Budoucnhost ve sportu zacina ted.

Prijmout zmeny ze své organizace. Chris D'Orso, vice president Orlando Magic — NBA
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NBA = globalni znacka

MAGIC jsou soucasti této znacky a jsou na to hrdi, véetné mésta, partnerd a vlastniku

35 procent hracud (z celkového poctu cca 450) je mimoamerickych

90 procent lidi, ktefi sleduji NBA neuvidi nikdy utkani nazivo

NBA ma zastoupeni v 15 zemich na svete, ale zadny klub kromeé Toronta nesidli mimo USA

MAGIC jsou soucasti této rodiny

MAGIC buduji novy tym po vyznamnejsich obdobich, ve kterych dominovali Shag O'Neal a Penny Hardaway
Motto: MAGIC — vice neZz tym




Orlando Magic mise:

To be world champions on and off the iveri
cou
legendary moments every step of the Way.rt e

The Orlando Magic is committed to investing in our

COMMUNITY, Nng a culture of creative thinking and

. ng world-class and LEGENDARY
Service and understanding the importance of TEA ‘\Q RK
in creating a culture of trust and respect. |




Hra je obsah sdéleni
Hra je platformou pro sdileni pribéhu




Casy se zménily




Co se stane, kdyz budete Zit dneskem?
Stane se z vas fosilie!
Prvni model iPhone byl predstaven v roce 2007.
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Pracovni prostredi v Google







Co se stane, kdyz udélate zmeénu ......
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Jak prijimame zmény v Orlando Magic?

Lidské zdroje Proces
* Legendarni sluzby * Basketbalové operace
* Disney * Technologie a DATA
e Zmeénit nase pracovni nasazeni * Inovace LAB
a fanousky Produkty

* ZkuSenosti od generace * Vyzkouena App

Millennials e Fast Break Pass (vstupenka)

e ,Magic Money"




Zmenit nase fanousky — svét je mensi, nez kdykoliv predtim




Legendarni Sluzby:

- snazi se rozpoznat kazdého
zakaznika/divaka

- snazi se spolupracovat s
globalnimi firmami







Kdo jsou Millennials?

* narozeni 1982 - 1995

* Charakterizuje je nadseni, technicka
zdatnost a podnikavost, ale také jsou
klasifikovani jako sebe posedli, lini a
majici velké naroky

* Od narozeni jsou spojeni s digitalnim
svetem

* Co by meéli zaméstnavatelé vedeét:

- narokuji si kariérni postupy a podporu
rustu rychleji nez predchozi generace

- zkusenosti, nikoliv jen penize, je motivuji

- inteligentni zarizeni jsou pro né stejne
dulezita jako vztah



Co je motivuje?

Zkusenosti
* maji svij svét

Digitalni svet
 obsah — obsah - obsah




ZAVISLOST
NA
MOBILNIM
SVETE




ZAVISLOST NA MOBILNIM SVETE

Didigitalni zavislost a kompulzivni pouzivani smartphont roste dnem i
noci.

- podle mezinarodni studie B2X:

- 25 procent Millennials se diva do svého chytrého telefonu vice
nez 100+ krat za den

- témeér polovina Millennials se diva do svého chytrého telefonu
vice nez 50x za den, 3x vice, nez Baby Boomers (15,9 procent).
V USA, mirné vice nez 27 procent Millennials si kontroluje svUj
mobil 100+ krat za den, oproti 16 procentiim v Némecku a 31
procentum v Indii.

- 25 procent Millennials stravi vice nez 5 hodin na svém chytrém
telefonu kazdy den. Baby Boomers v USA stravi priblizné 3 hodiny
denné, coz je blizko svétovému priiméru, zatimco Baby Boomers v
Indii (42 procent) a Brazilii (49 procent) jsou mnohem c¢astéjsimi
uzivateli.

Telefon neni telefon. Netelefonuje se s nim jen. Je to chytry telefon!




Mobilni svét - 57 procent lidi
ocekava odpoveéd do 2 minut

Lidé vlastnici chytry telefon jsou vzdy
na zavolani. 85 procent globalnich
uzivatelu ma stale telefon v primém
dosahu, a vice nez Ctvrtina jej ma na
téle nebo v jeho bezprostredni blizkosti,
vcetné noci.

A oCekavaji rychlé odpovédi a reakce.
57 procent majiteld chytrych telefon(
oCekava od své rodiny a pratel odpoved
na zpravu do nekolika minut.
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Generace Z Kdo se narodil Charakterizuji je Od narozeni maji Co by zaméstnavatelé
po roce 1995 ochota tvrdé pracovat pristup méli védét:

a maji predstavu o své k digitalnimu svétu

budoucnosti Nejprve investuji do
sebe.
Generace Z méni praci
snu.
Kariérni rast se také
pocita.

Kdo budou dalsi ...



Méni se proces prodeje, ale premisa zustava
stejna:

,V obchodeé se nic nedéeje, dokud nékdo néco
neproda.”
Thomas Watson sr. — zakladatel IBM
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Prodej vstupenek v Novém svéeté

* Nakup vstupenek je jen jeden krok na cesté
ke vstupu do haly

* Drive nez zakaznici vstupenky nakoupi,
4 az 5 krat vyhledavaji vas produkt online

* Vliv vaSich vrstevniku stoupa. Byl jste nékdy
ovlivnén nékym online?

- Facebook 30 procent
- Twitter 16 procent
- Recenze fanousku 30 procent

« Zadame nékoho, aby investoval své penize
a cas byt s nami




Pokud neprodavate
svuj produkt mimo
svuj trh, ztracite
penize

Prodej musi byt
globalne zamereny




Kdo kupuje nase vstupenky na mezinarodni urovni

¢.4 Brazilie ——— ‘\

¢.5 Austrélie
v /)




PROC PRODEJ PRES SOCIALNI SITE?

« 78 procent prodejcu, kteri vyuzivaji socialni
média maji lepsi vysledky, nez jejich
konkurence, ktera je nevyuziva (FORBES)

* 62 procent prodejcU, ktefi nevyuzivaji prodej
pres socialni média, nenaplni své plany (The
Aberdeen Group)

* IBN navysil svlj prodej o 400 procent diky
programu prodeje pres socialni média

« 72,6 procent prodejcU, kteri pridali socialni
média do svého procesu, prekonali své
konkurenty (Social Media and Sales Quota
Survey)

e Zastupci vyuzivajici davtipné socialni média
prekonali své plany o 26 procent castéji, nez
ostatni (Social Media and Sales Quota Survey)




NEJLEPSI KANALY PRO PRODEJ PRES
SOCIALNI MEDIA

Twitter:

Spojuje s lokalnim prostfedim

Facebook:

Spojuje s lokalnim obchodnim prostfedim
a prateli

Instagram:

Spojuje s lidmi a znackami






