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Prilohy

Priloha €.1: Scenar rozhovoru — variant kadernik

SCENAR - VARIANT KADERNIK

Témy Obsah Kroky
Uvod e Predstavenie: téma rozhovoru, predpokladané Faza 1
trvanie rozhovoru, pripadné pripomienky
respondenta
e Audio: anonymizicia, pouzitie len pre vyskumné
ucely
Popis salénu e PopisSte mi prosim stru¢ne typ vasho salonu — Faza?2
velkost’, poCet zamestnancov, lokalita
e Aké st ceny vo vaSom salone, napr. kol'’ko priemerne
stoji farbiaca sluzba?
Zakaznici e Mohli by ste prosim opisat’ typ klientov, ktori chodia
do vasho salonu?
e Ak existuju viaceré typy zakaznikov, v Com sa lisia?
Aké st ich o¢akavania a potreby?
e Pozorujete casom zmeny v oCakavaniach a
poziadavkach spotrebitel'ov?
Ako vasi zékaznici vnimaji znacku Redken?
Pripadné otazky na zaklade viastnych poznamok
Servis a e Ako prebieha identifikacia potrieb zakaznika? (napr. | Faza3
skusenosti diagnostika na salone)




Akym spdsobom sa snazite naplnit’ a uspokojit’
potreby klientov?
Vyuzivate na salone program Salon Emotion?

Spolupriaca s
Redken

Pomé4haji vam nejakym sposobom zlepSovat’ sluzby
znacky, s ktorymi na salone spolupracujete?
Odporucate klientom na salone produkty znacky
Redken? Ak ano, Co podl'a vas na zakaznikov
funguje, osvedcil sa vam nejaky konkrétny postup?
Dostéavate od znacky Redken nejaké materialy, ktoré
nasledne aktivne pouzivate?

Co by ste ocenili od znacky, s ktorou vas salon
spolupracuje, nad rdmec aktualnych aktivit?

Budice trendy

Zaznamendvate v sucasnosti nejaké trendy v
kadernickom biznise? Vyvijaju a premienaju sa
potreby zakaznikov nejakym smerom? (napr. viac
informovana spoloc¢nost’)

Planujete do buducna na salone nejaké zmeny, Co sa
sluzieb tyka?

Zaver
rozhovoru

Je nieco, ¢o v priebehu rozhovoru nezaznelo, a cheeli
by ste to dodat’?

Pod’akovanie za rozhovor

Ukoncenie

Faza 4

Priloha ¢.2: Scenar rozhovoru — variant manazér

SCENAR - VARIANT MANAZER

Témy

Obsah

Kroky

Uvod

Predstavenie: téma rozhovoru, predpokladané
trvanie rozhovoru, pripadné pripomienky
respondenta

Audio: anonymizacia, pouZitie len pre vyskumné
ucely

Faza 1

Popis prace so
znackou
Redken

Prosim, uved'te v stru¢nosti vasu historiu v rdmci znacky
Redken

Mate priamu skusenost’ s pracou v teréne? Resp. redlny
kontakt s klientom

Faza 2




Aktivity
znacky

Akymi aktivitami znacka Redken podporuje svojich
klientov, resp. kadernictva a kadernikov?

Odrazaju tieto aktivity skutocné potreby klientov?
Resp. reaguje znacka nejakym spdsobom na realny
feedback z terénu?

Ststred’uje sa znacka nejakym sposobom aj na
koncového klienta?

AKktuélne
fungovanie

Reaguje znacka na aktualne trendy v kadernickom
biznise?

Prisposobuje znacka svoje aktivity programu Salon
Emotion?

Aké problémy identifikujete v ramci aktualneho
fungovania ako najzasadnejSie? Resp. slabé stranky
Pripadné otdzky na zdaklade viastnych poznamok

Faza 3

Budiice trendy

Navrhovali by ste nejaké konkrétne zlepSenia?
Planujete do buducna implementovat’ do stratégie
nejaké zmeny k podpore kadernikov?

Zaver
rozhovoru

Je nieco, ¢o v priebehu rozhovoru nezaznelo, a cheeli

by ste to dodat’™?
Pod’akovanie za rozhovor
Ukoncenie

Faza 4




Priloha ¢é.3 - Kodovacia tabul’ka

Povedomie o znacke Redken (brand awareness)

Atribity znacky Silné strinky
Slabé stranky

Podpora salénov Identifikované
nedostatky

B2C pristup

Znacka Redken

Aktuélne trendy a ich nasledovanie

Salon Emotion

Marketingové aktivity Online
Offline

Ocakdvania

Poziadav

Zakaznici - ky
Nékupné zvyky

Spotrebné chovanie

Predaj produktov na salone

Salony vs. e-shopy

Fungovanie salénov | Typ klientely

Konkurenéna vyhoda

Diagnostika na salone

Priloha ¢.4:Ukazka komunikacie brand materialov znacky Redken (Interny zdroj)
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Priloha ¢.5: Vizualy ku kampani na zvySenie brand awareness (Interny zdroj, Gisou 2022)
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REDKEN = HAIR & SCALP

5TH AVENUE NYC Let's start with the foundation, tell us & ittle about your hair
and scalp!
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PROPOLIS INFUSED POLISHING PRIMER

APPLICATION
ow to use: Gisou Propolis Infused Polishing ...

Squeeze a pea-sized amount into your palm and
activate the product by rubbing hands together.
Work through damp or dry hair by massaging it
into the roots for volume and through mid-
lengths and ends for texture and hold, then style

as desired.
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The first Gisou products still remain our The Right Prep Keeps Hair in Prime
Our iconic first product trusted staples Condition
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Priloha €.6: Transkripcia rozhovorov

Rozhovor ¢.1

Respondent: M1
Funkcia: manazér
Datum a miesto rozhovoru: 4.4.2022, Bratislava

KL: Tak by som ta poprosila aby si povedala v stru¢nosti nejaku tvoju histériu v rdmeci
znacky a ako dlho pre nu pracujes a tak podobne.

M1: No tak za chvilku to bude v €ervenci to budou dva roky co budu pracovat pro Redken.
Zacinala jsem vlastné jako produkt manazer kdy ta pozice nebyla tplné lehké protoZe jsme
tam byli jenom dva lidi protoze ptivodné struktura Redken byla brand lidr pro Redken, brand
activation manaZer a produkt manazer plus teda koordinator na 20 procent. Posléze vlastné
brand business leader odesel hned jak jsem nastoupila takze jsem tam byla od Cervence do
listopadu jenom ja produkt manaZer a brand activation manaZer. Takze takhle to diiv bylo
ale Zadnou podporu nebo komunikaci mitinky ani nic podobnyho jsme vlastn€ moc neméli
spolu. TakZe to byl takovy troSku takovej samospad ta znacka.. Co se tyka fungovani, no
myslim si ze kdyz jsem tam pfiSla tak to fungovéani znacky nebylo Uplné€ nejlepsi protoze
méli jsme vlastné area manaZera takovyho, kterej Upln€ nejezdil do téch salont nebo
nekomunikoval uplné piili§ Ze vlastné obchod’ak v Cechach ten taky piili§ nefungoval si
myslim. Nechci jako to fikat ted’ka jakej subjektivni ndzor ale vlastné hned jak jsem
nastoupila tak jsem $la povinné na field visit kdy jsme navstivili asi Sest nebo sedm dokonce
salonti. A v kazdém tom salonu nam bylo feceno jakoze pro¢ Redken Sest let nikde nebyl
nebo pro¢ o nikom nevi ze existuje néjakej zastupce a tak dale coz meé a me pftislo takovy
zvlastni Ze vlastné ja jdu do toho salonu a mésice tam fekne proc¢ tady nebyl zadnej obchodni



zastupce Sest let a ten obchodni zdstupce se tomu sméje a fika No to my takhle na Redken
fungujeme spis jako ze zadny odpovédi nic a vlastné se mi tohle mi bylo feCeno uplné ve
vSech salonech takze jsem z toho byla trosku v Soku. Pak se to teda posléze nak jako fesilo.
A zménil se teda celej ten obchodni tym na zakladé vlastné toho Ze jak jsme tam byly tak se
to trochu rozsitilo. TakZe i ty salony si pak sté¢Zovaly protoze zjistili Ze tam né¢kdo miize
piijet a mizou se néco dozveédeét takze se to pak odménilo. Potom teda v listopadu piisel
novej business leader teda. T4 se pak naucila néco vic o znacce a salonech a pak to zacalo
fungovat Upln¢ jinak. Takze se zacali vic feSit ty hlavni klienti upevnovat si vztahy apod.
Takze a v celym tom salesu to vlastné tkvi. Takze tam jde vidét ze od ty doby co jsem pfisla
ja tak 1 potom kdyz ptisla nova brand business leader tak ten obrat zacal nabirat dost rostouci
tendenci predtim byl spi$ klesajici kdyz jsem tam pfisla.

KL: Takze si bola v podstate pri zdsadnom rozvoji tej znacky, kedy sa vyrazne Redken
rozvinul.

M1: Myslim si ze jo, protoZze kdyz jsem tam fakt pfiSla tak to bylo to byly.. J& uz si
nepamatuji ty Cisla ale spiS to klesalo ta znacka. Furt se feSilo, ze klesé obrat a celkove
produkty se mési¢né prodavaly strasné¢ malo. Myslim Ze ja jsem sledovala ty produktovy
zasoby. To je to co si pamatuju ze kazdej produkt byl na sklad¢ po péti kusech tak maximalné
po deseti. A ted’ jelikoz mame zasoby 200 kust i vic. Tak urcité je to n€kde jinde. Protoze
ty skladovy zasoby se optimalizuji podle toho obratu. Podle toho kolik my prodame se déla
vlastné forecast, ktery ukazuje aktudlné vlastné po meésicich kolik se redlné prodalo bez
interakce a bez dalSich véci. Takze a na zékladé toho se déla budouci forecast z kolik s
néjakou tendenci se ocekéva.

KL: Jasné. Takze vlastne ty si mi stru¢ne uz odpovedala aj na d’alSiu otazku. A to je to, Ze
vlastne ty si bola pritomnd v teréne. Alebo ¢i mas nejaka sklisenost, ale vravela si, Ze si
chodila na tie field vizity uz od zaciatku.

M1: No to jsem byla jednou takhle. Vlastné s tou upln¢ ptivodni obchodni zastupkyni kdyz
tam vlastné... Ja jsem pak jesté¢ méla jiti s tou area manaZerkou kterd tam byla. Jenze opravdu
na téch salonech na ni byly strasné Spatny recenze. Kdyz se n€kde zminil to jméno ona tam
byla hrozné moc let takZe ji vSichni znali ale neméli s ni moc dobry zkuSenosti protoze jsem
potom 1 vlastné byla v jinym saléonu v mém rodném mésté kam chodim obc¢as na kosmetiku
a tam teda jsem hodné o tom debatovala protoZe tam se ty salony znaji.. No takZe jsem byla
takhle jednou. A pak az po nevim kolika mésicich. Je viibec moznost pisobeni vibec jako
celkové ty salony.

KL: TakZe zo zaciatku si vlastne mala takato priamu sktsenost, ale aktudlne - je tvojou
pracovnou napliou nejaky kontakt priamy s kadernikmi?

M1: No tak kdyZ jsem nastoupila tak jesté jsem stihla v cervenci Eduweek, kterej byl vlastné
naplanovany jesté s pivodnim brand business leadrem neZ odesel. Tam jsme se s nim vlastné
loucili a bylo tam. TakZe ja jsem méla mozZnost se seznamit s Redken artistma, a rovnou
jsem jim tam odprezentovala novinky, o vSem jsme se pobavili a vymeénila jsem si s nima
kontaktni tidaje. A pak jsem s nima komunikovala, kdyZ jsem néco potifebovala. Takze ja
jsem vlastn€ komunikovala s nima, a oni zase komunikovali tfeba i s jinymi kadefniky.

KL: Takze si viac v kontakte s najvacSimi salonmi a s Redken artistami. Podl'a tvojho



nazoru, myslis, ze znacka Redken dostato¢ne podporuje nejakymi aktivitami kadernikov? A
ak by si to vedela aj rozvit’ ze akym spdsobom sa snazi tak robit’.

M1: No urcité bych fekla ze se da podpofit i vic ty salony. Nebo vim ze méame vzdycky
néjaky smlouvy s téma kadefnikama - jiny mame s artistami, jiny s menSimi salony a na
zaklad¢ toho jsou potom slevy rizny. Vlastné na zéklad¢ jejich obratii se vlastné vytvaii ta
smlouva kde se uz stanovuje rovnou na celej rok ta sleva kterou bude mit vlastné na nakup
coz mu hrozné jako pak nemuize pomoct k navyseni marzi kdyz chce generovat néjake;j sell-
out ze svyho salonu, téch produktu. Ja si ale myslim, Zze by to mélo byt mnohem vice
personalizovany. A tohle to je néco co by mél rozvijet sales. TakZze pokud je vidét ze
pottebujou néjaky marketingovy komunikace tak tohle by se podle mé¢ mélo podporovat pro
spolupraci, s influencery a tak.. Nebo néjaky vybaveni salonu vylohy atd. A tohle vlastné je
néco co komunikuje hlavné sales. Takze ja do toho tplné tolik nevidim. Ale vim ze kdyz se
néco fesilo a kdyz to byl néjaky ty salony nebo Redken artisti s kteryma ja jsem tfeba byla
v kontaktu. M¢élo by se mnohem vice zainvestovat do n¢jakyho PR. Pokud ten kadefnik hleda
tu iniciativni cestu coz je néco co by mél ten market development vlastné rozvijet v nich.. A
oni by tam taky spravn¢ méli chodit na salon. Rozhodné¢ by se m¢lo davat vétsi diraz i na
Salon Emotion. Jsem ve spolupréci se sl sem a méli hledat néjaky ten rozvoj pro ten salon.
Oni to musi identifikovat, a pak marketingovy tym je tady od toho, aby jsme jim tfeba
pomohli v kric¢kach na cestach. Ale jasny oni jsou ty spravci.. Tak si nemyslim Ze se to uplné
rozviji tak jak by se to mohlo.. Mohlo by se i daleko lip komunikovat. Mohli bychom jim
pomoct jak v ty online tak v ty offline komunikaci.

KL: A priebehali v minulosti alebo v st¢asnosti ak by si mi nejak vedela zhrnut aktivity v
ramci onlinu. Z tvojej pozicie ako brand activation manazéra na podporu salénov?

M1: Ano, méme par velkych salontl, které fungujou vice v ty PR sféte. Takze jak v tisku tak
1 v online magazinech. TakZe tam probihalo ptesné Ze se feklo, kdyZz mél salon dostat
nabidku do novin ktery budou psat online, myslim online PR. Nebo mu to byla n¢jaka
televize, Nova, nebo CT né&jaky potad, Ze ji oslovili, a Ze by tam chtéla vystoupit, a chtéla
by to podpofit. Vlastné ona musi taky néco jako tieba zaplatit za to aby tam mohla 1
zpropagovat svij salon a zpropagovat produkty. Takze aby se to mohlo skloubit, tak byly
néjaky takovyhle akce ktery vlastné Redken sponzoroval. Ale byly i akce které byly
nesmyslny.

KL: Ano takze skér je to so sustredenim sa na tych najviésich klientov.
M1: Ano, ptipadné se taky podporuji 1 e-shopy.

KL: Takze podporuju sa teda aj tieto e-shopy, alebo nejakym spésobom sa Redken angazuje
v tom, ked’ si kadernictvo vytvori svoj vlastny e-shop. Tak tam mé nejak ta znacka tu rolu v
tom?

M1: No tam se da vymyslet podle mé uplné cokoliv, ale myslim si ze tady v tom ti spi$
odpovi kolegyné, Ze ja do toho ipln€ nevidim. Ale konkrétnéji nemlizu fict, ty smlouvy se
vazu spi$ pres business leadra. Ale myslim si Ze ano, Ze pokud to ma smysl a jde to na
podporu toho salonu, kterej propaguje tu znacku, no tak ano, my chceme aby se rozvijeli v
jakémkoliv smyslu. Médme samoziejmé jiny smlouvy na e-shopy a jiny smlouvy na salony,
ale pokud’ je to jako malej Ze tedy jenom podporuje ten salon a splituje n&jaky ty podminky,
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co ma splilovat, tak se to furt bere jako podpora toho salonu. Takze je to n¢jak jako rozdélent,
do kterych ja presné¢ nevidim. Samoziejmé my dokdzeme i pomoct aby e-shop viibec
vytvorili... Takze kompletni zastieSeni.

KL: Jasné. Dalej by som sa chcela opytat, &i si myslig, ze Redken sa nejakym spdsobom
sustred’'uje aj na toho koncového zakaznika, v zmysle kadernictiev. Takze na cross-sell, a
sell-out zo salonu. Ci se im nejakym spdsobom snazime v tom pomahat’ alebo ¢&i tam je
n¢jaky takyto zamer, aby kadernici predavali aj tomu koncovému zékaznikovi.

M1: J4 si myslim Ze urcité jo. Pfesné ten salon development jako takovej, a Salon Emotion
program slouzi k tomu. A délame i online streamy v divizi, kde se snazime kadeiniky
podporovat. Tady dle ten prodej na cilového zakaznika. Jak na néj komunikovat, a tim my
to vlastné podporujeme. A taky tim, ze vytvafime nabidky, vytvafime sales presentery, kde
to komunikujeme, nebo jsme jim tam dfive 1 vypisovali pfesné jak tu akci maji udélat. Ja
nevim jestli se todle stale déla v presenterech. Tam piesné ukazujeme klientiim, Ze tady si
muzete vyuzit takovouhle akci a mizete ji pouzit na salonu tady téma zpiisobama. Je to
takovej push marketing.

KL: Takze sa Redken snazi skor o edukaciu salénov ano ze. A je v ramci toho Salon Emotion
programu?

M1: Nevim, do jaky miry jsou vSichni edukovany. Ale Salon Emotion je taky dobra cesta.
Tam je ptesné diraz na to, jak podporovat ten sell-out od toho salonu na cilového zakaznika.
Ale nevim, do jaké miry ted’ vlastn¢ v covid dob¢ byly ty Skoleni realizovany, protozZe jsem
o zaddnych moc neslysela a v dobé kdyz jesté nebyl covid, a jest¢ to fungovalo normalné
standardné, tak jsem mivala vétSinou feedback z fieldu, Ze ani 40 procent kadefnikli neni
zaedukovano na Salon Emotion. Vim Ze byla spousta tady téch streamii kde se o tom presné

.....

vic podpofit. Urcité by o tom méli védét vSichni no.

KL: Ok a mysli$ si ze Redken vlastne nejakym spdsobom reaguje na aktualne trendy? Co
sa tyka toho kadernickeho sveta, alebo ¢o sa tyka aj tych koncovych zakaznikov? Nejaké
trendy €o sa deju v spolocnosti a takto. Tak ¢i si myslis, Ze znacka tomu prispdsobuje svoju
komunikaciu a marketing?

M1: Uptfimné si myslim ze uplné€ ne protoZe jedeme podle mezinarodnich podkladi podle
toho co se kdy uvadi. NemliZeme to uvadét diiv nebo ani moc pozdéji takze jsme trosku
timhle sem. TakZe kdyz vidime Ze se komunikuje nevim néco tak jde na to pfizpusobit ty
produkty. Jo takze prosté kdyZ je né&jaky aktualni wow trendv v ekologii, s ekologickym
produktem, a nebo ja nevim s t¢éma prirodnimi tak my zrovna zrusime tfeba nasi ekologickou
fadu Nature and Science. A stejné tak i s tou komunikaci si myslim Ze L'Oreal se od hodné
témat distancuje. Znacky se taky od nékterych témat tfeba distancuji, takze my uplné
nemame volnou ruku, abychom mohli komunikovat a navazovat vlastné na tu situaci. TakZe
tteba naptiklad kdyz ted’ je n¢jaka situace na Ukrajin€ tak my nemizeme podle m¢ vystoupit
a fict Redken to podporuje takhle. Prost¢ madme od L'Oréal dano, ze se o to distancuje a
néktery podminky jsou dany potom 1 vod znacky takze musi se to dodrzovat. To co
komunikuje komplexné L'Oréal je znacka, a nasledné taky jit podle téch né&jakejch ale tak to
neni jako jediny. Myslim si, 1 Ze Gplné€ nejsme zvykli jit touhle cestou nebo nevim jestli je to
pfimo tim Ze na to nemame kapacitu, ale upln¢ se na to nefokusujeme.
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KL: Takze skor to zastreSenie korporatom vnimas negativne. Lebo tam citi$ nejaku limitaciu
toho.

M1: To taky, ale nechci to svadét jenom na to. Myslim si Ze i my jsme néjakym zptsobem
nastaveny, jak fungujeme zatim jsme to nezménili.

KL: Takze skor si myslis, Ze urcité vSeobecné procesy su skostnatelé. Ze nevidi§ Uplne
vnimanie trendov.

M1: Jako i cely to fungovani je jasn¢ dany todle todle todle.. VSechno se musi spliiovat,
hrozn€¢ moc ty administrativy a spousta véci. A my pak vlastné mame dost téch véci co
musime udélat a uz nedokédzeme délat néjaké nadstandardni projekty nebo ani uz jako na to
nemame ten point of view, nebo ja nevim jak bych to fekla.. Nedavala bych to prosté za vinu
jenom ty podminkdm. Normaln€ jen upfimné fekla ze si za to miizeme i my a korporatni
uskupeni.

KL: Takze v podstate, ¢o sa tyka komplexne toho fungovania, tak ako by to v zhrniem,
vravela si, ze sa snazime robit’ Salon Emotion a podobné aktivity...

M1: Mn¢ vadi, jak jsou néktery procesy zastaraly, a spousta francouzskych firem kdyz to
tak jako feknu dohromady mi pfijde Ze asto mivaji takhle to fungovani a jsou také tradi¢ni
na tom trhu. Kdyz to porovna$ s néjakyma némeckym a firma. Mame tady takovyhle
guidelines. Takhle jedeme. Pfesné tohle komunikujeme a Upln¢ se to tam. Bylo to vSecko
takovy hrozné. Kdyz my chceme néco podniknout néjakou online kampan tak se prosté
schvaluje moc dlouho, a to nas pak zdrzuje.

KL: No a z toho Co vravis, tak ako keby to ja vnimam tak, ze Redken se prispdsobuje tomu
celodiviznemu a celokorporatnemu fungovaniu. Vyuziva podla teba znacka naplno svoj
potencial? Alebo vidi$ tam nieco ako unique selling position, nieCo o ma Redken iné nez
konkurencia? Co Redken odlisuje v tvojich o¢iach?

M1: Ja si myslim Ze ten velkej potencial ma i to Ze vlastné mame v pozadi. Na druhou stranu
ten L'Oréal, kterej nds dokaZe podpoftit, a mame tam vlastné ty znacky kteryma se dokazeme
délat vlastné ten marketing tak, Ze se vlastné dopliiujeme.. Tim, Ze vlastné dokaZeme navazat
na ty potieby a dokaZeme to spojit do toho, to si myslim Ze je hodné€ unikatni protoze to
nejsou schopny udélat nebo nejsou schopny touhle cestou jiny znacky a jiny firmy. A plus
si myslim teda i to vzdélavani ze bychom méli mit... Mzeme ho mit uplné€ na jiny trovni
neZ mame, protoZe tim Ze vlastné mame specidlné salony ktery maj néjakej level barveni,
n¢jakej level haircare a tak dale. Takze kdyZ to vezmu tak globaln¢ tak konkuren¢ni znacky
muze mit jakykoliv salon hnedka po Skole. Ale u nas si ty salony jako vybirame my chceme
aby n¢jak vypadaly, aby uz méli n¢jaké vzdelani, néjakou zkusSenost a n¢jakou praxi. Takze
ja si myslim, Ze tohle by mélo bejt to naSe jako gro, protoze kdyz uz nékdo déla s Redkenem,
tak uzZ je na néjaky trovni. A pokud uz nékdo je Skolitel nebo artista tak na to jsou tak strasné
jako pfisny certifikaty a Skoleni a vSechno... Ale zase u nés je to tak, Ze vlastné ty artisty sice
mame, tak je mame 20 let. TakZe tohle je pfesné to zkostnatély kde my se vyvijime a kde se
to vlastné jako Uplné€ neposouva dal, protoZe to Skoleni si myslim ty vzdélavani. To by mélo
bejt to nase gro, protoZe ten certifikat co dostane ten Redken artista, to je opravdu uz tak
stra$n€ kvalitni kadeinik, Ze ten by mé&l proskolit nejlip ze vSech znacek napfi¢ vlasovym
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kadetnickym primyslem. Takze tohle co to uci a pak teda to Ze si dokdzeme vzajemné
doplitovat mezi znatkami. To je teda taky uréité unique selling point. Ze kdyZ nam vypadne
panska fada tak to nahradi jind znacka z divize. A jako neutikaji ty klienti, a dokdZeme splnit
vlastné vSechny jejich potfeby protoze mame ¢ty uplné odlisSny znacky.

KL: Takze ja sa vratim eSte k tomu koncovému zakaznikovi. Myslis$ si, ze ako keby to
fungovanie znacky je dostatocné v tom povedomi o znacke? Alebo ¢o mdzu salony podla
teba urobit’ preto, aby nejakym spdsobom zvysili svoj obrat, a aby naozaj ten koncovy
zakaznik mal zdujem o ten Redken.

M1: Ja si myslim, ze tohle musime hlavné¢ my ale zaroven teda i ten kadetnik musi umét
prodat ten produkt, kdyz pro n¢j ma nadSeni, kdyz o tom mluvi, kdyZz ukazuje co to déla s
vlasama, kdyz si ten klient vlastné Sdhne na ty vlasy co to ud¢lalo pfed a po - dokaze ho
presvédcit. VErim tomu, ze jo, kdyz mu ukazuje tohle pouzivam po barveni. kdyz bych to
nepouzil tak to udéla todle. Tak véfim tomu, ze to dokaze prodat ten produkt. Kdyz opravdu
ukéze ten rozdil a ty vysledky ktery tam mlzou byt.. A vlastn€¢ uz ten klient, co do toho
kadefnictvi chodi, tak pokud’ ten kadetnik, nebo pokud to kadetnictvi je pure Redken, a
pouziva barvy a vSechno Redken, tak by tam mél byt vSude slySet a vidét Redken. Ta
awareness by méla bejt béznou soucasti. A pak pokud se bavime o awareness u klientd, ktefi
nechodi do téch kadetnickych salond, tak to uz zase je néco jinyho. Ale pfimo v salonu, tam
si myslim, Ze ten kadeinik dokaZe toho hodné udélat. Ze sama jsem chodila vzdycky do
salonu, a vim, Ze pokud ten kadetnik o tom mluvi a fik4 co mi tam dava, a co d¢l4, a jak to
déla, a jakou mam diagnostiku vlasii a co sedi na mu;j typ vlasi. A Ze tieba to v jiny znacce
nenajdu tenhle ptesné typ produktu.. Tak ano dokdZze m¢ presvédcit protoze pro me je to ten
expert. Pro mé je to ten ¢lovek, ktery tomu rozumi a pokud jsem s t€éma vlasama spokojena,
a chodim tam pravideln¢, coz ve vétsin¢ piipadech to tak mame, Ze ty salony maji staly
klienty..

KL: TakZe myslis, Ze ten zadujem je schopny vzbudit’ ten kadernik priamo v salone.
M1: Jsem o tom pifesvédcena Ze jo.

KL: A dokaze§ identifikovat’ pripadne nejaké slabé stranky? Na ¢om ma eSte td znacka
zabrat’ z pohl'adu marketingu, nejaké d’alSie aktivity, ¢o si mysli§, Ze by podporili aj toho
kadernika, aby mu to dodalo eSte vacsiu kredibilitu.

M1: Urcité jako je tady prostor, hodné velkej prostor zvysit brand awareness, a nikdy to
nemuize bejt na Skodu, kdyz uz to ten zdkaznik mé néjak v podvédomi, uz se o to zajima, uz
se s tim n&kde setkava, jak na socidlnich sitich tak na e-shopech na webech.. A tak dale.
Takze jako tady je ur€it€ velkej prostor, ale myslim si, Ze 1 kdyZ ten prostor nenaplnime, tak
ten kadetnik je schopnej to prodat.

KL: Jasné. A funguje teda znacka nejakym sposobom s influencermi, v rdmci socidlnych
sieti?

M1: Uplné zatim to tak neni. Spis je to tak, Ze je fungovani ze my tieba podpoiime n&jakyho
influencera, a je to vlastné influencer, kterej tieba chodi do toho salonu. TakZe salon si to
vlastn€ s nim navaze spolupraci, protoze salon nebo kadetnik ze salonu vzdycky vi co mu
chodi za zakazniky. A Casto pokud’ je taky influencer, a oznacuje a je tam tak néjakej dosah,
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tak ten kadetnik to Casto vi. Takze bylo nékolik spolupraci, kdy ten salon si poptal vlastné
to influencera, ktery mu de€lal zadarmo vlasy a my jsme ten salon podporovali tak, Ze jsme
mu davali produkty nebo néco navic. Takze fungovalo to zatim hlavné z tyhle stranky.
Influenceri tedy jako takovy znacka moc nema. Mame 2dva nebo tfi influencery, ktery za
bartr néco ukazali.. Ale jak fikam, nebyl na to budget nikdy téch penéz, a ty influencefi, ktefi
jsou vetsi a je jich vidét a maji vic jak dvacet tisic sledujicich, tak vétSinou za to chtéji 1
penize a na to doposud nebyly alokovany penize. To si ale myslim, Ze je cesta, a v dohledny
dobé¢ chceme takovouhle spolupraci zacit.

KL: Takze tam vidiS potencial?
M1: Jednoznacng, ja si myslim, ze Redken ma uplné nejvetsi potencial ze vSech znacek.
KL: Super. Tak pripadne ak mas este nieco, ¢o by si chcela dodat’?

M1: Tak to bylo hodné& subjektivni, tak ja nevim jestli. No myslim si, Ze v aktudlnim naSem
uskupen se znaéce dafi. Preckali jsme néjaky tézky chvili, néjaky tézky situace, at’ to byla
covid situace nebo néco jin¢ho. Tak furt se to n&jak tak drZelo protoze ty klienti jsou vétSinou
vérni, nebo podle mé ty produkty jsou natolik silny, ze by to bez nich tak dobte nefungovalo.
Takze urcité tady musi bejt daleko véEtsi potencidl nez si dokdZzeme piedstavit.. Takze si
myslim, ze pokud se ndm podaii zvysit néjak brand awareness. Redken tribe, nase komunita
kadeinikl je opravdu moc silnd, co je naSe silné doména. TakZe si myslim, Ze kdyz by se
dalo zapracovat napft. na rozsifeni povédomi, tak ty salony piijdou samy.

KL: Skvel¢! No tak to si pekne zhrnula na zaver.
M1: Jo, takZe doufam Ze to furt jenom poroste.
KL: Dakujem za rozhovor!

Rozhovor ¢.2

Respondent: M2

Funkcia: manazér

Datum a miesto rozhovoru, 7.4.2022, Praha

KL: Tak by som t'a poprosila na tivod aby si v strucnosti nejak uviedla tvoju historiu v rdmci
znacky Redken.

M2: Tak moje historie v ramci znacky Redken je barvita. Ja jsem zacinala pted tfemi lety,
pted tfemi a pul uz skoro na Redken, ale pracovala jsem naptl jesté¢ na znacce Matrix. To
znamena byla jsem vlastné pro ob& dvé americké znacky, vlastné jediné dvé znacky, které
americké na patfe jsou. A moje prace byla koordinatorka, to znamena kancelatska back-up
office, a n¢jakym zplisobem podpora praveé pro lidi v terénu, ale jen pro marketing. Takze
uz se mi tenkrat krasné potkaval sales a marketing, a tak jsem vlastn¢ na Redkenu zacinala.

KL: Jasné, a aktualne?

M2: Aktualng se néco zménilo. Diky bohu za to. Kdy vlastné od zaii 2021, jsem Cerstveé na
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pozici business developera/obchodniho zastupce pro jizni Cechy. To znamend mam na
starosti pravé terén. Mam na starosti nae salony, mam na starosti nase klienty v Cechach
kompletné, a mé praci teda nejen jako by samoziejmé¢ novych vyhlidat, ale zaroven ty
stavajici jsou salony rozvijet, a otevirat i nové, které se znackou maji zdmeéry a planuji
spolupréci.

KL: Takze mas teda vyslovene priamo skusenost’ s pracou v teréne. Si v kontakte s klientmi,
navstevujes salony?

M2: Piesné tak, v rdmci néjakého routingu, ktery si sestavuju vlastné pravidelné kazdy den,
tak mam rozdélené klienty do né&jakych skupin, ABCD podle velikosti obratu. Na zaklad¢
toho je 1 navstévuji, podle toho jak vlastné€ 1 jsou pro nas duleziti, 1 jak objednéavaji. Tak na
téhle bazi se s nima vlastné pravidelné potkdvam. S velkyma salonem, které maji velky obrat,
a jsou pro nas vyznamni zadkaznici se potkavam kazdy mésic. Ti mensi, ktefi jsou za prvé...
Tteba nevim délaji jako malé objednavky nebo tolik prosté s nama nespolupracuji a maji k
tomu jesté jiné znacky... A nebo jsou hodné daleko, tfeba néjakym zpisobem. Tak ty
navs$tévuju tfeba jednou za dva tfi mésice abych tam nejezdila ¢asto. A momentalné mi jeste
napadlo, Ze nas vlastné jako znacka 1 vlastni L'Oréal jako takovy, ale néjakym zpisobem
sméruje k tomu, aby jsme délali i e-visity, kviili isporam jak na nafté, jak prosté¢ ¢asovy tak
vSechno protoze rosteme, rostou nam klienti tak abysme vlastné opravdu cely den netravili
jenom v auté. Aby jsme vlastné navstévovali i véci jakoby virtualni, to znamena pies
FaceTime, nebo Teams a podobn¢.

KL: Super, ja asi teda priamo nadviazem uZz na ten saléonny biznis. Chcem sa t'a opytat’, ¢i
vnima$ ze znacka Redken podporuje svojich kadernikov, a ak &no tak vSeobecne akymi
aktivitami podporuje ten salon a salonny biznis.

M2: Jednoznaéné podporuje, tohle je alfa a omega. Ve chvili, kdy ten ¢lovék zvazuje tu
spolupréci, jak ho ta znacka vlastn€ podpofti, co ma... Tak kdyZ to vezmu jakoby z toho
byznysu ¢isté, jak mizu podpofit nového klienta, ktery jako zajem ma4, tak je to o tom, ze
mame pro né né&jaké startovaci balicky, ve chvili, které jsou prosté prolevnéné. Kdyz si
vlastn€ objednava prvni objednavku, tak on nemusi byt ve stresu, Ze prosté¢ bude mit né¢jakou
velkou objednavku za pomérn€ dost zbozi. To je naSe velka konkurencni vyhoda. U
Redkenu, Ze naSe konkuren¢ni znacky tfeba limituji nové zdkazniky tim, Ze je jakoby zavazi
k tomu, Ze si musi objednat balik tfeba jakoby za 25 tisic, a oni védi, Ze z toho potiebuji
tretinu. Zbytek jim bude stat na salon€. Tohle Redken nemd. V tomhle je Redken strasné
familiarni, jakoby tim jak je to mal4 znacka, tak ty podminky jsou strasné flexibilni. Tady
na Redkenu je jedind podminka a to je zdvazova hodnota pét tisic korun s tim, Ze ve chvili
kdy si ten salon teda objedna, tak my miiZeme je$t€ nabidnout ty prolevnéné startovaci
nabidky. A navic my je podporujem v dnesni dobé€ tim, Ze my mu zboZi spi$ prolevitujeme,
neZ abysme ho zaskladiiovali, a aby on mél penize vlastn€ v materialu, ktery mu bude stat
na saloné. Nejedeme tim zptisobem, ze prosté odebere si 30 kusti, ja nevim 30 kust néjakého
zbozi, a my ti dalSich 30 ddme zadarmo, protoze to neni nas cil. Nechceme zaskladnit, a
nechceme, aby mu ty penize staly v téch zasobach, a zaroven potieba aby potom objednal.
Takze to je Redken velkd konkurenéni vyhoda n€jakym zplisobem. Dalsi podpora jsou
samoziejm¢ Skoleni, které¢ mame, pro kazdy novy salon mame zacatecnicka Skoleni, ktera
jsou zdarma, a se kteryma se pocita, ze ten clovek Upln€ pozna veskery barvici systém co a
jak jde. Prosté takové to basic know how, prosté co a jak, tak to je taky super. A s tim, Ze
samoziejmé na zaklade téch startovacich objednavek mu pfijde do salonu néjaké zvlastni i
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pracovni vybaveni od nds, to znamenda misky, $tétce, zastery, takovéhle véci jako aby mél.
Super taky je to, ze Redken jako jedna z mala znacek na trhu ma tfeba vzorniky zadarmo, a
u jinych znacek jsou tfeba jako tézce placené kolem tfi tisic tfeba stoji vzorniky. Coz my
posilame vlastn¢€ zdarma pfi prvni objednavce.

KL: Takze mas pocit, Ze to, ¢o Redken pontka vlastne skutocne odraza potreby klienta?

M2: Rozhodn¢ tak jak jsem fikala o tu minimalni hodnotu objednavky... V dnesni dob¢ kdy
¢loveéku prosté rostou naklady na vSech frontach... V podstaté ty lidi se dostali jesté kadetnici
do situace, kvili covidu, Ze vlastné ze dne na den jim nékdo zakazal pracovat. A ta situace
vlastné oni pochopili, ze ze dne na den se vlada miize usmyslet, a ti feknou konec. Kon¢is a
zaviras. Oni jsou strasn¢ haklivi na to, kolik toho maji na salonu, jaké maji zasoby, a do ¢eho
davaji penize. Ve chvili, kdy je néjaka znacka limituje, néjakym minimalnim odbérem
proste, ktery je pro né tfeba dost. Kdyz mas malého kadetnika, ktery pracuje tieba s péti
znaCkami, a on odebere za dvacet pét tisic prosté balik, kdy vi, ze dvé tfetiny nespotiebuje,
tak je to pro n¢j extrémné frustrujici a stresujici. A myslim, Ze tim, Ze my tohle nedélame,
ze mu davame tu volbu, ze mize byt jakoby takhle malo ze ta objednavka je pét tisic, a navic
ve chvili kdy to je jakoby Redken partner, to znamend mensi zakaznik... Uz Ze uZ od zacatku
vime, zZe tfeba spolupracuje s dalSima péti znackami, tak my ho mizeme dokonce zaevidovat
jako jenom partnera a tam je minimélnej zavoz jen za dva a pul tisice. Takze v tu chvili je
uplné v klidu a vi, Ze prosté¢ za dva a pul tisice kazdy mésic urcité objednd. A za téch pét
taky. Ale navic si objedna to, co potiebuje. Neni to néjaky pevné dany balik, ktery on proste
nespotiebuje jen aby se dostal ke spolupraci, coz je pro néj strasné jako a osvobozujici.

KL: Ja sa teraz presuniem k téme koncového zakaznika. Myslis si, ze kadernici sa nejakym
spdsobom zameriavaju aj na predaj produktov na salone?

M2: Oni se na to zaméfuji, jako je to ¢ast jejich byznysu. Je to velka ¢ast jejich byznysu
samoziejme prodavat to, co maji na salong. Problém je to, Ze mnoho z nich nevi, jak spravné
prodat zboZi. Mnoho z nich nevi, jak spravné diagnostikovat, tak, aby vlastné¢ doporucil.
Nékteti maji jako problém s tim, Ze se i vlastné stydi jako tém lidem doporucovat.

M2: A vlastng spravné je nasmérovat k tomu... Nabidnout jim vlastné to, co oni maji na tom
salonu. A je to Skoda, to kdyz si tfeba myslim, Zze mame rezervu v Redkenu, ze budeme
néjakym zplsobem tieba fesit Skoleni na to jak prodavat. VyloZené tam by to bylo potieba
a je to 1jako hlas téch kadetnikli. Vlastné€ z toho terénu, Ze oni to fakt nevi. Oni jsou ochotni
si to pfiznat, Ze tohle jejich slaba stranka, a potiebuji to né¢jakym zplisobem vysvétlit, jak se
nebat a jak ziskat to sebevédomi, jak doporucit ten produkt a je to o to t€z8i, Ze vlastné
Redken je jako drtiva vétSina ostatnich znacek na e-shopech. To znamena, ten koncovy klient
se tam jest¢ dostava do situace kdy vlastné ma volbu jit koupit si to na e-shopu... Nebo si
googlit minimalné cenu, za jakou cenu se to prodava. A ten kadetnik se pak dostava do
pomérné nevyhodny pozice kdy vlastné se musi navic jesté nejen Ze to jako nabidnout, ale
jesté se obhdjit. A to je nekdy pro né strasné tézky, protoze ten klient samoziejme, tteba
srovna cenu na Notinu, nebo nékde jinde prosté kde vidi tfeba. Ale tady ten Sampon stoji
prosté¢ 350 korun a u toho kadetfnika stoji 450. A on jde vlastné¢ do konfrontace s tim
kadefnikem a jeSté¢ v ném vznika jako néjaky blok, ze ten kadefnik ho vlastné chce okrast o
tu stovku. I presto, ze my vlastn¢ ddvame jako obrovské argumenty do rukavu tém
kadetnikiim, kdy vlastné fikame, ale vy jste ten oficialni distributor. Notino, ano, je to taky
nas velky tfeba partner, ale uz ve chvili kdy dostane zbozi od nds tak ho miize pfivést
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odnékud odjinud, a neni tam zéaruka té originality, prosté neni, Redken kadeinik je vzdycky
zaruka toho originalu. No tak i tak to pro nékteré lidi prosté neni argument, a tak jdou a radsi
tu stovku obétuji prosté¢ a daji to radi. Prosté na e-shop misto toho aby podpofili toho
kadetnika. Takze v dnesni dobé¢ téch e-shopt a kadeiniki, je to boj, jako mtzu doporucit
zbozi spravné klientele, a vlastné vybudovat si tam takovy ten vztah, Ze ten ¢lovek si to
opravdu kupuje u toho kadeinika. Nejen ze ten kadetnik ho diagnostikuje, fekne tady ta fada
je pro tebe a ten zakaznik si to jde koupit na e-shop. Takze to je trosku boj no.

KL: TakZze identifikujes nejaké ako keby medzery v tom, ¢o by znacka mohla robit’ viac pre
toho kadernika, aby podporila jeho biznis na salone?

M2: Piesn¢ tohle, co jsem ted’ka fikala, to znamena fakt se zaméfit... My mame skvéla
produktova skoleni, skvela barvici Skoleni. To si troufam, fict ze mame jako na ¢eském trhu,
jako jedna z nej vlastné nejlepsich znacek, a nejpropracovanéjsich jako informaci. A Redken
jako maloktera znacka na trhu pracuje s pH, pracuje s kyselosti, a to jsou véci, které Casto
kadetnici, ktefi pracuji 1 dvacet let v byznyse. Oni to slySi poprvé. Oni viibec vlastné
nechapu, jak to ze se to dozvidaji teprve ted. Takovéhle zakladni véci, takze tohle ma
Redken promakané. Ale ta slaba stranka je naucit ty lidi prodéavat. Prosté vysvétlit, koukat
na né jako opravdu na nékoho, kdo jim prodava vlastné ty produkty, a tam je potieba to
néjakym zplisobem rozvinout, a proskolit ty lidi, a koukat na n¢ jako na podnikatele, v
podstaté fakt do nich nalit takové ty védomosti jak spravné to svoje zbozi a tu svoji sluzbu
prodat. My je skvéle proSkolime na v§echno, co vlastné dé€laji s téma produktama, ale chybi
nam tu to aby se oni prodali, aby védéli to, jak sami sebe prodat a jak prodat ty produkty.
Tam je rozhodné& potieba jako néjakym zpisobem ptidat.

KL: Ano, a ¢o sa tyka nejakého povedomia o znacke Redken, aki mas skusenost’ z terénu?
Poznaju ja klienti a zakaznici?

M2: Tak Redken je mensi sam o sobé, to je jakoby to je gro té znacky. Ona nikdy nebyla
masova, nikdy to nebyla znacka, ktera chtéla mit na kazdém rohu salon. Vzdycky to byla
selektivni znacka, diiv se vlastné podepisovaly 1 selektivni smlouvy, kdy vlastné ten salon
opravdu se zavazal ke spolupraci s tou znacku, a bylo to podminéno néjakyma smluvnima a
podminkama, to sice uz ted’ka neni, ale potad si Redken vybird, s kym bude spolupracovat.
Nejede za kazdou cenu na kvantitu, ale jede na kvalitu. Musi to byt, Redken salony vzdycky
musi byt p€kné, upravené, €isté. Fakt musi mit takového toho amerického ducha. My prosté
neotevieme za kazdou cenu klienta, jen proto, abychom méli dal§iho klienta. Pokud by ndm
tu znacku devalvoval v ocich prosté téch klientd, a vilbec jakoby v ramci povédomi té
znacky. Takze to povédomi se zlepSuje, a diky tomu mame specialni social kampang, které
jsou na Instagramu na Facebooku. Zac¢ina se dostavat do podvédomi rozhodné vic, nez jako
byl. Ale potad si drZi takovéto, Ze je to komunita Ze to je relativné familiarni znacka, takova
mal4, ktera dba o tu komunitu dba o ty vztahy a jede na kvalitu, a ne na kvantitu.

KL: TakZe si pocula aj nejaky feedback na tie social media kampane, ktoré boli realizované,
videli to kadernici na socidlnych sietach? A mali pocit, Zze im to pomohlo?

M2: No nam strasn¢ dobie funguju zaprvé socialni kampané, které Redken jako ma, do
kterych prosté v posledni dobé pomérné dost investoval. A za druhé, je to prace s influenceri,
ktera ndm skutecné posledni dobou poméha, kdy lidi ktefi maji prosté obrovsky zasah, staci
deset tisic a prosté v tu chvili se ty spolupréace jako objevuji sami, Ze vlastné ty lidi co pak
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sleduji je, tak popisuji jako ze je super, Ze o Redkenu uz jsme kdysi slyseli. Nikdy jsem
neméla moznost si ho zkusit, prosté ale najednou mné piimo kontaktuji lidi vlastné skrz
Instagram. Tieba Ze jestli je néjakd moznost n&jaké schlizky, testrli, cokoliv a tohle pak
funguje straSn¢ dobfte jako ten zasah pies ty socidlni sit¢ jako obrovskej jasny. A funguje to
strasné dobfe.

KL: A ty hovori$ o influenceroch, ktori st taki ti klasicki blogery, alebo skor st to taki
profesionalni ambasadori?

M2: To jsou vzdycky profesiondlni kadetnici. My bysme si asi jako, samoziejm¢ mame, 1
co ja vim, mame v rdmci socialnich siti taky jakoby blogerky nebo n¢jaké kosmetické jakoby
poradkyné v podstaté které jsou zamétené jako na ty beauty blogy. Tak méme par. Ale pokud
jde o takovéhle doporuceni a takovyhle zasah, tak to jsou vzdycky profesionalni kadetnici,
ktefi tfeba se stavi do role, Ze testuji ostatnim kadefnika na trhu v§echno mozné co je, a kdyz
néco sedne, tak to prosté radi doporuci a ta komunita na to slysi. Ve chvili kdy to jako zhati
totalné, Ze ten produkt se nevyplati kupovat, tak to ma ten opacny efekt... Zase ze opravdu
ty lidi si ho nekoupi, protoze oni maji pomérné silny hlas v tom, jak se stavi do té role tfeba
objektivnich doporucovatelli, ze zkousi straSné¢ moc znacek, a maji toho v rukéch hrozné
moc. Tak pak ten zasah jako tomu odpovida, at’ uz kladn¢ nebo negativné. Takze spis co jde
o Redken, tak vzdycky dbame na to aby to byli fakt profesionalové. Protoze ta znacka jako
se za to musi postavit, tim jak je specificka, jakej ma barvici systém, jak pracuje prost¢ jinak
s téma vlasama. Tak my si nemlizeme moc dovolit jako propagovat, nebo piepostovavat
tieba lidi, ktefi nejsou uplné profesionalové, a o kterych jako nazor se nemtzeme opfit.

KL: Takze myslis si, Ze toto je ta spravna cesta, vyuzivat’ profesionalnych ambasadorov, ze
ak by to postovala mozno nejaka beauty bloggerka, ktorda mozno nemé dostatecné znalosti,
a ked’ze Redken je v podstate tou selektivnou znackou, ako si sama uviedla, tak by to mozno
nebolo tplne vhodné to prepojenie?

M2: Fungovalo by to ve chvili, kdyby ta beauty bloggerka si k sob¢€ vzala na ten videohovor
nebo na néjakou tu recenzi tfeba technologa. A ona by vlastné fikala takové ty svoje, ted’ to
nemyslim Spatné, ale laické dotazy. A on by je vlastné zpracoval profesiondlné, a
profesiondlné na n¢ odpovidal. Pak by to fungovalo ale Cisté aby jako beauty bloggerka
nataCela o Redkenu... Nemyslim si, Ze to vhodny, a ta znacka by tim pomérné trpéla.

KL: A myslis si, ze vlastne znacka Redken nejakym sposobom reaguje na aktualne trendy
v rdmci kadernickeho biznisu. Ze sa pozera na to, o sa deje na trhu, a prispdsobuje to do
svojho fungovania? Alebo je skor zastarala?

M2: Zastarala neni, to urcit¢ ne. To jako to jsou dva protipoly, dva extrémy. My se
pohybujeme nékde mezi. Nemyslim si, Ze je Redken uplné super trendy, jakoze fakt, nevim,
rozmaha se trend airtouch, a my hned délame Skoleni na airtouch. Jasné, takhle pruzné to
zase neni. A je to pochopitelny, protoze fungujeme s néjakym rozpisem v naSich akademiich,
s rozpisem casu naSich artistli a Skoliteld, ktefi jsou ultra zablokovani. TakZe tam to takhle
pruzné neni. Ale zase to neni jako extrém, Ze by ta znacka byla zastarala, takze to Skoleni
ma akorat se tfeba uskutecni prosté pozdé€ji nez v tu chvili, kdy je aktualni ten trend. Jo Ze
ted’ je n¢jaky boom, a ta znacka na to dojede tieba za 4 mésice prosté, jakoze to Skoleni by
tfeba na to udélala. Ale zastarala urcité v ramci toho Skoleni neni. Ale nefikam, ze neni
potieba délat prosté zkouset nové véci. Dnes mame super lidi, ktefi jsou strasné inspirativni,
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a ve chvili kdy fakt jsou to Sikovni talentovani lidi, at’ uz jsou to panskeé stfihy at’ uz jsou to
n¢jaké kreativni barvici staze, tak tam je potieba to rozvijet a ozvlastiiovat urcité.

KL: Okej, a d’alej som sa eSte chcela opytat’ na program Salon Emotion, ¢i si myslis, Ze to
nejakym spdsobom kadernici vyuzivaju, alebo vlastne identifikuju tie kroky, ktoré tam su, a
podrla toho vlastne akoZe pracuju s klientom.

M2: Jako Salon Emotion skvély hlavné pro ty, ktefi bud’ jsou novi v tom odvétvi, ze tieba
jsou po skole, a za¢inaji teprve vlastné jakoby zkoumat, jak ten salon ma vypadat. Zvazuji
to, ze si zalozi sviyj salon, tak pro ty zacinajici nebo pro ty, kteii jakoby stavi nové salony,
tak pro ty je Salon Emotion jako fantasticky, protoze on je fakt provede t¢éma krokama, jak
by méla ktera zona jako vypadat, a co by vSechno v tom salonu mélo byt a jak by to tam
m¢elo byt. Sama jsem to ted’ka fesila snad s nasi letitou klientkou, ktera v podstaté 14 let ma
salon, fungoval fantasticky a ona ted’ka ho rusi a otevird novy salon, novy prostor. A i
prestoze to je vlastné klientka, kterd opravdu zna velmi dobie Redken, i Salon Emotion, a
to, jak to ma vypadat, tak jsme si na to znovu sedli a znovu jsme prosli jednotlivé ty zony,
které by tam fakt mély byt a jak by mély vypadat. Takze funguje to skvéle pro ty lidi, ktefi
bud’ renovuji, a nebo n&jakym zplisobem zacinaji. A pro ty, ktefi uz jako to maji zajeté, a
maji své letité salony, kterym funguyji tak je to fajn to obcas jakoby ozivit. Pfipomenout, ale
uz to pro n¢ neni gro, na ¢em by jako stali a stavéli.

KL: Ze uz maji vlastne svoj zazity ten systém, takZe to pre nich nema velky zmysel?

M2: Pfesn¢ tak. Tieba tam feSi néco na tom salonu, jo, Ze tieba tam chtéji néco zmenit nebo
tak, tak pak se mé i tfeba zeptaji jako na nézor jako co by tady mélo byt aby to plisobilo
dobfte na toho klienta. Coz si i vazim, ze za mnou jdou jako s takovyma dotazama jako, jako
jak by ten jejich salon mél vypadat. A pak je to super Ze vétSinou podle toho Salon Emotion
to 1 udélame, to vymyslime né¢jakym zptisobem. On dava i spoustu jako namétt. Diky tomu
programu tam je nahranych i spousta vizudlu, takZe i ty lidi se miZou zamyslet nad tim jak
by to m¢lo jako vypadat. TakZe ho smysl to ma a hlavné u téch novych.

KL: Ok, tak vlastne asi sa blizime ku koncu. Mam eSte nejaké posledné otazky. Tak ako
sme si to vlastne takto celé zhrnuli, a teraz sa odprostim od nejakych aktualnych podmienok,
kapacity, petlazi a podobne. Tak mysliS§ si, ze bolo by vhodné spravit’ nejaké zlepsSenie?
Alebo Ze o by mohlo este viac podporit’ tych kadernikov?

M2: Ja si myslim, Ze v souCasny dobé, kdy vlastné¢ byl dva roky kovid, a ty lidi se
nepotkavali, mame za sebou jeden event, ktery byl vlastné jeden pro Cechy a taky jeden pro
Slovensko, tak oni nejvic doceni v aktualni dobé to, Ze se miizou potkat. Ze ta znacka pro
pro né udéla néco mimopracovniho, mimocasového. Mame fantasticky staze, kam se ty lidi
proskoli. To funguje. Funguje ndm skvéle 1 online digitalni platforma na vzdélavani kde ty
lidi se proskoli v podstaté z domova. Ale co jim chybi, a co by ta znacka mohla ud¢lat pro
to, aby jsme si jich trosku vic chytly k sob€, jsou ty mimopracovni aktivity. To znamena fakt
mozna ud¢lat n¢jakou vecefi, udélat pro né¢ néjaky workshop, ud€lat prosté n¢jakou vecefi,
j& nevim typu prosté na Vltavé, jo... Prosté tmelit ty lidi, a ono je to strasn¢ dilezité. Ja vim,
zZe to stoji penize, jsou to naklady, ale prosté kdyz pak pfijde jind znacka konkurenc¢ni s tim,
Ze je pozve n¢kam prosté, ja nevim prehnané, na vikend, tak ty lidi za tim jdou, uz jen kvuli
tomu ze ta znacka pro n¢ udé¢lala néco takovyho, a do nich investovala penize, a oni si to
v§imaji strasn€. Takze v tomhle si myslim Ze by bylo jako super, protoZe na ty eventy
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reagovali fantasticky. Konecné prosté Ze se po ttech letech jako vidé€li, a mé€lo to supr ndboj
a jenom tfeba i to jak nam to koplo v byznyse, ze okamzité ty lidi zacli tfeba objednavat,
zvysilo se to vlastné i v byznyse okamzité, projevilo se to. A takovy pravidelni aktivity,
rozhodné by to mélo supr vliv. A o to vic my jsme si je piitdhli k sob¢ ty lidi jasnou.
Budujeme loajalitu.

KL: Takze myslis, Ze na zaklade toho emoc¢ného spojenia je mozné pritiahnut’ si blizsie toho
kadernika, je to efektivny nastroj?

M2: Emoce vzdycky spoji lidi, to je straSné dulezity. Emoce ty znacky je hrozné diilezita.
Stejné¢ tak spousta téch kadeirniki ndm fekne, protoze Redken je ted’ pomérné chvili jako
kompletni a usazeny, diiv byl takovy rozhazeny, hodné¢ se meénili lidi na znacce. A ty
kadefnici to vnimaji, i pfesto ze prosté nesedi tady s nami v kancelafi, nebo nesedi,
neptichdzi do kontaktu s lidma z kancelafe. Tak vnimali emoc¢né to, ze Redken nebyl stabilni.
A ze se tam néco dé&je. Ve chvili kdy ta znacka si sedla, ustalila se, ukotvila, tak oni zacali
vnimat jako daleko vétsi klid z té znacky. A je to zndt. Je to strasné znat na téch emocich
téch kadetniki. Vlastn€ uz tomu zase véii ty znacce. V momenté, kde je ta znacka rozkyvana,
tak oni sami jsou rozkyvani, a pfemysli jako jestli to je znacka, se kterou chtéji
spolupracovat. Takze ty emoce, co jdou z té znacky, jsou vzdycky strasn¢ dilezita a jsou
straSné citit.

KL: No a eSte ked’ sme pritom, tak aka je podl'a teba t4 unikatna vyhoda znacky Redken?
Ze ked’ si zoberieme znacky, ktoré patria pod L'Oréal, tak v porovnani so znackami z divizie
ako je L'Oreal Professionnel, ¢i Kérastase. Preco by si mal ten kadernik vybrat’ Redken,
alebo podl'a ¢oho si ho vicSinou vybera?

M2: Tak kdyZ to vezmu v porovndni se znackami co jsou pod L'Oréalem, tak kazda ta
znacka jako je dost jina a dost specifickd. No a kdyZ to vezmu jmenovité, tak v porovnani
treba s Matrix, tak Redken kadefnictvi jsou prestiznéjsi, jsou krasné, jsou velké prosté maji
urCity glanc, a urcitou prestiZ, nejede se na kvantitu. Jak uz jsem fekla. A to je ptipad
Matrixu, tak tfeba 1 L"Oreél Professionel, kde opravdu se tlaci velké pocty salont. Oteviraji
se témé&f vSechny salony, které¢ pozadaji o spolupraci, a tam je Redken jiny v tom, Ze on
prosté ty spolupraci zamitd, ve chvili kdy ten salon prosté neodpovidd. Nez abychom
devalvovali znacku, tak to radsi o toho klienta v podstaté pfijit. A v tom je jiny. Oproti tieba
Kérastase a Shu Uemura, tam bych to srovnala tak, Ze Redken je vylozené funkc¢ni
kosmetika. Kdezto tyhle dvé jmenované jsou zéazitkové kosmetiky, nemaji tak Siroké
portfolio produktl, nemaji tak promakané funkéni produkty, jako méme v Redken. Prosté
produkty které buduji znovu proteinove fetézce, Cat, Chemistry, nebo ABC, prosté specialni
jako sluzby a specidlni servisy. Tak z Kérastase a Shu Uemura maji tieba lidi vylozenég jako
zazitek a prozitek. Jdou si tam pro tu parfemaci, jdou tam pro tu masaz, pro tu diagnostiku
téch vlast, ale na Redkenu vzdycky najdou funkénost. To znamenad, pokud ma nékdo uplné
zni¢ené vlasy, potiebuje pracovat s tim pH, Redken tohle vSechno prosté¢ umi, nejede na
ceremonialy nejede na vlasové Upln€ masaze, a takovéhle véci ale umi pomoc s tim co je
potieba, tim se myslim znacka vzdycky odliSuje. A troufam si fict v podstaté ze dokéaze
pomoct s drtivou vétSinou vSech problémii, co se lidem muzu na vlasech nebo na pokozce
uz i ted’ jako pftihodit.

KL: Super! Tak to si krasne zhrnula na zaver. Myslim ze zaznelo vSetko, pripadne neviem
¢i chces este nieco dodat’?
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M2: Taky myslim, ze jsme to pokryli krasn€. Nic, co bychom opomenuli. Redken je
americka znacka, mé sviyj kult, ma svoji historii a ty lidi si umi drzet timhle. Doufejme Ze se
mu takhle bude dafit i dal do budoucna, Ze bude ¢im dal tim rozsahlejsi, kvalitné;jsi a bude o
ném vic slyset.

KL: To si pekne povedala, d’akujem za rozhovor!

Rozhovor ¢.3

Respondent: M3
Funkcia: manazér
Datum a miesto rozhovoru: 7.4.2022, Praha

KL: Tak na zaciatok by som t’a poprosila ak by si vedela stru¢ne uviest’ tvoju historiu v
ramci znacky Redken. Ako dlho tu pracujes. A aké st tvoje sklisenosti na znacke.

M3: Aha takze. Iba v ramci znacky. Takze v Redkene pracujem skoro dva a pol roka. A
moje skusenosti - ze som mala moznost’ spolupracovat’ s malym timom na zaciatku, ktory
sa vd’aka r6znym udalostiam ked’Ze znacke sa postupne viac darilo, rozrastalo na vacsi tim,
samozrejme akoby nejakym spdsobom lepsie. Pretoze dokazeme vlastne pripravovat a
realizovat’ tie veci v ramci toho tak, aby sme v podstate zodpovedali nasej stratégie.

KL: Super a mas nejaka priamu skusenost’ s terénom?

Ma3: Urcite samozrejme behom toho kovidu nebolo mozné doteraz do terénu zasahovat’,
viacej menej predtym sme pravidelne do toho terénu chodievali. Nech uz to bolo s
obchodnym zastupcom. Na druhej strane v Redkene je dost’ uzky kontakt s klientom,
dovolim si povedat’ oproti inym znackam, aj €o sa tyka education aj marketingu, v rdmci
kancelarie, pretoze mame Redken artistovi ktori st naSimi Skolite'mi, a oni su aj majite'mi
salénov, okrem teda jedinej ktord nie je, a viacej menej tie veci ktoré sa s nimi riesia nech
uz st na urovni education, alebo v spolupraci so salonom, tak ¢lovek sa akoby do toho
kontaktu s priamym klientom dostane.

KL: Jasné super. Prejdem uz teda na nejaké jadro naSho rozhovoru. Akymi aktivitami podl'a
teba znacka Redken podporuje kadernikov a kadernictva. Co si myslis, ze je také gro tej
pomoci?

M3: V aktudlnom kontexte... Ja si urite myslim Ze v ramci kontextu kovidového poslednych
dvoch rokov znacka prejavila akoby vel'ktl podporu, pretoze v momente kedy boli otvorené
kadernictva ale ur¢itym spdsobom niektori I'udia klienti pracovali uzZ doma, alebo potom uz
ked’ boli jednoduchSie v podstate znovuotvorenia salonov a rozne, tak sme sa snazili ako
znacka jednak dat’ im moznost’ zakupenia produktov k praci s urcitou zlavou. A my sme
podporili vlastne to, Ze oni si mézu nakupit’ tie produkty, s ktorymi mézu pracovat’ a vdaka
tomu vyrobit’ si tie peniazky a pokradovat’ v tom biznise. Dalej sme sa snazili znizovat’ vysku
objednavok a to z toho uhlu pohl'adu aby sme im dovolili Ze ten cashflow ktory oni mali a
ktory samozrejme bol pre nich potom zasadny mohli tocit’ rychlejSie a vd’aka tomu vlastne
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aj sami zainvestovat’ do urcitych veci, alebo obhospodarit’ tie klientky, ktoré potom chodili
a ziskavali ten zisk. Myslim si, Ze ¢o bolo ddlezité v tej dobe, ked’ ten kovid prvykrat spadol
a pre kazdého to bola nova prilezitost, alebo nova nejaka skusenost’... Tak ked” sme vsetci
po mesiaci pochopili, Ze to asi iba tak mesiac trvat nebude. Tak sme sa ako znacka snazili
robit’ taky ako "edutainment". Tak som to vtedy nazvala lebo mi to prislo, Ze ta podpora bola
vlastne trosku akoby aj v ramci edukécie aj v ramci entertainment, mimo tej obchodne;j
podpory. A tam sme sa snazili vyuzit’ ten Cas, ktory bol v tom konkrétnom momente vol'ny
na to, aby sa kadernici urCitym spdésobom nielen preskolili v nejakych veciach online
formou, ale napriklad aj troSku pobavili. Myslim si Ze asi najva¢Sou podporou ktorou aj mam
pocit, Zze kadernici takto vnimali v momente ked sme sa s nimi bavili, mimo toho Ze
samozrejme boli nadSeni z toho Ze mali moznost’ zakupit’ produkty lacnejsie. Boli nadseni z
toho ze my sme zaaplikovali v ramci tej doby prvykrat veci, ktoré nefungovali predtym, a to
boli animacie, ktoré mali za ciel’ podporovat’ ten sell-out prave, takze sme sa snazili vlastne
opét’ th motivaciu priniest’ od findlneho zékaznika smerom k salonu... Kde by si mohol
zakupit' produkty, ktoré¢ st ako dost’ zdsadnym zdrojom prijmu tiez, nie¢im ¢o bolo
motivujice pre neho aby si to zakupil. Na druhej strane si myslim, Ze vel'mi podporili a
vel'mi pomohli aj kampane, ktoré boli realizované, digitdlne kampane, kde sme davali vediet’
nech uz to bol B2B biznis kde aj ostatni videli, ze €o pre svojich kadernikov robime, tak
vlastne samozrejme ze ta informacia prisla aj k findlnemu klientovi. NajdolezitejSiu kampan
ktoru by som vlastne vyzdvihla bola t4 back to business na findlnych.. Klientov. Kde sme
podporovali ten navrat klienta spét’ do salonu. Takze to si myslim, ze bolo tiez také zasadné
¢o bolo naozaj vnimané ako podpora. Ale mimo toho vSetkého biznisového edukacného a
rozne, tak si myslim, Ze asi najviac kadernici ocenovali aj to som chcela dokoncit’ to, ze
vlastne cez naSich obchodnych zastupcov, alebo my v ramci education, alebo dovolim si to
¢ize aj dievc€ata z marketingu, ktoré pripravovali odklady boli, s nimi v kontaktu a boli sme
povedzme taka t4 moralna podpora aj v tej konkrétnej dobe.

KL: A myslis teda, ze znacka reaguje priamo na tie potreby klientov, Ze snazi sa aj vypocut’
nejaky feedback a na zéklade toho to adaptuje, alebo je to skor dané aj tym ze je znacka
zastreSena korporatnom.

M3: No ja si osobne myslim ze urcite z vel'kej ¢asti musime nejakym sposobom drzat’ sa
stratégie ktord je globalne dani. A tu by som nepovedala ani tak tol’ko korporatnym ako
takym, ale v podstate tym, Ze je to americka znacka a nejakym spdsobom st jasne dané isté
stratégie, ktoré by mala odzrkadl'ovat’. Na druhej strane si dovolim povedat’, Ze viacej menej
v ramci L'Oréal tak ako pozndm vlastne uz dost’ znaciek, v rdmci troch divizii skoro. Tak si
myslim, Ze je tu najvacSia moznost’ tie veci troSku viac prispdsobit’ a byt ako flexibilni najma
na poziadavky, ktoré tam su, a urCite Ze by sa Redken nemal tvarit’ Gplne odliSne ako to, ¢o
Redken v globale je, ale presne také tie typické veci tym, Ze to povedzme nie az tak
kontrolovala znacka Co sa tyka myslim to kontrolované v biznisu, ze je jasne dané ako
L'oréal Professionnel, alebo inych luxusnych znackach ako Lancome ¢i YSL... PretoZe to st
couture brands... Tak je tam akoZe priestor na uréitd kreativitu... Ci v tom konkrétnom
momente vzdycky odpovedame na poziadavky tych kadernikov... Uplne neviem, pretoZe si
myslim Ze Redken zaznamenal dost’ vel'ky zlom za posledné tri Styri roky to ¢o som mala
mozno pocut’ predtym... A to je tym, ze vlastne nejakym spésobom sa zmenil trh, a otvoril
sa viacej aj prave na tie niche brandy, ¢o uz pred tym tol’ko nebolo. Druha vec, suvisi to
uréite s kuapyschopnostou obyvatelstva, ktord vlastne zacala viacej sa orientovat na
prémiové znacky a kedZe som konkrétne v tom momente v nasSom biznise videla, Ze
napriklad aj Kerastase, ale ktord napriklad nebola pre nich az tak funny a edgy... Tak hl'adali
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druhu znacku. Ktorou je prave Redken... Aj v ramci tej konkurencie si dovolim tvrdit’, ze
nie je ina tak edgy brand ako Redken. Nehovorim, Ze v redle takou uplne na sto percent sme.
Takze myslim si, ze eSte stale nie sme tam, ze by sme odpovedali na vSetky poziadavky,
ktoré na nas klienti majt... Zd’aleka urcite nie, pretoze mozno to obmedzenie korporatu
vlastne vstupuje v tom momente, kedy je proste nejaky dany budget, a nejaké peniaze, ktoré
sa nejako musia prerozdelit’, a si potom jasne dané veci, ktoré v podstate realizovat’, aj ked’
si ich troSku prispdsobovat na ten lokalny trh, ¢o tiez nastastie u nds ide, ale proste
realizovat’ musime. Na druht stranu si myslim, ze napriklad v rdmci tej kovidovej doby sme
naozaj dokézali kadernika podporit’ a zaviest urcité veci docela rychlo, na to aj aky bol maly
tim alebo vlastne v ramci tej doby, ktora bola, vd’aka ktorej sme sa stali zaujimavymi pre
klientov. Druhd vec je Ze v podstate vlastnime produkty, ¢o sa tyka hlavne farieb a inych
revolu¢nych produktov uvedeny v minulom roku, ktoré v tomto momente nemal naozaj na
trhu nikto, a to nehovorim Ze sme tu a hovorime za L'Oreal, a proste je to ano ten
marketingovy issue... A myslim si, Ze na druhej strane vd’aka tomu kovidu, ked to takto
poviem... Tym ze sa tie veci zacali robit’ inak, a my prave nie sme tol’ko viazani tou
medzinarodnou stratégiou a korporatnom, ako LP a Kerastase, nez sa nie€o zmenilo, tak to
muselo byt x krat prehodnotené so zénou a nejakym sposobom rozne. Tak sme mohli
dovolim si povedat’ rychlejsie a flexibilnejSie reagovat’, a to si myslim Ze je to, ¢o sa tym
kadernikom zapacilo. Vd’aka tomu sme mohli mat’ online education vel'mi rychlo, vd’aka
tomu, ze sme mohli realizovat’ veci, ktoré vdaka tomu sme si mohli dovolit, aj ked st to
hluposti urobit’ nejaké raska s logom, plus nejaka podpora pretoze sme boli schopni rychlo
reagovat’ a po vymene obchodnych zastupcov. Vlastne l'udia z terénu ktori boli tak svojim
entuziazmom. Ktori vlastne akoze maju preto znacku ako takll a svojim fungovanim tak
dokazali ze dokdzeme nabalovat’ d’alSich klientov. Takze v tomto momente ta aktudlna
situdcia je takd Ze naSa conquestova strategie, ktoru sme tvrde sa snazili minuly rok
aplikovat a tie vysledky neboli zas az wow a neboli hojné, vd’aka tomu, Ze sme boli donuteni
robit’ medidlne kampane urcitym sposobom, a zamerali sme ich napriklad na B2C ale aj
B2B, s produktami ktoré sme uviedli aj ked’ v ramci kovidu. S tou visibilitou, ktora je nam
dana vd’aka tomu Eeducation, kde mame docela I'udi ktori v podstate tym, Ze st majitelia
salonov su kredibilni, a maji naozaj ¢o povedat’ aj konkurenénym znackam, tak sa nam
otvaraju dvere prave pre tie nové salony, €o je asi td najvacSia vyhra toho posledného
obdobia.

KL: A ty si spominala aj teda nejaké kampane, ktoré boli vyslovene cielené na koncového
zdkaznika. Povedala by si vo vSeobecnosti, ze znacka sa sustred’uje teda aj na koncového
zakaznika jednak, ktory bud’ pride do salonu, alebo je nejaky bezny uzivatel’.

