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Poznamky z jednotlivych prezentaci, panell a interview, které se uskutecnili pfi The Sport Business
summitu Leaders, ktery se konal 10. — 11. 10. 2018 v Londyné na stadionu Chealsea FC.



Inter Milan’s data-driven approach to fan engagement & strategic
partnership sales with Salesforce

Prezentujici:
Maria Laura Albini, Marketing Director, Inter Milan
Massimo Venneri, CRM Manager, Inter Milan

Vitejte ve Ctvrté primyslové revoluci — Vsichni nasi fanousci a sponzofi jsou pfipojeni

Saleforce platforma pro zakaznicky uspéch ve sportu:

Vize — vytvofit udrZitelny proud pFijmul prostfednictvim

a) vice personalizovaného B2C zapojeni fanousk( (fan engagement)
b) dodani vétsi hodnoty B2B partnerl

B2B Partnership Sales

Team productivity Partner, Fan and VIP

Service

Personalized
messaging to fans on
email, SMS, web, etc.

Gamified e-learning

Sport clubs,
franchises and
federations

Partner and hospitality
portal

Merchandise, e-commerce
and megastores

Connected stadiums
B2C fan and VIP apps

B2B and B2C Internal operational apps

analytics Integration to legacy
technology with
Microsoft

Sportovni kluby a federace usiluji o vytvoreni dlouhodobé udrzitelnych
prijmi z nasledujicich zdrojt

B2C Fan engagement (zapojeni fanousk)
e Sjednoceni dat o fanouscich a identifikace dalSich potencionalnich fanouskd
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e Personifikace divackého zazitku

e Monetizace fanouskovské zakladny
B2C Fan commerce

e Nabidnout unifikované obchodni nabidky fanouskim

e Personalizace doporuceni

e Monetizace fanouskovské zakladny
B2B Partnership & Hospitality Sales

e Snaha o vice fizené generovani prijma

e Digitalizace B2B prodeje

e Dodani vyjimec€nych sluzeb
B2B Brand Licensing

e Profesionalizace brand licensing

e Spoluprace se sponzory/partnery

e ZvySeni monetizace znacky

Inter Milan - Fanousci v nasem srdci

Nas rist, nase cile

Finanéni prijmy

CAGR - Compound annual growth rate - sloZzena ro¢ni mira riistu
e CAGR - globalni rst pfijm0 za posledni 3 sezony — 48%

e CAGR - sponzorské pfijmy za posledni 3 roky — 39%
e CAGR - Pfijmy z VIP Hospitality za posledni 3 roky — 7%

Socidlni sité
Facebook
e 2015/2016 5,9 milionu
e 2016/2017 6,3 milionu (5% rast)
e 2017/2018 9,9 milionu (60% rist)
Instagram
e 2015/2016 1,1 milionu
e 2016/2017 1,6 milionu (28% raist)
e 2017/2018 1,9 milionu (27% raist)

Twitter
e 2015/2016 1,0 milionu
e 2016/2017 1,2 milionu (20% rist)
e 2017/2018 1,6 milionu (28% rast)

Youtube
e 2015/2016 184 tisic
e 2016/2017 212 tisic (31% rist)
e 2017/2018 280 tisic (15% rlst)



Vyzvy - scéndr z roku 2016

e Vytvofrit nastroj Single Customer View propojenim mnozstvi jiz existujicich databazi slouZicich
rdznému Ucelu

e Vytvofrit koncept email-marketingovych kampani transformaci veskerych hromadnych email
v jednu cestu

e Poskytnout jednu plaformu Contact centra pro podporu fanouskl a ulehceni fanouskim v
jejich ¢innostech pfi ndkupu a konzumaci sluzeb, zjednodusit procesy podpory a prodeje

e Integrovat vyménu dat v redlném ¢ase mezi turnikety a CRM platformou a tim umoznit
digitalni zapojeni fanousku (digital fan engagement)

e Vytvofrit nové procesy a efektivni platformu k fizeni B2B prodejnich Cinnosti, zajistit sledovani
a ,trychtyfovani” Cinnosti, vC. historie a prodejnich kanal{ (pipelines)

e Poskytnout partnerlim on-line platformu k fizeni a sledovani aktivaci, pro vytvoreni
spole¢nych kampani a kalkulaci ROl (return on investment)

