DIREKT

Na slovicko s poslednim
drzitelem Grand Prix IEA

StudentAgencyvyhralasagenturou Aaron Group Grand Prixv poslednimro¢niku
Internet Effectiveness Awards za portal Kralovna letenky online. Na to, co

Kralovnaznamena v ramci portfolia sluzeb Student Agency, jsme se zeptali jejiho

feditele Radima Jancury.

Pochazi z Ostravy a v Brné vystudoval
VUT, Elektrotechnickou fakultu. Jes-
té jako student vyjel za vydélkem do
Anglie a vsiml si, kolik ¢eskych divek mi-
Fi stejnym smérem jako au-pair. Zacal
tyto pracovni pobyty zprostfedkovavat
a nabidl polovi¢ni ceny nez konkuren-
ce. K pracovnim pobytim v zahranici
pridal také jazykové a brzy si poridil
prvni zluty autobus. Jeho firma méla
v roce 2008 obrat 4,1 miliardy K¢ a na-
vzdory jménu Student Agency si kvali-
tou sluzeb ziskava vsechny generace.

RADIM JANCURA: Student Agency mé-
la loni obrat pfes ctyfi miliardy korun, z toho
letenky délaji asi dvé a pal miliardy. A praveé
pres Krdlovnu se jich prodala asi polovina. Le-
tenkami se zabyvédme asi sedm let a na po-
¢atku jsme byli nejmensi agenturou v tomto
oboru. Za rozvoj, ktery ved| k tomu, Ze jsme
dnes nejvétsi na trhu, vdéci firma rdstu inter-
netového prodeje a marketingu, ktery je na
internet vazan.

DIREKT: Na co jste pfi zavadéni tohoto
produktu zaméfili?

JANCURA: Filosofii bylo najit ve sluzbéch ta-
kovy produkt, ktery je nejkvalitnéjsi a zaroven
nejlevnéjsi. Obvykle je produkt kvalitni a dra-
hy, nebo je levny a nekvalitni.V pfipadé sluzeb
ale Ize kvalitu a nizkou cenu spojit. Diky tomu
jsme se dostali ke ¢tyfmiliardovym obratam.
| v pfipadé letenek jsme se rozhodli pro lev-
né letenky, protoZe je prodavaji nizkonakla-
dové spolecnosti, a koneckoncl i interneto-
vy vyhleddva¢ ma hledat levné letenky. Nynf
mame v prodeji letenek asi tficet az Ctyficet
procent trhu, internetovy portal jsme spustili
zhruba pfed tfemi lety a velmi vyrazné ndm
pomohl.

DIREKT: Jak se na uspéchu podilel vas
marketing?

JANCURA: Nebyli jsme v té dobé Uplné
prvni, kdo mél online prodej letenek, ale méli
jsme pravé dobry marketing. Je vzdy zaloZen
na nizkych cenach a diky tomu se dostal do
poveédom lidf, at uz kupovali letenku ihned,
nebo az po case. Diky tomu, Ze jsme se sta-
li rychle nejvétsim prodejcem, snazili jsme
se od leteckych spole¢nostf ziskdvat special-

sedm dnf, protoze letenka nemusi byt levna
pravé v den, kdy si cestujici zamane. Hledanf
v sedmidennim rozpéti je tedy v pfipadé tlaku
na cenu dllezité. Tento zékladni systém jsme
si neustéle dale zdokonalovali a pridavali napf.
nizkondkladové spole¢nosti. Pridali jsme také
systémy, které nemaji ani samy nizkondaklado-
vé spole¢nosti — jsou to napt. kalendére akenf
nabidky.

DIREKT: Béhem existence vasi firmy jste
hodné rozsifili své sluzby. Jakym zpuso-
bem vlastné Student Agency vstupuje na
novy trh?

JANCURA: Nagi kritici Fikajf, Ze vstupujeme
na trh s nizkymi cenami, a az jej ovlddneme,
zdrazime. To ale nenf pravda. Pfi vstupu na
trh kopirujeme cenu konkurence. Byt levnéj-
$f znamena vyvolat cenovou vélku, a to nenf
nas cil, my potfebujeme, aby se ndm naklady
zaplatily. Pokud jde o cenu, nanejvys nabizime
slevu pfi rezervaci pres internet, abychom zé-
kazniky naucili pouzivat internet jako modernf
zpUsob rezervace. V tom vidim budoucnost,
dnes mame pres padesat tisic unikatnich pfi-
stupll na nase stranky denné, to je nedostizny
sen mnoha firem.

DIREKT: Nebudete prostor na webu
i prodavat?

Aktudlni home page ocenéného portdlu

jsme béhem prvnich tif let neméli, ten vzni-
kal az v poslednich trech letech. Na pocétku
byl pocet lidi vyuzivajicich internet k nakupu
letenek velmi maly, postupné jsme rozsifo-

JANCURA: Méme e-mailovy klub, co? je
fantastickd véc, ale je tfeba dét pozor, aby je-
ho ¢lenové nebyli obtézovani pfilis castymi
e-maily. Posilame jim nabidky, které vychazeji
z toho, ze se kazdy klient pfi registraci vybi-
ra, jaky typ produktu jej zajima, a podle toho
mu zasildme informace. Takovy marketing nic
nestojf a je velmi Uspésny. U¢ime se také zjis-
tovat, na zakladé jakého typu marketingu si
od nas klient sluzbu koupil, aniz bychom jej
obtézovali.

Daldim ndstrojem je samotny web, na némz
se snazime co nejvice s klientem komuniko-
vat. Chceme, aby se na stranky vracel, takze
napfiklad pofddédme jako zpestfeni aukce le-
tenek apod. U marketingu sméfovaného na
web pfipravujeme postupy, jak zjistit, z jaké-
ho ciztho webu, kde jsou nase bannery, k ndm
klient pfisel, a hlavné jestli si néco koupil.

Agentura Aaron nam vytvorila opravdu dobry automaticky
systém vyhledavani letenek v intervalu plus-minus sedm dni,
protoZe letenka nemusi byt levna pravé v den, kdy si cestujici

zamane. Hledani v sedmidennim rozpéti je tedy v pripadé

tlaku na cenu diilezité.

Letenkami se zabyvame asi sedm let a na pocatku jsme byli
nejmensi agenturou v tomto oboru. Za rozvoj, ktery ved|
k tomu, Ze jsme dnes nejvétsi na trhu, vdédi firma riistu
internetového prodeje a marketingu vazaném na internet.

ni ceny, které nikdo jiny nemél. Ty jsme pak
v marketingu aktivné nabizeli a tim padem
zase ziskavali vice a vice klientl. Dnes kvUli
krizi cely trh pada, ale my stéle rosteme. Diky
tomu, Ze vsichni zacali Setfit, je cena dlleZitd i
pro bohaté firmy.

DIREKT: Jaka byla vase spoluprace
s agenturou Aaron?

JANCURA: Poskytli hlavné sluzby software
house. Vypracovali pro nas zakladni systém,
ktery byl otevieny, nase vlastni IT oddéleni na
ném pak dédle pracovalo. Agentura Aaron nam
vytvofila opravdu dobry automaticky systém
vyhledavani letenek v intervalu plus-minus

JANCURA: Nage aktivity jsou velmi diverzifi-
kované a prostor na webu vyuzivdme jen pro
né. Kromé letenek a autobusové dopravy jsou
to jazykové a pracovni pobyty, mensi projek-
ty typu cest za sportem nebo vylety za kultu-
rou. Snazime se vyuzit nase pravidelné klienty
a nemudzeme si dovolit zddnou plochu na
strdnkdch poskytovat cizim firmam.

DIREKT: Jaky byl postup ziskavani trhu
v pripadé Kralovny?

JANCURA: Jiz d¥ive jsme posilali studenty
na jazykové pobyty, a proto jsme méli vlastnf
prodej letenek na poboc¢kach. Urcité prodeje
tedy naskocily hned prvniden. Online prodej

vali moznosti rdznych plateb a zrychlovali
a zdokonalovali online systém. Ten se vyvijel
a stéle se vyviji, béhem ¢tyf mésicd bychom
méli pfijit s Uplné novym online systémem
a chceme pridat i nabidky autobust, do bu-
doucna i vlaky atd.

DIREKT: Jaké mate dalsi portaly?

JANCURA: Kromé Kralovna.cz jsou to Le-
tenky.cz, hodné prodejl se uskute¢nf i na
Studentagency.cz. Také mame B-to-B portal
Orbix. Portély se graficky lisi, ale maji stejnou
nabidku.

DIREKT: Vite toho o svych zakaznicich
hodné. Hodlate to v budoucnu vyuzit tie-
ba pro cross-sell a podobné?

Historie Student Agenc

DIREKT: Poskytujete zakaznikiim néjaké
vérnostni vyhody?

JANCURA: Tento zadmér chystame, to souvisi
s mnozstvim nasich zakaznikd, kterych je nyni
¢tyfi miliony za rok. Nelze ale Fici, kolik z nich
je unikatnich. Abychom mohli pfi takovém
mnozstvi pracovat s vérnostnim systémem,
potfebujeme, aby se véechna data o tom, co
a jakym zplsobem si klient koupil, sbirala
automaticky. Na tom nyni pracujeme. Musf
byt pfitom lhostejné, jestli klient nakupoval
pomoci webu nebo osobné. Bude moci ziskat
body a za né pak nékteré produkty se slevou
anebo Uplné zdarma.

DIREKT: Je to tedy pfiprava na vytvoreni
vérnostniho programu?

Obraty v K¢ Zaméstnanci Nové aktivit
1994 — 1995 fyzickd osoba Radim Jancura au-pair
1996 76 tisic 2 zaloZeni Student Agency, s.r.o.
1997 6 mil. 4 jazykové pobyty
1998 22 mil. 5
1999 43 mil. 8 pracovni pobyty
2000 150 mil. 22 mezindrodni bus doprava
2001 300 mil. 96 letenky
2002 600 mil. 150 zalozeni Orbix, s.r.0.
2003 1010 mil. 200
2004 1400 mil. 350 vnitrostatni bus doprava
2005 1833 mil. 500
2006 2602 mil. 700
2007 3397 mil. 950
2008 4100 mil. 950
ocekdvdno
2009 4500 mil. 900

DIREKT

JANCURA: J3 osobné na vérnostnf progra-
my pfilis nevefim, protoze jich je velmi mno-
ho a je tézké klienta zaujmout. Osveédcily se
nam ale u autobusd, kde klienti sbirali volné
kilometry a systém byl jednoduchy. Vérnostni
princip mé budoucnost, jen kdyz je jednodu-
chy a prakticky. Ve velkou silu téchto progra-
muU ale obecné nevefim.

DIREKT: Chtél bych se jesté zeptat na va-
Se call centrum...

JANCURA: Call centrum jsme méli vzdy
v Brné a bylo rozdéleno na obecné call cen-
trum, kde bylo deset operatorek, a hovory,
které centrum nestihalo, pfechézely na dalsf
zameéstnance v centrale. Dnes jsme odstranili
vsechny digitaIni Ustfedny na nasich poboc-
kdch a vybavili je IP telefonii. Vytvorili jsme
tak jakési virtudInf call centrum, abychom dali
praci i pobockdm mimo centrdlu. Téch hlav-
nich je estnact — tiinact v Ceské republice
a tfi na Slovensku. Véc nyni funguje tak, ze se
snazime vyuzivat kapacitu vsech zaméstnan-
cl v kanceldfich. Jde o tfi sta lidi a vyhodou je
to, Ze si sami dokdZzi vybrat hovor, ktery se jich
tykd. Pokud nékdo zada hovor a nevi pfesné,
co chce, pfechdzi na malé call centrum, kde je
dnes uz jen pét operatorek.

DIREKT: Délate i aktivni telemarketing?

JANCURA: Jsou firmy, které dokazf defino-
vat cilovou skupinu jako malou a jasnou, ale
to pro nase produkty tak snadno nejde.

DIREKT: Vy vsechny cinnosti tykajici se
call centra délate inhouse?

JANCURA: Déléme inhouse viechno. To
souvisi s tim, jak firma vznikala — na pocatku
méla jednoho zaméstnance Radima Jancu-
ru, pak postupneé rostla a diky tomu, Ze jsem
rostl s ni, vsechno jsem se pfi tom naucil.
I diky tomu dodnes spoustu véci délame in-
house. Dokud systém inhouse funguje, je to
dobré, jakmile fungovat prestane, je ¢as na
outsourcing.

DIREKT: Jak zajistujete komunikaci, na-
kup médii?

JANCURA: | tady viechno zajistujeme sa-
mi, nase marketingové oddéleni méa Sest lidf
a zvladaji to.

DIREKT: Jak je roz¢lenén vas rozpocet na
marketing?

JANCURA: Jde o tficet pét milionC korun
a vetsf ¢ast — asi sedmdesat procent — zauji-
ma internet. V posledni dobé jsme opoustél
marketingové brontosaury, jako jsou noviny
a radia. Internet je totiz dobfe cileny a rych-
ly. Zbytek rozpoctu mifi do novin a radif a na
outdoorové akce, ne ale billboardy.

| |
Jakub Oth a David Daniel




