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Shrnuti projektu a divody, pro¢ si projekt zaslouzi ocenéni:

Pro Dell jsme pfipravili a zrealizovali cilenou komunikaci na B2B segment. Cilem bylo vysvétlit problematiku end-to-end feSeni, jehoz je Dell
jedinym poskytovatelem, a dava mu tak vyznamnou konkurenéni vyhodu. Diky dobfe zvolenym komunikaénim nastrojim i tématim jsme
téma dostali i do médii nad ramec Gzkého okruhu IT tituld. Pro ozvlastnéni komunikace a generovani zajimavych vystupl jsme vyuzili i
vyroci 20 let serverll PowerEdge, kdy jsme ve specialni soutézi zamérené na B2B i B2C segment hledali nejstarsi funkeni server Dell

v Cesku. Do komunikaéniho balitku na B2B segment jsme také zafadili specialni edukaéni seridl, ktery se vénoval problematice

z jednotlivych pilifd end-to-end feSeni Dellu a vysvétloval lidem pfinos tohoto feSeni. V médiich se ndm podafilo zavést vyraz ,feSeni od A do
Z", a pocestit tak pavodni anglickou E2E zkratku. Dosahli jsme skvélych vysledkd — 103 brandovanych vystupt zaméfenych na B2B
segment s OTS 9,5 milionu a hodnotou AVE 2,8 milionu korun.

Popis komunikacnich pfileZitosti nebo rizik, které projekt fesil:

Mezi nejvétsi rizika se fadila priliSna slozitost odvétvi, které zahrnuje i ,hardcore” IT produkty a sluzby v podobé feSeni pro datova centra.
Potfebovali jsme vysvétlit béznym lidem, manazerdim a obchodnikdim vyhody end-to-end fe$eni Dellu a nastinit jim, jak mlze jejich byznys
vypadat v praxi, pokud se rozhodnou pro znacku Dell.

Informace o vyzkumech provedenych pfed samotnou realizaci ¢i v pribéhu projektu:

Vysvétleni zvoleného strategického postupu:

Dell se v roce 2015 stal jedinym poskytovatelem celého portfolia feSeni v IT oblasti, coz s sebou pfinaSelo na jedné strané vyhody, ale na
druhé také mnozstvi slozitych informaci. Pro usnadnéni komunikace komplikovaného tématu bylo potfeba si ho rozkouskovat na nékolik
mensich ¢asti (od notebookl po servery), na které jsme se mohli jednotlivé soustiedit a postupné je vysvétlit. Abychom pfipravili trochu
neviedni B2B komunikaci, ktera se nezaméii jen na produkty a sluzby, rozhodli jsme se také zrealizovat nékolik dil¢ich projektd v podobé
edukacniho seridlu ¢i soutéze.

Popis realizovanych fazi a aktivit projektu:

Komplexni model jednotného dodavatele IT sluzeb jsme si rozlozili na nékolik ¢asti, na které jsme se v priibéhu celé komunikace soustiedili.
Ve spolupréaci s mediélni agenturou jsme zvolili vhodn& média pro jednotlivé komunikované produkty a feSeni. Kromé standardni produktové
komunikace, Gitajici tiskové zpravy, produktové tipy i tematické ¢lanky, jsme $li smérem dvou specialnich projektl: a) Jako prvni pilif
komunikace jsme vyuzili vyrogi 20 let serveri PowerEdge, které jsou soucasti velkého baliku produktll a sluzeb end-to-end feseni. Ve
spolupraci s vybranym médiem jsme pfipravili letni soutéz, kde jsme hledali nejstarsi funkéni cesky server PowerEdge mezi zakazniky Dellu
(firmami a institucemi). Soutéz soucasné zapoijila také B2C segment, jelikoz ¢tenafi mohli tipovat, jak stary server v soutézi najdeme.

b) Standardni produktovou komunikaci jsme doplnili o specialni serial, ktery se zaméfoval na jednotlivé Casti end-to-end feSeni. Serial
vysvétloval ¢ten&flim, co to je model end-to-end, z éeho vieho se sklada a pfedstavil jim, co to v praxi znamena mit feSeni od A do Z od
jednoho dodavatele. Zaméfili jsme se na vystizeni jednotlivych aspektl a feSeni i z hlediska vy¢isleni ekonomickych Gspor ¢i usSetfeného
casu.

Prehled dosazenych vysledkd s dirazem na dopad projektu na podnikani, obchodni vysledky a reputaci zadavatele:

Béhem dlouhodobé komunikace za rok 2015 se ndm podafilo nejen generovat PR vystupy o sluzbach a produktech Dellu v B2B oblasti, ale
do netradiéni soutéze se zapojila vice nez desitka velkych zakaznikl se svymi Dell servery, piicemz se podafilo najit nejstarsi bé&zici server,
ktery fungoval pres 16 let a béZi dodnes. Kromé specialnich projektl jsme vytvofili desitku velkych témat pro média a Gtyfdilny serial o tom,
co znamena fedeni od A do Z (end-to-end). Za rok 2015 se ndm podafilo dosahnout 103 brandovanych vystupd zaméfenych na B2B
segment s OTS 9,5 milionu a hodnotou AVE 2,8 milionu korun, coz je v B2B segmentu nadstandardni vysledek.
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Mate-li jakékoli otazky, kontaktujte prosim sekretariat APRA, Na Pofici 12, 110 00 Praha 1 tel. 224 875 320, e-mail: info@apra.cz.
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