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ABSTRAKT

Garayova, Alexandra: Navrh produktovej inovéacie pre spoloc¢nost Zlavomat.sk. —
Ekonomicka univerzita v Bratislave. Obchodnéd fakulta, Katedra marketingu. — Veduci

zaverecnej prace: doc. Ing. Jozef Cimo, PhD. — Bratislava: OF, 2015, 88s.

Ciel'om zaverecnej prace je navrh produktovych inovacii v spolo¢nosti Zl'avomat.sk. Obsah
prace sa sklada z dvoch Casti a to teoretickej a praktickej. Praca je rozdelena do piatich kapitol.
Obsahuje 5 tabuliek, 11obrazkov a 1 graf. Prva kapitola je venovana teoretickej ¢asti. Druha
kapitola vymedzuje, ¢o je cielom zaverecnej prace. Tretia kapitola uvadza metodiky prace
a metddy skiimania. Predposledné kapitola sii samotné vysledky prace a ndvrhy. Zaverecna
kapitola sa zaoberd diskusiou. Vysledkom rieSenia danej problematiky st samotné navrhy,

ktoré st sucast’ou Stvrtej kapitoly.

Kruacové slova: produktova inovéacia, klasifikacia produktovych inovacii, manazment procesu,

zivotny cyklus produktu, strategické riadenie, Zl'avomat.sk, Zl'avaDia.sk, ZaMenej.sk



ABSTRACT

Garayova, Alexandra: Proposal for produkc innovation in specific business. — Ekonomicka
univerzita v Bratislave. Obchodna fakulta, Katedra marketingu. — Veduci zaverecnej prace:

doc. Ing. Jozef Cimo, PhD. — Bratislava: OF, 2015, 88s.

The aim of this diploma thesis is the design of product innovations in Zlavomat.sk
company. The content of the thesis consists of two parts, namely theoretical and practical. The
thesis is divided into five chapters. It contains 5 tables, 11 pictures and 1 chart. The first
chapter is devoted to the theoretical part. The second chapter defines the aim of the thesis. The
third chapter presents the methodology of work and research methods. The fourth chapter
contains the work results and proposals. The final chapter deals with the discussion.

The solution of the problems are proposals that are part of the chapter four.

Keyword: product innovation, classification of product innovation, management process, life

cycle product, strategic management, Zl'avomat.sk, ZI'avaDna.sk, ZaMenej.sk
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UvVoD

V dnesnom vysoko turbulentnom konkurenénom prostredi je potreba zavadzania

produktovych inovacii dolezitym a relevantnych faktorom kazdej dobre fungujicej firmy.
Danej problematike sa venuji mnohi domaci i zahrani¢ny autori. Z dostupnej domadce;j
literatiry je potrebné vyzdvihnat autora G. Tomeka a V. Vavrova, ktori sa vo svojej
monografii ,,JJak zvysit konkurenc¢ni schopnost firmy“ venuji produktovym inovaciam
relativne podrobne v jednej samostatnej kapitole.
v zahrani¢i je mozné oznacit' R., G. Coopera a jeho kolegu S., J. Edgetta. Cooper skima
produktové inovéacie uz doslova niekolko desatroc¢i. Vo svojej monografii ,,Winning New
Products: Creating Value Through Innovation* ponial problematiku tiplne komplexne, vratane
podrobného popisu algoritmu efektivneho manazmentu procesu produktovych inovécii. Spolu
s Edgettom publikovali vysledky benchmarkingového vyskumu zameraného na vykonnost
podnikov vo vzt'ahu k produktovym inovaciam, ¢o len potvrdzuje jeho nadhl'ad a sktsenosti
vychéadzajtce nielen z teorie, ale aj z praxe.

Vsetci autori spominani v nasej diplomovej praci sa zaoberaju priamo a komplexne
problematikou produktovych inovécii v mikro aj makroekonomickych stvislostiach a prispeli
ako zdroje k vypracovaniu teoretickej Casti diplomovej praci zameranej na definiciu
produktovych inovacii aich klasifikiciu. Daliia &ast’ teoretickej Casti sa zameriava na
manazment procesu produktovych inovacii. V zahrani¢nej literature sa skor stretavame
s pojmom ,inovacny manazment“. Pri zaoberani sa Zivotnym cyklom uz vyuzivame aj
niekol’ko domacich autorov — zivotny cyklus produktu je relativne frekventovana téma. Avsak,
pri skimani vztahu zivotného cyklu produktu a produktovych inovacii opdt zdroje
nachddzame len v zahrani¢nej literature (L. Shavinina, I. Komninos a kol., W., D. Hoyer a kol.
a K. Gaubinger a kol.).

Problematika strategického riadenia inova¢ného procesu je témou diskutovanou ¢asto
tak vdomacej, ako aj zahranicnej literatire. Pristupov k strategickému riadeniu vo
vSeobecnosti existuje naozaj mnoho, resp. takmer tol’ko, kolko autorov sa tejto problematike

venuje.



Nasa diplomova praca pozostava celkovo zpiatich kapitol. V prvej kapitole
rozoberieme nazory jednotlivych tuzemskych i zahrani¢nych autorov, klasifikujeme typy
produktovych inovacii a zhrieme, ktoré nazory autorov prijimame a ktoré naopak zamietame.

V druhej kapitole diplomovej prace si stanovime ciele ato hlavny ciel' a ¢iastkové
ciele naSej prace.

Dalsia kapitola bude zamerana na metodiku a metédy skimania, ktoré budeme
aplikovat’ v diplomovej praci.

Stvrta kapitola budti samotné vysledky skiimania, teda predstavenie firmy, ktora sme si
vybrali a proces jej fungovania, zostavenie SWOT analyzy firmy, analyza konkurencie z
pohladu produktovych inovacii, z nej vyvodené vychodiskd navrhov a jednotlivé navrhy
produktovych inovacii pre spolo¢nost’ ZI'avomat.sk.

V poslednej kapitole zhodnotime a rozdiskutujeme jednotlivé ndvrhy a ich dopady na

Zl'avomat.sk.
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1  SUCASNY STAV RIESENEJ PROBLEMATIKY DOMA
AV ZAHRANICI

Technologicky pokrok sa vyskytuje neustdle a podniky casto citia, ze je potrebné
zaviest’ najnovsie zmeny, aby udrzali krok s konkurenciou. V podnikani méZu mat’ inovacie
mnoho podob, vratane vypoctovej techniky a mechanizacie potrebnych systémov a procesov.
Ciele agresivneho rastu trzieb mnohych firiem vSak poukazuju aj na potrebu zamerného,
systémového ariaden¢ho pristupu generujiceho napady na inovacie produktov, pripadne
tvorbu novych produktov.

Diplomova praca sa v nasledujuicom teoretickom prehlade, dostupnych najméd zo
zahraniénych zdrojov, zameriava na problematiku produktovych inovécii, na ich definiciu
a klasifikaciu, na proces inovacie produktu ana fazu implementacie produktovej inovacie,

vratane strucnej charakteristiky stratégii uvedenia inovované¢ho produktu na trh.
1.1 Vymedzenie zakladnych pojmov
1.1.1 Definicia pojmu inovacia

Termin inovacia pochédza z latinského vyrazu ,,innovationem®, z podstatného mena
slovesa ,,innovare®. Etymologicky slovnik datuje pojem innovare k roku 1540, vyplyvajiceho
z latinského ,,innovatus® ako ,,obnovenie alebo zmenu*.!

Inoviacia nemusi byt’ len novou myslienkou, ale aj novym zariadenim alebo procesom.
Podla Frankeliusa inovacia moZe byt’ chapana ako uplatiiovanie lepsich rieseni, ktoré spiiiaju
nové poziadavky, nepomenovatel'né potreby alebo existujuce potreby trhu. To sa vykonava
efektivnejSimi produktmi, procesmi, sluzbami, technolégiami alebo napadmi, ktoré su I'ahko
dostupné pre trhy, vlady a celi spolo¢nost’. Pojem inovéacie moze byt vymedzeny ako nieco
originalne, ktoré svojim vznikom zasiahne trh alebo spolo&nost’.”

Podla Eurdpskej komisie je inovécia definovand ako ,,obnova a rozsirenie skaly

vyrobkov a sluZieb as nimi spojenych trhov, vytvorenie novych metod vyroby, dodavok

' PRINCETON EDU. 2014. Innovation. [online]. [cit. 18.11.2014]. Dostupné na internete:
https://www .princeton.edu/~achaney/tmve/wikil 00k/docs/Innovation.html

* FRANKELIUS, P. 2009. Questioning Two Myths In Innovation Literature: In: The Journal of High Technology
Management Research, ro€. 20, €. 1,s. 40-41
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a distribucie, zavedenie zmien riadenia, organizacia prace, pracovnych podmienok
a kvalifikicie pracovnej sily*® Inovacia zpohladu presadzovania planu Unie inovécii
v §irSom zmysle znamend zmenu, ktora urychluje azlepSuje spdsob, akym navrhujeme,
vyvijame, vyrdbame a pristupujeme k novym produktom, priemyselnym procesom a sluzbam.
Ide o také zmeny, ktoré vytvaraji viac pracovnych miest, zlepSuju Zivoty l'udi a buduju
zelensiu a lep§iu spolocnost’.

V praxi sa zvykne pouzivat’ nasledujuca klasifik4cia inovacii:

= produktové inovacie — ak dochadza kuvadzaniu novych alebo vyznamne
diferencovanych produktov. Novost’ sa prejavuje bud’ technickym rieSenim, zmenou
komponentov alebo materidlov, uzivatel'skymi rozhraniami, funkcionalitou a pod.,

= procesné inovacie — zavedenie signifikantnych zmien v procese tvorby produktu alebo
pri riadeni firmy,

* marketingové inovacie — uvadzanie novych foriem marketingovych stratégii, pocniic
zmenou v dizajne, ¢i baleni produktu, aZ po nové odbytové kandly a trhy, nova
komunikacia, novy mix vyuZivania nastrojov, atd’.,

* organizacné inovacie — zahffiaju zmeny v delbe prace av riadeni pracovnikov vo

vnutri firmy.

Tidd podl'a miery novosti rozliSuje inkrementélne, t.j. prirastkové inovacie, ktoré sa

prejavuju malymi zlepSeniami a radikdlne inovécie, ktoré uplne menia spOsob, akym veci
vr . V. 5
pouzivame alebo ako o nich uvazujeme.

Inovécia nie je nikdy jednorazovy jav, ale dlhy, kumulativny proces vel'kého mnoZzstva
organizacnych a rozhodovacich procesov, od fizy generovania novej idey az po realiza¢nu
fazu. Novy napad sa tyka vnimania novej spotrebitel'skej potreby alebo nového sposobu
vyroby. Je generovany kumulativne, zhromazd'ovanim informécii a ndsobeny narocnymi

podnikatel'skymi viziami. Pocas procesu implementicie je nova mysSlienka vyvinutd

> EUROPSKA KOMISIA In: VITURKA, M., a kol. 2010. Kvalita podnikatelského prostredi, regionalni
konkurenceschopnost a strategie regiondlniho rozvoje Ceské republiky. Praha: Grada Publishing, 2010, s. 137

* ZAGAME, P. 2010. The Cost of a Non-Innovative Europe. 6. oktober 2014. EK Press Release. [online]. [cit.
21.11.2014]. Dostupné na internete: http://ec.europa.eu/research/social-sciences/policy-briefs-research-
achievements_en.html

> TIDD, J. — BESSANT, J. — PAVITT, K. 2007. Rizeni inovaci: Zavidéni technologickych, trznich
a organizacnich zmén. Brno: Computer Press, 2007, s. 12
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a komercionalizovand na novy obchodovatelny produkt sredukovanymi ndkladmi a pri

zvysenej produktivite.’

Tabul’ka 1 Top 20 najinovativnejSich firiem sveta

15. Siemens

7. Tesla Motors 17. LG Electronics

9. Facebook 19. Ford

Zdroj: ANDERSON, E. 2014. The Worlds's 50 Most Innovative Companies: Only One UK Firm Listed. 28.
Oktober 2014. [online]. [cit. 20.11.2014]. Dostupné na internete:
http://www.telegraph.co.uk/finance/businessclub/technology/11190526/The-worlds-50-most-innovative-
companies-only-one-UK-firm-listed.html

Boston Consulting Group kazdoro¢ne vykondva prieskum 1500 globdlnych veducich
inova¢nych pracovnikov v podnikoch s obratom vyssim ako 100 mil. doldrov ro¢ne a vytvara
zoznam top 50 najinovativnejSich firiem sveta. Takmer polovica firiem na zozname
konstatovala, ze zavedené inovacie v priebehu poslednych 3 rokov vygenerovali viac nez 30
% z celkovych trzieb ich podnikov. Dve tretiny podnikov v prieskume vynakladali v roku
2014 viac prostriedkov na inovacie v porovnani s rokom 2013, pricom niektori sa vyjadrili, ze
najlepsie napady na inovéacie vychadzali zo zaverov analyz trendov socialnych médii. Dalej
bolo konstatované, Ze najuspesnejsi zamerali vSetku svoju pozornost’ na jeden alebo dva (a nie

viac) projekty naraz.”

S URABE, K. — CHILD, J. - KAGONO, T. 1988. Innovation and Management. Berlin: de Gruyter, 1988, s. 3

7 ANDERSON, E. 2014. The Worlds's 50 Most Innovative Companies: Only One UK Firm Listed. 28. Oktober
2014. [online]. [cit. 20.11.2014]. Dostupné na internete:
http://www.telegraph.co.uk/finance/businessclub/technology/11190526/The-worlds-50-most-innovative-
companies-only-one-UK-firm-listed.html
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1.1.2 Produktova inovacia

Dovody pre aktudlny vdzny doraz na inovécie produktov su zrejmé. Globalizacia,
narast outsourcingu a off-shoringu nielen vyroby, ale aj vyskumu a vyvoja, rapidne sa meniace
trhy akonkurencné prostredia, komoditizdcia existujucich produktov a vyhladdvanie
konkurencnej vyhody, ako aj urychlovanie technologickych zmien st iba niekolkymi
prikladmi hybnych sil inovacii. Preto mozno ocakdvat’, ze produktové (a servisné) inovacie
budu hrat’ &oraz va&siu ulohu pri rozhodovani o firemnych osudoch v najblizsich rokoch.®

OECD Oslo Manual definuje produktovi inovaciu ako ,,produkt alebo sluzbu, ktora je
nova alebo vyrazne vylepsena. To zahina vyznamné zlepSenie v technickych Specifikaciach,
komponentoch a materialoch, softvéru v produkte, v uZivatelskej orientacii a v inych
funkcnych viastmostiach.*®

Rainey je presvedCeny, ze zdkladnym cielom produktovych inovécii je zlepSovanie
strategickej pozicie a schopnosti dodania produktu prostrednictvom tvorivosti a vedenia. Vo
vacsom meradle autor dokonca naznacuje, Ze inovacia produktov je sposobom manipulacie
s osudom podniku namiesto reakcie na tlaky trhov a podnikatel'ského prostredia.'

Produktové inovacie mozu byt hmotnymi vyrobenymi produktmi alebo nehmotnymi,
alebo kombinaciou oboch. Prikladmi neddvnych hmotnych produktovych inovacii, ktoré mali
vel'mi vyrazny vplyv na to, ako l'udia ziju a pracuji, st osobné pocitace, mobilné telefony
a mikrovinné rary. Nehmotné produty, ktoré doplnaju tieto typy fyzickych produktov,
zahfniaji rozne formy softvéru potrebného pre riadenie toku informdcii prostrednictvom
v tychto zariadeniach, ¢o vedie k poskytovaniu informacii, k doddvke komunikac¢nych sluzieb,
k dodavke adekvétne zohriatej vecere a podobne.'' Produktovii inovaciu mozno na produkte
pozorovat’ v tychto dimenziach:"

* hlavné benefity — st to zdkladné funkcie a atributy, ktoré ma produkt poskytovat,

8 COOPER, R., G. — EDGETT, S., J. 2007. Generating Breakthrough New Product Ideas: Feeding the
Innovation Funnel. Washington: Product Development Institute Inc.,2007, s. 4

 OECD. 2005. Oslo Manual: Guidelines for Collecting and Interpreting Innovation Data. 3. vyd. Paris: OECD,
2005, s. 11

' RAINEY, D., L. 2005. Product Innovation: Leading Change Through Integrated Product Development. New
York: Cambridge University Press, 2005, s. 2

1 LEWIS, R., T. 2004. The Nature and Importance of Innovation New Jersey: Princeton University Press, 2004,
s. 4. [online]. [cit. 23.11.2014]. Dostupné na internete: http://press.princeton.edu/chapters/s9221.pdf

' KHURANA, V. 2013. Types of Innovation Process: Product Innovation & Process Inovation. 8. januar 2013.
[online]. [cit. 23.11.2014]. Dostupné na internete: http:/www.slideshare.net/VijayKrKhurana/product-
innovation-process-innovation
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* hmotné Specifikacie — tieto definuju tvar, velkost, hmotnost, vzhlad produktu,
technické Specifikacie,
» rozSirené znaky — dodatocné benefity alebo uZitkové vlastnosti spojené s produktom,

ako je popredajny servis, vinimané vyhody znacky a podobne.

V pripade, Ze podnik vytvori novy rad alebo zlepsi kvalitu existujuceho produktu,
pokial’ vychadzame z premisy, ze trh je v stave nedokonalej konkurencie eSte pred inovaciou
produktu, a preto firma uz ¢eli nadol sa zvazujucej krivke dopytu, zavedenim nového vyrobku
si firma kladie za ciel' dosiahnut' vonkaj$i posun astrmsi sklon dopytu po jej produkte
(analogicky k ucinku reklamy, k zvySeniu lojality voci firme).

Graf 1 Produktova inovacia znazornena posunom v existujucej krivke dopytu

Cena (P)

Pnovy

Pstary [

MC=AC

Mnozstvo (Q)

Zdroj: LEWIS, R., T. 2004. The Nature and Importance of Innovation. New Jersey: Princeton University Press,
2004, s. 13. [online]. [cit. 24.11.2014]. Dostupné na internete: http://press.princeton.edu/chapters/s9221.pdf

Graf 1 znédzorfiuje takito zmenu dopytu. Je z nej zrejmé, ze aj ked’ st spotrebitelia
zatazeni vys$Sou cenou, kupuju si viac a maji vacsi spotrebitel'sky prebytok. Samozrejme, ze
v priebehu Casu sa na trhu moéze objavit' viacero produktovych inovacii, ¢o mdze viest
k zniZeniu cien.”

Vseobecny popis tejto situdcie je ten, ze spotrebitelia majii prospech zo zvySenia
druhov produktov a/alebo zvySenia kvality pontikanych produktov. Aj ked je novy produkt

drahsi ako existujuici, ak ma presne a adekvatne nastavené charakteristiky, ktoré zodpovedaju

13 LEWIS, R., T. 2004. The Nature and Importance of Innovation New Jersey: Princeton University Press, 2004,
s. 14. [online]. [cit. 24.11.2014]. Dostupné na internete: http://press.princeton.edu/chapters/s9221 pdf
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vkusu zakaznikov, mézu byt Stastnejsi pri kipe tohto produktu. V pripade, ak ma produkt
SirSie a priaznivejSie charakteristiky, ako predchadzajice druhy, aj s vy$Sou cenou moze byt

vnimany ako ,,dobra hodnota za peniaze“.14

Vyvoj auvedenie na trh skutocne diferencovanych novych vyrobkov je vel'mi vzacne
pre vacSinu firiem. Vyskumy ukazuji, ze jednym z najddleZitejSich kI'a€ov k profitabilite vo
vyvoji novych produktov, je vyvoj apredstavenie jedinecného Spickového vyrobku
s posobivym hodnotovym prinosom. To sa vSak samozrejme lahSie povie, ako vykona,
pretoze trhy st nasytené¢ a vel'mi komoditizované, aby sa dalo prist naozaj s pdsobivym
inovatorstvom. Prikladom je potravinarsky priemysel, balenia spotrebného tovaru vSeobecne,
chemikalie a plasty, strojarenské produkty, stavebné a priemyselné stroje, atd’."”

Podla Ulwicka, aby bola produktova inovacia uspesna, musia firmy objavit’ priestor,
kde st potreby nedostatocne obsluhované ana zaklade toho rozhodovat a poskytovat
u svojich produktov kreativne funkcie, ktoré lepSie uspokoja tieto potreby. Autor dalej
vysvetluje, ze uspokojenim jednej potreby dochddza ku kumulativnemu zlepSovaniu
a produkty, ktoré uspokojuju viacero nedostatocne obsluhovanych potrieb moézu zazit
prelomové zlep3enie.'®

Podla benchmarkingového vyskumu Coopera a Edgetta zamerané¢ho na vykonnost’
podnikov vo vzt'ahu k produktovym inovaciam vyplynulo, Ze existuju Styri hlavné hnacie sily
vykonnosti firiem. Tieto Styri body osvedCenych postupov nazvali pojmom ,,inovacny
diamant:"’

1. Inovécie produktov atechnologickd stratégia — najvykonnejSie podniky davaju
inovacie produktov a technologicku stratégiu na prvé miesto, spolu s vykonom vedenia

a strategickou viziou firmy. Stratégia produktovej inovacie umoziiuje zameranie,

udanie smeru rozvoja produktov a riadi rozdel'ovanie zdrojov, investicné rozhodovanie

a vyber projektov.

" LEWIS, R., T. 2004. The Nature and Importance of Innovation New Jersey: Princeton University Press, 2004,
s. 14. [online]. [cit. 24.11.2014]. Dostupné na internete: http://press.princeton.edu/chapters/s9221 pdf

> COOPER, R., G. 2011. Winning at New Products: Creating Value Through Innovation. 4. vyd. New York:
Basic Books, 2011, s. 2

' ULWICK, A. 2005. What Customers Want: Using Outcome-Driven Innovation to Create Breakthrough
Products and Services. New Y ork: MacGraw-Hill Professional, 2005, s. 2

' COOPER, R., G. — EDGETT, S., J. 2009. Product Innovation and Technology Strategy. Washington: Product
Development Institute Inc., 2009, s. 4-5
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2. Vyclenenie zdrojov a portfolio manazment — najvykonnejSie podniky vyclenuju
dostatok zdrojov na celkovll inovéaciu produktov, ako aj na individudlne iniciativy.
NavySe podporuju efektivny portfélio manazment, ktory pomédha vedeniu timu
vyclenovat prostriedky do spravnych oblasti a do spravnych rozvojovych projektov.

3. Systém ,od idey po implementiciu“ — etapovity systém existuje v podnikoch
Spickového vykonu, ktory pohana projekty inovacii produktov od fizy idey az po ich
uvedenie na trh. Systém kladie doraz na ,.kifmenie” inovacného lievika robustnymi
napadmi, vratane nazorov zakaznikov.

4. Klima, kultira, timy a vedenie — senior manazéri v najvykonnejsich firmach vytvaraju
priaznivé prostredie pre pozitivhu klimu ainova¢ni kultiru, podporujii ucinné
projektové timy zodpovedné za inovacie produktov asu sami riadne zapojeni do

procesu rozhodovania o vyvoji produktov.
1.1.3 Klasifikacia produktovych inovacii

V zésade existuje niekol’ko urovni produktovych inovécii (s vynimkou mierne
inovativnych produktov). Prvy typ zahfia produkty, ktoré vyuzivaji existujiice zabudované
technologie a sposob, akym st pouzivané zakaznikmi. Aj ked’ m6zu byt nové, nie st vel'mi
inovativne. Okrem kontinudlnych novych produktov, mézu byt nové produkty aj
nekontinualne pokial' ide o technologie, o vyhody vnimané zidkaznikom, alebo o oboje.
Vyrobky, ktoré su zdkaznikmi vnimané ako skuto¢ne nové, bez ohl'adu na to, ¢i vyuzivaji
nové technologie, si komerc¢ne nekontinualne. Napriklad Apple Ipod pontkol uplne novu
dimenziu vyhod s vyuzitim dostupnej technologie (napr. v porovnani s dovtedajsSimi mp3
prehravacmi). V pripade, ak dodanie novych vyhod spociva v aplikacii vyznamnej novej
technologie, produkt je technologicky diskontinualny (okrem toho, ze je komercne
diskontinudlny). Pocitace a pagery su prikladom tohto typu inovécii. V niektorych pripadoch
modzu byt produkty vnimané ako v podstate rovnaké, ako existujuce produkty, aj ked’ sa v nich
pouZivaju velmi vyspelé technologie'™ (napr. zavedenie LED technologie v televiznych

prijimacoch — vnimanie produktu z pohl'adu spotrebitel'ov).

18 VERYZER, R., W. 2003. Marketing and the Development of Innovative New Products. In: SHAVININA, L.,
V. 2003. The International Handbook on Innovation. Oxford: Elsevier Science, 2003 , s. 849
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Tretou dimenziou produktovych inovacii je spotrebitel'sky vzor spravania, ktory
vyjadruje pozadovani zmenu v mysleni a spravani spotrebitel’a pri pouzivani vyrobku (rozmer
tohto vzoru byva vyskumnikmi diskutovany). Produkt mdze byt znamy alebo neobvykly
v tom, akym spdsobom prichadza so spotrebitelom do interakcie. Povaha zmeny v stvislosti
s tymto aspektom nového produktu moédze zohravat vyznamnu ulohu v hodnoteni vyrobku
avjeho spotrebitel'skej akceptacii. Produkty zahffiajuce zmeny v spotrebitel'skom vzorci
spravania mozu vyzadovat, aby spotrebitelia zmenili svoje myslenie a ndvyky, o moze mat
vplyv na ochotu objavovat’ novy produkt. Pri uvazovani o vysoko inovativnych produktoch je
dolezité brat’ do tivahy pohl'ad zékaznika na sktsenosti s produktom. Technolégiou riadeny
pohl'ad na inovacie, ktory nereSpektuje spotrebitel'ska perspektivu, modze viest' ku vzniku

produktu, ktory je v rozpore s trhovym vnimanim vlastnej existencie.'**’

Tabul’ka 2 Zjednoduseny pohl’ad na nové typy produktov alebo kategorie

Trhovo orientované inovacie Technologicky orientované inovacie
Orientacia | Typ I — inkrementilne zlepSenia Typ III - radikilne zlepSenia
na hlavné | Redukcia nakladov Nova generacia
schopnosti | Revizie pre rieSenie problémov Rozsirena platforma

Pridavky vlastnosti alebo funkcionality | Nova platforma

Zlepsovanie kvality/vykonu Fuzia technologii
Orientacia | Typ II — inkrementalne zmeny Typ IV - radikalne zmeny
na Repositioning existujiiceho produktu Nové v globalnom meritku
prileZitosti | Derivat pre existujtci trh ZlepSené technologické platformy
Derivét pre novy trh Radikalne technolédgie
Nova produktova rada Zlomove, prierezové technologia

Zdroj: RAINEY, D., L. 2005. Product Innovation: Leading Change Through Integrated Product Development.
New York: Cambridge University Press, 2005, s. 30

' VERYZER, R., W. 2003. Marketing and the Development of Innovative New Products. In: SHAVININA, L.,
V. 2003. The International Handbook on Innovation. Oxford: Elsevier Science, 2003 , s. 850

20 Prikladom vysokoinovativneho pristupu a jeho kontroverznosti su napriklad jedlé filmy a povlaky, ktoré sa
experimentalne zavadzaju do potravinarskeho priemyslu, a ktoré su urené na vonkajsie balenie potravinarskych
vyrobkov a ndslednii konzuméciu spotrebitel'om. Prijate'nost’ a potencialna akceptovatelnost takejto produktovej
inovécie si bude vyzadovat’ radikdlnu zmenu v mysleni a ndvykoch spotrebitelov. In: FALGUERA, V., a kol.
2011. Edible Films and Coatings: Structures, Active Functions and Trends in Their Use. In: Trend in Food
Science & Technology, 1o¢. 22, €. 6, 5. 292-293
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Iny pohl'ad na klasifikdciu produktovych inovécii su uz spomenuté inkrementalne
alebo radikdlne vlastnosti inovacie. Tabulka 2 znazornuje jednoduchy konstrukt pre
pochopenie hlavnych kategoérii vyvoja novych produktov.

Literatura vychadza z predpokladu, ze zakladné schopnosti a trhové prilezitosti Zenu
va¢Sinu programov vyvoja produktov. Firmy musia vyrabat’ nové produkty, ktoré sa vztahuju
na ich existujuce produktové systémy, pretoze musia nahradit’ zastarané vyrobky, opravovat
tie chybné alebo neustile zlepSovat tie Ucinné. Avsak, v sulade s pokrokom musia byt
vyvijané nové funkcie, co zabezpecCuje nové prilezitosti a vyzvy. Preto sa musia objavovat
nové rieSenia a lepSie vyrobky. Trhovo orientované inovacie predstavuji iniciativy veduce
k zlepSeniu existujiicich produktov prostrednictvom zmien a vylepSeni alebo k rozSireniu
obchodného potencidlu, ktorym sa ustanovuju nové trhy pre existujuce vyrobky alebo nové
produkty pre existujiice a/alebo nové trhy. Prvé znich st jednoduché, zatial ¢o druhé
vyzaduju vysSie investicie, pretoze sa tam vyskytuje neistota, pokial ide o produkty a trhy,
o dlhsi &as vy voja a vyssie riziko.”'

Inkrementalne produktové inovacie ponukaju nové vlastnosti, vyhody a vylepSenia
existujicej technologie na sucasnom, eventudlne novom trhu. Trhy pre inkrementalne
produktové inovéacie st velmi dobre definované. Vlastnosti produktu su dobre znadme, ziskové
marze su nizsie, vyrobné technologie st efektivne a konkurencné tlaky vznikaji predovsetkym
na zaklade ceny.*

Radikalne inovécie v sebe zahfiiaju novu technologiu, ktorej vysledkom je nova trhova
infrastruktara. Radikdlne produktové inovacie teda reprezentuji pre svet nieCo nové
anesleduju existujuce technologie. Vyskumy ukdzali, ze tieto typy inovacii poskytuji
signifikantné technologické prielomy a vytvaraji nové vedomosti. Je potrebné tiez

poznamenat’, Ze ich vyskyt je dost’ vzacny.”

2 RAINEY, D., L. 2005. Product Innovation: Leading Change Through Integrated Product Development. New
York: Cambridge University Press, 2005, s. 30

2 HITT, M., A. — IRELAND, D., R., - HOSKISSON, E., H. 2014. Strategic Management: Concepts and Cases:
Competitiveness and Globalization. 11. vyd. Essex: Cengage Learning, 2014, s. 413

 GARCIA, R. — CALANTONE, R. 2002. A Critical Look at Technological Innovation Typology and
Innovativeness Terminology: A literature Review. In: The Journal of Product Innovation Management, roc. 5, €.
19,2002, s. 121
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Inkrementalne produktové inovéacie pomahaju podnikom udrziavat trzby a podiel na

. v o, . , . . ., , . ..24
trhu, zatial’ ¢o radikalne inovacie vedia mat’ tri zdsadné dopady na biznis:

posuvaju hranice pre vytvaranie novych potencialnych trhov a detekuju trhové reakcie,
znaéne posiliiuju imidZ firmy a dodavaji hodnotu znacke,

zvysuju zisk.

Vzhladom na stupeni novosti produktovej inovacie literatira uvadza aj d’alsi typ

y : TR 1
¢lenenia produktovych inovacii:

Fundamentalne inovacie predstavuji najvyssi inovaény stupen. Implementacia novych
technologii dava priestor pre vznik novych opera¢nych principov, teda uplne novym
produktovym generaciam. Typickymi prikladmi fundamentdlnych produktovych
inovacii je parny stroj, pradovy motor, mikroprocesor alebo aj napriklad internet.
Prierazné¢ inovacie su také produkty, ktoré naruSia existujuce cesty zlepSenia
vykonnosti a zvy€ajne zahfnajii uplne nové dimenzie vykonu. Tieto inovécie majl
radikdlnu povahu. Hoci mavajii zvycajne horSi vykon oproti existujucim inovaciam
v Case ich uvedenia, prierazné inovacie sa zvycajne obratia na zdkaznicky segment,
ktory ma na produkt iba niektoré zakladné poziadavky, ale je si dobre vedomy ceny.
Ako cas pokracuje, tieto inovacie sa zlepSuju a stavaji sa hrozbou pre zavedenych
dodavatelov, ktori nebrali do Givahy tento vyvoj.*®

inovacie. Zakladné funkcie zostavaju konStantné, menia sa iba Specifické uzitkové
parametre v zmysle evolu¢ného vyvoja.

Adaptivne inovacie prispdsobuji existujice rieSenia voci Specifickym poziadavkam
zakaznika, preto sa zvycajne vyznacuju zvySujicim sa inovaénym stupiiom.

Imitacie predstavuji napodobneniny rieSeni v uz existujucich spolo¢nostiach. Su de
facto kopiami inovacii, ktoré modze alebo nemusia mat rozSirené funkcie alebo

vylepSenu formu. K problematike imitacii sa vystizne vyjadruje skupina nemeckych

*YEN, C. — WEL H. 2009. Patterns of the Incremental and Radical Innovation of Design Driven Enterprises in
Singapore, 2009, s. 297

» GAUBINGER, K., et al. 2009. Innovation and Product Management: A Holistic and Practical Approach to
Uncertainty Reduction. New York: Springer, 2009, s. 7

¥ KAHN, K., B. 2000. Product Planning Essentials. New York: SAGE Publications, 2000, s. 37
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odbornikov (Schenkl a kolektiv)’’, ktori povazuju imitacie originalnych produktov za
zdroj mnozstva ohrozeni vramci odvetvi, ako je strata trzieb a ziskov, aZ po
poskodenie korporatneho imidzu a strata inova¢ného vedenia. Imitatori kapitalizuju
inovacie podnikov, ktoré ich vyvijaja, vyrabaji a/alebo preddvaju originalne produkty.
Maju teda nizSie néklady ma produktovy manazment, vyvoj a marketing. Ich trhové
riziko je menSie, pretoze imitatori typicky napodobiiujii tispesné produkty s vysokymi

marzami.

7 SCHENKL, S., A., et al. 2012. PSS For Preventing Product Imitation In: SHIMOMURA, Y. — KIMITA, K.
2012. The Philosopher’s Stone for Sustainability. Proceedings of the 4th CIRP International Conference on
Industrial Product-Service Systems. Japan: Tokyo, 8.-9. november 2012, s. 486
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1.2 ManaZment procesu inovacie produktu

Dosiahnut’ stanovené ciele vyvoja novych produktov alebo zavedenia inovativnych
prvkov do portfolia existujucich produktov si vyzaduje komplexny pristup. Proces
produktovej inovacie si spravidla vyzaduje nejaky cas, pokym dosiahne vplyv na trh a pokym
ziska produkény potencial. Vyvoj novych produktov v kontexte zdsadnych inovacii zvycajne
znamena vidsiu neistotu v porovnani s vyvojom viacerych &iastkovych inovativnych prvkov.?®

Dosledky technologického pokroku st Casto zakryvané vysokou troviiou technickej
a trhovej neistoty, ktoré ich obklopuju. Je zrejmé, Ze Casto je tazké vediet’, ktorym smerom sa
orientovat’, aby trh akceptoval produkt. Preto si inovacia produktu vyzaduje systematicky,

manazérsky pristup.
1.2.1 Zivotny cyklus produktu vo vztahu k inovdcidam

Existencia apriebeh podnikania spolo¢nosti priamo suvisi s charakterom jeho
ponukanych produktov (a/alebo sluzieb). Obchodna jednotka existuje, aby predavala produkty
a pokial’ sa jej to dari, dari sa aj jej existencii. Produkty, ako vSetko ostatné, maji svoj urcity
zivomy cyklus. Podla Cima a Komnimosa, kazdy produkt prechadza Zivotnym cyklom
anakoniec ,,vymrie“, resp. dochadza k jeho regeneracii alebo recyklacii. Z tohto dovodu
trvacnost podnikania zavisi od inovacii avyvoja novych produktov. Rychly rozvoj
technologii, zmena v potrebach zakaznikov a vSetky iné dalSie faktory, akym je napr.
zvySovanie konkurencie, natia prijimanie novych obchodnych stratégii, ktoré¢ zahfiiaji vyvoj

novych produktov, ako neodvratnii a nevyhnutna obchodnu prax.?

2 SHAVININA, L., V. 2003. The International Handbook on Innovation. Oxford: Elsevier Science, 2003, s. 845
¥ KOMNINOS, I. — MILOSSIS, D. — KOMNINOS, N. 2010. Product Life Cycle Managment: A Guide to New
Product Development.. [online]. Individual Cooperation Project NPD-NET. [cit. 10.12.2014]. Dostupné na
internete: www.urenio.org/tools/en/Product Life Cycle Management.pdf
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Obriazok 1 Zivotny cyklus produktu
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Zdroj: CIMO, J. — MARIAS, M. 2006. Inovacny manazment. Bratislava: GeoPARNAS, 2011.

Zivotny cyklus produktu sa skladd podla Cima z nasledovnych faz: veda vyskum a
vyvoj; uvedenie na trh; rast; zrelost’; pokles; regeneracia a regeneracia produktu. Zivotn}'/
cyklus kazdého produktu zacina jeho vyvojom. Je to prva faza cyklu, v ktorom sa rozvija nova
myslienka. Pri vyskume a vyvoji zélezi od firmy, ¢i si proces vyvoja ponechdva v rdmci
vlastného oddelenia vyskumu alebo ¢i spolupracuje s inovatérmi, dizajnérmi, univerzitnymi
vyskumnikmi, t.j. vytvara vlastny tim. V tomto Staddiu zivotného cyklu produktu sa vyrdbaju
prototypy, ktoré sa potom testuju, vyhl'adavaju sa a ocefiuji materialy a zaroven je potrebné sa
zaoberat’ otazkami dusevného vlastnictva.*

V d’alSej faze sa produkt uvadza na trh. Produkt zreje a postupne jeho predaj klesa.
Zivotny cyklus produktu vyjadruje , kvantitativnu stranku rozsirenia a vistupu jeho predaja. Je
formou prejavu tendencie k maximalnemu pokrytiu dopytu po danom vyrobku vyrobou.
Zahrna tiez posobenie tendencie ku skracovaniu obdobia zavdadzania a progresivneho rastu

predaja nového progresivneho vyrobku, ipdsobenie tendencie ku skracovaniu obdobia

3 NIBUSINESSINFO. 2014. Development stage of a product life cycle. [online]. [cit. 7.1.2015]. Dostupné na
internete: https://www.nibusinessinfo.co.uk/content/development-stage-product-life-cycle
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poklesu doterajsieho produktu po tom, ¢o na trh prenikol progresivnejsi vyrobok, ktory plni
rovnaky ucel <’ Pocas Zivotného cyklu produktu (Obrazok 1) musi podnik niekolkokrat
menit’ svoju marketingovt politiku a zavadzat’ zdokonalenia, modifikacie, ¢i prispdsobovanie

produktu podmienkam trhu.

Uspech vo fize uvadzania produktu na trh je determinovany vhodnou stratégiou
uvadzania, vhodnej cenovej stratégie a podpore trhu. Z hladiska produktovych inovacii
dochadza skor k opravam a prispdsobovaniu produktu na trh. Inovacie sa zac¢inaji objavovat’
vo vidcSom meritku aZz v §tadiu rastu, kedy sa podnik snazi dosiahnut o najrychlejsi rast.
Z tohto dovodu podla Jakubikovej dochadza k:**

= zvySovaniu kvality produktu, priddvaniu niektorych novych vlastnosti a zlepSovaniu
Stylu predaja,

* rozSirovaniu sortimentu o nové modely,

* nachadzaniu novych trhovych segmentov,

* znizovaniu ceny (zmeny pozicie produktu) s cielom ziskat’ novych spotrebitel'ov.

Vo faze rastu rastie rychlo dopyt a teda aj trzby a zisk. Na tento pozitivny vyvoj vSak
coskoro zareaguju konkurenti, ktori sa snazia kopirovat’ ispesni stratégiu inovatora a vstupuji
na trh.”

Pre inovéciu sa podnik najcastejSie rozhoduje pri vstupe produktu do faze zrelosti.
V tejto faze tempo rastu predaja zacina klesat’ a pokles vytvara v odvetvi prebytok kapacity,
¢o vytvara vacsi konkurencny tlak. Konkurencia hl'ad4 na trhu prirodzene medzery. Podnik
zvySuje vydavky na reklamu, znizuje cenu produktu, zvySuju sa investicie do vyskumu
a vyvoja, hl'adaju sa nové trhy. Slabsie podniky prestavaju byt schopné zvladat’ tempo a trh sa
Cisti. Ostavaju silné, zavedené podniky, ktoré maji vysoku kvalitu alebo optimalizované
vyrobné néklady. Popri tychto dominantnych podnikoch na trhu operuju aj tzv. ,,vyklenkari,

tj. podniky, ktoré nasli medzeru na trhu. Spravidla st to Specializované firmy alebo firmy

3 MARTINOVICOVA, D. — KONECNY, M. — VAVRINA, J. 2014. Uvod do podnikové ekonomiky. Praha:
Grada Publishing, 2014, s. 178

2 JAKUBIKOVA, D. 2013. Strategicky marketing: Strategie a trendy. 2. vyd. Praha: Grada Publishing, 2013, s.
230

3 KARLICEK, M., a kol. 2013. Zdklady marketingu. Praha: Grada Publishing, 2013, s. 158
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vyrabajuce na zékazku, ktoré dosahuju zisky pomocou malého objemu produkcie s velkou

v . . . , . , . 34
marzou. Rozhodnutie zvolit’ si stratégiu ostava podniku.

Ako dodava Karlicek a kol., pocas fazy zrelosti sa skor ¢i neskor objavi uplne novy
produkt, ktory je substititom k tomu existujucemu. Tento substitut si postupne zacina ziskavat’
zakaznikov, Co znizuje trzby existujuceho. Ten potom postupne prechadza do fize upadku,
v ktorom vyrazne klesaju trzby a produkt prestava byt’ ziskovy.

Stale viac zakaznikov prechédza na substitut a vSetky alebo aspont vdcSina podnikom
preto odchadza z trhu, resp. stahuju produkt zo svojej ponuky. Tento model je vSak podla
autorov teoreticky, pretoZze kazdy produkt ma uplne iny Zivotny cyklus ato tak z hl'adiska
priebehu, ako aj dizky. Po niektorych produktoch sa vyskytuje dopyt po desatrodia bez
radikdlnych zmien, zatial ¢o iné maji Zivotny cyklus dost’ skrateny. Napriklad extrémne
rychlu fazu rastu majuo mddne produkty, po ktorych nastdva rychly upadok (zrelost’ u tohto
produktu Gplne chyba).

Za zékladné stratégie udrzania produktov vo faze zrelosti je mozné povazovat
modifikaciu trhu, modifikaciu produktu a modifikdciu ostatnych nastrojov marketingového
mixu. Inovacie sa najviac tykaju modifikdcie produktov, u ktorych dochadza predovsetkym
k zvySovaniu kvality tuzitkovych alebo prevadzkovych vlastnosti, vylepSovaniu Stylu,
estetickych vlastnosti a funkcie. Cely proces mozno charakterizovat prostrednictvom

nasledujucich faktorov a ich vzt'ahu k inovaénym zmenam produktu:*

¥ JAKUBIKOVA, D. 2013. Strategicky marketing: Strategie a trendy. 2. vyd. Praha: Grada Publishing, 2013, s.
231
¥ JAKUBIKOVA, D. 2013. Strategicky marketing: Strategie a trendy. 2. vyd. Praha: Grada Publishing, 2013, s.
231
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Tabul’ka 3 Inova¢né zmeny produktu podla Jakubikovej

Faza Zivotného Uvedenie na trh | Rast trhu Stadium Ustup
cyklu zrelosti
Typické vlastnosti | zakladné zdokonalenie diferenciacia racionalizcia
Cena vysoka/nizka znizena/zvysena | stabilna znizena
Inovaéné vel'a menej malo ziadne
inZinierske zmeny
Inovacie malé rozsirovanie modifikacia,

vlastnosti, znizovanie

funkecii, nakladov

diferenciacia

Zdroj: JAKUBIKOVA, D. 2013. Strategicky marketing: Strategie a trendy. 2. vyd. Praha: Grada Publishing,
2013, s.231

Podl'a Jakubikovej st vSak fazy zZivotného cyklu produktu len Styri a to fiza uvedenia
na trh, rast trhu, Stadium zrelosti a faza Gstupu. Jej nazor vSak zamietame a pre potreby
spracovania diplomovej pracu na jednotlivé fazy zivotného cyklu produktu prijimame nazor
Cimu.

Zatial’, ¢o zivotny cyklus produktu sa zameriava na predaj produktu v ¢ase, Hoyer,
Macinis a Pieters uvadzaji aj termin diftzia produktu, ktory sa zameriava na percentudlne
pokrytie trhu produktom. Difiizia je kompletna, ked’ 100 % trhu ma zakupeny dany produkt.
Krivka difiizie je vo vSeobecnosti kumulativna, takze v Case iba rastie. Krivka Zivotného
produktu vie v ¢ase klesat’, ked’ sa spotrebitelia rozhodnt, ze produkt uz v budicnosti nekupia.
Napriklad, ked’ inovécia, akou je mobilny telefon, difizovala komplet cely trh, bola nahradena
inou inovaciou — multifunkénym smartfonom a trzby predoilého produktu rapidne klesli.*®

Posledné fazy zivotného cyklu produktu stvisia s premenou opotrebovaného produktu
na druhotnu surovinu. Aktudlne pdsobenie celospolocenskych zaujmov Coraz viac dava do

popredia tiez fazu regeneracie, recyklacie, ¢i d’alSieho predaja produktu (second hand).”’

3 HOYER, W., D. — MACINNIS, j. — PIETERS, R. 2008. Consumer Behavior. 6. vyd. Mason: Cengage
Learning, 2008, s. 427
37 ¢IMO, J. — MARIAS, M. 2006. Inovacny manazment. Bratislava: GeoPARNAS, 2011, s. 58
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Regeneracia, t.j. znovu pouzitie produktu znamend, ze produkt sa méze znovu pouzit’
(oprava, vratné fl'ase), pripadne vyuzit' uUplne inak. Regenerdcia ma vysSSiu prioritu ako
recyklacia vzhladom ktomu, Ze spravidla spotrebuje menej energie, zdrojov. Z hladiska
vyuzitia zdrojov je oprava, presivanie textilu, zapozi¢anie, atd’. rozumnou volbou.*® Vo fize
recyklacie dochadza k opdtovnému pouzitiu akéhokol'vek materidlu, resp. k opdtovnému
navrateniu tuhych, tekutych, ¢i plynovych odpadovych latok do obehu. V podstate aj konecné
vyrobky, aj predmety dlhodobej spotreby, sa po spolofenskom vyuziti stavaji odpadom,
pokial’ nie su recyklovatelné.”

Marketéri, ktori chapu zivotny cyklus produktu, mozu zaviest’ preventivne opatrenia,
aby dopyt po produkte neklesal. Napriklad nylon sa tesil dlhému zivotnému cyklu vzhl'adom
na Siroké mozZnosti jeho uplatnenia od svojho uvedenia na trh v roku 1940. Vyuzival sa ako
prisada do oblecenia, do lan, rybarskych vlascov, atd’. Pokial’ s marketéri schopni vymysliet’
nové vyuzitie pre produkt alebo podporuji inovativnost, mézu zivotny cyklus produktu
predlzovat’. Tiez sa mézu snazit’ diagnostikovat’ vzor pravdepodobnosti zivotného cyklu svoje;j
ponuky. Vystrelky su uspeSnymi inovaciami, ktoré maju velmi kratky Zivotny cyklus.
Prikladmi st Teenage Mutant Ninja Trurtles, skatre alebo niektoré diéty. Niektoré vystrelky
zaziju znovuzrodenie desiatky rokov od ich uvedenia na trh. Mddne trendy st UspeSnymi
inovaciami s dlh§im Zivotnym cyklom a s potencidlne cyklickym zivotom. Napriklad niektoré
druhy estetickych Stylov ako art deco ziji v modnych cykloch, podobne ako $tyly oblecenia
alebo obuvi. Farby laptopov, kdvovarov, umyvaciek a inych elektrickych pristrojov tiez.
V kontraste s predchadzajicimi typmi inovacii su klasické tispesné inovéacie, ktoré maju dlhy
zivotny cyklus — napr. dzinsy a harnburgery.40

Napriek svojmu teoretickému charakteru je model Zivotného cyklu pre prax vyznamny.
Jeho hlavny prinos spoc¢iva v tom, Ze zdoraziuje nevyhnutnost’ neustalych inovacii, ktoré su
zakladnym zdrojom konkuren¢nej vyhody. Pritom plati, Ze Zivotné cykly sa vo vSeobecne;j
rovine stale skracuju. Je tomu tak v dosledku konkurencie na trhoch a globdlnemu charakteru

obchodovania sucasnosti. Uvadza sa, ze napr. na B2C trhoch netrva casto Zivotny cyklus

* SEPARUJODPAD.SK. 2008. Zivotny cyklus vyrobku.. [online]. [cit. 7.1.2015]. Dostupné na internete:
http://www.separujodpad.sk/index.php/obcan/zivotny-cyklus.html

¥ CIMO, 1. 2011. Vplyv ekoldgie na firemné stratégie. s. 5. [online]. [cit. 7.1.2015]. Dostupné na internete:
http://of.euba.sk/zbormnik2011/ZBORNIK%20VEDECKY CH%20STATI%202011-
PDF/KMR/%C4%8CIMO_J. KMR.pdf

“ HOYER, W., D. — MACINNIS, j. — PIETERS, R. 2008. Consumer Behavior. 6. vyd. Mason: Cengage
Learning, 2008, s. 427
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produktu ani jeden rok. Vyrobcovia informacnych technoldgii st este skeptickejsi. Hovori sa
o tzv. tyranii tri-Sest-jedna, kedy tri mesiace trva vytvorenie nového produktu, Sest’ mesiacov
jeho predaj a jeden mesiac zlikvidovanie prebytocnych zasob po tom, ¢o sa z produktu stala
komodita."!

Nevyhnutnost’ inova¢nej aktivity je vSak spojend s dvomi zdvaznymi problémami.
Jednak st inovécie extrémne drahé — extrémnym prikladom su lieky, kedy investicia do
jedného lieku méze dosahovat’ az 500 mil. EUR. Vyvojovy cyklus lieciv navySe trva Casto
desat’ aj patnast’ rokov. Druhym problémom je fakt, ze vacSina novych produktov neuspeje
amusi byt’ z trhu stiahnutd. Odhady ,,0mrtnosti* sa liSia. Napr. v USA je vraj kazdoro¢ne na
trh uvedenych asi 12 tisic novych produktov. Iba 2 tisic znich vSak skon¢i s tspechom.
Existuju ale aj pesimistickejSie odhady. Podl'a nich neuspeje viac nez 90 % inovacii. Napriek
vSetkym problémom su inovovujliice podniky vo vSeobecnosti uspesnejsie, nez imitatori a to
napriek tomu, ze imitatorstvo je lacnejSie. Podl'a jednej Stidie z potravinového priemyslu maju
znacky, ktoré na trh vstipia ako prvé (inovatori), dvojnasobné predaje nez tie, ktoré na trh

vstupuju ako druhé (imitétori).*
1.2.2 Strategicke riadenie inovacného procesu

Cielovo orientované riadenie a tvarovanie inovacnych aktivit v ramci podniku si
vyzaduje Struktirované a koordinované ¢innosti zamerané na Uspe$né uvedenie na trh alebo
pre firemné interné pouzitie. Tieto aktivity mozno zahmut’ pod pojem inova¢ny manaZment,
resp. systém strategického riadenia inovacného procesu, ktory je tvoreny suborom
strategickych a operativnych uloh pre planovanie, organizovanie a riadenie inovacnych
procesov a vytvara pozadovany operacny ramec. Podla Gaubingera a kolektivu, hlavnym
Gi¢elom tohto systému st nasledovné tilohy:*

» Definovanie cielov a stratégii produktovej inovécie,
* Planovanie, riadenie a kontroling inova¢nych procesov,
* Vybudovanie a starostlivost’ o informacny systém, ktory sluzi ako baza pre cielovo

orientovanu kontrolu inovacného procesu,

*' KARLICEK, M., a kol. 2013. Zdklady marketingu. Praha: Grada Publishing, 2013, s. 160

2 KARLICEK, M., a kol. 2013. Ziklady marketingu. Praha: Grada Publishing, 2013, s. 160

* GAUBINGER, K., et al. 2009. Innovation and Product Management: A Holistic and Practical Approach to
Uncertainty Reduction. New Y ork: Springer, 2009, s. 6
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* Vybudovanie vo¢i inovacii prospesnej organizacnej Struktiry,

* Budovanie a starostlivost’ o podnikovu inova¢nu kulttru.

Hlavnymi ciel'mi produktovej inovacie je vytvarat hodnoty, ziskat konkurencnu
vyhodu a dosiahnut’ dlhodoby tspech prostrednictvom rozvoja a uvadzania novych vyrobkov.
Hlavnymi tahunimi inovéacii produktov st zdkaznici, trhy, zainteresované strany a d’alSie

zlozky podnikatel'ského prostredia. Doraz je kladeny na uspokojovanie potrieb a ocakavani

, .. , . L. .- , . , . . 44
v ramci ich vyvoja. Inovécia je podmnoZinou systému strategického riadenia.

Obrazok 2 ZjednoduSeny model vztahu jednotlivych prvkov strategického riadenia a
produktovej inovacie

Trhové

sily

manazment

Podnikatel'ské prostredie

Strategicky

manazment

Produktovy /

Technolog
ické sily

\ Technologicka

inovacia

Produktova
Technické inovacia
mark.,
produkéné l
a finan¢né
aspekty o ,
Vyvoj nového produktu

Technologicky
Vyvoj
a vyskum a
Vyoj

Produktovy dodaci systém

Zdroj: RAINEY, D., L. 2005. Product Innovation: Leading Change Through Integrated Product Development.

Cambridge: Cambridge University Press, 2005, s. 9

* TROTT, P. 2008. Innovation Management and New Product Development. 4. vyd. Essex: Pearson Education

Limited, 2008, s. 26
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Strategické riadenie (Obrazok 2) poskytuje smer, stratégie, ciele a zastreSujlice procesy
rozhodovania, aby doslo k rozhodnutiu, ktoré moznosti by mali byt rieSené a ako vytvorit
atmosféru v podniku pre objavovanie prilezitosti areagovanie na vyzvy. Podnikatel'ské
prostredie zahfila socidlne, ekonomické, politické, regulacné, ekologické, trhové
a technologické sily, ktoré sa podniku dotykaji a sposobujii zmeny a vytvaraji prileZitosti
avyzvy. Trhové sily (Obrazok 2) vo vSeobecnosti ovplyviuji zivotaschopnost’ existujucich
produktov na trhu. Meniace sa trhové podmienky a trendy vytvaraju nové predpoklady, ktoré
nemusia byt uspokojované existujicimi produktmi. Takéto zmeny maju vplyv na Zivotny
cyklus produktov a vytvaraju prilezitosti pre nové produkty. Technologické sily poskytuju
nové cesty aprostriedky, ako nakladat' s potrebami zdkaznikov a zdujmovych skupin
a prezentuju mechanizmy pre tvorbu produktov, po ktorych je dopyt, ocakavania. Vsetky tieto
sily predstavuju prilezitosti pre nové rieSenia v oblasti uspokojovania potrieb podnikatel'ského
prostredia a zaroveii pohatiaju produktové inovécie a procesy vyvoja novych produktov. *

Produktovy manazment v procese strategického riadenia produktovej inovacie zahtiia
technické a marketingové funkcie pre dodavku produktov existujucim zédkaznikom a trhom
vyuzivajuc produktovy dodaci systém. Produktovy manazment poskytuje informacie a udaje
pre podporu poziadaviek na novy produkt. V zavislosti od organizacnej Struktiry moze
zohravat’ hlavnu ulohu pri vedeni alebo riadeni produktovych inovacii, ¢i vyvoji novych
produktov.*®

Strategické riadenie musi definovat’ ramcové ciele a priestor pre takticko-operativne
opatrenia. Ugelom strategického riadenia inovécii je pnit ulohu dlhodobého planovania
zasadnych produktovych inovécii v podniku. Mimoriadna vyzva pritom spociva v nutnej
orientacii na buduicnost’. Potrebu inovécii je preto potrebné priebezne analyzovat. Predmetom
je vSeobecna situdcia podniku, obzvlast’ portfolio odborov, resp. produktov, popisanych podla
hlavnych strategickych kritérii, t.j. pozicia medzi konkurenciou a atraktivita trhu, rovnako ako

stanovenie faze Zivotného cyklu, v ktorom sa produkty nachadzajii. Potreba inovovat’ vznika

* RAINEY, D., L. 2005. Product Innovation: Leading Change Through Integrated Product Development.
Cambridge: Cambridge University Press, 2005, s. 8
% RAINEY, D., L. 2005. Product Innovation: Leading Change Through Integrated Product Development.
Cambridge: Cambridge University Press, 2005, s. 8
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najneskor vtedy, ked’ vyrobny program dlhodobo nedosahuje podnikatel'ské ciele a nemdze si

y N 4
udrzat’ konkurenéna vyhodu.*’

Tabul’ka 4 Strategické ulohy inovaé¢ného manaZmentu

Strategické ulohy inova¢ného manaZzmentu

Strategicka situacna Strategické rozhodnutia Realizacia stratégie
analyza

= Analyza potrieb = Stanovenie pozicie = Zdroje (financné,
inovacii (analyza - Objektivne personalne,
portfdlia, Zivotného (pozicia odboru managment-
cyklusu) ¢innosti) involvement)

= SWOT analyza - Subjektivne = Cas

* Analyza budicnosti (pozicia imidzu) = Kooperacia
(analyza scenarov) = Rozhodnutia GO, * Internd komunikacia

= Vyber napadov definicia projektu = Externd komunikacia
(feasibility study) = Operativny marketing

Zdroj: TROMMSDOREFF, V. — STEINHOFF, F. 2009. Marketing inovaci. Praha: C. H. Beck, 2009, s. 27

Strategické tlohy inovacného manazmentu pozostavaji z analyz, rozhodnuti
a realizacii stratégii. V prvom kroku je potrebné vykonat’ strategicku situacnu analyzu, ktora
pozostava z viacerych krokov (Tabulka 4).

Ako je zrejmé z Tabulky 4, Gcelom strategickej situacnej analyzy je vyhodnotit’
internl a externu potrebu zavedenia inovacie. K tomu je potrebné vykonat’ analyzy portfolia
a analyzu zivotného cyklu vyrobku. Okrem toho zvykne literatira odporucat’ taktiez vel'mi
detailne analyzovat’ situdciu v externom okoli — ¢i uz vo vSeobecnom okoli alebo v okoli
odbornom. Pre analyzu vSeobecného okolia odporti€a Ketkovsky a Vykypél analyzu SLEPT,
ktord mapuje socialne, legislativne, ekonomické, politické a technologické faktory, ktoré by
mohli vplyvat’ na produkt a potrebu jeho inovéacie smerom do budicnosti. Analyzovat tieto

faktory je potrebné metodou MAP, t.j. zmapovat’ a identifikovat faktory, analyzovat ich

" TROMMSDORFF, V. — STEINHOFF, F. 2009. Marketing inovaci. Praha: C. H. Beck, 2009, s. 27
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a predvidat’ ich vyvoj. Pre analyzu faktorov v odbore autori odporticaju vykonat Porterovu
analyzu 5 konkurenénych sil:**

» vyjednavacia sila zakaznikov,

* hyjednavacia sila dodavatelov,

* hrozba vstupu novych konkurentov,

= hrozba substitatov,

» rivalita firiem posobiacich na danom trhu.

Sedlackova a Buchta d’alej odporucaju analyzovat vnutorné zdroje a schopnosti
podniku, ktoré majii zmapovat’ pripravenost’ podniku na potencialne zavedenie inovacie.*

Tabulka 4 okrem toho spomina aj ddleziti analyzu buducich scendrov a vyber
napadov a vyhodnotenie ich realizovatel'nosti. Vysledky tejto komplexnej analyzy je potrebné
syntetizovat,, aby mohli byt’ prijaté rozhodnutia. NajvhodnejSim spdsobom sa javi vykonanie
SWOT analyzy, ktord mapuje a identifikuje hlavne silné a slabé strdnky podniku a hrozby
a prilezitosti, ktoré na podnik pdsobia z externého prostredia.

Pri konkretizécii potrebnej produktovej inovacie sa urcuje strategickd pozicia ako
ramec pre hl'adanie a hodnotenie novych inovacnych alternativ. Na konci procesu sa tvoria
rozhodnutia, &i sa pustit’ do implementécie vybranej alternativy (,,GO rozhodnutie®). Uspesna
realizdcia stratégie je aj vysledkom vSestrannej podpory vrcholového manaZzmentu,
personalnych zdrojov a adekvatneho vybavenia finanénymi prostriedkami. Controlling ma
vyznamné postavenie pri zaistovani efektivneho vyuZitia zdrojov pre inovaéné aktivity. >

Uspesna realizacia produktovej inovicie znamena uvedenie na trh s podpornymi

marketingovymi aktivitami a ¢akanie na reakciu trhu.

¥ KERKOVSKY, M. — VYKYPEL, O. 2006. Strategické iizeni: teorie pro praxi. Praha: C.H. Beck, s. 122-131
* SEDLACKOVA, H. - BUCHTA, K. 2006. Strategickd analyza. 2. vyd. Praha: C. H. Beck, 2006, s. 11
Y TROMMSDOREFF, V. — STEINHOFF, F. 2009. Marketing inovaci. Praha: C. H. Beck, 2009, s. 27
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1.3. Zhrnutie

Pre potreby vypracovania naSej diplomovej prace je dolezité zhodnotit, ku ktorym
nazorom autorov sa priklaiame a nazory ktorych naopak zamietame.

V naSej praci sa budeme zameriavat’ na obchodnt spolo¢nost’, ktord priamo nebude
ni¢ vyrabat’. Teda budeme sa zameriavat’ hlavne na inovacie produktov spolo¢nosti, ku ktorym
dochadza prostrednictvom technickych rieSeni a uzivatel'skymi rozhraniami.

Budeme sa zameriavat’ hlavne na produktové inovacie nehmotnych produktov (softvérov a
aplikacii). Pre spolo¢nost’ sa budeme snazit' navrhnit' inkrementdlne inovacie, t.j. malé
zlepsenia produktov, ktoré vSak budu prospesné hlavne pre zdkaznikov.

Pre potreby vypracovania nasej diplomovej prace sa priklaname k ndzoru Raineya, ze
zakladnym cielom pre nase inovacie bude aby spolo¢nost’, ktord sme si vybrali pre nasu
diplomovu pracu, zlepsila svoju strategickil poziciu na trhu. Pri nasich navrhoch inovécii
budeme brat do Uvahy aj ndzor Khurana ajeho pozorovania produktov v jeho troch
dimenziach. Budeme pozorovat’ hlavné benefity produktov, hmotné Specikifacie (hlavne
vzhl'ad produktov) a roz§irené znaky, teda dodato¢né benefity. Z naSho pohl'adu zamietame
nazor Lewisa o zmene dopytu. Pri nasej spolocnosti, ked’ze priamo ni¢ nevyrdba nebude
platit, ze spotrebitelia zatazeni vysSSou cenou kupuju viac amaju VvAacsi spotrebitel'sky
prebytok.

Pri naSich navrhoch budeme brat’ do tvahy aj nazory Coopera a Edgetta, ktori popisuji
Styri hnacie sily vykonnosti firiem a ich osved¢enych postupov, ktoré nazvali ako ,,inovacny
diamant®. Dalsim autorom, ku ktorého nizoru sa priklonime bude prave Veryzer, ktory tvrdi,
ze v niektorych pripadoch mézu byt produkty vnimané ako podstatne rovnaké, ako uz
existujuce produkty. Taktiez budeme brat’ do Uvahy aj klasifikdciu produktovych inovacii
v troch dimenziéch.

Pri ndzoroch Rainey nestihlasime s jeho rozdelenim na orientaciu na hlavné schopnosti
trhovo a technicky orientovanych inovacii a preto jeho nazor Ciasto¢ne zamietame. Rozsirili
by sme jednotlivé orientdcie a brali do tvahy orienticiu na slabé stranky a hrozby. Budeme
brat do uvahy aj nazor autora Yena, ktory tvrdi, Ze inkrementdlne produktové inovacie

pomahaju podnikom udrzat’ trzby, zatial’ ¢o tie radikdlne maji dopad na biznis.
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Pre potreby vypracovania prace zamietame nazory autora Gaubingera, pretoZe sa ndm
jednotlivé Clenenia a ich Specifikacia nezdaju aplikovateI'né pre vdcsie mnozstvo podnikov.

V dalSich castiach diplomovej praci sa budeme len vel'mi okrajovo zaoberat’ Zivotnym
cyklom produktov, ked’ze ako sa d’alej dozviete, budeme svoje navrhy produktovych inovacii
zostavovat’ pre obchodnu spolo¢nost’, ktord priamo ni¢ nevyrdba ale len sprostredkovava
predaj tovaru asluzieb tretich strdn. V tomto pripade by bolo neobjektivne posudzovat
zivotny cyklus produktov. Podl'a jednotlivych ndzorov autorov na zivotny cyklus produktov,
viak prijimame nazor Cima na jednotlivé fazy Zivotného cyklu produktov a naopak zamietame

nazor na fazy zivotného cyklu produktov podla Jakubikove;.
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2  CIEL PRACE

Pre nasu diplomovu pracu sme si vybrali obchodnu spolo¢nost’ Slevomat.cz, s.r.o. —
organizacnd zlozka Slovensko (d’alej len Zl'avomat alebo ZI'avomat.sk).

Hlavnym cielom diplomovej prace je navrh produktovych inovacii v spolocnosti
Zlavomat.sk. Obsah prace sa sklada z dvoch casti a to teoretickej a prakticke;j.

Vseobecnym cielom nasej diplomovej prace je analyzovat, ¢o su to produktové
inovacie, aké produktové inovacie pozndme a poukazat' na jednotlivé nazory tuzemskych
a zahrani¢nych autorov, ktori sa danou problematikou zaoberaju.

Ciastkovymi cielmi prace s analyza vybraného podniku a néisledné zostavenie
SWOT analyzy vybranej firmy. Na zdklade tychto analyz bude naSim d’alSim ciastkovym
cielom analyza produktovych inovacii konkurentov, z ktorych postupne vyvodime vychodiska

navrhov a zostavime jednotlivé navrhy produktovych inovécii pre dant spolo¢nost’.

35



3 METODIKA PRACE A METODY SKUMANIA

Pri pisani nasej diplomovej prace sme pouzili viacero metod. V prvom rade to bolo
stadium odbornej literatary (v pripravnej faze). Ako prvé sme zhromazdili potrebné
informacie o danej problematike. Ako zdroj informacii ndm sluzila odbornd literatira, hlavne
zahrani¢nd, clanky o tejto problematike a ostatné dokumenty dostupné na internete. V

nasledujucej etape bolo potrebné pristupit’ k prekladu jednotlivych zdrojov informacii.

Dalej sme v nasej diplomovej praci kombinovali metoédu komparacie (porovnavania)
dostupnych domécich a zahrani¢nych dokumentov a ¢lankov o produktovych inovéciach. Po

tejto faze nasledovalo skiimanie produktovych inovacii podl’a ndzorov jednotlivych autorov.

Jednym z najhodnotnejsich zdrojov, ktoré nam pomohli pri pisani praktickej Casti
diplomovej prace bola prave spolupraca s vybranou firmou.

V dalSej cCasti naSej diplomovej praci sme sa zamerali na obchodnu spolo¢nost
Slevomat.cz, s.r.o. — organizacnd zlozka Slovensko (d’alej len Zl'avomat alebo ZI'avomat.sk).
Vyuzili sme moznost konzultacie priamo so spolo¢nostou Zlavomat a jej pracovnikmi.
Vyuzili sme metodu osobnej komunikacie s pracovnikmi spolognosti ZI'avomat. Dalej sme v
procese sumarizdcie zozbieranych faktov vyuZzili metdodu analyzy a aj metddu syntézy.
Nasledne sme podl'a pozorovania zostavili SWOT analyzu spolo¢nosti Zl'avomat.sk. Teda

d’al$iu metodu, ktort sme vyuzili bola prave SWOT analyza spoloc¢nosti.

V nasej diplomovej praci sme vyuzili interné udaje firmy poskytnuté manazmentom
firmy. DalSou metddou, ktora sme vyuzili bolo samotné pozorovanie a pdsobenie priamo v

spolo¢nosti Zl'avomat a osobné rozhovory s vykonnym riaditelom.
Metodu pozorovania sme vyuzili aj pri sledovani dvoch najviacSich konkurentov

spolo¢nosti a to analyzou konkurencie z pohl'adu produktovych inovacii. Na zaklade ktore;j

sme ziskali vychodiskd ndvrhov pre nami navrhované inovécie.
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4 VYSLEDKY PRACE A NAVRHY

{O°> ZI' AVOMAT

NS

4.1 Zravovy portal ZPavomat

Obchodna spolo¢nost’” Slevomat.cz, s.r.o. — organizacna zlozka Slovensko (d’alej len
Zl'avomat) so sidlom Mlynské Nivy 73, Bratislava vznikla diia 11.11.2010. Zl'avomat bol prvy
zlavovy portal na slovenskom trhu a stal sa najvacSim portalom hromadného nakupovania na
Slovensku s obratom 55 miliénov EUR’' za 4 roky svojej existencie. Ked’ pred viac ako
Styrmi rokmi vznikol, nikto ani netusil, Ze sa slovo ZLAVOMAT stane fenoménom
slovenského internetu, ktory umozni vznik nového odboru "zl'avomatolégii". Ludia z celého
sveta milujii zlavy a Slovéci tiez nie si vynimkou, za par rokov sa s nich stali doslova

"zlavoholici". Zlavomat na servery www.zlavomat.sk denne navstevuje niekolko tisicok

Pudi, aby tu uskutocnili ndkup zliav prostrednictvom online ndkupu. Zl'avomat patri do

nadnarodnej skupiny Slevomat Group, ktory pdsobi v Siestich krajinach.

Za $tyri roky existencie ZI'avomatu si Slovaci kupili zZl'avové kupdny za rekordnych 50
milionov EUR. Zl'avomat ma na konte viac nez 2,4 miliona dosial’ predanych kupdénov a
takmer 400 tisic spokojnych zakaznikov, ktori si vd’aka najrozmanitejSim akcidm uzivaji
ako 5 000 domacich a zahrani¢nych firiem na propagaciu a predaj svojich sluzieb a produktov.
Medzi najvyhladdvanejSie zlavy na portali patria wellness a kapelné pobyty, luxusné
dovolenkové balicky a lyZzovacky. Zl'avomat ziskal svoje prvenstvo najmé vd’aka cestovaniu -

dovolenkové a wellness pobyty tvorilia viac ako dve tretiny z jeho celkového obratu.

Zlavomat svojim zakaznikom pravidelne prinaSa Spickové hotely zvucnych mien ako
Grandhotel Praha**** Permonik - dependance Grand hotela Permon**** Hotel Repiska***

v Deménovskej doline, Wellness hotel Alexandra*** v Liptovskom Jane, Aquathermal Dolna

*'Slovaci st ,zlavoholici“! Na zlavy minuli tol’ko, &o by stila plynovéa elektrareii!, dostupné online:
http://www.cas.sk/clanok/299343/slovaci-su-zlavoholici-na-zlavy-minuli-tolko-co-by-stala-plynova-
elektraren.html?utm_source=cas.sk&utm medium=zona-hp&utm_content=box-%C4%8Das.sk-
hp&utm_campaign=cross
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Strehova***, obltbené si vylety do polskych Tatier v Belvedere Zakopané**** alebo
dovolenky pri mori v letnej sezéne v Blue Waves Resort**** v Chorvatsku. Pre milovnikov
vody Zl'avomat pravidelne prinaSa davku zliav do aquaparkov ako napr. Tatralandia, Gino
Paradise Besenova, AquaCity Poprad, Aquatermal Strehova, AquaRelax Dolny Kubin, Termal
Centrum Galandia, Aquapark Delia, Aqualand Moravia a iné.

,, Okrem dovoleniek so zazitkami na Slovensku rodiny vyhladavaju v lete aj Specidlne
ponuky pre deti. Velmi popularne su rozne detské tibory denné aj tyzdenné, ktoré
sa najrychlejsie obsadia. Len vilani sme predali 1 018 poukazov do detskych tiborov a tento

«52

rok je rekordny — zatial’ sme prekrocili hranicu 1 650 poukazov, " uviedol Toma§ Sroka

(byvaly vykonny riaditel’ Z'avomatu).

Obrazok 3 Vytvorenie zlavy priamo partnerom

3 (1) Facebook x VM Alexan

T (i [T PR TP ) (i P (i P (] ) © s e = T

Partner

Ziskajte novych zakaznikov ihned’ bez rizika

Ziadne potiatoéné néklady a riziko.
Platite iba proviziu (od 20 %) za privedeného zakaznika.
Vasa ponuka sa zobrazi az 300 000 fudom.

Co chcete na Zlavomat.sk poniikat'? D Mate otazku?
+421 232 660 110
Napiste strutny opis ponuky a za akd cenu budete produkt
ponkat a v akom mnozstve. 1
Nechcete cakat’ na odpoved?

Vytvorte si zfavu samostatne

Vase meno o o - .
Ako zistim, & mate zaujem o moju ponuku?

Kolko ma bude akcia stat, priklad kalkulacie?
Ervel AKé sti priklady najispesnejsich pontik?
Telefon
+420 v

WWW adresa

Stat

|

Zdroj: < www.zlavomatt.sk/partner>

Okrem vyhodnej zl'avy mozu zakaznici kazdy den vyhrat’ aj kredity na d’alsi ndkup na

kolese Stastia, ktoré ma Zlavomat ako jediny portal. ZI'avomat zjednodusil pristup aj

**Leto 2014: Dovolenkari na Slovensku hl'adaju najma aktivny pobyt, tladové sprava dostupna na:
http://strategie.hnonline.sk/spravy/tlacove-spravy/leto-2014-dovolenkari-na-slovensku-hladaju-najma-aktivny-

pobyt
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partnerskym spoloc¢nostiam, ato tak, ze si zlavu mézu vytvorit uplne samostatne a to

prostrednictvom www.zlavomat.sk/partner (Obrazok 3).

Zlavomat.sk si zakladd na komunikacii a servise. ,,Sme otvoreni a diskutujeme so
zakaznikmi, m6zu sa nas cokol'vek opytat’, ¢i uz na nasej stranke pri kazdej ponuke alebo na
facebooku, vysvetluje Tomés Sroka. Pripadny problém, vymenu alebo reklamaciu tak klient
vybavi rychlo a jednoducho, navyse vlastné sklady a logistika umozituji Zl'avomatu dodat’
tovar zakaznikovi do dvoch dni.,Kratke dodacie lehoty si vyhoda najmid pri kape
darcekov,” upozomuje riaditel portalu. Klienti moézu navySe kazdu zakupent ponuku
ohodnotit’, takisto jeho partneri mézu hodnotit’ zdkaznikov.

Momentalne mé Zl'avomat.sk okolo 60 zamestnancov a dve pobocky ( Bratislava a
Nitra). V hlavnej pobocke v Bratislave sidli:

e CEO - vykonny riaditel’ spolo¢nosti Zl'avomat,

e traja obchodni manazéri- jeden pre Bratislavy, druhy pre regiony atreti pre
cestovatel'sky tim obchodnikov,

e kancelaria obchodnikov, ktori majl na starosti lokalitu Bratislavu - momentalne sedem
obchodnikov pre Bratislavu,

e kancelaria City manazmentu a controllingu — tu sedi hlavny team lider city
manazmentu, traja zamestnanci na pozicii kontrolér a Styria city manaZzéri pre
jednotlivé oblasti:

o city manazér pre Bratislavu,
o city manazér pre regiony,
o city manazér na tovar,
o city manazér na cestovanie.
e kancelaria katalogu, ktord ma na starosti schvalovanie zliav vytvorenych priamo

partnermi - www.zlavomat.sk/partner pozostava z 2 zamestnancov,

e kancelaria partner manazérov — v kancelarii sedi pdt’ partner manazérov a jeden team
lider partner manazérov,

e marketingové oddelenie, ktoré momentéalne pozostava len z jedného zamestnanca,

e customer servis - zdkaznicka podpora pozostava zteam lidra adalSich 6
zamestnancov,

e human resource - oddelenie 'udskych zdrojov tvoria 2 zamestnanci,
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e dalej su tu zamestnani 2 grafici, 2 copiwriteri a jeden externy fotograf.
V Nitre je vysunuté pracovisko telesales, ktori dohovaraju buduce zl'avy v Bratislave
alebo regionoch s obchodnymi partnermi cez teleféon. V kanceldrii telesales v Nitre pracuju 3
zamestnanci. V regionoch ma firma dalSich 11 obchodnikov, z toho 5 obchodnikov pre
regiony (Kosice, Presov, Banska Bystrica, Zilina, Trnava, Nitra a Trencin) a 6 obchodnikov,

ktori sa venuju len cestovaniu.

Viac o procese fungovania Zlavomatu a o tom, ¢o maju jednotlivy pracovnici vo
firme na starosti sa dozviete v kapitole 4.2. TOP 5 ZI'avomat— najpredavanejsie zlavy:
1) Celodenny vstup do aquaparku Tatralandia,
2) Rychlorastiuca tuja SMARAGD,
3) Vstup do 5D kina,
4) Fotokalendar z vlastnych fotografii,

5)

Celodenny vstup do Aqualandu Moravia. >

Zl'avomat.sk oslovi jednou akciou az 500 tisic I'udi. M4 viac ako 140 tisic fanuSikov
spolu na svojich Facebook strankach. Navstevnost’ webovej stranky www.zlavomat.sk je viac
ako 2 miliony l'udi mesacne, o je v priemere 80 tisic denne. Kazdy mesiac maju okolo 10

tisic novych zékaznikov. Priemema cena jednej objednavky sa pohybuje okolo 43€.

Mnoho mensich portdlov sa snaZilo oklamat’ a naldkat' zdkaznikov, tym Zze zneuzili
znamost’ slova Zl'avomat a vydavali sa za webovl stranku Zl'avomatu. Od 7.11.2014 ma
Zlavomat v Google AdWords schvalené ochranné registratné znamky, to znamena, Ze v
reklamach v Googli uz nikto okrem nich nebude moct pouzivat slovo Zl'avomat ani

Zlavomat.

Zlavomat.sk do budicna pripravuje zjednodusenie systému, rok 2015 je rokom v
znameni zjednoduSovania/ ulahcovania ndkupu, a to ako v smere k zdkaznikom, tak aj k

obchodnym partnerom.

»Slovaci st ,zlavoholici“! Na zlavy minuli tolko, ¢ by stala plynova elektrareii!, dostupné online:
http://www.cas.sk/clanok/299343/slovaci-su-zlavoholici-na-zlavy-minuli-tolko-co-by-stala-plynova-
elektraren.html?utm_source=cas.sk&utm medium=zona-hp&utm_content=box-%C4%8Das.sk-
hp&utm_campaign=cross
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4.1.1 Slevomat Group

V januari v roku 2010 na konferencii Barcamp vo Vsetine, Tomas Cupr prednasal o
aplikaciach pre iPhone, v hlave sa mu vsSak uz zrodil napad o zlavovom portaly. Na tejto
konferencii stretol Romanu Sudovu a rozhodol sa, ze s nou bude podnikat. O 3 mesiace

neskor vznikol Slevomat s doménou www.slevomat.cz.

16. aprila 2010 sa o Slevomat zacala zaujimat’ jabloneckd firma Miton (Hotel.cz,
Heureka.cz atd’.) a v d’alSich tyZdnoch podielnicky vstupuje do novo zaloZenej s. r. 0. 30. maja
2010 Slevomat prichadza s myslienkou expandovat na Slovensko, s ¢im poméha spolo¢nik
Martin Korman. Toma§ Cupr bol vykonnym riaditefom Slevomatu az do roku 2012. V maji
2011 Slevomat zacal spolupracovat’ s Cherry na integracii spolo¢nosti. Slevomat a Cherry
mali v plane v roku 2012 zdvojnasobit’ svoje obraty, z roku 2011, ¢o predstavovalo 60

milionov EUR a expandovat’ do lokalneho obchodu a diskontného maloobchodu. >*

Slevomat Group sa vypracoval az na nadnarodnu skupinu pdsobiacu v Siestich krajinach :
e Slovensko - www.zlavomat.sk,
e Cesko - www.slevomat.cz a www.zapakatel.cz — do roku 2012,
e Mad’arsko - www.bonuszbrigad.hu,
e LotySsko - www.cherry.lv,
e Litva - www.beta.lt, www.grupinis.lt,

e Estonsko - www.cherry.ee.

Slevomat Group je miliardova firma s ro¢nym obratom vySe 100 milionov EUR.
Obrat ceského Slevomatu je vySe 30 milionou EUR roc¢ne. Skupina celkovo zamestnéva okolo
500 T'udi, z toho okolo 60 na Slovensku. Slevomat Group je lider hromadného nakupovania v
strednej a vychodnej Eurdpe. Pocet registrovanych zaujemcov o denné ponuky presahuje 2

miliény. > Skupina ma obchodné pobo&ky v 39 eurépskych mestach.

> Tomas Cupr: Slevomat je miliardova firma, dostupné online na: http://www.penize.cz/slevy/243803-tomas-
cupr-slevomat-je-miliardova-firma!

> Trh zlavovych portdl dosiahol vjuli obrat vySe 4,3 miliona Eur, dostupné online na:
http://www teraz.sk/ekonomika/zlavove-portaly-trh-obrat/56027-clanok.html

41



4.1.2 Historia portalu ZPavomat.sk

11. november 2010 - Slevomat expanduje na Slovensko pod taktovkou Martina Kormana

ako Zl'avomat.sk. Navstevnost’ stranky pocas prvého dna fungovania je 5297 l'udi.

November 2010 - Zverejnili na svojom webe prva ponuku - Listky do kina Palace Cinemas.
Nevahali a rovno skocili aj do sveta socidlnych sieti. Prvou zl'avou uverejnenou na Facebooku
boli taneéné kurzy Erika Narjasa.

Marec 2011 - vedenia Zl'avomatu sa ujima Tomas Sroka.

Ma4j 2011 - Zl'avomat zamestnava svojho prvého zamestnanca - obchodnika Petru Lenartovu.

Jun 2011 - Zl'avomat pokoril magickt hranicu - 1 000 000 névstev na stranke.

Oktober 2011 - Zl'avomat sa te$i z prvého naozaj Uspesného dealu v sekcii Cestovanie -

Aquapark Dolna Strehova; predanych bolo 1336 kuponov.

Januar 2012 - zavadzaji vernostny program a zakaznikom umoziuju refundovat’ ako jediny

zl'avovy server ich nevyuzity voucher.

12. jul 2012 - uSetrili zdkaznikom neuveriteInych 10 000 000 €.

20. august 2012 - ako prvy zlavovy server prinaSaju aplikaciu pre Android, aby zakaznici

mohli mat’ svoje obl'ibené zl'avy vSade so sebou.
2. oktéber 2012 - spustili sekciu Méda & Styl. Od oktobra tak moZete so zlavou nielen

relaxovat’, jest’ €i cestovat, ale aj dobre vyzerat. Prvymi znackami, ktoré priniesli boli Calvin

Klein, Pepe Jeans a Miss Sixty.
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18. oktéber 2012 - ZI'avomat ponuka Pracu snov. O poziciu testovaca zliav bojovalo viac ako

400 uchéadzacov. Ako to celé prebiehalo si mozete pozriet’ na www.pracasnov.sk.

November 2012 - ako prvy zlavovy portadl na Slovensku prekrocili neuveritelni vysku
mesacného obratu - 1 000 000 €.

12. november 2012 - Zl'avomat oslavuje druhé narodeniny! Pracovny tim sa rozrastol na 40
zamestnancov a zlavy rozsirili do d’alSich regionov (Nitra, Trnava, Banska Bystrica, Zilina,

Poprad, Kosice).

December 2012 - vo svojich vlastnych skladoch uz skladujeme okrem modnych kuskov aj

vlastné vyrobky, ako napriklad zdhradny nabytok, trampoliny a d’alSie tovary.

Januar 2013 - Mobilna aplikacia Zl'avomat sa dlhodobo drzi v rebricku TOP 100 aplikacii pre

slovenskych uzivatel'ov smartfonov.

1. februara 2013 - Praca snov ma svojho vitaza, Zuzku, ktora testuje zl'avy a precitat’ si o

nich mdZete na jej blogu pracasnov.blogspot.sk

13. marec 2013 - Od tohto datumu maji obchodni partneri moznost’ vytvorit' si ponuku na

Zlavomate aj sami. Sluzba je pomenovana Zl'avomat Partner a jej vyuzivanie narasta.

Marec 2013 - Zlavomat uSetril svojim zdkaznikom 20 000 000 €. Toto obrovské Cislo je

dokazom, ze zl'avy sa stavaju sucast’ou zivota Slovakov, a ze chcu zit’ bohatsi Zivot.

30. april 2013 - Ziskali ocenenie za najlepSiu mobilnu aplikdciu na Slovensku v sutazi

MasterCard Mobile Shopping Application Awards 2013.

11. november 2013 - Zl'avomat oslavuje 3 roky a dari sa mu nad vSetky ocakavania. Z

povodnych 2 zamestnancov dava pracu az 60 'ud'om a neustéle rastie.
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December 2013 - vytvorili rekord v dennej navStevnosti stranky - pocas predviano¢ného

nakupovania ich denne navstivilo viac ako 100 000 'udi!

Marec 2014 - Zlavomat zacal spolupracovat so Zasielkoviiou a o 2 mesiace na to aj s

UloZenkou, aby svojim zédkaznikom zabezpecil lacnejsi spdsob dorucovania objednavok.

Maj 2014 - Takmer 11 tisic zdkaznikov po celom Slovensku si zakupilo fantasticky zazitok v
5D kine. Prvy tovar, ktory pokoril hranicu 10 000 zakaznikov - tuja SMARAGD. Zéakaznici si
na Zlavomate moézu vyberat’ z konkrétnych terminov pobytov. S novou funkciou odpada

zdihavé volania do mnohych hotelov.
Jun 2014 - Zlavomat pomaha - v jini prilozil ruku k dielu a stravil krasny defi na podujati
ob&ianskeho zdruzenia NAVRAT. Pomahali s organizaciou, pripravou a animaénym

programom pre deti z ndhradnych rodin.

Jul 2014 - Vsetky stranky, ktoré pri prezerani Zl'avomatu vyuzivate, teraz bezi na Sifrovanom

pripojenie HTTPS. V Zl'avomate vznikd nova pracovna pozicia controlling.

September 2014 - O tom, ze v aquaparkoch je skveld zabava sved¢i 26 tisic zakipenych

voucherov do TATRALANDIE.

Obrazok 4 Banner kampane Slovensko degustuje

“.

et
Zdroj: < https://www.zlavomat.sk/kampan/5189-slovensko-degustuje?page=1 >
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Oktober 2014 - Ales Mlatilik prebera riadenie Zl'avomatu a stava sa vykonnym riaditelom.

Slovaci rozmaznavaji svoje chutové pohariky a uzivaju si kampait Zl'avomatu SLOVENSKO
DEGUSTUIJE. Zakaznici si mohli pocas troch tyzdnov vyskusat’ v casovo obmedzenej ponuke
zliav vybrané Speciality azéazitkové menu v 33 top reStaurdciach Slovenska. Netradicné
dobroty vyskusalo rekordnych vyse 3 300 l'udi. NajuspesnejSie reStauracie: Modra Hviezda

a Au Cafe v Bratislave, Mediterran v Kogiciach, Sushihanil v Ziline.”®

November 2014 - V novembri na narodeninovej torte Z'avomat sfukuje $tvrta svie¢ku a jeho
najkraj§im dar¢ekom je viac nez 2,4 miliéna dosial’ predanych kupénov a takmer 400 tisic

spokojnych zakaznikov.

December 2014 - Na Facebook Funpage pribudol LIKE od 100 000—ceho fantsika. V
Zlavomate nakupil 400 000-ci zdkaznik. Zl'avomat na par dni vymenil Koleso S$tastia za
Jezkov adventny kalendar. Pre zdkaznikov bola vytvorena aplikdcia na pomoc pri vybere

daréekov.

Januar 2015 - ZPavomat spusta kampait KAM CEZ JARNE PRAZDNINY.

Februar 2015 - Zl'avomat spusta Valentinsku sit'az, kazdy par, ktory vyuzil diia 14.2. 2015
kupén zakapeny cez Zl'avomat zo sekcie gastro priamo v restauracii obdrzal ruzu s odkazom

sut’aze.

Marec 2015 - ZPavomat spusta kampane ZLATY VYBER ZLAVOMATU v sekciu

cestovanie a neskor aj v sekcii gastro.

1. april 2015 - Zlavomat spuita kampait ZLAVOMAT SA ZBLAZNIL - rozddvame pobyty
kazdy den

Maj 2015 - Zl'avomat spusta kampain BURGERMANIA na celom Slovensku.

*Slovaci vtop redtauraciach vyhladdvaju z gurméanskych Specialit najmi kadacinu, dostupné online na:
http://medialne.etrend.sk/internet-tlacove-spravy/slovaci-v-top-restauraciach-vyhladavaju-z-gurmanskych-
specialit-najma-kacacinu.html

45



4.2  Proces fungovania zPavového portalu Zlavomat.sk

V dnesnej dobe sa vel'mi Casto stretdvame s réznymi akciami ¢i zl'avami, ktoré su
casovo obmedzené. Spolocnosti, ktoré inzeruju jednotlivé zl'avy a sustredia ich na svojej web
stranke nazyvame aj z'avové portaly.

Princip fungovania zlavového portdlu Zlavomat, je v tom, ze zoskupuje zlavy
partnerov s roznych oblasti sluzieb a tovarov. Teda ZI'avomat pontika tovary a sluzby tretich

stran.

Obrazok S Proces fungovania Zl’'avomatu

—— — —
| [

N 1 _
_ ‘ - 3
4

iy
|

Zdroj: vlastné spracovanie

V praxi to funguje tak, ze ZI'avomat zamestnava svojich obchodnikov, ktori priamo
oslovuji obchodnych partnerov na spolupracu. Ak ma obchodny partner zaujem
o spoluprécu, dohodne si s obchodnikom podmienky predaja sluzby alebo tovaru. Medzi tieto
podmienky patri:

o aka bude zl'ava pre zakaznika a teda kone¢na cena pre zakaznika,

o pocet kusov, teda kol'’ko kuponov médze Zl'avomat predat’ zakaznikom,

o prisluzbe, o vSetko bude mat’ zékaznik v cene, o teda kupon zahtna,

o pritovare, ¢o vSetko zakaznik s kupou kupdnu na dany tovar dostane, platnost’ kupénu,

o exkluzivitu,
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maximalny pocet kupdnov na osobu,

pripadné obmedzenia, kedy je mozné kupon vyuzit’ a kedy nie,

akll bude mat’ Zl'avomat proviziu - tabul'ky urcuju minimalnu percentudlnu hodnotu
provizie pre jednotlivé sekcie,

a ostatné informécie o buducej zl'ave.

Provizia zalezi od druhu ponukanej sluzby alebo tovaru a pohybuje sa v rozpéti od

10% azZ po 25% v niektorych pripadoch aj viac ako 25% z predajnej ceny pre zakaznika.

Po dohode obchodného partnera s obchodnikom, obchodnik nasledne zasiela check

list prislusSnému city manaZzérovi. ZI'avomat ma Styroch city manazérov, ktori maji na starosti

jednotlivé oblasti :

city manaZér pre cestovanie - vsetky zlavy na pobyty, poznavacie zdjazdy a
dovolenky,

city manaZér pre tovar - ma na starosti zl'avy na tovar,

city manazér pre zl’avy v Bratislave - vSetky sluzby v Bratislave a blizkom okoli v
sekcii jedlo a pitie; krasa, zdravie a relaxacia; zdbava a vol'ny Cas; pre deti a ostatné
sluzby,

city manaZér pre zlavy v regionoch - ma na starosti vSetky zlavy na sluzby v
Kosiciach, Presove, Banskej Bystrici, Ziline, Trnave, Nitre a Tren¢ine v sekcii jedlo a

pitie; krasa, zdravie a relaxécia; zabava a vol'ny Cas; pre deti a ostatné sluzby.

Prislusny city manazér posudi check list obchodnika a rozhodne sa, ¢i danu ponuku

prijme alebo ju zamietne, pripadne obchodnikovi mavrhne, aby zniZil cenu alebo inak

upravil ponuku. Ak je ponuka obchodnika odobrend alebo upravena, tak ako pozadoval city

manazér, obchodnik ponuku spolu so vSetkymi informéciami nahra do systému -

ADMINISTRACIE Zlavomatu (d’alej len ADMIN).

Ponuka potom prechadza kontrolou prostrednictvom kontrolérov, ktori ju dosledne

skontroluju. Kontrola spociva v tom, ze kontroluju:

o ¢i ponuka obchodného partnera nebezi na inom zl'avovom portaly,

o ¢iuvedené udaje su zhodné s webovou strankou partnera (ak ju ma),
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o ¢iobchodny partner na svojej stranke nema rovnaku akciovu cenu ,

o ¢i pdvodna cena sluzby alebo tovaru zodpoveda zadanej povodnej cene, ktort uviedol
obchodnik pri vypliani adminu,

o pri sluzbach, ktoré obsahuju balicek viacerych procedur alebo pri cestovani sa
kontroluje rozpad cien a kalkuldcia povodnych cien,

o ¢isuvadmine uvedené vSetky potrebné tidaje a informacie,

o ