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Zivotni cyklus vyrobku

Product lifecycle

Souhrn

Piedmétem bakalaiské prace "Zivotni cyklus vyrobku" je analyza Zivotniho cyklu
vyrobku a osobni navrh strategie na prodlouzeni jeho jednotlivych ¢asti. Bakalarské prace
je zpracovana v podminkach stfedniho podniku Kinol s. r. 0. V teoretické ¢asti této prace je
zivotni cyklus vyrobku spiSe teoreticky, jak popisuji jednotlivé kapitoly (etapy zZivotniho
cyklu vyrobku: zavedeni, rast, zralost, upadek, tvary Zivotniho cyklu, hodnoceni a metody
prodlouZeni zivotniho cyklu vyrobku). V praktické ¢ésti je charakterizovan vySe zminény
podnik Kinol s. r. o., analyzovan stavajici prodej zdjezdi na segwayich a navrZena

strategie pro udrzeni spole¢nosti na trhu.

Klic¢ova slova: Marketing, BCG matice, Zivotni cyklus vyrobkli, segway, analyza

portfolia.

Summary

The Bachelor's Thesis named "Product life cycle™ is focused on the analysis of the product
life cycle and individual offer of a strategy to extend its single parts. ... The product life
cycle in theoretical part of this work is rather perfect, as is described in single chapters
(stages of the life cycle of products: introduction, growth, maturity, decline; types of
product life cycles, rating and methods of extending the life cycle of product). The Kinol,
S.r.o. Company is characterized in practical part, the current sale of Segway trips, were

analyzed and the strategy of maintaining the company's market is offered.

Keywords: Marketing, BCG matrix, product lifecycle, segway, portfolio analysis.
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1. UVOD

vvvvvv

clovek Zije ve svété zbozi. Existuji lidi, kteti kazdy den ziskavaji produkty, které spliiuji
jejich stale rostouci potieby a taky jiné lidi které tyto potiebné zbozi prodavaji. A to plati
nejen ve vztahu k podnikatelim, ktefi se pfimo podileji na tvorbé a prodeji zbozi a sluzeb.
Toto tvrzeni je pravdivé pro jednoduché "diici", ktefi kazdy den vykonavaji k prodeji
specialni produkt — jejich praci. Proto je znalost charakteristik "chovani" zboZzi na trhu,
podle nazoru vysetfovatele, Ze je nutné nejen pro lidi, kteti maji podnikani, ale i pro

jednoduché méstany.

Takze vSichni lidi pravdépodobné maji takové situaci, kdyz nakupuji nové mddni zbozi za
pfemrsténé ceny, a za par mésict zjist'uji, Ze tento produkt neni "exkluzivni exkluzivnost",
a ma nizkonédkladové spotiebni zbozi. Velmi cCasto se stava, v piipadé potfizeni nového
vybaveni, mobilnich telefonti, pocitace. Pro€ se to déje? Muzete uvést jeden ptiklad: v 90.
soucasné dobg, i ucetni s vyssim vzdélanim mtize byt obtizné najit praci a mzdy od nich (s
vyjimkou z pravidla jsou hlavni G€etni), zejména v primyslu, ¢asto rovna a nékdy dokonce
niz8i nez u zameéstnancl "ze stroje", ktery vystudoval vysokou Skolu 9 a mistni odborné

uciliste.

Mohlo by se zdat, ze vyse uvedené ptiklady nejsou spojeny mezi sebou, a ptitom to jsou
jen specialni ptipady tohoto ekonomického jevu jako Zivotniho cyklu vyrobku (zkracené
ZCV). Poprvé byl predstaven koncept ZCV Theodorem Levittem v roce 1965. Vyznam
tohoto pojmu je v tom, ze kazdy vyrobek je vyrabén a Zziji na trhu n¢jakou dobu, jinymi
slovy — ma sviij zivotni cyklus. V zavislosti na trovni poptavky kazdého produktu, jeho
kvality, charakteristiky trhu zivotni cyklus urc¢itého typu vyrobku se miize ménit v prabéhu

¢asu. Tento cyklus miize trvat od né€kolika dnli az do né€kolika desitek let.

Autorka jedné z ucebnic 0 marketingu T.P. Proshkina formuluje nutnost ve zkoumani

pojmu ZCV, jeho charakteristik védecké koncepci pro podnikatele viech typu:

e podle rozhodnuti velkého poctu analytikii, zivotnost vyrobku se zkracuje;



e nova produkce vyzaduje nové investice, coz je n¢kdy vyhodnéjsi — prodlouzit
Zivotnost stavajiciho produktu, nez je vytvofit zcela novy;

e koncepce ZCV umoziuje kazdému podniku piedvidat zmény v preferencich
spotiebitelll a taky rizné akce konkurentti a odpovidajicim zpisobem pfizptsobit
K urcité situaci svlij plan marketingovych aktivit;

e Znalost védecké koncepce umoziuje vytvorit optimalni portfolio vyrobkd, nebo

produktového portfolia spole¢nosti.

Autor této prace tvrdi, Ze zkoumani procesu zivotniho cyklu vyrobku bude uzite¢né pro
jakéhokoliv pouhého namezdniho pracovnika. Toto zkoumani umozni 1épe pochopit
procesy probihajici na trhu zaméstnani, a nakonec i diky pochopeni téchto procest
maximalizovat zisk z prodeje svého hlavniho produktu - prace. To znamena, ze téma
bakalaiské prace "Zivotni cyklus vyrobku" je aktudlni nejen pro dnesni dobu velky "cilovy
auditorium" a taky neztrati svou aktualnost do budoucna, a to nejen pro trzni ekonomiku,

ale i pro ostatni zasady ekonomického rozvoje.

Pfi zpracovani své bakalaiské praci, autor pouzil odbornou literaturu jako zdroje informaci,
predevsim autorku T.P. Proshkinovu a S.N. a A.G. Belousovych a rovnéz své vlastni

pozorovani a zkuSenosti.

V praktické ¢asti autor bakalarské prace popisuje spolecnost Kinol s.r.o. kterd prodava
z4jezdy na Segwayich v Praze. K dispozici bude také provedena SWOT analyza
spolecnosti, kterd se bude definovat silné a slabé stranky firmy, identifikovat faktory vné&jsi
a vnitini prostfedi firmy. Na konci praktické ¢asti se autor nabidne né€kolik praktickych
moznosti, jak zlepsit produkt spolecnosti, k prodlouzeni zivotniho cyklu vyrobku na trhu

zbozZi a sluzeb.



2. CIL PRACE A METODIKA

Cil prace

Cilem dané bakalaiské prace je uréeni fazi zivotniho cyklu vyrobku pro zvolenou autorem
spole¢nosti Kinol, s.r.0., ziskat udaje o dané spole¢nosti za ucelem analyzy jeji silnych a
slabych stran, hrozeb a pfilezitosti. Dale cilem je analyza portfolia vybrané firmy za
ucelem optimalizace portfolia spolecnosti. Na konci prace Navrhnout doporuceni pro

prodlouZeni zivotniho cyklu vyrobkd.

Metodika

Zakladni metodou feSeni bakalatské prace je vyuZit specifické metody pro hodnoceni

a navrh zZivotniho cyklu vyrobku napt. SWOT analyzu pro zjisténi silnych a slabych stran
spolecnosti, hrozeb a ptilezitosti. Taky byla provedena analyza portfolia spole¢nosti
pomoci matice BCG. Spole¢nost Kinol, s.r.o. poskytla autoru veskeré statistické udaje o
prodeji voucherti na slevovém portalu slevomat.cz. Tato informace umoznila autoru zjistit
faze zivotniho cyklu vyrobku a pomohla navrhnout feseni pro prodlouzeni zivotniho cyklu
produktu. Taky spolecnost Kinol, s.r.o. poskytla informace o své ¢innosti a asortimentu
svych sluzeb, coz umoznilo autoru bakalatské prace provést analyzu portfolia spolecnosti a
nakonec urcit, na ktera typy sluzeb by mél se podnik zaméfit pro udfeni svych pozic na

trhu.



