produkt za jednu cenu:

o Al HR Prompt Pack: 490 K&

* HR Sablonovy bali¢ek: 990 K&

o Skupinovy workshop: 2 990 K¢

« 1:1 konzultace (90 min): 3 500 K¢

e HR Sprint: 5 990 K¢

* HR & Al implementace: od 15 000 K&

Cilem nebylo udélat jednu povedenou kampan, ale nastavit systém a nabidku, které funguji i poté,
co interim role skongi.
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VYSLEDEK

Z nahodilého marketingu opakovatelny proces

~ Kampané prestaly vznikat narychlo. Firma ziskala jasné dany postup od napadu po
spusténi, ktery zvladne pouzit i bez mé pfitomnosti.

~ Akce Al Akademie se opakovaly ve tiech formatech (Praha, Plzef, online) podle stejného
nastaveného postupu, ne pokazdé znovu vymyslené od nuly.

~ Registrace a pripominky na akce bézely automaticky pfes nastavené e-mailové sekvence,
ne ru¢né pres jednoho Cloveéka.

~  Firma méla nabidku pro celé rozpéti klientli, od 490korunového produktu po zakazku v
fadu desitek tisic, se stejnou marketingovou infrastrukturou v pozadi.

~ Spoluprace s externisty prestala byt zdrojem zpozdéni. Zadani a schvalovani obsahu maji
jasna pravidla a terminy.

Pro srovnani, z oborovych dat: personalizované a automatizované e-mailové sekvence maji podle
dostupnych studii citelné vyssi oteviratelnost nez hromadné kampané a u dobfe nastavené uvitaci nebo
reaktivacéni série bézné tvofi 20-40 % trzeb z e-mailingu, i kdyZ jde jen o mensinu odeslanych zprav. To
je pfesné divod, pro¢ davalo smys| automatizaci u registraci na akce nastavit, ne to dal délat ru¢né.

Jméno klienta neuvadime na jeho zadost. Popis role, produktd a cen odpovida skuteénosti.



JAK SPOLU BUDEME POSTUPOVAT

Tvoje diagnostika bude
o tve firme.

Kazda firma ma jinou verzi stejného problému. Jinde je to obchod, jinde
schvalovani, jinde marketing bez procesu. Postup je ale u vSech stejny, jde v
jasném poradi, ne naopak.

1 Hloubkova diagnostika

Projdeme tvdj vysledek z quizu a firmu do hloubky: procesy, rozhodovani, data.
Zjistime presné, kde ztraci$ nejvic kapacity, ne jen obecné, kde by mohl byt
problém.

2 Jasné doporuceni a akéni plan

Dostanes konkrétni priority, co fesit prvni, druhé a treti, s odhadem ¢asu a
odpovédnosti. Zadna obecnd doporuéeni, ke kterym by sis musel sdm domyslet
dalsi krok.

3 Navrh Al a appky na miru, pokud to dava smysl

Teprve na pevném zakladu navrhneme, kde Al, automatizace nebo appka na miru
firmé skute¢né pomuze. Ne jako prvni véc, kterou zkusime, ale jako krok, ktery
navazuje na to, co diagnostika ukazala.

Zarezervovat hovor >

Karel Petros
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