Segmentace, coby prostredek jak udrzet fanousky na modrocerné cesté
Segmentace je ¢ast marketingové automatizace (marketingové strategie) umoznuijici diferenciaci

v zasilani zprav a nabidek, vytvoreni kontaktni strategie zaloZzené na vyuziti rznych clusterd (shluk()
v rdmci CRM nastroje.

Journey - Match day

Identifikace
V momentu vstupu na stadion je fanousek identifikovan prostfednictvim digitalni komunikace mezi
turnikety a CRM systémem

Kampané
Prostfednictvim scanu vstupenky (Cislo permanentky, ¢lenské karty, kéd vstupenky) umoznuje
fanouska pftiradit ke specifické kampani a sebrat nové chybéjici informace o ném.

Sbér dat partnert
Partnefi vyuzivaji technologii Interu ke sbéru informaci v realném case prostfednictvi scanovani
¢arovych koda

Journey
Pro kazdy touchpoint umozriuje Inter rlizné akce k zapojeni fanouskl (fan engagement), prodeji,
poskytnuti podpory nebo k profilaci fanousk

ZlepsSovani
Diky specifickym prizkumdm realizovanym na konci zdpasového dne jsou schopni porozumét
oblastem, které je tfeba zlepsit

Journey - Events

Registrace
Pro kazdou udalost (B2B, B2C) vytvafri Inter kampan v rdmci CRM systému ve vztahu ke specifické
formé (Salesforce Integrated), které sdili prostfednictvim emailu, webu, ¢i socidlnich siti.



Rezervace
V momentu registrace navstévnik obdrzi potvrzovaci email s QR kéddem

Identifikace (rozpoznani)
V momentu naskenovani QR kédu sledujeme prostfednictvim Saleforce, kdo zapas navstivil a kdy.

Privitani
Po vstupu na stadion zasilame osobni zpravu s pfivitanim hosta personalizovanym zp(isobem

Rozlouceni
Diky souvislé integraci se CRM systémem jsme schopni dorucit rozlu¢kovou zpravu, stejné jako otazky
z vyzkumu, nebo jakoukoliv osobni komunikaci.

Fanousci v nasem srdci - Zakaznické sluzby

Multikanal (Omnichannel)

360°Customer view umoznuje klubu zlepSovat kontaktni ,, Touchpoints” s jejich lokalnimi i
zahrani¢nimi fanousky. Systém umoznuje klubu rozpoznat fanouska a dat agentim podpory (support
agents) Uplny a vycerpavajici obraz fanouskovi historie.

Case management

Obrovské mnozstvi emailll zaslanych pred vytvorenim Contact center se stalo historii diky
efektivnimu procesnimu designu, fizeni front (queue management) a ready to use templates
(pfipravené sablony).

Piiichozi a odchozi kampané

Zlepsena profilace zdkaznika predstavuje zaklad vSech obchodnich ¢innosti, a to jak v podobé
prichozich, tak odchozich telefonnich hovoru. V poslednich tfech letech doslo ke zvyseni prodeje
vstupenek prostrednictvim telefonického kontaktu, a to diky zavedeni nonstop provozu telefonni
linky Contact Center.

Spokojenost zakazniku

Spolecné se zvysenim efektivity Contact Center doslo k obrovskému zvyseni spokojenosti zakaznik.
Kazdy fanousek ma pocit, jako by mél vlastni B2C ucet, ktery mu pomaha pti procesu ndkupu, navic
s vysokym standardem feseni problému.