3. LITERARNI PREHLED

3.1. Faze zivotniho cyklu vyrobku

Kazdy vyrobek ma urcité obdobi stability trhu, bez ohledu na to, jaké ma vynikajici
spottebitelské vlastnosti, tim padem existuje na trhu omezenou dobu. Jakykoliv vyrobek
bude nahrazen pokrocilejsim ¢i levnéjsim dal$im produktem. A stane se to diive ¢i pozdéji.
Tento jev se nazyva zivotni cyklus produktu. To je jedna z definic pojmu: zivotni cyklus
produktu (ZCV) — to je interval od doby podateéniho vzniknuti zbozi na trhu az po
ukonceni jeho realizace na trhu. Tento koncept popisuje odbyt vyrobku, zisk z prodeje,
zakaznici, konkurence a marketingové strategie od ptichodu zbozi na trh az po jeho

odstranéni z trhu. (Belousov, Belousova, 2008, s. 129)

Vyzkumniky zjistili, Ze poptavka na produkt se neméni nahodng, ale urcitym zpisobem,
ktery mize byt graficky znazornén pomoci kiivky. Tato kiivka se nazyva "kiivka produkt
zivotniho cyklu." Takova kiivka (ve zjednoduSené formé, v priméru), je znazornén na
obrazku ¢. 1: (Lukina, 2006, s. 128)

Graf ¢. 1: K¥ivka produkt Zivotniho cyklu. Plna ¢ara ukazuje celkovy objem prodeje

prumyslu, teCkovana ¢ara - celkovy zisk odvétvi.

zavedeni Rlst Zralost Upadek

Prodei a zisk

Zdroj: vlastni zpracovani

Vétsina vyzkumnikd uréuji 4 faze zivotniho cyklu vyrobku: zavedeni, rist prodeje, zralost
a upadek. Ale néktefi autofi, jako napfiklad S.N. Belousova a A.G. Belousov stanovuji

patou etapu - vyzkum a vyvoj produktu. Ale kvili tomu Ze tato pata faze je stale vyrobni



nez marketingova, student ve své praci samoziejm¢ nebude vénovat pozornost na ni.

Zbyvajici Ctyfi faze se bude podrobnéji popsana nize. (Belousov, Belousova, 2008, s. 129)

Rozhodnuti, ktera dé€laji vyrobci ve své vyrobkové politice, do znacné miry zavisi na
fazich zivotniho cyklu vyrobku. A proto analyza Zivotniho cyklu vyrobku ur¢itého podniku
provadi bez ustani béhem celozivotni ¢innosti spole¢nosti. Tato analyza je nejdilezitéjSim
ukolem marketingového vyzkumu, ktery je zdrojem informaci pro rozhodovani o vSech
zalezitostech tykajicich se obchodni politiky. Stanovit uréitou faze ZVC mize byt obtizné,
a proto zacatkem nové etapy vyvoje je okamzik, kdy dojde k vyraznému zvySeni nebo
snizeni trzeb z prodeje vyrobkll. Spravné provedeni marketingovych strategii muize jak
prodlouzit tak i zkratit Zivotnost vyrobku. Rizeni Zivotnim cyklem vyrobku piedpoklada
zmény v obchodnich, cenovych, vyrobkovych, komunikacnich strategii. Podrobnosti o

téchto opatieni jsou rovnéz uvedeny nize. (Lukina, 2006, s. 129)

Zavedeni

krokem zivotniho cyklu. Trzby v této fazi obvykle nejsou velké, a do znacné miry zavisi na
aktudlnosti zboZi. Rist trZzeb modifikace jiZ znamého produktu je vyssi nez u upln€ novych
produktii. Konkurence v této fazi je omezena, a naklady na vyrobu a marketing jsou velké.

(Khaschin, Zozulya, Safronov, 2013, s. 184)

Hlavnim ukolem marketingovych sluzeb v této fazi zivotniho cyklu vyrobku je vytvofeni
trhu pro nové produkty, coz vyzaduje vysoké naklady na reklamu a vysvétleni vlastnosti a
kvalitu vyrobku. Je nutné vytvotit zpusob realizace novinek na trhu. Bylo zjisténo, ze prvni
kupujici novych produktl jsou tzv. kupujici-"novatofi"”, ktery tvori pouze priblizn¢ 2% z
celkového poctu potencidlnich spotiebitell, a rovnéz i "Casné vyzkumniky" - 13,5%
spotiebiteld, resp. Jsou to osoby nachylné k riziku, ktefi jsou radi mit status prvnich
kupujicich, stejn€ jako lidé, ktefi rychle vnimaji nové myslenky. Dilezitou stimulacni roli
v této fazi hraje cenova politika, kterou lze provést dvéma zplisoby v zavislosti na druhu
zbozi. (Khaschin, Zozulya, Safronov, 2013, s. 184) Pro prestizni, high-tech, anebo modni
zbozi, Casto v této fazi zivotniho cyklu vyrobku se vyuziva politika "sebrat smetanu”, tj.
stanoveni nejvyssi mozné ceny za novinku. Ptikladem takové cenové politiky mtze slouzit

ceny novych PC, nebo obleceni "mddniho navrhéie". Co se tyce vyrobkli pro masovy trh,



provadi se politika "pronikani na trh", ktera je charakterizovana tim, Ze podnik stanovi

nizké ceny, aby si rychlé vybojoval misto na trhu. (Khaschin, Zozulya, Safronov, 2013, s.

184)

Riist prodeje

Pokud vyrobek ptezije prvni fazi svého zivotniho cyklu, ptejde do faze riistu prodeje. Tato

faze se vyznacuje rychlym ristem poptavky po produktech. Poptavka se zvySuje kvili

»casné veétsing* zakaznika (kterych je asi 35% ze vSech kupujicich). Néklady na vyrobu

jsou stabilizované a spolecnost zacina mit zisk. K obtizim v této fazi zivotniho cyklu patii

vznik konkurence. (Khaschin, Zozulya, Safronov, 2013, s. 183) Zisk z realizace vyrobkii je

maximalni v této fazi Zivotniho cyklu vyrobku, a proto neni nic ptekvapivého v tom, ze

podniky se snazi prodlouzit tuto fazi. Prace marketingovych sluzeb je zaméfend pravé na

prodlouzeni faze rlstu prodeje. Pro splnéni svych cili marketingové sluzby pouzivaji

nasledujici zplsoby:

Zlepseni zbozi, zvySovani jeho kvality.

Pfidani nové funkce vyrobku, vytvareni sortimentt zbozi.

Podpora vzhledu produktu, vytvareni obchodni znac¢ky a taky zajisténi konkurenéni
vyhody produkce.

Intenzivni odbyt - zvySeni poctu prodejen, pronikani na nové trhy.

Prinik do novych segmenti trhu.

Soustfedéni reklamy vice na podpofe nakupu produktu, nez na Sifeni informace o
ném.

Docasny nevyznamny pokles cen pro ptilakani vétsiho poctu zakazniku.

(Khaschin, Zozulya, Safronov, 2013, s. 184)

Zralost

V této fazi zivotniho cyklu produkt jiz ma sviyj vlastni trh, a poptadvka po ném se stava

masivni, protoze zbozi nakupuje "pozdni vétSina" — 34% lidi. To jsou skeptici, kteti

vnimaji novinku teprve poté, co ji vyzkousela vétSina. Tempo ristu prodeje se zpomaluje,

konkurence dosahuje maximu, zisk klesa. Nicméng, zisk je stale pomérné vysoky kvili

snizeni vyrobnich nakladt v duasledku kompletniho vyvoje technologie vyroby. Proto,



obchodnici se snazi rozsifit tuto fazi alesponn pro akumulaci finanénich prostredkd na
vytvofeni nového produktu. Pro splnéni tohoto cile hledaji dalsi trhy a stimuluji intenzivni
spotiebu zbozi stavajicimi zakazniky. Soucasti je i uprava produktu: zlepSovani kvality,
vlastnosti, vnéjsi design, hledaji se nové oblasti pouziti. ZvySuje se konkuren¢ni zaméteni
vSech forem propagace. Cenova politika ma zna¢nou hodnotovou orientaci, zvySuje se

vyznam necenové konkurence. (Khaschin, Zozulya, Safronov, 2013, s. 186)

Upadek

Toto je posledni faze zivotniho cyklu produktu, faze prudkého poklesu trzeb a zisku. V této
fazi spotiebitele jiz nemaji zdjem o zbozi, které neprobéhlo zadnou modifikaci, produkce
se stava technické zastarald, nebo piestdva byt schopnd konkurovat. Mnohé podniky
odchazeji trhu kviili snizujicimu se poctu spottebitelt. V této fazi, firmy mohou vyuzit ti

moznosti:

e Organizace muze snizit marketingové programy a pocet vyrobenych
produktu, spolehnout se na vérné k urcité produkce spotiebitele.

e Je mozné prodlouzit Zivotnost vyrobku Upravou jeho baleni, postavenim na
trhu, snizenim anebo zvySenim ceny.

e Podnik miize vyloucit zbozi ze sortimentu a zastavit jeho vyrobu.

e Cenova politika v této dob¢ je zaméfena na udrZeni rentability vyrobku. Ceny
¢asto snizuji do minima, aby se zbavili zbytkl zbozi ze skladu.

