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V éasopise Feedo
se objevuje také
inzerce dodavatel(,
kterd pomaha projekt
financovat. Podle
Antonina Stétiny,
¢lena predstavenstva
skupiny Ags 92, tak
samoziejme vyvstava
otazka, jestli si ¢asopis
dokaze zachovat

punc nezavislosti
aodbornosti.

Bnhy ﬁlen Dfeds‘l‘avensrva Skumnv tek na materskych, odbornou ¢ast obsahu, zejména

na nasem specializovaném portalu Jak na materstvi,

Ags 92 renrezenl‘uval Am'[]mn Sl'é"na vydavame na zakladé spoluprace s externimi poradci

nebo pediatry. Bud od nich ziskame obsah primo,

na konferenci Retail in Detail e-ghop ~ nebosihoalespori nechame oveit.
S knleneckvm Zhﬂzlm FBEdU.BZ. Mlu\”l Jak vznikaji témata? Délate si tieba analyzy, co se

vyhledava na Googlu?

kI][lTI:II—a;;III(IIJVV Z[.IE zelména 0 tum’ ]ﬂk f"‘ma Vvl‘va'ﬁ Spousta podnétti je z osobnich setkdni na semi-

narich ¢i $kolenich, které pro nase zdkazniky pripra-

obrat Si S"I]llie Uhsah [‘:':l semma'fe s uzneﬁnw‘nl vujeme. Maminky pravidelné zveme i pfimo k nam,

skupina AHS 92 . . kde se jich pt;’irlne, clo feté)i, j}?kljl jsou aktuéln]i(tém%ta,
e co jim v portfoliu sluzeb chybi. Cerpame také z obrov-
po akvizici E'SI'IU[]U Informaceml Drn matkv' skélho ol?jemu informacia gotazﬁ, lIzteré chodina nas
Feedo.cz zadkaznicky servis. Ten je podle mé na trhu unikatni
Hovoril jste o tom, jak pracujete s obsahovym v tom, Ze neodpovidame pouze na zakladni dotazy
marketingem. Pisete blog, plnite dalsi weby a ca- o doruceni, ale jsme schopni - pokud to opravdu neza-
sopisy, poradate seminare, spolupracujete mj. sahuje do oblasti mediciny, ale jde spis o obecnéjsi té-
s Laktacni ligou a dalsi spoustou odborniki. To mata - odpovidat i na dotazy okolo matefstvi.

vSe jisté zabira spoustu ¢asu.

To méte pravdu, je za tim obrovské mnozstvi prace. Na co se napriklad zakaznici ptaji?
Caste¢né obsah vytvarime interné, ale vzhledem Mohou to byt tfeba otazky spojené s konkrétnimi
k tomu, Ze se pohybujeme v citlivém segmentu ma- produkty, takze se tfeba zeptaji, zda je ta ¢i ona vy-
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Zivavhodna pro dité v urcitém véku.

Na nasem specializovaném webu pravdé-
podobné budeme mit ¢lanek, ktery se
tomu vénuje a na ktery zdkaznika odka-
Zeme, pripadné ho pozveme na nas semi-
nar tykajici se vyzivy.

Predpokladam, Ze ty seminare ¢i ¢aso-
pis vyuzivate hlavné coby marketin-
govy kanal.

Pouzivame je hlavné jako zptisob, jak
uspokojit dalsi potreby, které nas segment
zdkaznikd m4, a cestu, jak maminkdm
byt blize. Jak u seminar, tak casopisu
pro takto uzky segment zakaznik? je slo-
Zité projekty dostat do stavu, kdy se uzivi,
ale vérime, ze se ndm snahy vrati jinde. Je
na misté fict, ze v casopisech se objevuje
nejen nase inzerce, ale také nasich doda-
vateld, ktefi nam tim poméhaji podobné
snahy financovat. Samozrejmé také vy-
vstava otazka, jestli si ten ¢asopis pak do-
kaze zachovat punc nezavislosti a odbor-
nosti, ktery bychom v rozumné mire radi
udrzeli.