Fanousci v nasem srdci - zakaznické sluzby

Nakup
Pro B2C i B2B zakaznické profily jsme vytvofili historii jejich online i offline transakci

Pripad
Pokud klienti Fesi jakykoliv problém spojeny s produktem ¢i sluzbou mohou kontaktovat Contact
Center prostrednictvim telefonického hovoru, nebo otevienim pripadu (case) na webu.

Identifikace zakaznika (rozpoznani)

Kdyz fanousci volaji, ¢i oteviou pfipad (case) smérem ke Contact Center, systém CRM automaticky
rozpozna zakaznika a priradi jej k patficnému zprostfedkovateli (agentovi) specializovanému na dany
problém, ktery ma pfistup k zakaznikové historii a k moZnym rfeSenim.



Podpora a péce o zakaznika

Agenti Interu jsou schopni snadno vyresit jakykoliv problém, ¢i zavolat, nebot maji rychly pfistup ke
véem informacim o fanouskovi, které potfebuji pro vyfeseni problému a péci o fanouska, a to tim
nejefektivnéjsim zplsobem.

Zpétna vazba (feedback)
V momentu ukonceni konverzace, ¢i uzavreni pripadu, doda systém vysledky vyzkumu (zpétné
vazby), které supervizorim a agentim umozni zlepsit sluzby a védomostni zakladnu.

K prodeji - partnerské a korporatni hospitality

Prozkoumavani

Na zacatku prodejniho procesu pouzivaji agenti priizkumny nastroj (integrovany do CRM) uréeny

k identifikaci klientl na zdkladé nékolika parametrd (pfijmy, trh, zemé, EBITDA,, atd.) a umozZriuje jim
okamzité ukladani udajd o klientovi.

Jednani

KdyZ dojde k definovani baliku potencidlnich cilovych spolecnosti je mozné je identifikovat
prostfednictvim emailu, ¢i telefonu, uloZit historii vSech jednani, telefonatd a aktivit smérujicich
k obchodni pfilezitosti.

Kontraktualizace (uzavirani smluv)

V ramci platformy mohou vsichni agenti vytvaret personalizované a dynamické nabidky pomoci
jednoho kliku. Sledovani vSech interakci a produktovych aktivaci, ukladani historickych dat do CRM
systému pro dalsi analyzu jsou velmi cenni pro obchodni manazZery pfi zlepSovani jejich obchodnich
vysledkd.

Reserved area - B2B Hub

Uzavfeni obchodu je zacatkem partnerské cesty. Partnefi obdrZi login a heslo pro vstup do
Community prostfednictvim niz mohou spravovat své kontakty, odsouhlasovat kampané,
komunikovat s Interem a sledovat jejich aktivace kontaktu.

Sledovani a reportovani

Na konci sezony maiji partnefi pristup k reportim o vykonnosti partnerstvi, k fotkdm, vyzkumim a
dokumentlm uloZzenym v jejich profilu a mohou tak snadno evaluovat navratnost jejich partnerstvi
(ROI).

UZij si partnerstvi (Enjoy the partnership) - B2ZB Hub

Aktivuj své partnerstvi: pouZij B2B Hub

Implementace komunitni platformy umoznila zvysit vykon odstranénim stovek emaill a vytvorenim
promyslenych a efektivni ch pracovnich postupt umoznujicich plnit pozadavky na jednotlivé
kampané.

Zde jsou vaSe aktiva - vyuzijte je s rozumem
V momentu, kdy je obchodni pfilezitost smluvné uzaviena v Saleforce, veskeré produkty, které jsou
predmétem plnéni, se stavaji aktivovanymi v ramci partnerova profilu v natroji Community .



Dostaiite co nejvic z vaseho partnerstvi

Diky kompletné zmapované historii umoznuji partnerské (sponzorské) ucty vyladit aktivacni strategii
pro dosazeni vétsi efektivity vzajemného prtnerstvi.