(Lukina, 2006, s. 30)
3.2. Tvary zivotniho cyklu vyrobku

Ktivku Zivotniho cyklu vyrobku znazornénou na obrazku ¢. 1 se da nazvat perfektni nebo
zprimérnénou. Ve skuteCnosti kiivka zivotniho cyklu vyrobku miize mit rGzny tvar,
protoze V praxi zivotni cyklus vyrobku se vyrazné lisi od klasického podle tvaru a doby
trvani. VétSina vyzkumniktl uréuje 6 hlavnich tvart zivotniho cyklu vyrobku: "Boom",

"Moddni hit", "Selhani", "Obnoveni", "Cyklus-recyklus", "Sezonni". (Lukina, 2006, s. 30)

Ktivka "Modni hit" popisuje produkt, ktery dostane rychly vzestup a pad popularity.

Béhem jedné sezony takové zbozi prochazi vSemi fazemi zivotniho cyklu, od ristu trzeb k



rychlému padu. Vyznamné zisky dostavaji prodejci, kteti odesli z trhu v¢as, protoze objem
prodeje prudce klesa. Priklad takového zivotniho cyklu vyrobku - hracky "Tamagoci",
ktera okamzité ziskala popularitu nejen mezi détmi, ale i mezi dospélou populaci, ale jen
po n¢kolika mésicich téméf Gplné zmizela z trhu. Variaci tohoto cyklu je "Dlouhodoby
moddni hit", ktery se vyznacuje rustem trzeb z prodeje zbozi S néslednym rychlym
poklesem do primérné tGrovné prodeje. (Lukina, 2006, s. 128) Kiivka "Modni hit" je

znazornéna na obrazku ¢. 2.

Graf ¢&. 2: kiivka zZivotniho cyklu produktu **"Modni hit™.

prodej

v

) IE

Zdroj: Vlastni zpracovani

"Boom". Tento typ zivotniho cyklu vyrobku popisuje oblibené zbozi, prodej kterého je
dlouhou dobu stabilni. Ptikladem je produkce spole¢nosti "Coca-Cola", ktera jiz mnoho let
ma vedouci postaveni na trhu v riznych zemich mezi vyrobci nealkoholickych napoju, a
tak umoznuje svym vyrobctim ziskat co nejvétsi zisk. (Lukina, 2006, s. 129) Kiivka tohoto

zivotniho cyklu je zndzornéna na obrazku €. 3.

Graf ¢. 3: krivka Zivotniho cyklu produktu ""Boom™.
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“Prodei

v

Zdroj: Vlastni zpracovani as

"Sez6nni" nebo opakovany Zivotni cyklus, kdyZ je zboZzi dobfe prodavano vicekrat
Vv urcitém obdobi. To se vztahuje ke zbozi se sezonni poptavkou. Napiiklad se poptavka po
teplém obleceni a obuvi zvysuje nékolikrat na podzim a v zim¢, a klesa do minima na jafe
a v 1été. (Lukina, 2006, s. 130) Kiivka "Sezonniho" zivotniho cyklu je znazornéna na
obrazku ¢. 4:

Graf ¢. 4: kiivka ""Sezonniho" Zivotniho cyklu
A

prodei

v

Zdroj: Vlastni zpracovani

Kftivka "Selhani" popisuje zbozi, které nema zadny uspéch na trhu a vyjadiuje nestastny
vyskyt tohoto zbozi na trhu. Pro ilustraci takového Zivotniho cyklu mizeme uvést jiz
zminény vySe mobilni telefon Motorola Razer 2, ktery nebyl schopen zopakovat tspéch
svého ptredchudce. (Lukina, 2006, s. 30) Ktivka zivotniho cyklu produktu "selhani" je

znazornéna na obrazku ¢. 5.

Graf ¢. 5: K¥ivka Zivotniho cyklu produktu "selhani"
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prodej

_\
" E—

v

Zdroj: Vlastni zpracovani

"Obnoveni". Tato kiivka popisuje zbozi, které bylo povazovano za zastaralé, ale se stalo
opét popularnim. Piikladem muze byt obnoveni poptavky po starSich modelech automobili

a nabytku. (Lukina, 2006, s. 129) Ktivka takového Zivotniho cyklu je znazornéna na

obrazku ¢. 6.

Graf ¢. 6: K¥ivka Zivotniho cyklu produktu "*Obnoveni

prodej

v

Zdroj: Vlastni zpracovani

"Cyklus-recyklus" ktivka se sklada z posloupnosti cykli, které vznikly v disledku otevieni
novych vlastnosti vyrobki a objeveni novych zpiisobt jeho pouzivani. Dobrym piikladem
tohoto zivotniho cyklu je nylon: vyrobci nachézi pro tento material dalsi oblasti pouziti
(padaky, puncochy, spodni pradlo, koberce, atd.). (Lukina, 2006, s. 130) Tato kiivka je

znazornéna na obrazku ¢. 7.
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Graf ¢. 7: K¥ivka Zivotniho cyklu produktu ""Cyklus-recyklus

Prodei

v

Zdroj: Vlastni zpracovani

A.V. Lukina ve své ucebnici marketingu uvadi dal$i zpisob klasifikaci tvarti Zivotniho
cyklu produktt, v zavislosti na jejich typu. Podle ni jsou 4 druhy zbozi, a tedy 4 tvary
zivotniho cyklu vyrobki: "slozité" zbozi, "jednoduché" zbozi, "méddni" zbozi, "zbozi-

vystielky".(Lukina, 2006, s 130)

"Slozité" zboZi - zbozi, které vyZaduje po spotiebiteli znanou pfipravu, tim se prodlouzi
faze zavedeni na trh. Takovy tvar ma4, napiiklad, kiivka Zivotniho cyklu domaécich
pocitacli, protoze spotiebitelé musi zvazit vyhody od nakupu nebo se naucit novym
zpusobum feSeni znamych ukold. (Lukina, 2006, s. 130) Kifivka zivotniho cyklu

"slozitého" zboZi je zndzornéna na obrazku ¢. 8.

Graf ¢. 8: Krivka Zivotniho cyklu "slozitého" zbozi

A

prodej

v

Zdroj: Vlastni zpracovani

"Jednoduchému" zbozi naopak se da zajistit rychly prodej, protoze spotiebitelé mohou se

snadno naucit pouzivani tohoto zbozi a okamzité si uvédomi vyhody od jeho ziskani. Toto
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zbozi se obvykle snadno kopiruje konkurenty, takze marketingova strategie by méla byt
zamé&fena na rychlé rozsiteni distribu¢ni sité. Je také dulezité mit vyrobni kapacitu pro
pokryti existujici poptavky. Jednim z piikladi takového vyrobku muze slouzit jako
suSenky, které se objevily v posledni dobé, a jiz jsou k dispozici pod n€kolika znackami.
(Lukina, 2006, s. 132) Krtivka zivotniho cyklu "jednoduchého" zbozi je znazornéna na

obrazku ¢. 8.

Graf ¢. 9: Krivka Zivotniho cyklu "jednoduchého' zbozi

nrodei

v

Zdroj: Vlastni zpracovani

"Modni" produkty rychle zastaraji, a pak se vratit znovu k pouziti. Kfivka uvedena autorem
pro znazornéni zivotniho cyklu "moédniho" zbozi je totozna s kiivkou "sezoénniho" zbozi, je

piedstavena na obrazku ¢. 4. (Jakubikova, 2008, s. 183), (Lukina, 2006, s. 130)

"Zbozi-vystielky", jako jsou samolepky na auta v podobé skvrny nebo Skrabance atd. -
vyznacuje se rychlym vzletem ve fazi zavedeni na trh a pak stejnym rychlym upadkem.
Takové zbozi obvykle ma neobvyklé nové vlastnosti a vzhled. (Lukina, 2006, s. 131)

Ktivka zivotniho cyklu "zbozi-vystielki" je znazornéna na obrazku ¢. 10.

