DIREKT

Dve manazerky, jeden rozhovor

Obé jsou znamé jako kvalitni manazerky, obé u nas fidi pobocky svétovych fi-
rem. Navic se dob¥e znaji, pry uz od détstvi. Tak nas napadlo posadit je k jed-
nomu stolu a polozit jim par otazek. Nakonec se to i podafFilo, a tak zde mame
dvojrozhovor s feditelkou ¢eského Googlu Tanou le Moigne a country manazer-
kou SAS Institute pro Cesko a Slovensko Janou Zizkovou.

DIREKT: Jak vnimate obor, ve kterém se
pohybujete? Jsou to technologie, je to
byznys nebo marketing?

JANA ZIZKOVA: Z mého pohledu vidim
posun z [T spise smérem k byznysu. Kdyz se
dnes setkavam s klientem, vétsinou to nenf IT
feditel, ale nékdo, kdo rozhoduje o obchodnf
¢asti organizace. Dnes jde tedy o témata byz-
nysu — o analytické CRM, o fizeni rizik organi-
zaci, 0 to, jak mlzeme zefektivnit byznys firmy,
snizit jeji naklady, jak optimalizovat ¢innost
klientovy organizace. Hlavni témata, o kterych
se dnes na trhu bavime, je byznys a jeho op-
timalizace.

TANA LE MOIGNE: My jsme Google posu-
nuli smérem od sluzby vyhledavani ke skutec-

Vystudovala obor Automatizace systé-
mu Fizeni na VSE. Deset let stravila ve
spole¢nosti Microsoft v Ceské repub-
lice, v Némecku a Velké Britanii. Pfred
nastupem do Googlu na pozici Count-
ry Business Manager méla vlastni kon-
zultacni firmu. Mimo svét informacnich
technologii je autorkou détskych vzdé-
lavacich her.

nému byznysu prostrednictvim cilené méfi-
telné reklamy, kterd je velmi efektivni. A kdyz
jsme paralelné s vyhleddvanim zacali vyvijet
fadu dalsich sluzeb - online aplikace, geopro-
dukty — postupné se zacaly o internetové kata-
logy zajimat velké spolec¢nosti. Ty dnes zjistuji,
Ze se méni zplsob mysleni a prace s technolo-
giemi, a Google je proto pro fadu spole¢nosti
nejen velmi silna reklamni platforma, ale za-
roven i technologicka sluzba. Zacinajf ji vedle
velkych firem vyuzivat i ty mensi. Nejedndme
jen s lidmi z marketingu, ale i s pracovniky sa-
les oblasti a s lidmi z IT. Spektrum je dnes tedy
velmi Siroké.

ZIZKOVA: Hodné to souvisf se vzdélanostf
v oboru. Ta byla dfive spise selektivn{ zdlezitos-
ti, dnes ale studuji lidé cely Zivot. IT v ddvné

a vyuziti jinych nez stavajicich technologif. Pra-
vé kvali cené a vykonu. Obtizné momenty v Zi-
voté nuti ¢lovéka premyslet jinak a podobné je
tomu i v byznysu.

ZIZKOVA: Zména je nyni nutnd, i u nés. Jeli
jsme v zabéhnutych kolejich a nynf se zacina-
me bavit o tom, jak se zaméfit napf. awareness
SASu. Drive jsme byli zavedeni jako institut, je-
hoz produkty se dobfe prodavaji. Dnes se si-
tuace méni, nemudzeme uz zit z minulé slavy
a Cekat, az nékdo zavold, protoze méme dobré
technologie. TakZe se bavime o tom, jak pfistu-
povat k marketingu a komunikaci, jak optima-
lizovat nase webové stranky a vysvétlit pfinosy
techto technologif..

DIREKT: Rika se, Zze u nas neni mnoho
opravdu kvalitnich lidi v marketingu, chy-
bi jim vzdélani apod. Jak to vnimate ze
svych pozic, funguje systém skolstvi?

LE MOIGNE: Pocituji velkou absenci profesi-
onalniho pfistupu ke vzdéldvani a také schop-
nosti lidi jezdit sbirat zkusenosti do zahranicf

Spolecnosti dnes zjiStuji, Ze se méni zpiisob mysleni a prace
s technologiemi, a Google je proto pro fadu z nich nejen velmi
silna reklamni platforma, ale zaroven i technologicka sluzba.

Tdna le Moigne, Google

minulosti byla zélezitost pro vybrany okruh
nadsency, ale dnes jde o néco zcela jiného —
je soucasti Zivota viech od détf az po seniory,
ktefi bézné pouzivaji malé notebooky a chodf
do univerzit tfetfho véku.

LE MOIGNE: Lidé se na IT uz nedivaji jako
na technologie, ale jako na béznou soucdst
Zivota.

DIREKT: Kdyz mluvime o byznysu a efek-
tivité, souvisi s tim i mnohokrat opako-
vané téma krize. Vase spolecnosti patfi
k tém, které by na tomto jevu mohly do-
konce profitovat, protoze se hodné zaby-
vate efektivitou.