Jaky je mij ROI (navratnost investice)
Sila promyslené digitalni architektury je v datech: Sponzorsky analytik je v hubu schopen na konci

kazdé sezony analyzovat veskeré vysledky, poskytnout navrhy a reporty.

Klicova fakta

B2B Sales (3 season CAGR)

Sponzorské prijmy + 39%
PFrijmy z Hospitality + 7%

Fan Engagement (2017/2018 vs 2016/2017)

Néavstévnost na stadionu + 23%
Socialni sité globalni rlst + 36%

Customer Service(2018/2019 vs 2016/2017)

Realizované telefonni hovory + 40%
PFimé pfijmy +94%

B2C Sales (2018/2019 vs 2017/2018)

PFijmy z prodeje permanentnich vstupenek +43%
Mira retence +82%

How Norwich City FC Raised £ 5.000.000 in 6 Days - The Canaries

Bond
(Jak ziskal Norwich City 5 miliont liber béhem 6 dni)

Investovani ve sportu - prilezitost

4 miliardy sportovnich fanouskl na celém svété

1,1 miliardy fanousk( evropskych fotbalovych klubl na socialnich sitich
280x vice fanouskl na socialnich sitich nez na stadionech

16 miliard eur online investic v Evropé

100 miliard dolar( globalnich finanénich prileZitosti ve sportu

Mise investi¢ni spolecnosti Tifosy

Umoznit kazdému investovat ve sportu férovych a transparentnim zplsobem

Prvni regulovana sportovni investi¢ni platforma na svété

Spoluprace s mnoha fotbalovymi kluby v Evropé napfi¢ soutézemi

Produkty: Mini dluhopisy, korporatni dluhopisy a pUjcky, zabezpecené financovani, ekvity
Investori: fanousci a drobni investofi, sponzofi, rodiny zaméstnancd, institucionalni investofi
— minimalni investice 1000 liber/eur



Tifosy ridi vSechny aspekty naboru investort

Finance a pravni aspekty
e  Structuring - strukturace
e Offer documentation - nabidkova dokumentace
e Regulatory Compliance — kontrola dodrzovani regulatornich nafizeni

Marketing
e Design on-line platformy
e Marketing a PR
e Data analytics - analyza dat

Administrace
e Security checks — bezpecnostni kontrola
e |nvestor relations — vztahy s investory
e Register services — sluzby pfi registraci

Proc vydavat dluhopisy s Tifosy?

Atraktivni investicni prilezitost
e |nvestofi hledaji vynos
o Lidé jsou ¢i dal vice zvykli investovat online
e Moznost investovat do znacky, kterou milujete

Idealni nastroj pro financovani klubt
e Atraktivni ocenéni (nezabezpecené dluhopisy)
e Méneé restrikci - smlouvy spis jako u pujcky
e Moznost zaplatit dfive nebo prepsat na nékoho jiného

Zapojeni fanouski
e Odmeéna fanousklm a jejich angazovani v klubu a akademii
e Vytvoreni komercnich pfijmU prostfednictvim klubového tvéru
e Identifikace investor( pro budouci fundraising a jiné aktivace

Diivody pro investici
e Vize byt dlouhodobym ucastnikem Premier League
o Nova sportovni strategie zaloZzena na rozvoji a vychové vlastnich hracl
e |nvestice do infrastruktury akademie v tréninkovém centru

Atraktivni struktura pro klub a investory

Canary Bond (dluhopisy) - Kli¢ové terminy
o  Cil: ziskat 3.500.000 liber
e Maximalni limit vybéru financi: 5.000.000 liber
e Zabezpeceniinvestice: Zadné
e Doba splatnosti: 5 let
e Rocnivynos: 5% cash, 3% klubovy kredit



Bonus v pfipadé postupu do Premier League: 25% cash
Dalsi vyhody: Investorska privilegia
Minimalni investice: 500 liber

Fazovani uvedeni na trh s cilem vytvorit o¢cekavani a vyvolat chut investovat

Teaser fdaze
e Vytvofit povédomi a o¢ekavani (hlavni iniciativa ze strany klubu)