Graf ¢. 10: K¥ivka Zivotniho cyklu "zbozi-vystrelkii'
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prodej

v

Zdroj: Vlastni zpracovani

Nicméné, podle nézoru autora této prace v soucasné fazi vyvoje védeckotechnické
revoluce a hospodaistvi, takové rozdé€lovani ztraci svij vyznam. Zbozi ptili§ rychle
ptechazi z jedné kategorie do druhé. Napiiklad, takové zbozi, které nedavno bylo
Vv kategorii "zbozi-vystielky", je dnes ¢asto modnimi, ale pfitom obvyklymi vécmi. Je tomu
tak, naptiklad, na trhu sluzeb. Dejme tomu tieba prodluzovani nehti. Pted 10 lety pro
vétsinu nasi populace nazev téchto sluzeb byl né¢im divnym, ale dnes, i kdyz ne drahymi
gelovymi, tak alespon akrylovymi nehty se miize pochlubit mnohé Skolacky. Totéz plati i u
"slozitych" a "jednoduchych" zbozi. Vezmeme tieba oblibené autorem téma mobilnich
telefonti. V roce 2000 byly urcité "slozitym" zbozim, po zakoupeni kterého spotiebitel
dlouho studoval navod na pouziti a s povzdechem mackal tlacitka ve snaze pochopit, co a
jak. V soucasné dobé mnohé mobilni telefony jsou nékdy obtizné v pouzivani a casto ve
své slozitosti a funk¢nosti prekracuje PC roku 2000, ale piesto jejich majitele Casto se ani
nepodivaji do manudlu po ndkupu telefonu. BéZzného pouziti moderniho telefonu
Vv soucasné dob¢ jsou schopny i pétileté déti. Da se uvést i opacny piiklad. Na pocatku 90.
let pracky byl velmi jednoduchych produktem a kazda zena védéla prakticky bez
jakéhokoliv zauc¢ovani, co méla u ni oto€it nebo zmacknout aby se v ni pradlo vypralo. V
soucasné dobé pracka je Casto slozitou vypocetni technikou, prace, se kterou je jasna ne

kazdé zené v domacnosti. (Lukina, 2006, s. 133)
3.3. Matice Boston Consulting Group

Utinna politika sortiment umoziuje vyrobu girokého spektru vyrobki, zahrnujici v
optimalnim poméru produkty, které jsou odlisné ve svych fazich Zivotniho cyklu, ale

pfitom jsou na trhu soudasng. Siroky sortiment vyrobkt posiluje pozici spoleénosti v trhu a
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zvySuje trzby. Z hlediska ziskovosti je velmi dilezitd kombinace riznych produkti,
protoze vyrobky s riznymi fazemi zivotniho cyklu vyzaduji rizné investice a pfinasi rizné
zisky. Ukolem spole¢nosti je vytvaiet optimalni sortiment produktii (portfolio), ve kterém
jsou investice a ptijmy firmy vyvazené. Pro feSeni tohoto ukolu se pouziva matice Boston
Consulting Group (BCG). Tato matice umoznuje urcit umisténi zbozi na trhu (postaveni
spole¢nosti na trhu) v zavislosti na vztahujicim se k nému relativnim podilu (pomér podilu
zbozi firmy k odpovidajicimu podilu svého hlavniho konkurenta) a rastu poptavky na trhu.
To je nejvice populdrni schéma analyzy obchodni spolecnosti, které umoznuje d¢lat
dulezita rozhodnuti v oblasti politiky sortimentu spolecnosti a vybirat pro ni své strategické
obchodni jednotky. Kazda firma by chtéla ptisobit na rostoucim trhu a nabizet produkty,
které zabiraji jeho nejvétsi podil. (Preclik, 2006, s. 24)

Matice ma 4 kvadranty: vysoka a nizka mira rustu trhu pii velkém nebo malém trznim
podilu vztahujici se k danému zbozi. V kazdém kvadrantu jsou vyrobky s piezdivkami,
které byly dany v souladu s jejich soucasnou situaci a perspektivou na trhu. Schematicky,

tato matice je znazornéna na obrazku: Matice ¢. 1: (Zarkova, 2007 s. 136)

Matice ¢. 1: BCG matice

Mira ristu trhu

Al
No)
v}
i Hvézdy Otazniky
s
% Dojné kravy Psy
=

<
vysoky nizky

Podil trhu

Zdroj: Vlastni zpracovani.
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Otazniky

"Otazniky" — zbozZi, které teprve vstupuji na trh a maji slozitou situaci. Situace "bud™-
anebo™: bud’ zvysit své Usili a stat se popularnim, nebo opustit trh. Zatimco jejich prodej
roste, zpravidla spole¢nost nema dostatek penéz pro zvyseni usili, protoze obsazeny podil
na trhu, slabé postaveni na trhu nezajisti pozadovany zisk. Proto zbozi tohoto odvétvi
potiebuji finanéni podporu. Investice do téchto vyrobku jsou navrzeny tak, aby zajistily
budouci zisky podniku. Takova je pozice zbozi ve fazi uvedeni na trh. (Jakubikova, 2008,
s. 138)

Hvézdy

"Hvézdy" — zbozi s rychle rostouci poptavkou, vedouci na trhu a pfinasejici zna¢né piijmy.
Nicméng, vétsinu z téchto piijmu je potieba utratit na udrzeni vyrazné vyhody a vedouciho
postaveni. Proto tyto vyrobky pouze caste¢né pokryvaji ndklady na vyrobu a prodej a
vyzaduji dalsi investice. Produkty v tomto odvétvi jsou ve fazi rstu a posileni pozici na

trhu. (Zirkova, 2007, s. 136)
Dojné kravy

"Dojné kravy" — zbozi, které se aktivné prodavaji na trhu, a davaji vysoké zisky. Zisky jsou
mnohem vétsi, nez je nutné pro zachovani podilu na trhu. Tento finan¢ni piebytek je
pfesmérovan na finanéni podporu "problémovych déti" a "hvézd". Pozice zbozi v tomto

odvétvi je stabilni a odpovida stupni zralosti. (Ziirkova, 2007, s. 136)
Bidni psi

"Bidni psi" nebo "smolafi" — zbozi bez vysoké poptavky, které nemaji jasnou perspektivu
rozvoje. Ty zaujimaji nejhorsi pozice: nepfinaseji zisk, ale vyzaduji finan¢ni prostfedky na
udrzeni své pozice. Toto zbozi pfitahuje pouze financni prostiedky spolecnosti. Mély by
postupné odejit z trhu, pficemz za ptredpokladu zvlastnich marketingovych opatfeni na
obnovu zbozi mohou piejit do jinych mnohem vice perspektivnich skupin zbozi. V takové
pozici slabsiho jsou zbozi, které uspésné prosly prvni tfi faze a se ocitli ve fazi recese, nebo

zbozi které trh nepfijal ve fazi realizace. (Zirkova, 2007, s. 137)
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Pomoci analyzy produktového portfolia s pouzitim BCG matice, mize vedeni spole¢nosti
urcit, jak je vyvazeno (optimalni), a rozhodnout o budoucnosti zbozi (zahajeni rozsiteni
jejich vyroby, nebo naopak, zastavit vyrobu) a taky o investicich do kazdého z téchto
vyrobkl. Praxe ukazala, ze produktové portfolio spole¢nosti je optimalni, kdyz jeho
vétsinu tvoii takzvané "dojné kravy" a "hvézdy", a taky urcité mnozstvi "otaznikd", které

poskytuji pranik do novych oblasti trhu. "Bidni psi", které jsou zatézi pro spole¢nost, musi

byt neprodlené vyvadény z produktového portfolia. (Preclik, 2006, s. 24)
3.4. SWOT analyza spole¢nosti

wSWOT analyza je metoda, jejiz pomoci je mozno identifikovat silné (ang: Strengths) a
slabé (ang: Weaknesses) stranky, prilezitosti (ang: Opportunities) a hrozby (ang: Threats),
spojené s urcitym projektem, typem podnikani, podnikatelskym zameérem apod. Diky této
metodé je mozné komplexné vyhodnotit fungovani firmy, nalézt problémy nebo nové

moznosti rustu. Je soucasti strategického (dlouhodobého) planovani spolecnosti “.