Vramci své prezentace jste zminil, ze
kdybyste se tolik nevénovali obsahu,
pravdépodobné byste méli vyssi zisky.
Je to opravdu takova zatéz pro rozpo-
cet?

Je, a to docela zasadni. Casova naroc-
nost organizace seminart a $koleni, ma-
tef'skych center nebo tdrzby aktualniho
obsahu je zna¢na a vS§echny obsahové
platformy zaroven vyzaduji kromé ob-
sahového tymu a grafika také podporu
vyvojového tymu. Digitdlni svét dava
prostor mnoha aktivitdm, které pfimo
ovlivni prodeje, od rychlosti webovych
stranek pres marketing na internetovych
vyhledéavacich nebo aktudlni nabidku,
ktera je cenové stale konkurenceschopna.
My védomé investujeme ¢as a energii i do
oblasti, které generuji nulové nebo velice
omezené primé prijmy, ale obhospoda-
fuji spoustu jinych potreb nasich zdkaz-
nikd, nad réimec potteby néjakého pro-
duktu.

Proc to tedy délate, kdyZ ne pro zisk?
My vérime, ze kdyz vytvorime pro-
stredi, kde se lidi budou citit komfortné,

tak se budou vracet. Je to jednak inves-
tice do budoucna a jednak do naseho
vnitfniho uspokojeni z toho, co délame.
Maximalizovéani zisku nebereme jako
jediny a ten nejdtlezitéjsi cil naseho
byznysu. Samozrejmé vSichni ve firmé
chceme vydélavat penize, ale je otaz-
kou, jestli je to primarni cil, nebo jestli
chceme cast investovat do néceho, co
nam dava smysl a diky ¢emu jsme sou-
¢asti néceho, co uleh¢i zivot rodinam ne-
jenom tim, Ze jim proddame néjaky pro-
dukt.

A stejny pohled ma i novy majitel, spo-
lecnost Ags 92, ktera provozuje mj. pro-
dejny s détskym sortimentem Kasparek?

Divil byste se, Ags v tomto ohledu do-
Slo jesté dale. Skupina Ags 92 totiz provo-
zuje vlastni materska centra a rovnéz po-
rada semindre, a to v jesté vét$im rozsahu
nez Feedo. Takze principialné je ten pri-
stup stejny.

Se zminénou siti prodejen Kasparek

se nabizi spousta synergii, vjedné po-
bocce uz ma Feedo vydejnu. Chystate se
vyuzitity dalsi?

Kromé dvou kamennych obchodt
Kagparek v Cechach Ags 92 jesté tizce spolu-
pracuje s prodejnami Babiez. Kasparek a Ba-
biez maji v Cesku dohromady pét prodejen
ana Slovensku je jich v tuto chvili deset pod
znackou Predeti.sk a jedna prodejna v Ma-
darsku. Minuly tyden jsme do vydejnich
mist zapojili Babiez v Praze a také druhou
prodejnu Kasparek a od zacatku listopadu
mame vydejny i ve vech slovenskych pro-
dejnéach. Do konce listopadu jesté pridame
Babiez v Plzni a Hradci Kralové.

»Dostali jsme se do faze, kdy jsme
méli v Gesku a na Slovensku

50- aZ 60procentni podil na on-line
trhu s détskou vyZivou a plenami,
ale uZ jsme tak vyznamné nerostli.”

Vas byvaly némecky vlastnik Windeln.de
komentoval vas prodej tak, Ze chce sni-
Zit ztraty a omezit komplexitu obchod-
nich aktivit. Loni bylo Feedo ve ztraté
88 milioni korun, coz jste obhajovali
investicemi do rastu. Jakymi?

Windeln koupil Feedo od ptivodnich
zakladatel(i vroce 2015, kdy se obrat e-shopu
pohyboval kolem 100 milionti korun a spo-
le¢nost méla vyvazené hospodareni - uzi-
vila se, ale neméla zadné zisky. O rok drive
do firmy vstoupil jesté jeden vétsi hrac a in-
vestoval nizsi desitky miliond, dalsi vy-
znamny kapital pridal Windeln. Vysledem
bylo, Ze Feedo do konce roku 2017 vyrostlo
na néjakych 620 miliont korun obratu. Po-
kud se byznys chce dostat na Sestindsobek
objemu v izkém segmentu zbozi pro déti
do trilet narelativné malych trzich, je to fi-
nancné naro¢né. Nicméné rist byl vtom
obdobi pro Windeln dilezity cil a prostte-
dek k jeho dosazeni byl mj. vstup na polsky
trh. Kromé kompletné nové webové plat-
formy a integrace nového ERP systému Mo-
ney S5 $la ¢ast investic do obsahové strate-
gie, o které jsme se bavili.

Takze Windeln na vas asi moc nevydélal.
To ne, ale jsme za tu investici vdéc¢ni,
protoze nam jejich kapital umoznil ucit

se a experimentovat s vétsi toleranci pro
chyby. Dostali jsme se pak ale do faze,
kdy jsme prestali raketové rist - tou
dobou jsme méli v Cesku a na Sloven-
sku 50- aZ 60procentni podil na on-line
trhu s détskou vyzivou a plenami. Do-
spéli jsme k tomu, ze urychlovat pre-
sun zakaznikl z off-linu do on-linu své-
pomoci je extrémné finan¢né naro¢né

a pri zvysujici se konkurenci na inter-
netu nemame $anci se do budoucna uZi-
vit. Takze jsme mohli bud investovat
velké penize do sité kamennych pobo-
cek, nebo expandovat na dalsi trhy, kde
bychom vyuzili know-how a postavenou
infrastrukturu.

A co rozsireni sortimentu?

V nékterych segmentech, jako jsou
tfeba hracky, uz prekracujeme tu véko-
vou hranici, ptikladem je treba Lego. V ji-
nych kategoriich se velmi stfidmeé roz-
Sifujeme na hranici ¢tyt az péti let, ale
spiSe se chceme opravdu vénovat té nasi
dlouholeté cilovce. Uz proto, Ze jsme si
vypilovali spoustu detailt, jako jsou na-
priklad krabice, ve kterych chodi objed-
navky, z nichz jde postavit hrad, a od
prosince chystame dal$i novinky. Kdyby-
chom to posilali sedmiletym détem, tak
uz to nebude mit takovou pridanou hod-
notu. A to samé se samoziejmeé tyka i ob-
sahu, abychom z portédlu Jak na matetstvi
nemeéli portal Jak na zivot.

Nedavno jste presli na automatizo-
vanou cenotvorbu, ktera dynamicky
méni cenovky podle mnoha vnéjsich
vlivd, od popularity produktu az po
aktualni pocasi. Jak velka to byla inves-
tice a jak jste s ni spokojeni?

Ta tivodni investice nebyla tak vy-
znamna, ale je to otdzka dlouhodobého
vyvoje. Je to spole¢ny pilotni projekt, na
kterém spolupracujeme s Deloitte. My
jsme jejich matematikim a analytikim
po néjakou dobu dodavali nase obchodni
know-how, protoze cenova automatizace
sice pracuje s poptavkovymi krivkami
a optimalizacemi, ale je tfeba také cha-
patroli logistiky nebo struktury objed-
navek. Vsoucasnosti ten systém obhos-
podaruje necelou tisicovku produktt,

s tim, Ze ho stéle vylepSujeme. VétSina
téchto modelt, které vyuziva uz spousta
hract na trhu, se vaze na ceny konku-
rence, takze se napriklad urci, ze chtégji
byt pét procent pod cenou konkurenta.
My jsme ale chtéli, aby se na tento aspekt
nebral tak vyznamny ohled, aby se sle-
dovalo chovani zdkaznika, a abychom
mohli do toho modelu zanést nase cile,
napfiklad riist nebo naopak vyssi zisko-
vost v tom ¢i onom segmentu. A vytvorili
tak néco, co je na trhu aktualné bezpre-
cedentni reSeni.
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