Pre-registrace
e Oznameni o vydani dluhopist (odkaz na pre-registracni webovou stranku)

Prioritni faze
e Emaily na predregistrované (s odkazem na investi¢ni webovou stranku)

Zakladni body:
e |nvesti¢ni strdnka upravena do klubovych barev
e Jednoduchy nakup dluhopist a platebni proces
e Velky Uspéch — dosazeni hodnoty 5 milionl liber prodanych dluhopist béhem 6 dni od vydani
e 9.572 unikatnich navstévniki webu - (22%) 2.086 predregistrovanych - (36%) 740
investor( — primérna hodnota 6.756 liber
e NAavstévnici investi¢niho webu ze 78 zemi na svété
o Obrovsky previs poptavky nad limit 5 milion0 liber
e Hlavni zdroje motivace byly ndvratnost investice a podpora klubu
o Velkd otevienost investord k opakovani investicnich prilezZitosti

Shrnuti

Unikdtni flexibilni ndstroj
e Upraveny pro potreby sportovnich klub
e Atraktivni strukturovani a nacenéni
e Zaméreno na vnimavé publikum investor(

Rusivy business model (Disruptive Business Model)
e Regulace FCA —fair a transparentni investice
e Pfimy datové fizeny zakaznicky on-line model
e Jednoduchy prodej— minimalizovani prace klubu

Velky tispéch a mozZnost opétovného aplikovdni
e Vlyznamny previs poptavky
e Ochota znovu investovat budouci kapitalové zisky
e  Pozitivni PR a posileni vztahu mezi klubem a fanousky



AS Rim - Jak zvysit on-line prodej vstupenek (AS Rim a 3D Digital
Venue, mira konverze 55%)

Nova strategie prodeje vstupenek

Zjednoduseni celého procesu i jednotlivych oblasti

Kategorizace cen - hlavni ukol

PFistup spolec¢nosti 3D Venue

Novy on-line ticketingovy systém Bio’s - zaklad nového piistupu

Potencial p¥iblizné 8 miliond turistd ro¢né, ktefi ptijizdi do Rima
65% transakci pres telefon, 35% pres pocitac

Propojeni ticketingového systému a CRM

Specialni pristup pro cestovni kancelare

Hlavni cile:

porozumét chovani fanousku

redesign produktu a jeho zjednoduseni

vyuziti povinnosti tzv. nominative ticket (povinnost dle italské legislativy) — poskytnuti
velkého mnozZstvi informaci (jméno, datum narozeni, atd.)

Otocit pomér navstévnik( utkani (Aktualné 78% domaci fanousci, 22% zahranic¢ni navstévnici)
Inspirace z Walt Disney park( v USA pro sportovni stadiony — propojeni specidlniho naramku
a aplikace v telefonu v ramci platebniho systému

Zefektivnéni kampani a jejich zaméreni podle spotrebitelského chovani divaka

Making virtual Advertising a Reality - Borussia Dortmundt

Virtudlni LED reklamni perimetr — technologie ménici zpUsob jak kluby, znacky a federace
aktivuji sva globalni medialni prava.

Podstata — virtualni klicovani reklam do vysilaného signalu podle cilovych trh( (rtizné reklamy
do riznych zemi)

Duivody, které vedly Burussii Dortmundt k investici do virtudlnich LED mantinelt:

Snaha zachovat divackou atmosféru i prostfedi na stadionu a zaroven zvysit reklamni
potencial utkani

Shrnuti:

Multi stakeholders projekt — je tfeba aplikaci virtualnich LED reklamnich perimetr( resit mezi
klubem, provozovatelem stadionu, ligou a vysilateli

Existuji velké rozdily v pouZivanych technologiich

Pfi pouziti virtudlni reality je klicovym faktorem autenticita — reklamy musi vypadat tak, jako
by realné byly prezentovany na stadionu

Technologie byly testovany 2 roky a musi umét reagovat na vsechny typy pocasi (slunce,
dést, atd.)