(Kotler, 2004)

Obrazek ¢. 1: Zakladni ramec SWOT analyzy

Analyza

vychozil
Vnitini S Vnéjsi
analyza organizace analyza

Silné Slabé PrileZitosti Hrozby
stranky stranky
Matice
SWOT

Zdroj: SWOT analyza. Online. Cit. 2015-01-03

4. VLASTNI RESENI

4.1. Popis vyrobku

»oegway, presneji Segway PT (Personal Transporter) (v cestiné se obvykle bud’ sklonuje
Jjako zobecnélé jméno podle vzoru stroj s puvodnim pravopisem kmene, tedy bez segwaye,
na segwayich atd., nebo se pouziva nesklonné jako nazev firmy ve spojenich jako ,,na
vozitcich Segway*, ,, dvoukolky Segway*“), je dvoukolovy elektricky dopravni prostiedek

pro jednu osobu a priméreny ndklad, vyuzivajici ke svéemu pohybu dynamické stabilizace.
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Vynalezl jej americky podnikatel a vyndlezce Dean Kamen. Vyrabi je od roku 2001 firma
Segway Inc. v New Hampshire v USA. Elektromotory pohanéjici vozidlo jsou napajeny Ni-
MH nebo Li-ion akumulatory. Diky akumuldatorovému pohonu je velmi tiché a nevytvari
spalovaci zplodiny. Stabilitu ve vzprimené poloze zajistuje soustava gyroskopii rizena
mikroprocesorem, ktera 100% za sekundu vyhodnocuje polohu zdakladny a na zdklade
techto informaci oviada stabilizacni elektromotory tak, aby byla plosina neustdle v rovine.
Segway dosahuje maximalni rychlosti az 20 km/h. Nové modely maji i bezdratovy ovladac

s viastnim zabezpecovacim rezimem “. (Zdroj: http://cs.wikipedia.org/wiki/Segway)
4.2. Rizeni segwayu

,, K oviddani Segway se nepouzivaji Zadné pedaly ani packy, ovlada se pouhym ndklonem
tela. Mirnym naklonem vpred jezdec zpiisobi pohyb dopredu, a cim vétsi tento ndklon je,
tim rychleji jede. Brzdeni se provadi opétovnym narovnanim jezdce do vzprimené polohy,
nakloni-li se dozadu, pojede vzad. Zatdaceni je oviddano ndklonem viditek do stran. Diky
nejmodernéjsi technologii a bezpecnému a intuitivnimu ovladani neni k Fizeni zapotiebi
zadnych specialnich dovednosti, zvladnuti oviddani je otdzkou nékolika malo minut.
Segway byl zkonstruovan tak, aby zvladl jakykoliv terén venku i uvniti budov, a je navrien
I pro provoz po chodniku a pésich zondch, v prirode, méstskych ulicich, kancelarskych
budovdch, obchodech, na letistich a primyslovych aredlech. Snadno zviddne 1 schody,
vytah a eskalatory . (Zdroj: http://cs.wikipedia.org/wiki/Segway)

4.3. Statistika prodeje spolecnosti Segway Inc.

., V roce 2003 spolecnost prodala 6000 kusu, a v zari roku 2006 priblizneé 23500 kusu bylo
prodano. Pak se objevila vada softwaru, ktera mohla zpusobit prevraceni vozidla s
naslednym pdadem jezdce, a proto byly vsechny doposud prodané jednotky odvolany. V
breznovem interview roku 2009 mluvci spolecnost prohlasil, zZe firma "dodala vice nez
50000  kusu"  Segway®.  (Zdroj:  http://www.cio.com/article/2444567/enterprise-

software/segway-recalls-all-23-500-scooters-sold-to-date.html)
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4.4. Popis spolecnosti
Obrazek ¢. 2: Firemni logo «Segway for Oursy»

—

/

SEGWAY
for OURS

Zdroj: http://segwayforours.cz/ , online, cit. 2015-01-03

Obchodni firma: Kinol, s. r. 0.

Sidlo spolec¢nosti: Slavickova 775, 25264 Velké Piilepy

Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Statutarni organ

Datum vzniku spolecnosti: 14. 07. 2014

Jednatele:

IGNAT KINOL dat. Nar. 21 ¢ervence 1989

Slavi¢kova 775, 25264 Velké Prilepy

Praha - zapad

Zpisob jednani: Jednatel jedna jménem spole¢nosti samostatné. Podepisovani
jménem spolecnosti se d¢je tak, Ze k napsané nebo vytisténé
obchodni firmé& spolecnosti ptipoji jednatel svlij podpis.

Vlastni kapital: 1000 K¢

Cizi zdroje: 0 K¢

(Zdroj:https://or.justice.cz/ias/ui/rejstrik-firma.vysledky?subjektld=103098 &typ=UPLNY)
4.5. Produktové portfolio spole¢nosti

Spolecnost Kinol, s.r.o. nabizi jednu ze svych sluzeb prondjem segwayu vcetné instruktora.
Jsou rizné typy zdjezdu, 30 minutové projizd’ka (zkusSebni jizda). VétSinou tuto variantu
kupuje zakaznik, kdyz nikdy pfed tim segway nezkouSel. Za 30 minut stihne zdkaznik

naucit se ovladat segway a stihne se projet ¢astecné¢ vybrand trasa. Také spole¢nost nabizi
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variantu 60 minutova projizd’ka, které je zdkladni variantou. Do ni se zahrnuje také trénink
a stihne se projet cela trasa. Produktové portfolio spole¢nosti obsahuje 2 typy segwayu: i2

SE a x2 SE. Tyto typy segwayt jsou uvedeny nize na obrazcich ¢. 3 a ¢. 4:

Obriazek €. 3: model: i2 SE, online, cit. 2015-1-3 Obrazek €. 4: model: x2 SE

Zdroj: Segway Inc., online, cit 2015-03-01 Zdroj: Segway Inc., online, cit 2015-03-01
Pocet segwayt spole¢nosti: model: i2 SE (1 ks.), model: x2 SE (4 ks.).

Kinol, s.r.o. nabizi na vybér 3 trasy: Monte-Carlo (projizdka podél Vltavy), Paris
(Petfiny) — Prazsky hrad, Loreta, Strahovsky klaster a Petiinské sady, Corsica -
(Staroméstské nameésti) — Lennonova zed’, Kampa, Staroméstské namésti. Autor bakalaiské

préace vytvofil ndzvy téchto tras, aby byli vice zajimavé pro zékaznici.

Obrazek €. 5: 3 trasy pro zajezd na segwayich. Vlastni zdroj

1. Paris 2. Monte-Carlo 3. Corsica

Jestli jste jiZ jednou absolvovali  Nebo vyzkou3et nasi dalsi Také pro milovniky zakouti
nasi klasickou a vemi trasu "Monte- starého mésta mame trasu
oblibenou trasu Carlo". Projizdka po nabrezi "Corsica" v pamatkové casti
Petfiny "Paris" muzZete si ji podél Vitavy v historickém Prahy. Projedete utulnymi
zopakovat centru Prahy ulickami aZ k Prazskému

Orloji

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Pro konkurence s jinymi pj¢ovnami obchodni oddé€leni Kinol, s.r.o. byl vymyslen novy
produkt — selfie-helmy. Trendem minulého roku byly selfie-helmy. Selfie-helma vznikla na
zaklad¢ toho, Ze jiny plj¢ovny pouzivali a pouzivaji go-pro kamery coz je nevyzadované
zakaznikem. Zakaznik nechce ¢ekat na zpracovani videa z kamery go-pro a vétSinou nema
s sebou jiny datovy nosi¢, néz mobilni telefon, a z toho divodu segway for ours se
rozhodla pouzivat mobilni telefon nejen pro jako datovy nosi¢, ale jako zafizeni pro
nahravéani videa. Ale Ignat Kinol (jednatel spole¢nosti Kinol, s.r.o.) se rozhodl vytvofit
prototyp selfie-helmy z béznych vyrobkt, prodavanych dnes na trhu. Helmy pro
skateboard, drzak na go-pro kameru (na helmu) a drazku pro mobilni telefo, ktery se bézné
pouziva na selfie-ty¢ce. Bylo vytvofeno nékolik modifikaci selfie-helm. Tyto modifikace
jsou znazornény na obrazcich ¢. 6 a¢. 7:

Obrazek ¢. 6: Instruktor nahrava klienty. Obrazek €. 7: Verze pro klienty.

Pouziva se mobilni telefon klientu PouZiva se mobilni telefon klientu.

Zdroj: Vlastni zpracovani Zdroj: Vlastni zpracovani

4.6. SWOT analyza spole¢nosti Kinol, s.r.o.

Pro spole¢nost Kinol, s.r.o. byla provedena SWOT analyza pro zjiSténi silnych a slabych

stranek podniku, jeho hrozeb a pfilezitosti. Tato analyza je uvedena v tabulce €. 1:

Tabulka €. 1: SWOT analyza spolecnosti Kinol, s.r.o.