M3: No bohuzial’, ja si myslim, Ze znacka by sa mala sustredit’ aj na koncového zékaznika,
ale viacej menej ten fakt je taky, ze Redken bojuje s tou nizkou awareness. Na naSich trhoch
v Cechach na Slovensku a v Mad’arsku... A bohuZial je to dané tym, Ze tie peniaze naozaj
treba prerozdelit’ na strategické veci, ktoré sa tej znacky tykaju, a pokial’ nejakym spésobom
chceme udrzat’ nasu stavajucu klientelu, plus samozrejme rekrutovat’ nova, tak vac¢sina tych
veci je potom orientovana na B2B, a tym padom aj keby sme moc chceli... Tak nie je celkom
moznost’ sa vlastne orientovat’ na ten B2C. Ale je to za mna je to urcite vec, ktoru treba
prehodnotit’. Ale ako hovorim, Ze je to vzdycky prerozdelenie penazi, pretoze je to malo
veci, pretoze Redken zrovna nie je az tak medialne orientovany ako iné znacky v divizii, aj
tych malo veci, ¢o sme mali moZnost’ urobit’ minuly rok boli naozaj s velkym impaktom. A
myslim si, Ze urCite by sa znacka mala nastavit’ na to, Ze buduje ti pull stratégiu, a nie ta
push stratégiu z uhlu pohladu findlneho zédkaznika. No v tomto momente si myslim, ze sa
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nam to dari v momente, ked ten zakaznik je v saloéne. Salony uz dadvno nie su Cisto
jednoznackové, ale urcite sa nam to... Nechcem ani povedat ze nedari, lebo my to nerobime.
My nemame v podstate na to lebo robime to vel'mi miniméalne, pretoze bohuzial’ v podstate
ten budget je prerozdelovany inak, a vzdycky je to otdzka toho povedat’ nie ja chcem
zabojovat’ tito a chcem ziskat' vyssi market share, a chcem sa orientovat’ na findlneho
zakaznika, je to pravda. V tom momente by to bolo na tkor nasich salénov. A tam ten
problém je taky, ze zase by to iSlo ze by sme mozno rekrutovali finalnych zédkaznikov. Ale
v tomto momente, ktoré by boli za mna viacej orientované na nakup na online kanale. A my
potrebujeme v podstate po dobe ktora bola pre naSich klientov naro¢na, akoze v rdmci tych
salonov, naozaj sa fokusovat’ a robit’ proste aktivity, ktoré podporuju ich pretoze bez nich sa
vlastne profesionalnou diviziou ani profesionalnou znackou nebudeme.

KL: Jasné, takze ked’ sa odprostime od nejakého aktudlneho fungovania, myslim teda nejaky
budget a kapacita a takto. Tak ty vidiS budtacnost’ skor rekrutovat’ tych finalnych zékaznikov
skrz salony, alebo to vidi§ mozno nejakou teraz vstupujeme akoze extrémne nejakou
masovou kampanou a s influencermi a tych akoze tahat’ skor do online prostredia, na
nejakych e-commovych partnerov?

M3: Ja si urcite myslim, ze preto, aby v podstate Redken urcite musi budovat’ brand
awareness. A v momente ked’ sa buduje brand awareness, tak ten prinos a ten zisk tej znacky
buduju samozrejme potom finalni zadkaznici, ktori to zd’aleka nie st nauceni nakupovat’
viackrat za sebou proste produkty v saldone, o znamend, Ze v tom momente urcite jedna
strana, a stojim si za tym nech je to akokol'vek naro¢né, a samozrejme to nie je tak prinosna
investicia verzus vysledok... Je proste investovat’ do saléonov a budovat’ tam povedomie a
Skolit’ vlastne naSich kadernikov, ktori pochopia, ze vlastne doporucenie produktov a ich
profesionalita nejakym spdsobom je nieco, ¢o nikdy nikto neprekona. Pokial’ je to spravne
urobené. Na druhej strane, ten zdroj tych prijmov je urcite o tom, ze pokial’ by bola vyssia
brand awareness, ktord moze byt’ roznymi spésobmi, moze to byt v podstate jasne cielenou
kampatiou o povedomi znacky o tom, aké tie produkty su, alebo medidlnymi kampaniami v
podstate na naSich e-commovych partneroch. Alebo samozrejme s influencermi. Tak je
urcite zdsadnou zloZkou toho, ¢o ndm prinesie peniaze do budicna, ktoré mozno znova
investovat’ v podstate niekam inam.

KL: Jasné. Okej, a v ramci toho aktudlneho fungovania... Mysli§ si, Ze znacka nejak
promptne reaguje na trendy, ktoré st v spolo¢nosti, ktoré sa akoZe objavujii u beznej
populécie, Ze sa zvySuje dopyt po niektorych veciach. A tak, to myslis, Ze to je dostatocne
pruzné?

M3: U nés v Redken urcite nie. Urcite nie, ale otazka je, Ci je to aj nieo, ¢o chceme pretoze
pravda je taka, ze tym, Ze nerobime kopec vect, ktoré st v tejto dobe in, z toho uhlu pohladu,
Ze je tam proste nejaky korporat, potom nejaka kapacita, potom nejaké peniaze. Tak ani
nemdzeme byt potom dostato¢ne flexibilny a pruzni na to, ¢o zajtra vyrazi Tik Tok... Takze
my o mesiac sme na Tik Toku... Mdme vdbec Instagram po x rokoch... Ale kazdopadne
otazka znie, Ze ¢i musime vSetko robit’ podla tych aktualnych trendov, aké su, lebo ten
Redken bol vzdycky vynimo¢ny, a je nie¢im vynimocny. A ano je pravda, ze ak st nejaké
socialne siete, kde su ostatni bolo by fér tam byt’. Ak st nejake trendy, ktoré tahaju vSetkych,
a ti 'udia su na to orientovani, pretoze v dneSnom svete to tak proste je, mali by sme tam
byt’... Ale myslim si, ze je to otdzka jasného vyberu toho, ¢o na ukor ¢oho akého kanélu a
¢oho uprednostnime, aby sme vlastne udrzali nejaky ten smer, ktory si myslim Ze by mal
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byt dlhodoby.

KL: Takze ty vidi$ budtcnost’ a to gro toho vSetkého v tom, Ze to je konzistentné a dlhodobé,
ale proste ako keby spoliehat’ na tie svoje kvalitné produkty na nejakych Redken artistov. A
Ze to nie je ta znacka, ktord presne ze je trendy Tik Tok, tak akoZze si spravi aj tento kanal.
Takze je viac taka Ze tradi¢nejSia v istom zmysle?

Ma3: Neviem ¢i by som povedala Ze tradi¢nejSia, ja sa priznam. Ide o to, Ze viacej menej su
niektoré trendy, ktoré mézeme robit’ v ivodzovkach povedzme ked’ mam na to dispozicie
kazdy. Ak by to bolo o tom, Ze robime trendy, ale nestoji za tym to ta kvalita toho produktu,
ta je naprosto zdsadnd, pretoze na tom Tik Toku, na tej social commerce, ktokol'vek sa da
dneska ked’ sa zvoli spravna osoba vhodny influencer, a neviem ¢o, predat’ vSetko. Otazka
znie potom ¢i ten findlny klient po odskusSani toho produktu, ma ten vysledok, ktory
ocakaval. TakZze ja si myslim, Ze urcite stoji za to niektoré veci vyskusat’. Myslim si, ze to
heslo, ktoré by malo nad vSetkym visiet, je kredibilita a ¢i ta kredibilita vyjde v tom
konkrétnom momente. Od vlastne toho kadernika, ktory jedno video urobi tak, Ze prehovori
ku svojim kadernikom a ukéze akym sposobom realizoval svoju pracu, a druhé video urobi
tak, ze ukéaze findlny efekt klientovi, ktory to uvidi s par slovami, ktoré proste ako favorizuje
ten produkt a navrat do salonu. Tak je to proste win win. Hej urcite si nemyslim, ze produkty
typu Redken by mali byt’ ¢iste nejakym spdsobom popularizované iba formou socialnej siete
influencermi a rozne. Pretoze ako hovorim, potom by to bolo asi na spradvnom vybere koho
kto a preco nieco... Pretoze mam za priklad LeoSa Maresa, ten Ze je uz influencer na uplne
vSetky produkty... Od kozmetiky cez auto cez mlieko cez neviem ¢o. Otazka znie kde je
akoZe ten konkrétny moment ten push ta znacka tam dostane tie peniaze. Tam dostane. Ci je
to ta brand awareness, ktoru chceme. A ta kredibilita, myslim si Ze nie.

KL: Jasné. Takze vidi§ skor budicnost v tom, Ze Redken je stile nejakym spdsobom
selektivna znacka, aj ked’ uz na tomto principe nefunguju tie salony, ale je to skor v nieCom
niche, nieo akoby nie masové, a je potrebné tam zachovat’ nejaka ti kredibilitu. TakZze
mozno keby sa robila nejakd brand awareness, tak je lepSie to spravit’ aj s tym kadernikom
a tak takto, Ze tam stale musi byt’ zachovana ta nejaka technologicka kredibilita. Hej ze keby
sa to §irilo cez klasickych beauty influencerov, tak by to mozno skor devalvovalo ti znacku?

Ma3: Urcite si myslim, Ze v podstate o je cesta tak napriklad tu nieco spolupracujeme, nieco
malo, lebo je to akoZze v Redkene fakt v plienkach. Ked’ zoberiem Lilly, ktoré je vlastne
make-up artistka, ktord k tomu robi vlasy. Tak nie je kadernik ano. Dobre ale akoze v
podstate ma urcit kredibilitu, ktora sa tyka toho akym spésobom robi svoju pracu. Je to aj
urcita osobnost’, ktord k tej znacke sedi a dokéze tie vlasy urobit’ tak, Ze ten efekt je wow. A
pozna tie produkty. TakZe tymto smerom 4no. Ak to dostane niekto iny do ruky. Ak to
poviem hlupo nejaky nahodny influencer, kde v podstate samozrejme je schopny to predat,
je to fajn. Nehovorim, Ze to nie je niekedy prileZitost’, ktorli nemdZeme vyuzit' ak chceme
podporit’ nejakého nasho klienta ktorému to pomdze vlastne k rozbehnutiu svojho webu, a
mdze nejak potom fungovat, a je to ¢lovek, ktory ndm buduje brand aj brand awareness...
Nehovorim Ze nie, ale nie je to v podstate ta primarna cesta.

KL: Jasné. Takze mozno by si videla prilezitost’ aj v tom, napriklad ak by ti kadernici...
Lebo znacka chce tlacit’ ten salénny biznis... Aby to proste predaval ten kadernik. Aby ti
klienti i8li radSej do Redken salonu a kupili si to tam s nejakou profesionalnou diagnostikou.
TakZe je za teba realne napriklad ak by salony mali svoje e-shopy, a tam by to predavali.
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Alebo je to tak, ze nepomerné voci tej konkurencii ktord je.

M3: Akoby v podstate tych, klientov ktori maji svoje nejaké malé e-shopy alebo ja tomu
hovorim web-shopy, pribuda. Pretoze samozrejme si uvedomili, Ze ten klient, ktory chodi
raz za Sest’ tyzdiov alebo raz za tri mesiace do salonu podl'a toho aky ma servis. Tak si tam
kupi tie produkty pre seba, ale mimo toho méze kupovat’ produkty pre babic¢ku, pre dedecka,
tatinka a kamaratku kamarata ako k réznym prilezitostiam... Tak kvoli tomu do toho salénu
nepride. To je akoze vel’ky otaznik. Toto sa naozaj nedeje. Na druhej strane musim povedat’
ze samozrejme bez velkych e-commovych partnerov sa tiez neobideme. Pretoze v tom
momente je to urCity support, kde ta znacka tiez buduje brand awareness. Pretoze tie
medidlne peniaze, ktoré su tam investované, a tam to je v rdmci tych podmienok, takze tam
mame moznost’ ich vyuzit. Tam podvedome buduju tu brand awareness, ze nejaka znacka
tuto funguje. A nepojde to bez toho. Do budiicna urcite nie a bude to ¢im d’alej tym viacej
silnejSie. Ale myslim si, Ze je hrozne dodlezit¢ stale dbat na to, Ze je tu ten kadernik.
Profesionalna vlasova diagndza, alebo aj najlepsi produkt, ktory c¢lovek ma ked ho
nepouziva vhodne tak proste nema svoj efekt. A ano, ak tito klienti si budi budovat svoje
webshopy, a buda vediet’ ako s nimi pracovat, lebo to je d’alSie issue. Tak si myslim, Ze je
to ako idedlne prepojenie. Nepoviem Ze gro biznisu, to do budiicna tiez nebude gro biznis,
ale to ktoré zarucuje to, ze ten brand je stale vnimany ako profesionalny. No to ktory zarucuje
to, ze t4 kredibilita tam je. A vo finale a pomimo st ostatné aktivity ktoré buduji akoby v
podstate to podvedomie o tej znacke.

KL: Super tak moZno este taka zavereéna otazka. Co je podla teba také ta unique selling
position. Co by mozno Redken mal tla¢it mozno aj smerom voéi tomu koncovému
zakaznikovi. PreCo by si mal zakaznik vybrat Redken, ¢o ho odliSuje od nejakej
konkurencie.

M3: TakZe to je takd narocnejSia otdzka na toho finalneho zakaznika alebo jednoduchsia
otazka na toho B2B zékaznika.

KL: M6zes kl'udne to zhrnat’ a nejak to prepojit’.

M3: Je to v podstate na toho B2B zékaznika je to absolutne jasné. V podstate Shades EQ
ako naozaj najlepsi toner na svete, ktory nema obdoby a nemé konkurencie a dlho mat’
nebude lebo je patentovany do roku Styridsatpat, je vlastne ten produkt ktory tomu
kadernikovi dokaZze zarucit'... Proste tu kvalitu tej prace ktora ma ale hlavne tu kreativitu.
PretoZe v podstate myslim si ze Redken je znamy tym, Ze to, Co dostanem v Redkene, ¢o sa
tyka akoby produktov ktoré mam, a s ktorymi mdzeme pracovat. Je naozaj urCend pre
kadernikov ktori su kreativni, ktori v podstate v rdmci toho mdzu robit’ Standardni pani
klientku, ale aj m6Zu urobit’ vel'mi excentricku pani klientku jej mézu robit’ neviem ¢o. Pre
B2B zédkaznika si myslim Ze ¢o urcite velmi plati, Ze Redken je naozaj v tivodzovkach
rodina. Dokonca ani by som nepovedala, Ze partner, ale rodina. A je to citit’ aj s tymi vztahmi
na klientovi voci akejkol'vek inej znacke, ¢i uz lokalne tu, alebo medzinarodne, ktora takto
funguje. A hlavne Redken dokaze.. Ako dobre tu sme mali r6zne viny hej proste zmeny v
timoch, a r6zne alebo to, dokaze zarucit’ tomu kadernikovi... Dovolim si tvrdit’ akoby top
high education, ¢o sa tyka v podstate nielen akoby tych produktov ale aj tych procesov ktoré
st. Hej Co sa tyka findlneho zdkaznika tak tam to vZdycky zdlezi o tom, ako sa ten brand
nejakym spdsobom postavi a komunikuje. Lebo to je to, ¢o sa mdze finalny zdkaznik
dozvediet, ak niekto vnima v podstate, Ze si chce naozaj zaklpit’ profesionalne produkty,
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ktoré uréitym spdsobom bud’ riesia jeho problém, alebo zarucia proste ti kvalitu vlasov na
dlho... Kol'kokrat aj po intenzivnych technickych zasahoch ako su melirovanie Casté... Tak
nie je zas tol’ko znaciek ktoré ponuka ten vyber. A to si zoberme z konkuren¢nych su to
mozno dve, a z nasho bardku je to Kérastase a Redken. Takze povedzme Ze ten findlny klient
ma na vyber zo Styroch roznych. A v tom momente si myslim, Zze vel'mi hra to ako znacka
nejakym sposobom... Aky ma cenovy positioning, to je snad’ jasné, a ako ta znacka
komunikuje voéi tomu finalnemu klientovi. Ci som niekto, ktory naozaj chce ten vzt'ah, high
society luxus neviem ¢o, a otadam sa v podstate na Kérastase... Ci som niekto, ktory nejakym
sposobom je teda hodne alternativny, ale ako dobr¢ su to viacej prirodne zalozené produkty
neviem co. A to je Kevin Murphy... Alebo ¢i je to niekto kto hl'ada proste aj v tej prezentacii.
Ked si kupujem retailovy produkt, tak chcem vediet, ako td znacka akym spdsobom
komunikuje, a akd je. A ak niekto ponuka proste to zmenit’ svoj zivot vd’aka svojim vlasom,
a pretoze ich mozes mat’ teda takéto a takéto, alebo vlastne tvoja zivotna situédcia sa vyriesi
vd’aka tomu, Ze ziskas self-confidence, lebo mas tieto a tieto vlasy, a davam ti do ruky
vynimo¢ny produkt, ktory nech uz je to proste ten kadernik, ktory ti je schopny urobit’ ta
zmenu, alebo ten produkt, tak to je Redken. Ale proste najvacsi issue je to, ze to sa eSte moc
d’aleko medzi nikoho nedostava...

KL: Super tak si to pekne zhrnula na zaver myslim ze za mna vsetko.
M3: Ako ja som v strese!
KL: Bolo to super, dakujem!

M3: Ja d’akujem.
Rozhovor ¢.4:

Respondent: K1
Funkcia: kadernik
Datum a miesto rozhovoru: 6.4.2022, Bratislava

KL: Tak na tplny zaciatok t'a poprosim stru¢ne definovat’ tvoj salon, €o sa tyka velkosti,
lokality apod.

K1: Nas salon sa nachadza v Bratislave, lokalitou v SirSom centre mesta. Nas salon ma okolo
12 zamestnancov aj s persondlom ako je recepCnd, ale chceli by sme ho eSte rozsirit.
Aktudlne totiZ ani nemame moc moZnost’ prijimat novu klientelu.. AkoZe ja mam svoje stale
klientky, a nové vobec neberiem.

KL: Dobre tak na ivod eSte ak by si vedel nejako stru¢ne opisat’ typ klientely, ktort mas.

K1: Zamerne som si vybudoval ako keby typ salonu a klientely. Naucil som sa vo svete ze
nie vel'mi zalezi na tom aky typ vlasov budeme vSeobecne ponukat, pretoze on pritahuje
urcity typ klientely, ¢iZe neni to ako ndhoda. Mam to premyslené a sledujem ¢o sa deje vo
svete. Ze to je vlastne doleZité aby sme mali stabilnii a solventnu klientelu. Funguje to. Takze
taky typ salonu aj sme, vidime, Ze robime naozaj na 99 percent viac naturalne vlasy.. Ako
keby aj s kreativnymi technikami ale vzdy musia byt v prirodnych farbach ako keby. A
vel'mi to dodrZziavam.
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KL: TakZe mate konkrétne taky $pecificky typ klientov. Ze nie su to nejaki extravagantni
I'udia, nerobite nejaké extravagantné farby napriklad?

K1: Vobec vobec, ani nemame moc kompletne odfarbené klientky, a vyslovene sa
sustred’'ujeme na bohatt skupinu l'udi.

KL: Ano 4no. A registrujes nejaké roznorodé viaceré typy zakaznikov Ze ako ti chodia do
salonu? Vies nejako identifikovat’ ¢i sa nejako liSia? Ze maju napriklad aj r6zne ocakavania
alebo potreby.

K1: Vicsinou uz s tym Ze my aj robime reklamu navonok, akoby vel'mi vel'a rokov. A
dodrziavame ten Styl. Tak uz si k nam chodia, vel'mi sa ndm podarilo, aby nam chodil tento
typ akoze ziaducich akoze I'udi. A sem tam samozrejme sa aj ocitne nejaky iny typ, ale ti u
nas moc nezostanu. Ich to tak samo vyselektuje.

KL: Jasné. No a pozorujes vlastne casom nejaké zmeny v o¢akavaniach zakaznikov, ked’ to
napriklad porovnas so zdkaznikmi spred 5 rokov.

K1: U klientov? AkoZe ano. Jedna vec st akoby trendy. A druha vec st okolnosti. Zivot
sam. A tak je v ramci tejto dynamickej doby néaro¢nej. Samozrejme sa menia poziadavky.
Skracuje sa vyrazne ten pobyt tu u nas v salone, ako keby tym klientom, vel'mi sa skratil ¢as,
ktori stravia v salone, velmi st vo vieobecnosti vystresovani.. CiZe je to také naroénejsie Ze
ako keby. A o sa tyka trendov tak, no kym tie témy boli také I'ahSie nebola ta politicka doba,
tak ano l'udia vel'mi sleduju trendy a my zas sa naozaj vyrazne snazime sa vel'mi jemne
prisposobovat’ aby sme nemenili ten produkt ¢o si myslim Ze je vel'mi zasadné.

KL: Jasné. A ty teda na salone pouzivas aj znacku Redken. Ako by si to zhodnotil, poznaju
znacku zakaznici? UZ v momente ked’ pridu do salonu.

KL: No ako ktori, ale pomenej, na Slovensku vel'mi malé mnoZstvo l'udi skor, z toho som
aj ja bol prekvapeny, Ze tak akoZe kvalitativne a chemicky najkvalitnejSia znacka sveta je
vlastne takd nepoznand. Ze to je taky, takd haluz ako keby.

KL: A teda ty tie produkty zékaznikom aj predavas?
K1: Ano.

KL: No a napriklad v rdmci znacky Redken to robi§ ako. Alebo je to €isto na diagnostike
vlasov, alebo podl'a coho sa rozhodujes, aky produkt vybrat™? Je tam viacero faktorov?

K1: To je proste samozrejme Ze diagnostika vlasov je primédrna. Potom tam je ten faktor Ze
aky ukon sa prave robi. Pripadne my sme salon, ktory je vel'a zamerany na balayage sluzbu,
a 7e je prirodzené zosvetlovanie vlasov. CiZe po tomto ukone sa meni to, ¢o oni potrebuju
na doma.. Specificky z Redkenu. CiZe maju zrazu po zosvetl'ovani int problematiku vlasov,
a potom eite sa aj stava.. Ano, Ze to je vlastne tou nasou reklamou zvonka a tymi socidlnymi
médiami, Ze konkrétne si pridu vypytat’ aj sami oni, a my im nasledne pomdZeme vybrat’ a
usmeriiujeme ich.

KL: A ked zdkaznikovi odporucis nejaky konkrétny produkt.. Vysvetli§ mu ten proces ako
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to pouzivat’, alebo ovonat’, alebo akym spdsobom to na saldone robite?

K1: No vzdycky to robime ako keby predtym a potom este na konci, aby to mal tie produkty
pred sebou, aby ich videl, a aby mu bolo vlastne jasné ze aby sme to nehovorili tak
surrealisticky, aby vedel vlastne, a mal najl'ahsie to spomenutie si doma, ako sa ¢o pouziva,
a eSte sme robime taky trik, ze vac¢Sinou predavame viac produktov, vel'mi ¢asto od troch
vyssie na jedenkrat, ¢ize davame také malé nalepky vlastne, ako keby na to, ale robime vel'mi
kratke akoby - jedna dva tri, podl'a toho Co sa kedy pouziva.. To je to, ze my vlastne
vysvetl'ujeme ale hovorime jeden dva tri, a eSte na ni¢ piSeme také malo poznamocky - zZe
napriklad nechat’ 10 mintt hej.. Alebo strasne to pomaha 'ud'om ked’ uz ma clovek doma 5
produktov, ¢o si odnesie, tak si mysli Ze to vie, ale nevie to ked’ pride vlastne domov. Cize
toto mu hrozne poméze.

KL: A ako vnima$ vSeobecne ti spolupracu s Redkenom? Ci vaSmu salonu nejak znacka
pomaha s nejakymi aktivitami na salone.

K1: No jasné, akoze uplne, ved mame kopec spoluprac. Znacka mi pomahala s analyzou
Instagramového Uc¢tu, a s nejakym nasmerovanim komunikdcie na socidlnych sietach.
Takisto sme mali prilezitost’ konzultovat’ nejaké detaily ohl'adom nésho e-shopu. Takze ja
tu pomoc az takll naozaj nads$tandardnu vnimam.. Vel'mi si to cenim a je to aj akoze jeden
taky z dovodov, aj tej mojej ako lojality voci tejto znacke, okrem toho, ze tie produkty
samotné st ako vo vel'mi vysokej kvalite.

KL: A pripadne videl by si v niecom potencial nieo zlepsit’, ako by ti t4 znacka mohla
pomoct’ v ramci toho koncového zakaznika.

K1: TakZe ano, myslim si, Ze zna¢ne malo investuju do reklamy ako keby na tomto trhu. A
potom sa dostavame do situacie, Ze to musime t'ahat’ my, sice aj s pomocou Redkenu, a my
musime byt ti o ju prezentuji. Myslim si ze by to mohlo byt tak s Loreal Professionnel, ta
viditeInost’ a reklama. Vlastne aj alebo od nejakej spolupréce, takej viacej symbiotickej v
tomto smere hej.. Inak si cenim vlastne vel'mi ti ind pomoc Redkenu. Ale Ze toto by mohlo
byt lepSie, a mohla by nas znacka zapajat’ ako keby aj do tych vyraznejSich kampani, alebo
aspon otvarat’ tie diskusie viac, ako keby ako to urobit’ eSte. NieZe by to znacka absolttne
nerobila, ale aj ako keby viac vyuzivat’ tento smer.

KL: Ano, rozumiem. TakZe vidi§ silny potencial v tom, aby si samotna znatka Redken
budovala nejaka vyraznejSiu osvetu $irsiu, a aby aj o nej l'udia viac vedeli, myslis, Ze by to
salonu pomohlo?

K1: Ano, 4no, ja si myslim, Ze by I'udia tak viac vyhladavali tie Redken salény, a viac by sa
pytali aj na produkty. Urcite ale by to aj zmenilo to, ze ako keby sme takto nemuseli len my
davat’ hodnotu tej znacke.. Ze tu pre cudzieho &loveka by vlastne ti hodnotu tej znacky
vnimali l'udia prirodzene tak ako to je pri Loreal Professionnel viac, alebo pri Kérastase.

KL: Jasné. A vlastne ty teda chysta$ e-shop? Alebo pracujete na tom. TakZe tam vidis taku
Sancu ako vlastne jednak dosiahnut, aby zdkaznik priSiel do saléonu a zaroven poskytnut

SirSie zékaznikom moZnost’ kupit’ si profesiondlne produkty v ramci vasho salonu?

K1: No ja si myslim Ze je to aj akoZze celkom.. Je takd straSnéd ako potreba a vel'mi dobry
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ako keby prave ta spolupraca s tymi ako keby znackami.. Tak si myslim zZe to je obrovsky
nevyuzity potencial tych salénov.. Je potrebné sa zaoberat’ aj tym predajom, co vlastne neni
uplne vlastne to isté odvetvie, ako keby v uvodzovkéch, ale ze to proste musime vyuzivat' v
tejto dobe Instagramu. Kde sa produkty daji swipovat'. Ze Instagram uZ funguje ako keby
rovno predaj. Kde zdroven my na Instagrame musime pracovat’, tak je urcite to super
vyuzivat. No, ano, a ¢o mi chyba u tej znacky, ak by kebyze mame nejaki moznost’ si urobit’
niektoré produkty tak akoby Speci, pre mozno nie len pre salon, ale aj mozno pre nejaké
celebrity, alebo pre niekoho.

KL: Mas na mysli nejaké napriklad balicky produktov, alebo konkrétne Specifické
produkty?

K1: No nieco ¢o by pre klientov vyzeralo.. No ako to je dost’ naro¢né pri velkych firmach,
uplne neviem ¢i to je vobec mozné, ale €o by vyzeralo také personifikované pre nich, pretoze
to najviac predava podrla Statistik.. To my neovplyvnime. Proste takto je.. A ked’ je nieCo Co
vyzera, ako keby Ze to je Specialne, nielen ako keby produkt alebo obl'ibeny produkt, ale
nieco o sa preddva nasobne nasobne viac.

KL: A ¢o by to tak malo byt konkrétne?

K1: Moze to byt’ ako keby cokol'vek o vlastne klienti potrebuju, vzdycky dobre reaguju
na.. Nie teraz klienti salonu, ale aj e-shopovi klienti zvonka. Treba poznamenat’, Ze reaguju
dobre na rychle vysledky, ¢ize oleje a suché Sampony.. To st produkty ¢o robia Strukturu
vSetko, €o je rychlo a I'ahko vidiet'.

KL: Takze stylingové produkty skor?

K1: Ano, tak to je podl'a mia tak, ako keby uréite aj regeneracia, ale viditelnost’ ako keby
bola velk4 je super, a preda to ovela viac, ked’ to vyzera ako keby to je produkt tej techniky,
alebo nieCo o ma strasne dana klientka rada ako vSeobecné produkty.

KL: TakZe v podstate primarne identifikujes t potrebu aby sa skratil ten ¢as posobenia, ze
mas pocit, Ze 'udia chet vSetko rychlejSie? Aj ako si vravel, Ze aj €o sa tyka tej sluzby na
salone, Ze sa to skracuje ten interval.

K1: A toto by som ale nezhffial takto. Tu je ina potreba toho skracovania tych intervalov si
myslim.. Ale ¢o sa tyka Instagramu a e-shopu a Facebooku si myslim, Ze ten efekt musi byt
Také malé klamstva. Ako keby Ze ja chcem byt ako ona.. A Instagramovi influenceri, tak
asi tie dievata sa na nich chct podobat’. CiZe to je nemozné uz na zaciatku tohto procesu..
Cize to su pre mia také malé klamstva. Ako keby vzdycky, Ze potrebuju rychlo viditelne
akoby nieco aj oni si urobili ako keby rychlo toto a lebo to je..

KL: TakZe aby mali rychlo pocit, Ze to funguje?

K1: Aj 4no, a eSte aj to Ze vlastne ta platforma Instagramu akoze nejak obmedzuje pravdu.
Alebo to, Co preto ta Zena preto musela urobit’.. Prist’ sem na vlasy.. VSetko to okolo toho.
To T'udia nevidia, to Instagram a Facebook akoze rusi.. Cudia z tejto platformy maju pocit,
ze dam si ten produkt, a okamzite mam také vlasy. Alebo tak to je klamstvo. Za tym je vel'a
roboty a vSelijakych inych procesov. A tym padom aj vyber tych produktov musi byt v tej
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istej filozofii, lebo ich nezaujima vlastne to, o tomu nasledovalo. Ziadna robota. Zazraky
na pockanie. Ano Cize toto je skor ako keby to Co Instagram najviac predava, a Co sa zmenilo.
Ano, lenze taka ta naozajstnost’, no to moc neni populérne, to by sme nepredali tie produkty.

KL: Jasné. A ja sa vratim eSte k tomu e-shopu.. Ako si vravel Ze ho budujete. Akl tam vidis
pridant hodnotu, preco by si proste klient mal kupit’ cez tvoj e-shop produkt.

K1: No prave na tom pracujeme. To je naroné. Prave by sme chceli ponuknut’ ako keby
poradenstvo. Ktoré¢ bude az po zaktipeni nejakého produktu.. Vnimam to ako pridant vlastne
sluzbu, aby vedel presne ako pouzit’ produkty na zaklade videi napriklad.. Nech ma zakaznik
eSte nejaky benefit presne ako keby k tomu.. Co vlastne je naro¢nejSie a neposkytuju to iné
platformy..

KL: A chces tam dostavat’ I'udi skor zvonku, alebo Ze to bude$ hovorit’ 'ud’'om na saloéne?
K1: Bude to ¢o najviac zvonku.

KL: A prepojis s tym nejako Instagram?

K1: Ano ano. No pri klasickych e-shopoch ide o ¢o najvi¢sie mnoZstvo predaja.

KL: Tak myslim Ze uz sme to aj celkom vycerpali.

K1: To je perfektné.

KL: Tak ti moc d’akujem!

K1: Nemas za ¢o!

Rozhovor ¢é.5:

Respondent: K2
Funkcia: kadernik
Datum a miesto rozhovoru: 10.4.2022, Praha

KL: Tak na uvod by som ta rada poprosila, aby si stru¢ne popisala typ salonu, v ktorom
pracujes, aka je napriklad jeho velkost, lokalita a podobné stru¢né detaily.

K2: Jo tak takze ja pracuju v saloné teda ktery mi nepatii, nebo nejsem majitel salonu. Jsem
zaméstnand, takze mij salon vlastné ma prosté majitele, majitelku, to neni teda kadetnice,
je to zena, kterd ma ekonomicky vzdélani. Myslim Ze ekonomickou néjakou stfedni §kolu, a
rozhodla se teda mit salon, ale vzala si k sob€ pravou ruku, takze ma k sob¢ takovou jako
kdyby kolegyni, ktera je v kadefnickym oboru vlastné $picka, co se tyka CR ale i prosté
jezdila mimo hranice a rizné fashion weeky Cesala, takze si k sobé vzala nékoho, kdo tomu
rozumi aby prost¢ mohli viibec tieba aby ten salon mohla otevfit. Takze ja jsem tam
nastupovala. Jsem vlastné jako jedna z dalSich kolegyn. Jsme tym o n&jakych patnécti lidech,
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takZe jsem prosté¢ zaméstnana. Na$ salon se teda nachdzi v samém srdci centru Prahy na
Starém Mésté, kousek od Staroméstského namésti. Takze velmi hezka lokalita, co se tyka
i... Prosté jit do ty prace a vidét ty hezky véci ty hezky domy at’ uz je to synagoga, at’ uz je
to zidovské tam hibitovy jsou... Takze tam jsou hezky jako véci okolo takze to je jako
pfijemny tam jit. No a salon je osm let otevieny, kde pracuju a je teda... Hlavni ¢ast se
rozklada dole ve sklepé v podzemi, a je to dva roky... Tti roky, tfi roky. Ted’ka v 1ét¢ to
budou tii roky, co se otevrel vriek, a ta majitelka vlastné ten salon propojila i s vrchni ¢asti,
kde je takovej concept store, kde ta zakaznice muze i si koupit Sperky, miize si koupit
obleceni. Je to obleceni ¢eskych a slovenskych modnich navrhati, tteba La Formela. Mizou
se tam teda i koupit n&jaky hezky véci. Sperky je tam spoustu riznych jako i do domu, tieba
svicky, riizny jako nadobi, takze riizny jako véci i do bytu. A myslim si Ze je to hezky,
protoze ta klientka pfijde a mize se podivat na hezky véci okolo Ze to neni jako Ze piijde do
kadetnictvi. To je misto, kam miZze se pfijit inspirovat, kde si mize vzit knizku z knihovny,
dat si dobrou kavu je tam dycky néco dobryho. K zakousnuti je to vétSinou domaéci, jak uz
je to n&jaky kolacek nebo néco slané¢ho. Takze takovy misto, kde tim mize bejt 1 hezky jen
tak. A pak tam je teda nasa takova spa mistnuska, kde ten klient si tpln€ lehne je zatazeno,
hoti svicky, hraje medita¢ni hudba. Vlastné délame takovy obiady vlasovy. Takze kdyz maji,
citlivou, lupivou, svédivou pokozku. Takze se vénujeme i pokozce nejen t€ém vlasim ale i
pokozce. Takze to je takovy takovy trosku, neojety. Neni to uplné zvlastni, je to néco
takovyho novyho pro klienty. Takze takhle bych asi specifikovala salon, kde se nachazim, a
klientela k ndm ma otevieno klientela vSeho prosté druhu. VSichni mizou k ndm chodit zeny
muze déti takze bereme kompletné celou klientelu. Stfihani barveni.

KL: Super, a ked’ si uzZ aj zacala s tou klientelou. Tak aka je teda typicka klientka, nemusi§
vybrat’ jeden druh, ¢o je najcastejsi. Ale kl'udne cely ten zaber, aky klienti zvyknt chodit’ do
vasho salonu.

K2: Tak samoziejmé kdyz budu mluvit Gplné jako na rovinu, tak samoziejme ta cena je u
nas ve vyssi cenovy relaci, je to 1 diky, kde se nachazime, mistu... Je to i vlastn€ o znacce,
protoZze Redken povazuju za top znacku, takZe zkratka se to odviji od toho. Jsou tam
kadetnici ktefi se prosté, stale se Skolime vzdélavame. Takze samoziejmée od toho se odviji
1 ta cena toho salonu. Takze k ndm ty klienti védi kolik teda stoji vlastné ta procedura, nebo
ta zalezitost vlasova. Ale jsou klienti, ktefi si tfeba tu navstévu... Nemuseji mit kazdej mésic
tteba pfijdou na sestfih jednou za tfi mésice, ale radi si prosté zaplati ten stiith u toho
kadetnika. TakZe ja myslim Ze ta klientela vi prosté za co plati a vlastn€ vyZaduje ten servis.
Vlastn€ my se snaZzime aby ho méli od samého vstupu, déldme masaze uvitaci, vlasovy... |
na krku kdyZ se jenom barvi. Masirujeme ruce bézn¢ mezi barvenim. Kdyz ta klientka sedi
u myti, tak masirujeme ruce. Snazime se aby tam byl klid, takZe ten zédkaznik uz vi, Ze ten
servis tam néjakej dostane. Jo takZe ta klientela i podle mé je znala a vlastng si nas cilené
vybere 1 pro ten servis jako samotné jen my.

KL: A o sa tyka nejakych konkrétnych ich o¢akévani, v ramci aj vlasov. Myslis si, Ze je to
skor nejaké Specificka sorta I'udi. Napriklad chct viac prirodzené vlasy, alebo robite na
salone aj nieCo extravagantnejsie... Ze vlastne viete vyhoviet kazdému?

K2: Jakoby tim, Ze pracujeme se znackou Redken, a kazd4 znacka se vzdy né&jak jako
specializuje. Jo a Redken celkové, kdyz si celou jako zmapuju, tak ty barvy ma spis na
ptirodni bazi jako, nebo ne na pfirodni, ale myslim na takovy ty, Ze to nejsou néjaky zafivy
extra jako barvy. VSechno to je takovy jako pfirozeny. Takhle to myslim, nejsou na pfirodni,
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je to chemicky produkt, ale to jsou ty vlasy takovy pfirozeny. Ale ty klientky ty klientky
obzvlast’ dbaj na to, na dobrou kvalitu vlast. To bych fekla, ze je uplné, to je spojuje tohleto,
hlavni jako tenhle hlavni bod, protoze vime ze Redken je velmi kvalitni kosmetika, db4 na
lesk, na péci, na pH hodnotu, a ty klientky uz to i dneska védi. Oni védi ze kdyz si odnesou
produkt... Sampon od zna¢ky Redken, a jsou nabarveny znackou Redken, tak védi, Ze budou
mit kvalitni barvu, ale 1 kvalitni produkt dom, a Ze ta barva jim vydrzi. Jo Ze jim vydrzi do
dalsiho umyti, ze ten vlas bude v potadku. Takze je to klientela, kterd i dba na kvalitu vlast
a to jim Redken prosté¢ dopfteje.

KL: Super a pozorujes, Ze mozno casom ked’ porovnas ako ze spred niekol’kych rokov, s
¢im chodili ti klienti do salonu, tak pozorujes nejaké zmeny, v tych o¢akdvaniach, ze sa to
nejako vyvija mozno, Ci sa to prispdsobuje tomu, ako funguji socidlne siete, Ze ukazuji
napriklad nejaké obrazky, ktoré su teraz trendy...

K2: Tak samoziejm¢, samoziejmé socidlni sité to je neskutecnej ficak, to je to sdileni... A ta
rychlost toho sdileni to je... To se vilbec neda popsat... Ja si pamatuju, kdyZ se oteviel nas
salon, je to 8 let a my jsme chtéli propagovat kiiru Redken kiru hloubkovou chemistry. Tak
pfed téma osmi lety socidlni sité to jeste tak uplné nebylo, takze se to davalo do Casopist. A
ptes ty Casopisy tam se dalo telefonni ¢islo. Takze klientky volaly, ale dneska ja tu kuru
udélam cvaknu, a béhem sekundy uz to vSichni védi. Jo, my jsme cekal, pfisla novinaika,
udélali jsme fotky, vSechno do ¢lanku vyslo to dalsi mésic, ale pak samoziejmé ty klientky
pfisly. Ja si pamatuju Ze to bylo neskutecnej naval klientek. My jsme tehda propagovali
Chemistry a vlastn¢ to ud¢lalo obrovské wow, Ze tam ty vlasy byly hezky. Popsalo se to, ty
klientky na to Sly, ale dneska cvaknu, a jak fikdm, za sekundu a uz mi nékdo miiZe volat jo.
Takze ta rychlost je v tomhle tom neuvétitelna ze jo. Takze, takze to tak je. Samoziejme jsou
tieba klientky, ktery k nam jako i chodé¢j ti klientky, ty Zeny co jsou jako zaméstnany a
pracujou a tak. Takze mnohdy na ty socidlni sité€ nejsou jimi Gplné€ tak pohlceni. Maji to
takovy jako jenom okrajové. Jo takZe ty mi tfeba feknou j& jsem vid€la hezky vlasy u
kamaradky, a kamaradka by vas doporucila. Jo takZe... TakZe bych fekla Ze tam je pfesné
pres ty socialni sité. Ale 1 ze kamaradka méla hezky vlasy a doporucila mé nebo jsem se ano
o vas n¢kde prosté jako docetla, nékde jste prosté¢ na mé& vyskocily a tak. TakZe jsou ty
socialni sité je to hodné rychly a jako je to velkd zména v tom v tom.

KL: Jasné, takze to je taky efektivny nastroj. Vlastne, Ze vie aj 'ahSie prilakat’ tych klientov.
Super a vlastne vy teda pouzivate znacku Redken. Ako by si povedala, Ze ju vnimaju ti
zakaznici, ktori chodia k vam do salonu? Poznajt ju?

K2: Jako jo. Co se tyka znacky Redken, tak ten mé tak prosté skvélou historii, takze klientky
tteba uz o ném slyseli a co je spojuje... VEdi Ze ty vlasy prosté byly dobry. Uz se s nim tfeba
nekde potkali. Méli Sampon, nebo nékde néjaky ténovani méli. Nebo u kamaradky...
Vzdycky mi feknou, ty vlasy byly dobry po tom Samponu, ale pak uz jsem ho neméla. Nebo
ta kamaraddka méla tu blond a tikala ze chodi na Redken, a méla ji prosté¢ dobrou. Neméla
vysuSeny vlasy, takze dba potfad na tu kvalitu vlasti. Oni védi podvédomé, Ze Redken je
velmi kvalitni kosmetika. To si myslim ze Redken jako jede, a ze tohle prosté bude jako
pofad, Ze tu uz tak stra$né jako zajety. Ale dba i pofad ta znacka na to, aby se vyvijela v
takovyhle kvalité. To uz si myslim, Ze se nezastavi a ze to spojuje a. A vedi ty klientky ze
kdyZ jdou na ten Redken, zZe ty vlasy budou mit hezky.

KL: A mas pocit, Ze ta znacka je znama teda celkovo, alebo ju niektori klienti aj nepoznaji?
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K2: Tak tim, ze kdo nakupuje jako na né&jakych prosté e-shopech a tak... Tak tam Redken
uz se bézné zejo koupi. Jasné Redken nemizou znat barvy, protoze barvy nekoupite
drogeriich tak jako to je za mé Gpln¢€ super ze. Samoziejmée uz pak chodi tieba na L'Oreal
tak védi, Ze v drogerii koupi i barvu L'Oreal. Ale tim klientkdm nedocvakne, Ze to je upln¢
jind barva. Takze ja myslim, Ze kdyz se zeptam jestli kdyz pfejdou na Redken poprvé tieba,
a zeptam se ty klientky a znate znacku Redken. Jo jasné znam, ale nikdy jsem na vlasech
nem¢éla, ale kamaradka méla hezky vlasy, tak jdu k vam nebo jo, koupila jsem si na Notino
Redken. Takze méla jsem hezky vlasy taky, takze jako védi nejsou nepolibeny. Diiv to bylo
kdyz ty socialni sité tolik nebyly, tak Redken tfeba tolik neznali, Ze se musela vysvétlit. Je
tu americké znacka todle a todle ted’ka ted’ka vlastné védi co.

KL: A vy teda predavate Redken produkty na saléne, na ti domacu starostlivost’. A ako by
si povedala, Ze prebieha ta diagnostika, alebo identifikacia potrieb. Hej Ze akoze na zaklade
¢oho jednak urcis, Ze €o potrebuje na vlasy, a jednak ze ¢i ten klient mé zaujem o tie produkty
to kupit.

K2: Tak ta konzultace to prosté patii k celkovému servisu. A to je vlastné kdyZ uz ten
kadetnik ma byt na n¢jaky urovni, tak ta vlastné ta konzultace s nim to je prosté nutnost. Jo,
protoze ten klient se prave sveéfuje do rukou toho kadetnika, kterej je na néjaky prosté Grovni
a todle by mélo automaticky vyznit jak se o ty vlasy doma stara. Jo. Takze ja kdyz toho
klienta vidim poprvé tak mi na ty klienty mame piilhodinovou konzultaci, kterou teda u nas
v salon€ bézné si vyskrtneme na toho klienta, a probirame to, jak vlastné se o ty vlasy doma
stard, co pouzivd na vlasy, jak si je fénuje, ¢im si je fénuje, jaky produkty jestli teda
uptednostnuje, profesiondlni, nebo jestli teda je zvykly si kupovat... Protoze bohuzel dneska
je ten trh tak otevieny, Zze oni mizou koupit Gplné vSechno, ale stejné neni nad to na tu
konzultaci toho kadetnika, ktery vidi ty vlasy neZ ptes néjaky jako zase socilni sité, kde si
pomalu vyskrtnou, jo, mam vlasy dlouhy tak tohleto todle. Takze neni nad to, ze by
automaticky to s nima probereme. A ja si myslim, Ze pokud uz ta klientka jde do takovejch
salonu, necha si udélat takovy vlasy tak vétSinou s tim produktem odchazi. VéEtSinou odchazi
jako u nas. No vlastné ten Redken ten Sampon a kondicionér, coz je zaklad, takZe odchézi.
Jestli pak uz dokoupi masku, néjakej styling je na ni, ale vétSinou fikam ten klient
automaticky odchazi, protoZe to bere jako soucast celyho servisu. TakZe ta konzultace a to
popovidani by mélo prosté jit od toho automaticky. A jestli pak uz si tfeba popovida mezi
barvou kdy ta klientka sedi v ty barvé, kdy teba ten kadefnik potfebuje na tu praci klid a
nechce si povidat protoze kazdej nezvlada jesté pracovat i si povidat, ale v pribéhu toho
barveni je ¢as. TakZe si myslim, Ze todle by mél bejt automaticky servis, a kolikrat mé
piekvapi, Ze ty klientky moc jako nevédi. Jo ze tfeba nevédi ani jak ty vlasy spravné umejt..
Ze nam kadefnikiim to piijde automaticky, ale tam mizou bejt detaily ktery prosté nemusi
bejt dobry pro ty vlasy. Takze i popovidat o myti vlasi, jestli si myje ve van¢ nebo ve sprse.
Jak splachuje Sampon, jak dlouho splachovat, jak kondice, jak je vysusi do rucniku. Takze
tohle by podle m¢l bejt servis toho kadeinika.

KL: A ked predavas uz teda ten produkt, alebo ako Ze robis ti diagnostiku, a zist'ujes, ze ¢o
bude vhodné pre toho klienta... Tak napriklad da§ mu neviem ovonat’ ten produkt alebo ho
aj redlne pouzijes ked’ je ten klient v tom saldéne sedi v tom kresla... Pouziva$ nejaké takéto
techniky? Alebo je to potom na nejakej d’alSej eSte konzulticii.

K2: Rozumim. Pokud vlastné se viibec jako nesetkala s Redkenem, nebo zn4 lidi i ho na
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vlasech nemé¢la. Tak tu tfeba vlastn€ kdyz je ta barva, plisobi ta barva... Ja si k ty klientce
muzu sednout. Samoziejme se ji zeptam, tfeba nékdo si chce Cist, dat si kavu, on ji fekne jo,
takZe to mizeme probrat, a je dobry dat jim to vlastné jako do ruky aby se podivali na tu
lahvicku, ocuchat. To je vSechno vlastné skvély. Ja ji mazu fict ano ja vas budu timhle
dneska mejt po barvé, tak ucitite jak ty vlasy mate v poradku. Jak ucitite jak vam je to
pfijemny, jak to voni. Jak se se mi ty vlasy foukaj, Zze to sama vSechno jako uvidite. A
samoziejme¢ ma to pred sebou polozeni, Ze ona se s tim muze tak jako osahat skamaradit, a
vetsinou to tam nechavam celou dobu. Ale vlastné jako na zavér. Na zaveér uz je to jako na
ni to rozhodnuti. Jo jestli chce s tim produktem odejit nebo ne, vétSinou feknu bylo by to na
vas hodny. N¢kdy feknou ja si to vezmu rovnou nekdy fekne, tak ja si vlastné proto ptijdu,
nebo pfisté, nebo prosté takovyhle... Jako fraze si fekneme ale jako je dobry to pied ni dat,
nez né¢jak tak to ukazovat...

KL: Mozno vnimas$ tam aj nejaky spdsob, Ze ako ti znacka Redken v tomto pomdha, alebo
na saléne mate nejaké, bud’ ¢i uz su to nejaké Specialne akcie, ako to predavate, alebo ¢i
identifikujes, Ze ta znacka je nejak ndpomocna aj?

K2: Tak je pravda, Ze vlastn¢ ja jak nejsem ten majitel salonu, tak samoziejmé se ani
nepotkdm s obchodni zastupkyni pro Redken. To si déla vSechno vlastné jako nase
manazerka. Takze uplné se ke mné tyhle 1 kdyZ je n&jakéa akce od Redkenu... J4 si vlastné
hlidam barvy, ja objednavam barvy, takze tam vidim kdyz prosté jsou néjaky barvy tak tam
vlastné mam ty akce. Ale co se tyka toho haircare, tam jakoby na prodej tak tam ja uz se
nedostanu tolik jako do kontaktu a samoziejmé nés salon jak je takovej specificky, tak ta
majitelka nechce moct nikde na recepci byli néjaky jako upoutace, loga nebo banery
¢ehokoliv... Takze ndm ty akce jako da na nésténku... Toto my samoziejmé vime, ale vy to
vite recepce to tam nckolikrat na to upozorni a fekne, ze klientka si koupila Sampon
kondicionér, tak k tomu mé tudle masku zdarma. Jo takZe to jako vlastné feknou. Ze se to
dozvédi spis ty recepCni. A takZe ja mam pocit ze jako tohleto co se tyka jako ta komunikace
obchodni zastupkyné& versus ta manaZerka, Ze tam to zfejmé funguje velmi jako dobfte. Jo
akorat prosté fikdm u nds salonu to nechce né€jak jakoby prosté n&jaky poutace. Tak ted’ka
ma Redken tuhle cestu akei.

KL: A myslis, Ze je nieo ¢o funguje na tych zdkaznikov, ¢o by si tak vedela povedat™? Lebo
predpokladam, ze salony bojuju s tym, Ze proste klient moze odist’ zo salonu a kupit’ si to
niekde na internete.

K2: Jojo, oni si to kolikrat vyfoti a hned tak ja si to koupim... Ale ja feknu ja Ze napiiklad
Notino je v pofadku, protoze vim Ze oni berou od L"Orealu. Ale ty rizny e-shopy fikam, tam
nevite kde to stélo, jak to stalo ten produkt, jestli je vilbec s prominutim pravej... A tuhle mi
klientka fekla, hele a kolik to stoji na internetu? No ja fikdm no mam pocit zZe ten Sampon je
vo 20 korun snad levnéjsi. No ptece je to jsem myslel. Tak to si vezmu u vés... Takze vlastné
voni fesi Ze st myslej Ze uSetfili. Ale ted’ z toho internetu zase musi dojit nebo si to objednat
a platit za dopravu... Jo takze si to koupi u nds, ale néjak jako netesi uplné cenu.. Oni to i
vnimaj tak, ze u Redkenu maji i jesté za dobrou cenu takovej ten produkt, Ze vybornej vykon
a dobra cena. Takhle mi klientky vétSinou feknou.. ProtoZe my na salonu jest¢ mame i
znacku Oribe, Shu Uemura, a Oway mame Ze jo. Oway mame kviili pokoZzce... Prosté Ze ta
klientela tam taky jako na to je. Ale vim Ze mi ty klientky feknou, pro m¢ Sampon Redken
spliuje vSe perfektne, naopak jsou moc radi jak se ted’ka rozjelo portfolio. V tom jak jsou
tam i ty produkty na odbarvené vlasy. Libi se jim flakonky hrozné. Uplné to vyrostlo ipIng.
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Hrozné¢ se jim libi ted’ka jak jsou zabaleny, ze to je uplné n¢kde jinde a feknou pro mé
Sampon Redken, bezvadné protoze vim, ze mi dobie doporucite, takze bych si to ani
nekupovala jinde. Kde fikdm, to mné nema kdo vyzpovidat, a ja tfeba feknu, a ted’ jsme dali
tenhle Sampon. Pfist€ nasadime Acidic, a ted’ uz s nima konzultujeme. A vlastn¢ oni feknou,
ze cena a vykon je bezvadny. To jsem ani nezaslechla vod nich, Ze by néjak tekly to je moc,
to je moc drahy to ne. Vlastné se jim libi to, Ze to je dobrej produkt za vlastné slusny penize.

KL: Tak to aj asi vlastne odraza ti vaSu klientelu, ze uz si mo6zu dovolit’ aj prémiové znacky,
ked’ aj vas salon je prémiovy...

K2: Ale voni uz nastésti i ty klientky vid¢j, Ze je nutny mit Sampon a kondicionér v dobry
kvalité. Jo ja vzdycky fikam, klidn¢ kdyz chodi jenom na stfih. J& fikam jestli chcete mit
hezky leskly vlasy. Protoze to je ten benefit. Jo Ze mi nékdo fekne ty mas hezky vlasy, ale
jsou jenom leskly, zaklad Sampon kondicionér. A pak se dal ptdm, ¢im se viibec ¢eSou, jakej
maji kvalitni vliibec hieben. Jakej maj fén... A to uz se odviji od toho, ze n¢kdy jako barvu
ale. Ale pak vi, Ze se nemejou dobrym Samponem, Ze to ¢eSou néjakym Silenym... TakZze
vlastné tplné jit od toho zacatku.

KL: Super! Potom tu mam eSte otazku, ktoru ale uz si ty trosku tak nacrtla, ze ¢i
zaznamenava$ nejaké v sucasnosti trendy v kadernickom biznise, Ze ako sa to premieiia,
mozno za tie roky, ale ty si povedala, Ze asi zdsadné su tie socialne siete?