Vyzvy do budoucnosti:

uplatnéni v dalSich sportech



o definovani produktu s vedenim soutézi a drziteli prav

Top of the Ligue: Inside French Football’s Innovation
Jak francouzkd fotbalova Ligue 1 pokracuje v inovacich a posunuje hranice v oblastech jako jsou
technologie, vysilaci strategie a fan engagement (zapojeni fanouska).

Cil:
e r0st ve vSech oblastech
e vroce 2018 je moznost ristu jen v digitdlnim prostfedi > nutnost digitalizace veskerych
vztah(
e navazani technologické spoluprace s Microsoftem
e rlst fanouskovské zakladny ve vsech oblastech
o cil pfi pouzivani digitalni platformy ligy — 5 miliond fanousk( rocné

Nastroje:
e Customizace obsahu pro jednotlivé fanousky napfi¢ digitdlnimi zafizenimi
e Rozsifeni real-time content
e Znalost fanouska, jeho chovani a potreb
e \yuZivani nastrojl jako Snapchat, OTT, rozsifena realita

Strategie pro jednotlivé klicové trhy:
e Jizni Amerika — soupefreni s La Ligou — sdzka na osobnosti hrajici francouzskou ligu — Neymar,
Falcao, Thiago Silva, Angel Di Mdria, atd.
e  USA —vyuzivani americkych majitelt francouzskych trhi
e Asie — vyuzivani ¢inskych investord, francouzsky superpohar se hral v Ciné
o Afrika -jazykova blizkost, mnozstvi africkych hracd ve francouzské lize

Spoluprace s Microsoftem
Microsoft — kliCovy partner pro mezinarodni rozvoj, vzor — pfedchozi spoluprace Microsoftu s La
Ligou, Skdlovani a customizace — hlavni ukoly Microsoftu

Hlavni vyzvy
e nastaveni spoluprace s kluby vyuzivajici vlastni digitalni platformy
e vyuziti dat pro reklamni partnery — virtudlni reklama
e méreni spokojenosti divak
e meéfeni sledovanosti

Inspirace v zahranici
e MLS, NFL a ostatni velké ligy
e laliga
e Bundesliga — vzor pfi organizaci digitalizace

Lidské zdroje v ramci digitalizace
e Liga zacinala s digitalizaci od nuly
e Digitalni oddéleni — vsichni zaméstnanci pod 30 let (s vyjimkou reditele)
e (Oddéleniinovaci - Internalizace znalosti — vzor French Tech Inovation Office
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Lokalizace obsahu
e jazykovd i zvykova lokalizace v jednotlivych teritoriich

Hodnota medialnich prav
e Prodej lokdlnich pradv — spokojenost — srovnatelné s hodnotou lokdlnich prav Bundesligy a La
Ligy
e Prodej mezindrodnich prav — nespokojenost, velky rozdil oproti Bundeslize a La Lize

Navstévnost
e lonska sezona —rast 7%,
e letosnisezona - prozatim rlst 4%

TV sledovanost
e v lofiské sezoné rust 25%

Zajem zahranicnich investor( o vstup do klubf

Cile
e zvySeni poctd fanouskl na stadionech i v on-linu
e vytvdreni atraktivniho obsahu
e monetizace fanousku

Incorporating Easy Ticket Transferring into Your Match Day Strategy

and the Impact on Stadium Revenue

Proc se inovativni kluby jako Austria Viden a FC Basilej rozhodli nabidnout svym ptiznivcim
integrovanou a jednoduchou cestu pro prevod vstupenek. Co umozniuje minimalizovat ztraty z prijmu
od divakul pfi jejich neucasti na zapasech, jak ziskat relevantni zakaznicka data, a jak zvysit celkové
prijmy?