Silné stranky Slabé stranky
= Vydej certifikatu po ukonceni zajezdu *  Neschopnost vytvorit skupinu pro zajezd z
» 5 selfie-helm je novinka na trhu 10 lidi
*  5segway a2 kvalifikovanych instruktory * Nedostate¢na motivace lidi, spiSe metoda

22



Dobry pracovni tym. Porad se zvysuje
¢etnost navStévniki webové stranky
segwayforours.cz o 10% mési¢né

3 moiné trasy zajezdu: Monte-Carlo,
Paris, Corsica

Zajezd pro 1 osoby na segway nyni za 249
K¢é/hod. - prodejni cena

Moznost nakupu voucheri pro celou

postihi

Uzky sortiment poskytovani sluzeb
Sezonnost prodeje zajezdii na segway.
(Biezen — Prosinec)

Trh si dnes poZaduje zdjezdy na segway za
cenu do 1000 K¢/hod.

Internetovy prodej zajezdii je velmi slaby:
136 voucheri/tyden

rodinu *  NemozZnost sniZeni nakupni ceny zajezdu
* Darek zdarma: jakykoliv napoj v hodnoté na segway
60 K¢ *  Neschopnost nepretrzité provadét zajezdy

béhem dne Kkvili rychlému vybijeni
akumulatoru a 8 hodinovému nabijeni

Piilezitosti Hrozby
e Méni se potieby zakaznika
* Rist konkurence
 Zména online-marketingu - ma velky *  Trh nasycen a poptavka roste pomalu
potencial, nap¥. online objednavka *  Pomalu roste vyjednavaci sila zdkaznika
* VyuZiti ristu trhu pro vlastni rist * Firma ohroZzena sezonnim prodejem
e Skupiny potenciondlnich zikaznikii se (Bfezen — Prosinec)
rozsiruji *  Doba nabiti a pouziti akumulatoru pouze 8
* MoZnost vstoupit na nové trhy nebo segmenty hodin
* MozZnost rozSifovani asortimentu poskytovani  * Riziko poSkozeni elektronickych &asti
sluZeb segway segway

* Vznik nové potfeby zikaznikid, a moZnost ji * Riziko samovolného vypinani segwayu

uspokojit béhem desté
* Moznost zajiSténi dlouhodobé vérnosti

zakazniki
e ZvySeni ukazateli (LTV, KPI) Pouzivani

PDCA plianovani

Zdroj: Vlastni zpracovani

4.7. Statistika prodeju voucheru
Spole¢nost Kinol, s.r.o. prodava z4jezdy na segwayich na slevovém portélu: slevomat.cz

,olevomat.cz je prvni a nejvétsi firmou, ktera na Cceském trhu predstavila koncept
hromadného nakupovani. Svym zdkaznikim kazdodenne predstavuje vyjimecné cenové
nabidky na predjednané sluzby a produkty. Za dobu svého fungovani zakaznikim usetril jiz
pres ctyri miliardy korun a rozsivil svou uzivatelskou zakladnu na vice nez jeden milion
lidi. Slevomat nabizi své sluzby v celé Ceské republice a také na Slovensku, v Madarsku,

Bulharsku, Estonsku, Lotysku a Litvé . (https://www.slevomat.cz/0-nas)
NiZze jsou uvedeny statistické udaje prodejii voucherti na zajezdy na segwayu:

Tabulka €. 2: Statistika prodeje voucheri spoleénosti Kinol, s.r.o. za rok 2014

23



Leden
UIIOI'
Brezen
Duben
Kvéten
CCI'VCH
(V:CI'VCHCC
Srpen
Zaxi
Rijen
Listopad
Prosinec

Celkem

Zdroj: vlastni Setfeni

Pomoci téchto statistickych udajii je mozné analyzovat etapy zivotniho cyklu prodejii
voucherd na slevomat.cz. Nejvice voucherd bylo prodano v bieznu 2014 a zaroven to byl
nejvyssi Cisty piijem ve vysi 171232,- K¢. Behem lednu, unoru, dubnu, kvétna, cervence,

zaf1 a listopadu prodej vouchert na slevomat.cz se neprovadél. Nejmensi prodej vouchert

30 min/249
K¢

419

295

88

96

898

60 min/ 490 K¢ 120 min/799

0 0
0 0
419 0
0 0
0 0
295 0
0 0
132 0
0 0
35 0
0 0
223 0
881 0

Celkem

prodiano

838

590

220

35

319

2002

30% komice

92892

65402

25978

5145

39952

229369

Dané

45517

32047

12729

2521

19577

112391

byl v fijnu a zaroven to byl nejnizsi Cisty piijem ve vysi 9483, - K¢.

Piiciny nejnizsiho prodeje voucherii:

e VétSina penéznich prostiedkii byla utracena potencidlnimi zékazniky na ptipravu

déti k novému studijnimu obdobi.
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171232
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47885
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e Nevyhodna pozice na internetovych strankach slevomat.cz
e Reklamni akce se pfemistila nize na hlavni webové strance kviili slabému prode;ji a
méla horsi pozice, a proto oslovila mén¢ zakaznikt

e Umisténi v nevhodné kategorii nabidek zbozi a sluzeb (napft. cestovani).
Pti¢iny nejvyssiho prodeje voucherii:

e V bieznu 2014 slevomat.cz m¢l maly pocet veskerych nabidek
e Pfiznivé pocasi, vhodné pro venkovni aktivity.
e Zajem o segway byl nejvétsi v bieznu 2014

e Umisténi v nevhodné kategorii nabidek zbozi a sluzeb
Graf prodeji vouchert je uveden nize v tabulce ¢. 11:

Graf & 11: Zivotni cyklus prodeje voucherii na slevomat.cz

Objem prodeje zajezdl na segwayu za rok 2014

350000

300000 A

—#— Objem prodeje

Objem prodeje
= N 28]
(%) (=] (%)
o o O
Qo o O
oDl -]
o o O
.
e —
___,_..-—l"""
‘-n....Ih
-~

Zdroj: vlastni Setfeni

Dana tabulka umoznuje analyzovat, Ze faze zavedeni probé&hla v obdobi unor — biezen.
Rust prodeje byl v bieznu a poklesl v dubnu. Pozdé&ji v kvétnu tGroven prodeje zajezdl na
segwayich zacala rist a je mozné sledovat pokroc¢ovani rtustu prodeje do konce ¢ervna. A
dale je vidét klesani prodeje az do konce Cervence. V srpnu bylo prodano pouze 220
voucheri coz je 4 krat méné nez v bieznu. Koncem roku 2014 bylo prodano 319 vouchert
s obratem 133174, - K¢&. V lednu 2015 prodej zajezdt velmi poklesl kvili zhorSenému
pocasi. Etapy Zivotniho cyklu obratu a zisku spolec¢nosti Kinol, s.r.o. jsou uvedeny na

obrazku ¢. 8:
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Obriazek: Zivotni cyklus prodeje a zisku spole¢nosti Kinol, s.r.o. za rok 2014

Zavedeni Rist Zralost Upadek

N N
/ AN \ Vi Obrat
/

\ yl— =

Prodej a zisk
\
T

> ‘
3 s
c‘b Qo

o LY
N O &

%

Zdroj: vlastni zpracovani

Podle znazornéného obrazku je mozné vidét ze:
Faze zavedeni: anor — biezen

Faze rastu: duben — ¢erven

Faze zralosti: Cerven — Cervenec

Féaze tipadku: ¢ervenec — fijen

4.8. Analyza portfolia spolecnosti Kinol, s.r.o. pomoci matice BCG
(The Boston Consulting Group)

Je nutné analyzovat vyslednou matici BCG z hlediska trzeb a ziski, napsat zavéry a urcit
strategii rozvoje portfolia spole¢nosti. Analyza BCG-matice bude provedena pomoci
shromazd’ovani zakladni informace o spole¢nosti, a to vypocet tempa ristu na trhu,
vypocet podilu na trhu zbozi. Autor bakalarské prace shromazdi udaje o prodeji a zisku

analyzovanych skupin do jedné tabulky, ktera je uvedena nize na obrazku ¢. 9:

Obrazek ¢. 9: Vychozi udaje prodeje a zisku spolec¢nosti Kinol, s.r.o.
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Nizev iny Prodej, K¢ Fisle, K¢

Zajezd 30 min. 223 602 123 652
Zajezd 60 min_ 431 690 238 725
Celkem 655 292 362 377

Zdroj: Vlastni zpracovani

Poté bude potieba vypocitat primérné tempo ristu trhu pro kazdou produktovou skupinu.
V ptipad¢, ze primérnou miru rustu trhu neni mozné vypocitat, je povolené pouziti v

modelu jenom podilu na trhu.