ZIZKOVA: N&s majitel v souvislosti s timto
tématem konstatoval, ze firmé SAS se vzdy
vedlo dobre pravé v dobéch krize. V nich to-
tiz jde skute¢né o vyssi efektivitu a vyuzivani IT
pro zlepseni obchodnich ukazatelC.

LE MOIGNE: Vyrazné ted sledujeme dis-
kuse na téma, jak zrychlit v dobé zpomalent.
Ve standardni situaci vyvoj probiha evolu¢né,
jsou ale okamziky, kdy dochdazf ke zrychlen.
A takové obdobi nastalo pravé nynf pfinejmen-
sim ve vztahu k internetovému marketingu

apod. Pracuji v mezinarodni spole¢nosti, a mo-
hu tak porovndvat schopnosti a védomosti
i profesiondlnf pfistup lidf tady a ve svété. In-
ternet je navic velmi specifickd komodita
a velmi rychle se méni. Napfiklad uroven ab-
solventl vysokych skol ze zdpadu nebo i z asij-
ské oblasti se neda s Ceskem viibec srovnavat.
Jde sice i 0 osobnost daného ¢lovéka, ale ne-
ni zde stdle kladen dostate¢ny dlraz na aka-
demické vzdélavani. A je to i tim, ze v Ceské
republice mladf lidé maji oprdvnéné pocit, ze
kdyZ se v osmndacti letech vrhnou do praxe, da
jim to mnohem vice nez studium na vysoké
skole. A to je problém, protoze pozdéji zjisti, ze
jim fada véci chybf.

DIREKT: Mate pocit, Ze se situace zméni?

LE MOIGNE: Jedina cesta, jak dospét k rych-
|é zméné, je udélat maximum pro to, aby mla-
di lidé neodchdazeli do zahranici. Systémova
zména se ale nedd udélat ze dne na den a bu-
de vyZadovat svij Cas.

ZIZKOVA: Seznamila jsem se se $kolstvim
v Cesku, Svédsku a v USA. Vybornou zkusenost
méam ze Svédska, tam jsem ziskala asi nejvét-
3f pfipravenost pro praxi. Tamni $kolstvi bylo
skvélé v tom, Ze nas nechali fesit problémy pfi-



rozenou formou, nepozadovali po nés pocty
prectenych stranek, ale tvorbu feSeni. Na tom
se pak dalo stavét. Nedd se ale fici, ze v Cesku
je vSechno Spatné. Hodné se setkdvéam s ab-
solventy oborl zaméfenych na matematiku,
statistiku a musim fici, Ze to jsou extrémné
chytff lidé, ktefi se rychle v praktickych problé-
mech zorientuji. Néco v ¢eském skolstvi evi-
dentné musi fungovat dobre.

LE MOIGNE: U nas existuje dlouhodoba tra-
dice vzdélanych lidi, ale musi se brat zretel na
to, ze Ceska republika neni izolovand zemg, ze
jsme soucastf svéta a musime se snazit obstat
v konkurenci z dlouhodobého hlediska.

ZIZKOVA: K nadm ptichazejf lidé z akademic-
ké pudy s tim, Ze si chtéji »séhnout« na praxi
a uz po par mesicich davaji projektiim velkou
pfidanou hodnotu. Pokud jde o marketing,
je to néco trochu jiného. Analyticky pfistup
k CRM jako segmentace, cross-sell nebo re-
tencni modely funguji ve velkych firméch, pres-

LE MOIGNE: MGZeme srovnat nase dvé fir-
my — Google a SAS. Jsou velmi odlisné, maji
jinou kulturu, cilenf, klienty, ale Uspéch obou
je zaloZen i na tom, Ze nabidly sluzby, které
jsou primarné cileny na praci s daty, na vy-
kon a méfitelnost. Postupné ale i velké firmy
s velkymi rozpocty na neméritelné kampané
zacaly zjistovat, Ze internet, data a analyza ma-
ji vysledky, i kdyz je to pracné a naro¢né na
porozumeni véci.

DIREKT: Nemate nékdy pocit, Zze se ve
firmach nesdileji informace? Velka firma
efektivné vyuziva vas produkt, ale pak
oddéleni komunikace, které odpovida i za
akvizici, nema tyto véci k dispozici a postu-
puje jen intuitivné... Jak s tim bojovat?

ZIZKOVA: Vzdy jde o to, jaci jedinci ve fir-
mach pracuji, vracime se tedy zase k proble-
matice manaZerd. Jsou typy lidf, které nikdo
nepfesveéddi, a otdzka je, zda organizace od
nich pozaduje zménu.

Analyticky pristup k CRM jako segmentace, cross-sell nebo
retencni modely funguji ve velkych firmach, presto si myslim,
Ze je u nas stale malo lidi, kteri tomu skutecné rozumi.

Jana Zizkovd, SAS

to si myslim, Ze je u nas stale malo lidi, kteff
tomu skute¢né rozumi. Ti dobfi si jasné prosli
praxi. Dobrou lihnf je napfiklad GE Money, kde
maji dobfe zpracované metody pro up-sello-
vé a cross-sellové kampané, segmentace, fize-
ni kampant.