V roce 2018 otevrela Austria Viden rekonstruovany stadion. pro 17.500 divakd, oproti 12.500 divakd,
coz byla kapacita pred rekonstrukci. Stadion ma 1.300 business seats a prlimérna ndvstévnost je
10.400 divaka.

V lednu 2018 start ticketingového projektu — mobilni aplikace Keyper pro prodej a sdileni vstupenek,
permanentek a VIP karet. Dlouhodobé je 10% vstupenek nevyuZito, a to i v pfipadé vyprodanych
zapasl. Primérna Utrata pfitomného divaka je dlouhodobé mezi 8-10 eury za zdpas. MozZnost sdilet
¢i prodavat vstupenky prindsi klubu extra profit z prodeje vstupenek a pfedevsim dodatecny prijem

z kazdého divaka pfitomného na stadionu, ktery by jinak nemél moznost na stadion dorazit. Efektivita
tohoto nastroje je snizena, pokud neni utkani vyprodano a sekundarni prodej snizuje oficidlni prodej
vstupenek ze strany klubu.
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WWE (World Wrestling Entertainment): Creating the ultimate live

experience

Jak WWE pouziva dokonalou smés zdbavy, vypravécstvi a Soumenstvi k vytvoreni skvélého live
zazitku.

Paul Levesque

WWE ma nékolik subbranda:
e Wrestlemania — nejvétsi wrestlingova udalost roku trvajici jeden tyden
e Smackdown — televizni show
e NXT — program pro zacinajici wrestlery, néco jako vyvojové stfedisko, nové presunuto i do
Velké Britanie NXT UK — ndbor novych mistnich talentl

Jednotlivé znacky se navzajem nekanibalizuji — plati pravidlo, Ze ¢im vice obsahu fanousci dostavaji,
tim vice ho chtéji.

Pro budoucnost WWE je kli¢ovy vybér talentl (v ramci jednotlivych region(l) a tvorba pribéha.
Charakter a dlvody, proc¢ se chce dana osoba vénovat wrestlingu, jsou klicovymi faktory pfi vybéru
talent(. Wrestling se za dobu své existence neuvéfitelné proménil a ze zapasnik( se stali skutec¢ni
atleti s vysokym stupném trénovanosti.

Diageo, Hyundai: How teams and brands create next-level partnership
Uvedené spolecnosti vysvétluji jak vyvazit autenticky obsah, potfebu propojeni s publikem a
zachovani pravdivosti ve vztahu k hodnotam znacky.

e Rory Sheridan — Diageo, Head of Sponsorship
e Marcus Kikisch — Hyundai Motor Europe, Head of Brand Communications

Diageo — vyrobce alkoholu, znacky jako Guinness, Baileys, Captain Morgan, Johny Walker, J&B.
Hyundai — vyrobce automobilt

Diageo

Pristup Diageo ke sponzoringu: sponzoring jako protfedek posilovani hodnot znacky - oslava
rozmanitosti, tolerance a akceptace

Dulezité pravidlo: Je nutné mit v rozpoctu pro sponzoring rezervu na dalsi aktivity, které se objevi
v pribéhu plnéni planu a k vyuziti dalSich sponzorskych pfilezitosti, které se objevi neocekavané.

Hyundai
e nové rozsifil sponzoring i na fotbalové kluby
e snazi se o emocionalizaci znacky
e snazi se prizpUsobovat potfebam sponzoringu i jinym oblastem marketingu — napf. souhlas
se zménou barvy logotypu na dresech AS Roma
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Rizeni sponzoringu — vyuZivéni nezavislé agentury pro ocenéni hodnoty konkrétnich sponzoringovych
projektd.

Co Hyundai zajima napric projekty?
e Brand awareness (zndmost znacky) — je hlavnim ukazatelem pri méreni efektivity daného
projektu
e Fan engagement — Hyundai chce byt blizko fanouskim
e  Partnerstvi musi prochdazet napfi¢ aktivacemi, klub musi ve spolupraci s partnerem
partnerstvi aktivovat. To je zdklad spoluprace.
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