Obrazek ¢. 10: Vypocet primérného tempu riastu pro matice BCG

Vipocet primérneho tempo nistu trhu pro matice™®*
Narzev skupiny Prodej, Ke Zisk, K¢ Tempo nistu Objem trhu | Pram tempo Rﬂs:ipro
matice
Zajezd 30 min. 223 602 123 652 2% 1 000 000 0.67% nizky
Zajezd 60 min. 431 690 238 725 2% 2 000 000 1.33% nizky
0.0% nizky
0.00% nizky
0.00% nizky
Celkem 655292 362 377 3 000 000

Zdroj: Vlastni zpracovani

V souladu se ziskanymi udaji bude mozné stanovit tempo ristu trhu pro kazdy produkt v

analyze:
- v piipadé, Ze tempo rastu je nizsi nez 10% - "nizky"

- v pfipad¢, Ze tempo rustu je vyssi nez 10% - "vysoky"

Dale bude vypocitan relativni podil na trhu kazdého vyrobku. V souladu se ziskanymi
udaji muze byt stanoveno pro kazdy produkt: je-li relativni podil na trhu "nizka" nebo
"vysoky".

o je-li relativni podil na trhu mensi nez 1 - "nizky"

e je-li relativni podil na trhu vétsi nez 1 - "vysoky"

Obrazek ¢. 11: Vypocet relativniho podilu na trhu pro matice BCG
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Vypodet relativniho podiln na trhu***

e . Prodej. K& Zisk, K& Podil na trhu | Podil na trhu Relativmi Podil pro
Nazev skupiny skupiny v klicového podil matice
Zajezd 30 min. 223 602 123 652 4% 1% 3.50 vysoky
Zajezd 60 min. 431 690 238 725 2% 4% 0,38 nizky

ks
By
nizky
Celkem 655292 362 377

Zdroj: Vlastni zpracovani

Pokud relativni podil na trhu nelze vypoéitat z divodu nedostatku informaci je povoleno

pouzivat zjednodusenou verzi:

- Pokud je podil vaseho produktu podle vaseho expertniho hodnoceni mensi, nez
podil klicového konkurenta — davame "0"

- Pokud je podil vaseho produktu podle vaseho expertniho hodnoceni vyssi, nez
podil klicového konkurenta — davame "1"

Po provedeni analyzy vybrané spole¢nosti autor prace si udéla piislusné zavéry a navrhne
strategii rozvoje portfolia spole¢nosti. Ted’, kdyz je vidét relativni podil trhu zbozi a tempo
rstu trhu, je mozné uréit misto v matice BCG pro kazdy produkt z portfolia firmy. Na
zékladé informaci je nutno vytvofit BCG matici s uvedenim v kazdém kvadrantu nazev
zboZi, trzby a celkové trzby ve skupiné. Na zdklad¢€ ziskanych udaji je mozné vytvofit

BCG matici trzeb, ktera je uvedena v nasledujici tabulce ¢. 3:

Tabulka €. 3: Vytvoreni matice BCG trzeb

Nazev Obrat Nazev Obrat

- Problematické di
X
[—]
-
}E
=
55
7
g

Tempo >

ristu Celkem - Celkem -
Psy Dojné kravy
Zajezd 60 min. 431 690 Zajezd 30 min. 223 602

Nizké (mensi
10%)
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Celkem 431 690 Celkem 223602
Nizky (mensi 1) Vysoky (vétsi 1)
Relativni podil na trhu
Zdroj: Vlastni zpracovani
Analyza trzeb umoznuje posoudit miru vyvazeni portfolia spole¢nosti, pomaha stanovit
priority v rozvoji produkti a identifikovat kliCové oblasti podnikani._Je nutné vytvofit
podobnou BCG matici zisku s uvedenim v kazdém kvadrantu nazev zbozi, trzby a celkové

trzby ve skupiné.

Tabulka ¢. 4: Vytvoreni matice BCG zisku

Nazev Obrat Nazev Obrat

Problematické déti

9

=

:%

2

)

>

s

=

Celkem - Celkem -
Tempo
ristu

. Bidni Psy Dojné kravy
N

é Zajezd 60 min. 238 725 Zajezd 30 min. 123 652
D

g

)

v

N

g Celkem 238 725 Celkem 123 652

Nizky (mensi 1) Vysoky (vétsi 1)

Relativni podil na trhu

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tato analyza z hlediska zisku naznacuje moznosti investic a podpory novych produktt
spolecnosti, pomahd stanovit priority v podpoie produktovych skupin. Déle nasleduje
analyza ziskanych BCG matic trzeb a zisku, napsani zaveérl a stanoveni strategie rozvoje
portfolia spolecnosti. Zavér a stanoveni Strategie rozvoje portfolia spolecnosti jsou
uvedené v kapitole: vlastni feSeni pro prodlouzeni ZCV — Doporuéeni pro analyzu matice
BCG.
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5. NAVRH DOPORUCENI

5.1. Doporuceni pro prodlouZeni Zivotniho cyklu vyroku

Na zéklad¢ provedené analyzy zivotniho cyklu vyrobku autor bakalaiské prace nabizi

nasledujici feSeni pro kazdou fazi Zivotniho cyklu spole¢nosti Kinol s.r.0.:

- Ve fazi zavedeni — vymysleni free trial produktu. Zavedeni volného tréninku na
Segway po dobu 10 minut.

- Ve fazi rGstu — zvySeni trZzeb cestou prodeje voucherid vétSimu mnozstvi lidi,
vytvoreni letaky pro turisty v hotelech.

- Ve fazi zralosti — snizeni nakladi na reklamu o 20%. Zah4jeni planovani novych
produktt.

- Ve fazi upadku — opakované vytvoreni reklamnich akci. Vytvotfeni nové unikatni

nabidky, zavedeni inovace.

Piikladem inovace poslouzil selfie drzak pro mobilni telefon, ktery zaznamenava

zakaznika béhem jizdy na Segway. Foto selfie drzaku je uvedené v nasledujicim obrazku:

Obrazek €. 12: Selfie drzak pro segway ridice

Zdroj: Vlastni zdroj
Dale autor radi umistit reklamu vedle kancelafe, coZ umozni ptilédkat potencidlni zdkazniky

z ulice bez nakladl na partnerské programy a reklamu na internetu. Toto doporuceni jiz

bylo provedeno. Byly umistény dva stojany v celkové hodnoté 2000 K¢&.
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Obrazek ¢. 13: Umisténi reklamy
vedle kancelaie

Zdroj: Vlastni zdroj

Obrazek ¢. 14: Umisténi reklamy
vedle kancelaie

o~

’" y
\K// /

Meeting Point
PRAGUE SEGWAY TOURS

CHOOSE YOUR ROUTE

BEST PRICE IN PRAGUE

ONLY 0R
RENT HERE

BOOK NOW

Zdroj: Vlastni zdroj

Také byl vytvoren design a text letaku Ignatem Kinolem a autorem bakalaiské prace

Fedorem Evseevem pro rozvoj reklamy a piilakani vétsiho poctu zakaznikt (Ignat Kinol je

také autorem prototypu Selfie Helmy pro mobilni zafizeni). Letak ma velikost dvakrat

ptehnutého papiru formatu A4. Foto letdku je uvedeno nize:

Obrazek ¢. 15: Design a text letaku

NEW
SELFIE- T
HELMETS

Zdroj: Vlastni zdroj

BEST PRAGUE SEGWAY TOURS

WHERE TO FIND US

From Malostranska metro station take

atram 22 or 23 and go to Malostranskeé namesti.
Walk towards the Charles Bridge and turn right
1o Saska street

BOOK YOUR TOUR

WWW.SEGWAYFOROURS.EU

00 420 608 334 388
OR BY PHONE

WOW! We are on Instagr.am/segwayforours
AND on Facebook.com/=egwayforours

HELMETS

Read mare about our Selhe-hekmets

BOOKING
www.segwayforours.cz

Obrazek ¢. 16: Design a text letaku
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CHOOSE YOUR TOUR
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Zdroj: Vlastni zdroj

5.2. Doporuceni pro SWOT analyzu:

Autor v své bakalaiské praci uvadi vlastni strategie pro SWOT analyzu spolec¢nosti Kinol,
S.r.0. Vytvorenou tabulku zpracované autorem SWOT analyzy je vidét v nasledujici

tabulce ¢&. 5:

Tabulka ¢. 5: Strategie pro SWOT analyzu spole¢nosti Kinol, s.r.o.