LE MOIGNE: Tady jde o datovy analyticky
pristup, tedy o to vzit nejdfive data, vyhod-
notit je a na tomto zékladé pfipravit kampar
nebo strukturovany pfistup, a pak udélat per-
fektni exekuci, kterd nenf nikdy soucasti jediné
discipliny. Je to kombinace véci, které se musf
do procesu v pravy ¢as zakomponovat.

DIREKT: Myslite si, Zze v soucasnosti ma-
me v Ceské republice dost dobrych mana-
zeru, ktef¥i treba pochopi pFinos SAS Insti-
tute nebo toho, jak se daji délat efektivni
kampané na Googlu?

ZIZKOVA: Diive jsme se setkavali c¢asto
s manazery, kteff spravovali ur¢ity marketin-
govy rozpocet na kampan a starali se o to,
jak jej utratit. Méfitelné udaje — jaky bude mit
kampan dopad, jak je pfesné cilend apod. —
je prilis nezajimaly. Firmy tak byly nastaveny
a nikdo neméil efektivitu. Ted jde logicky o to,
jak kampan prispéje k byznysu dané organiza-
ce. Ten zastaraly pfistup tedy dnes uz nemdze
fungovat. Balik penéz na marketingovou akti-
vitu je velmi kontrolovén z hlediska efektivity.
V soucasnosti tedy nastava zména, v jejimz
ramci si manazefi uvédomuji, ze firmy si za
uplynulou dekadu nasbiraly velké mnozstvi
cennych informaci, na nichZ nyni mohou zacit
stavet. Data dnes znamenaji byznys.

LE MOIGNE: Marketing by ale nemél byt
vzdy jen vykonnostni. Dobry napad, kreativa
a schopnost zaujmout jinak nez klasickym vy-
konnostnim modelem jsou také dulezité. To
vsak musf byt zapojeno do kontextu ostatnich
slozek a nelze to realizovat bez zapojeni dat
ajejich analyzy.

ZIZKOVA: Dobry napad a dobra komunika-
cejsou i podminkou, kdyz chci nékoho oslovit.
Kreativa je tedy neoddeélitelnou soucésti fetéz-
ce dUlezitych krokd.

DIREKT: Jaci jsou obecné Cesi, jaké je
jejich mysleni ve srovnani s jinymi lidmi
zoboru?

LE MOIGNE: Pro nés je typické, ze si jako Cesi
dokédzeme s rlznymi vécmi vzdy néjak poradit
avprimeru jsme velmiinteligentni. Otdzka ale
je, jak se s témito vlastnostmi zachézi a co se
stane v budoucnosti.

ZIZKOVA: Myslim, ze rozdily se stale vice
smyvaji. Narodni charakteristika zde vzdy bu-
de, rozdily ale, pokud jde o byznys, mizi.

DIREKT: V soucasnosti se hodné mluvi
o genderové problematice, o gender mar-
ketingu. Jak vidite tuto problematiku ja-
ko Zzeny v byznysu?

LE MOIGNE: Je potfeba podporovat zdravy
selsky rozum a ocenit kvalitnf praci. Dlouho
jsem Zila v zahranici a tam jsem se s zadny-
mi problémy nesetkala. Nesetkdvdm se s nimi
ani tady.

Studovala informacni technologie ve
Svédsku a USA. Pied svym nastupem do
SASu pracovala ve spole¢nosti Sybase.
0Od roku 1998, kdy zacala pusobit v SAS
EMEA ustiedi v Némecku, prosla razny-
mi vedoucimi funkcemi jak v regionu
stfedni a vychodni Evropy, tak v Ceské
a Slovenské republice. Jana Zizkova
mluvi Svédsky a anglicky a zajima se
o moderni uméni.

ZIZKOVA: Fungujeme v Grovni spole¢nosti,
kde takové véci nikdo nefesi anebo je akcep-
tuje podle toho, jakou ¢lovék pfinadsi pfidanou
hodnotu.

DIREKT: A jaké vidite trendy v nejblizsi
budoucnosti?

ZIZKOVA: Nastal ¢as nazménu a ta ¢asto by-
va pozitivni. Je tfeba fungovat, jak fiké Tana, se
selskym rozumem. Cely svét se dnes potrebuje
na véci podivat z redlného pohledu a myslim,
Ze i zmény, které se na prvni pohled nebudou
jevit jako kladné, nakonec v dlouhodobém ho-
rizontu budou mit pozitivni vyznén.

LE MOIGNE: Problémy je tfeba vidét i z lepsi
stranky — nutf lidi k vétsi pokofe, urychluji né-
které procesy a konzumni spole¢nost potfe-
buje urcitou sebereflexi. Moznd i navrat k pri-
marnim hodnotdm, na nichZ Ize stavét dalsf
budoucnost.

|
Tomds Jindfisek, Ogilvylnteractive
Jakub Oth, Direkt
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