K2: Tak jestli myslis todle, to tak jako urcité jo, protoze to sdileni, a to se méni a to jsou...
J& uz ani se v tom nevyznam, néjakeé reels a takové véci, to uz prosté clovek jako ani nestaci
vibec pochopit. To jsou rizni ty videa, jsem zaslechla nikoho nikdo sedél vedle mé a
obdivovali Instagram jedného kadeinika. Jako to je neskutecnd sledovanost ze jo. Ale von
tam pofad denné néco sekd ale von se tam vyfoti Ze tedy jde do prace a to jsou nebo uz v
pohybu ty véci ty videa a ja myslim, Ze uZ nato to ¢lovék by musel mit dneska Skoleni, a to
je tak strasné rychly vopravdu, neskute¢né rychly, ze na pfisti Skolenich by mi né&jake;j
takovejhle expert na to fek. Hele ale to uz neni jenom vo fotce, ty uz tam musis do toho dat
ten pohyb... TakZe samoziejmé to to je neskutocné, takZe urcité to néjakou jakoby tu
klientelu a ty klienty to urcité jako pfinese. No to uz pak prosté zalezi individualné na
kazdym ze salonu jako to ma nastaveny.

KL: No a v ramci tych trendov, tak vy ste vlastne ten koncept store pridali aj to Hair Spa, a
tak to bolo ¢asom, ze ste akoZe reagovali casom na nejaku poptavku od klientov, alebo?

K2: Tam bylo tam bylo to Ze vlastné ten vrSek tam se veSlo do salonu a byla kavarna a jenom
jako chodbicky kavarna S§lo se dolu na salon. No a pani majitelka pak v tom roce 2019,
dostala nabidku od majitele bardku Ze tam konc¢i. Obuv tam byla malé v tom byly maly boty
a jestli to teda jesté nechce pfijmout. A samoziejmé vona v ty dobé pfemyslela vo barberu,
protoze byl trend barberd. Jo v ty dobé to byl ten 2018-19, takze hodné barber a ona
pfemyslela... Barber Styl trosku jako jinak ale barber uz i méla néjaky jako, jak to tam
probourd, a jednu kadefnici, ktera o to méla zajem tak poslala do Londyna, pak byla
vyskolend barber. No a pak byly zmény ta kadefnice ze odejde. No a oni teda ze barber ne.
A co teda vymysleli. No a tu kolegyni, ktera vlastné je takovej ten kreativni feditel, tak diky
tomu Ze zila devét let v Londyné, cestovala po fashion weekech... Jo tak ty pfijdes u nas do
kavarny, pak jdesS dolu... Aha tady je salon, takZe to je v utajeni jako jo. Takze takhle se to
jako vlastné vo tom salonu mluvi takhle to spravné je. A ona m¢ brala po kavarnach tika,
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hele ted’ jdeme do knihovny, oteviela se knihovna, a tam byla tam byl bar. No a pak pfisla s
timhle napadem to méla v hlavée fikala ten koncept. To bys fikala k vlastiim patii obleceni. K
vlastim patii Sperky. Vlasim patii tydle ty hezky jako dalsi jako dopliky. TakZze pojd'me
vybudovat misto kde to neni jenom o vlasech, ale o celkovym, o celkovy proméné... A
kolikrat ta Zena ptijde. Vyfoukam ji vlasy, a ona odejde tieba s néjakou bliizou, nebo zetak
zkusi si to a vlastné odchdzi anebo si tam koupi jenom koralky. Jo. TakZe to jsou, to jsou
vlastné takové jako celek. Jo takové jako propojeny celek. Takze to to si myslim, Ze byl
dobrej napad. Plus teda to Hair Spa, protoze to taky patii a dojit si jako na vlasovy obtad, to
je zazitek. Protoze my samoziejmeé mame kadetnictvi nebo salony nékdy takovy, ze spis§ tam
je ten hluk, ty feny a prosté to a ted’ vejdes nékam, kde je zatemnéna mistnost, kde ti jako je
dobfe, a stard se ti nékdo o pokozku a o vlasy. A to je pro mé dnesni doba, ktera je i ndro¢na
pro lidi a potiebujou si odpocinout. Takhle se jako zaSit n€kam. J4 si myslim, Ze to je super.
No to super vymysleli, protoze neni to tpln¢ jako obvykly.

KL: No to je skvelé takato unikétna vec, ktord vés ako odliSuje od konkurencie!

KL: Super, tak sa asi budeme blizit' ku koncu, este takd moja posledna otazka, mate vy
nejaké spolupréce s influencermi?

K2: My jsme méli tu Vandu, ta uz s nami ale nespolupracuje. Ale jako napfimo uz nemame,
ze by jsme méli néjakou celebritu. Hele tak jako furt se davaji i tak né&jaky jako videa. Ja
fikam, o to se stard naSe kreativni feditelka, ted’ka pribézné. VZdycky néco tvotime, a pak
to jde na Instagram. Jako furt se jako néco musi tvofit na jednu stranu, co si budem povidat.
Jsme velkej salon, nas je deset kadeinikil a samoziejmé mame praci. Jo jakou mame praci,
ale pofad se to musi tam tocit, protoze nékdo ptijde nékdo zas uz neptijde. To to je toceni
lidi. Takze zkratka a dobfe jako tam je potad néco a tak my jako tu praci kdyz se povede ta
klientka tak jsme nauceny to vyfotit.

KL: Ja ti dakujem za rozhovor!
K2: Rado se se stalo.

Rozhovor ¢.6:

Respondent: K3
Funkcia: kadernik
Datum a miesto rozhovoru: 15.4.2022, Praha

KL: Tak na ivod by som sa t'a opytala, ¢i by si mi vedela stru¢ne opisat’ typ salonu, v ktorom
pracujes, ktory mate, nejaky ako typ, velkost’, pocet zamestnancov, lokalita a takéto tidaje v
stru¢nosti.

K3: Salon ma 80 metra ¢tverecnich, zaméstnance neméame, a jsme tam jako koncipovany...
Je to pro tii kaderniky, OSVC, ktery budou samostatni, a budou se sami o sebe dokazat
postarat. A navenek budeme vystupovat pod jednou hlavickou.

KL: A ¢o sa tyka vasej klientely tak mi vie§ popisat’, aky typ zédkaznika chodi do Vésho
salona?
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K3: Hele asi je to takovej, takova smés dejme tomu.. Dalo by se fict stiedni tiida, ale jsou
tam lidi, pro ktery to tieba je opravdu jako zazitek, a musej si na to ty penize tak trosku jako
rozpocitat. A pak jsou tam lidi, kteri ty penize v podstaté moc jako nezajimaj. Ale spis§ bych
fekla Ze na mentalni urovni jsou to lidi, ktefi jsou finan¢né gramotni.

KL: A ¢o sa tyka ich poziadavok, ze s ¢im chodia najcastejsSie do salonu, ako by si to vedela
opisat’, ze napriklad aké typy sluzieb najcastejSie chcti?

v

K3: Hele nejcastéjsi je barveni odrostl a stiih.

KL: A v ramci toho, ako sa premieniaju ich potreby casom, ako by si to opisala, vnimas, ze
sa to nejako zmenilo... Dajme tomu spred piatich rokov, Ze ako chct tie vlasy alebo takto
nijako, vidi$§ tam zmenu?

K3: Hele v tomhle asi jako zménu nevidim... Vidim velkou zménu v téch jako v ¢asech,
ktery tfeba diky ted’kon covidu chod¢j jakoze chodivali... Jako Ze to bylo rozvrstveny do
celyho dne, a tim jak tfeba jsou home office, tak ty rdno jsou daleko pradzdné&jsi, protoze
prosté jak jsou ty lidi doma na home officu, tak se zménilo to chovani v tom, Ze rdno na
sedmou na osmou nejdou... Ale tfeba jedou od tii. Plus jako ty ndvstévy jsou kratsi, vSichni
vic spéchaj... A samoziejmé tak jako ta klientela starne s nama, tak se ptechazi jako tteba z
ptelivu na barvy.

KL: Okej. A vy teda na saléne pracujete so znackou Redken, a ako ju vnimaju vasi
zakaznici, poznajl tu znacku a ako na fu reaguju?

K3: Hele znacku poznaj, ale viceméné¢ jsou jako edukovani vod nés, jakoze to jsou klienti,
jako ze dvou tfetin ktefi jsme si na tu znaku navedli sami, a pak jedna tfetina si to tfeba jako
ze jde po ty znacce, a najde si to, jakoZze chce Redken, a potom s tim si najdou nas. Jako
nevim jestli odpovidam to co chces slySet.

KL: Ano, super. A vy teda predavate aj tym zékaznikom produkty znalky Redken, na
vlastne ti domécu péci?

K3: Ano ano.

KL: Akym spdsobom to robite? Co sa vam osved¢ilo, Ze najviac funguje, nejaka diagnostika
alebo na zaklade coho?

K3: Tieba. M¢ tieba nejvic funguje to, Ze vlastné pii ty diagnostice, a kdyz se jich ptam, co
budeme délat nebo vlastné jakej maji zdmér, s ¢im pfisli a co potiebujou, tak se jich ptam
jak o ty vlasy pecuji doma... A vlastn€ tim jich navedu na ten ndkup, protoze dostanou tu
informaci vode mé, jakoZe po ty diagnostice, protoZe oni si stéZuji, ze maji n¢jaky problém,
a dojdeme k tomu, Ze vlastné v ty drogerii si kupujou ty Spatny véci za jedno - ten laciny
produkt ma asi horsi kvality, a za druhy si kupujou... Jako hold vlastné si Spatné vybiraji.

KL: Jasné, a tak percentualne by si to vedela odhadnut’, ze kolko tak zdkaznikov si realne
kupuje tie produkty na doma?

K3: Hele tak to ti mizu fict spolehlivé, Ze tieba za poslednich pét let to straSné kleslo,
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straSné... To jsou tfeba dvé tietiny... Dvé tfetiny lidi si pfestali kupovat, ale ne Ze by je
prestali pouzivat.

KL: A preco tomu tak je?

K3: No protoze e-shopy maji vyrazn€ nizsi ceny. A maji k tomu spoustu darki... Takze oni
jsou edukovani od nas, a ja se pfiznam, ze s tim nebojuju, protoze prosté mi pfijde ten vztah
budou spokojeni, maji nizsi penize, a ja vim, Ze pouzivaji néco s ¢im mi ty vlasy do jisté
miry, jako mné, sob¢, nam jako neposilaji do kopru.

KL: Ano, takZe e-shopy. A vlastne registruje$, mate nejak pomoc na salone od tej znadky
Redken? Je nieCo, s ¢im vam ta znaCka pomaha vyslovene, k tomu fungovaniu salonu?
Dostéavate nejaké materialy napriklad?

K3: Dostavame technicky listy k t€ém produktiim, j4 jako Redken artist dostavam i testovaci
baleni coz si myslim Ze je super. Ale jinak jako se pfiznam, ze néjak extra velkou podporu
na to, abychom prodéavali my a ne e-shopy... To teda moc jako nevnimam. No protoze mi
prijde, ze kdyz, tak dejme tomu jeste jako my jim prodame tu prvni véc, ale tu dalsi, jako to
druhy, tfeti baleni, kdyZ jim to vyhovuje, tak uz si kupujou na e-shopu.

KL: A teda, ocenili by ste na salone nejakl extra pomoc, alebo ¢o by vam tak akoze pripadne
vedelo pomoct’... VSeobecne k tomu fungovaniu na salone... Co by ta znacka, akoze mala
vam davat’?

K3: Hele asi bychom pottebovali vic jako néjakejch bonusovych véci pro nakupy, abychom
ty klienty, kdyz uz nemame tak perfektni cenu, tak abychom je mohli motivovat né¢im, co
ten e-shop nema. TakZe aby to bylo prosté jako nécim vyvazeny, ale jako prosté ja ty klienty
naucim tu véc pouzivat, a oni kdyZz jim dojde, tak si prosté to objednaji na e-shopu protoze
prosté je ten e-shop jako vyrazné€ niz$i, levngjsi. A ja s tou cenou uz jako moc nehnu, ja jsem
na dné, ja jsem na ty nejnizsi stran¢€ hned ty doporuceny ceny pro kamenny obchod. A kdyz
pujdu jesté jako niz tak asi vlastn€ zase nema cenu v tom mit ulozeny ty penize. Takze tam
potom clovEk laboruje, jestli vlastné vibec ukladat ty penize do téch prodejnich fad na
salonu. Vi§ jako Ze... Nebo jako mné€ by se nejvic libilo, kdyby ty e-shopy dodrZovali,
dodrzovali pfedepsany ceny, jenze to asi v tyhle republice a pfi tyhle znacce jako nebude.

KL: TakZe pripadne proste nejaké darky k motivacii toho zdkaznika... Ale ako keby Ze ako
z pohladu salonu kvazi bojovat proti tym e-shopom... TakZe nejde napriklad moZzno nejakou
hlbSou diagnostikou, alebo nejakym, akoze este ako to vysvetlit' tomu klientovi, Ze myslis,
Ze proste ta cena je rozhodujuca?

K3: Ja prosté diagnostiku délam... JenZe jako ta zdkaznice dodéla ten Sampon, vyhovuje ji a
koupi si ho na e-shopu, tam uz jako dal nejede cesta, jak ja tam jako proniknu? Nebo mam
tict, ze jako kdyz si to nebudete kupovat u mé, tak ja vas prestanu stiihat? To asi né, vid'.

KL: Chapem. TakZe ta cena je akoze taka primarna prekazka z tvojho pohl'adu, ktora akoze
brani tomu predaju na saldne.

K3: Jo, jo. Mn¢ by se libilo, kdyby prosté e-shopy méli jako zapodlahovanou cenu, a pod
kterou by nesm¢li jit. Ale to prosté je neredlny. Kazdej si s tovarem miize d¢lat, co chce.
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KL: Takze toto je vlastne, ked’ to tak zhrniem, len nejaky vas bo¢ny zdroj prijmu, ten predaj
na saloénu. A ten primarny je teda z tych sluzieb kadernickych.

K3: No jasn¢. On i ten prodej je vlastn€ sluzba, protoze to prohlubuje jakoby ten vztah s tim
klientem, protoze mu pomtizes. A kdyz von ma jeden z téch problémd, prosté kterej je, tak
je aby ten klient mél doma produkty, se kterejma mu to, co ja udélam, ptjde snadno upravit.
Ze vlastné neodejde ten klient takovej... No a co mam ted’ jako délat, jako jak ja si to koupim
v ty drogerii. Nemohla byste jit se mnou? Nemohla. Kupte si to tady, a ja vam prosté vyberu.
Takze i ten prodej je sluzba, ktera vlastné jako podporuje ten vztah s tim klientem. Ale neni
to v soucasny chvili sluzba, ktera by pro nas byla finan¢né... Bez e-shopu néjak jako zédsadné
zajimava.

KL: Jasné. A ked’ je teda teraz vSeobecne taky trend, tych e-shopov, Ze vel'a kadernictiev si
robi aj vlastny e-shop. Tak neplanovali ste aj vy nieco také?

K3: Hele chvili jsme o tom pfemysleli... Ale zase tim jak jsme tam jako dvé spole¢nice
OSVC. Ono potom je to zase takovy jako... Musel by na to bejt najmutej &lovek, tim padem
by si méla zamé&stnance, a vlastn¢ asi my nemame v planu jako mit ty zaméstnance. TakZze
v tomhle tom, pokud se jako néco extrémné nezméni, tak vlastné diky rozlozeni toho salonu
tak, jak je, tak ten e-shop asi jako mit nebudem.

KL: Rozumiem. A este vlastne som sa asi nespytala, ¢i si myslis, Ze je dostatocné povedomie
o znacke Redken? U tych koncovych zdkaznikov, u klientov, Ze ked’ im predstavi§ ten
produkt, tak poculi uz o tej znacke niekedy alebo ju vobec nepoznaju?

K3: Myslim si, Ze je hrozn€ malej. Nevim jak to ud¢€lal za svyho €asu, byvalej manazer fikal,
ze Redken neni znacka, kterd by jako méla reklamy. To asi v dneSni dobé¢ je jako bez bez
toho aby by to bylo fakt jako hodné¢... TakZe nevim, nevim jak to udélat. Mam pocit, ze vSude
v Casopisech a podobné... Vidim jako vSechny ostatni znacky, ale Redken tam moc teda
nevidim.

KL: TakZe pripadne by ste aj na salone ocenili, ak by sa robila nejaka vic¢sia reklama, Ze by
to mohlo prildkat’ I'udi?

K3: Jo, i klidn& beru n&jakou v uvozovkach jako podprahovou reklamu... Ze by to bylo
n¢jaky foceni, a tam by ten kadeinik jako daval tipy, ze tenhle tces ud¢lal s timhle
produktem, ale vlastné ty lahvi¢ky... Ta znatka v Cechach je strain& maélo vidét, a myslim
si, ze kdyby se fakt vytdhly Casopisy, a bylo tam srovnani, kde je Loreal Professionel,
Kératase, a podobné, kolikrat bylo a kolikrat byl na porovnani Redken, tak j4 mam pocit, Ze
na Redken by mi stacila jedna ruka teda...

KL: Oukej. A eSte nejaka otdzka na zaver, vlastne vy teda pracujete primarne s Redken
znackou. Co povazujes za tak najsilnejSiu stranku Redken, preo s nim pracujete vlastne?

K3: Mg bavi to, Ze to je podlozeny fakt védou. Ze to neni vo n&jakejch blabolech a kyti¢kach,
ale e tam prosté je fakt jako jednoznac¢né... Ze to je podloZzeno védou, a Ze to Ze to funguje
na chemickych vécech, a neni to o tom, Ze preleju si vlasy kopretinou. Ze tam je jako
maximalni funk¢nost.

40



KL: A nejaka slaba stranka, na com by sa malo zapracovat'?

K3: Hele urcité styling. A to jest¢ mi piijde, ze vzdycky ty zajimavy véci ktery si nékde
koupim potajmu na e-shopu, tak se prost¢ do Cech nedostanou. Ten styling je takovej jako
slabsi. No ale jako Redken nebyl nikdy co se tyka stylingu jako star.

KL: Chapem, jasné. Ok super. Tak myslim ze asi sme to celkom pokryli, tak pripadne, ¢i ti
nieco napada, ¢o sme nespomenuli?

K3: J4 myslim, Ze sme to docela pokryli.

KL: Tak ti moc d’akujem za rozhovor!

41