Strategie pro

SWOT Silné stranky Slabé stranky
analyzu
= Stit se hlavni spolecnosti *  SniZeni ceny o 10%, zvySeni poctu
poskytujici zajezdy na Segway. zajezdd na Segwayich za den.
Prilezitosti

*  Vyvijet nové produkty pro dobyti * Nakup baterii pro zabezpeleni

novych trhu nepretrzitych zajezdi kazdy den
*  ZvySeni po¢tuu umisténi nabidek * Opakovana  analyza  soucasné
na vice nez 10 reklamnich ploch. situace.
Hrozby
*  Propagace produkti a zaméieni *  Znovu uvedeni inovaci na trh a
na vyhody poskytovanych sluzeb. vytvoieni reklamy

Zdroj: Vlastni zpracovani

5.3. Doporuceni pro analyzu matice BCG:
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V této Casti bakalaiské prace autor vytvoii kliCova zavéry a urci strategii rozvoje portfolia
spolec¢nosti Kinol, s.r.o. Zavéry a doporucena strategie firmy jsou uvedeny autorem

V tabulce nize:

Tabulka ¢&. 6: Vytvoiené klicova zavéry a strategii rozvoje portfolia spole¢nosti Kinol,
s.r.o.

ZAVER

Tento typ neni ptitomen v portfoliu. Je tieba Firmé chybi hvézdy. Je tieba vzit v uvahu
vytvofit a zvysit pocet novych produktil a inovaci. Existujici moznost rozvinuti produktu "Zajezd 60 minut" a "Zajezd
skupina nabidek "Zajezd 60 min." a "Zajezd 30 min." je 30 minut" do typu "hvézdy" (posilit konkurenéni vyhodu,
nezbytné rozvijet nasledujicim zptisobem: vytvoreni vybudovat distribuci letaki, rozvinout znalost produkti).
konkurenéni vyhody — narust distribuce — podpora. V ptipadé selhani rozvoje stavajicich "pst" do "hveézd" —

zvazit vytvoreni nové kategorie produkti nebo znacek,
které mohou této produkty nahradit.

Bidni Psy Dojné kravy

Prvnim krokem spolecnosti je feSeni osudu "Zajezd Je nutné se zaméfit na "Zajezd 30 minut." - Je
60 minut". Tuto produktovou skupinu je potieba rozvijet.tfeba zvysit podil prodeje. Pak bude cilem — udrzeni
Vzhledem k velkému objemu trhu je mozné se pokusit udélat pozice.
z tohoto produktu "dojnou kravu" - pak je tfeba vyvinout
program zlepseni produktu.

Bilance portfolia je uspokojiva. Je tfeba vyvinout nové perspektivni oblasti

a posilit postaveni novych produktti — ,,otaznik* na trhu.
Zdroj: Vlastni zpracovani

5.4. Doporuceni planu prodeje pro spole¢nost Kinol, s.r.o.

A také autor bakalarské prace navrhoval spolecnosti Kinol, s.r.o. nasledujici plan prodeje

na rok 2015, ktery je uveden v tabulce ¢. 7 nize:

Tabulka €. 7: Plan prodeje na rok 2015 pro spolec¢nost Kinol, s.r.o.

Plan prodeje pro spole¢nost Kinol, s.r.o.

Prodej voucheru pies Slevomat.cz Partnersky program

30 min 60 min 30 min 60 min
Leden 13000 13000 23000 23000
Unor 13000 13000 23000 23000
Biezen 13000 13000 46000 46000
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Duben
Kvéten
Cerven
Cervenec
Srpen
Zari
Rijen
Listopad
Prosinec

Celkem

Zdroj: Vlastni zpracovani
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6. ZAVER

Na zékladé této bakalatské prace autor nastudoval zivotni cyklus vyrobku a jeho faze:
zavedeni, rast, zralost, Upadek. V této praci jsou popsané jednotlivé faze zivotniho cyklu
produktu a ptiklady ze Zivota. Dale autorem byla nastudovana BCG matice, kterd ma 4
kvadranty: vysoké a nizké rustové tempo trhu pii velkém nebo malém podilu trhu ve
vlastnictvi tohoto zbozi. V kazdém kvadrantu jsou vyrobky s prezdivkami, které byly dany
v souladu s jejich soucasnou situaci a perspektivou. Tyto kategorie-ptezdivky jsou: Bidni
Psy, Hvézdy, Dojné kravy a Otazniky. Autorem jsou popsany a charakterizovany
jednotlivé kategorie. Autor taky nastudoval ve své praci pojem SWOT analyzy, jeho

jednotné Casti a ucely pouziti.

V praktické ¢asti bakalarské prace autor popsal zvolené jim zbozi a spole¢nost, ktera toto
zboZi prodava. Jako vyrobek byl vybran Segway. Byly popsany jeho vlastnosti, zptsob
fizeni a uvedena statistika prodeje. Autorem byla popséna zvolend jim firma Kinol s.r.o. Po
uvedeni zakladni informace o podnikateli autor popsal produktové portfolio spole¢nosti, a
to 2 modely Segway, 3 trasy pro zajezdy, 30-ti a 60-ti minutové zajezdy. Dale byly
uvedeny statistické udaje prodeje voucherli na zdjezdy na Segway. Nejvétsi trzby byly v
znazornil v grafu prodej z4jezdu na Segway za rok 2014. V jiném grafu byl znazornén
zivotni cyklus prodeje a zisku spolecnosti Kinol s.r.o. za rok 2014. Po definovani fazi
zivotniho cyklu vyrobku, autor provedl analyzu portfolia pomoci BCG (Boston Consulting
Group) matici, kterd popisovala detailné kroky vypocti. Po provedeni analyzy zvolené
spolecnosti autor prace si udélal piislusné zavéry a navrhnul strategii rozvoje portfolia
spolecnosti. Analyza trzeb umoznila autoru posoudit miru vyvazeni portfolia spolec¢nosti,
pomohla stanovit priority v rozvoji produkti a identifikovat kli¢ové oblasti podnikani.
Vytvorena podobna BCG matice zisku pomohla autoru uvést v kazdém kvadrantu nazev
zbozi, trzby a celkové trzby ve skupin€. Tato analyza z hlediska zisku naznacila moznost
investovani a podpory novych produkti spole¢nosti, pomohla stanovit priority v podpoie
produktovych skupin. Poté autor napsal zavér a stanovil strategii rozvoje portfolia

spole¢nosti.
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Na konci praktické ¢asti autor navrhnul vlastni feSeni pro prodlouzeni zivotniho cyklu
vyrobku a nabidnul feSeni pro kazdou fazi Zzivotniho cyklu spole¢nosti Kinol s.r.o.
Piikladem inovace pro prodlouzeni cyklu poslouzil selfie drzak pro mobilni telefon, ktery
zaznamenava zakaznika béhem jizdy na Segway. RovnéZz v této praci autor poradil
podnikatelovi umistit reklamu vedle kancelafe, coz umoznilo pfildkat potencidlni
zakazniky z ulice bez nakladl na partnerské programy a reklamu na internetu. Byly
vytvoieny a umistény dva stojany vedle kancelafe. VySe nakladu pro podnik ¢inily 2000
K¢. Taky béhem zpracovani této bakalaiské prace byl vytvoien design a text letaku
Ignatem Kinolem a autorem bakalaiské prace Fedorem Evseevem a byly zobrazeny fotky
letakti. Dale autor ve své bakalafské praci uvedl vlastni strategii pro SWOT analyzu

spolecnosti Kinol s.r.o.

V posledni kapitole bakalarské prace autor vytvoril klicova zavéry a urcil strategii rozvoje
portfolia spole¢nosti. Zavéry a doporucena strategie firmy byly uvedeny autorem ve
vytvofené jim tabulce. Rovnéz autor bakalafské prace navrhoval spolec¢nosti Kinol s.r.o.
plan prodeje na rok 2015, ve kterém je vidét plan prodeje voucherii pies webové stranky
slevomat.cz. Autor doufd, Ze tato bakalafska prace pomulze podniku v dosazeni cili a

rozvoji.
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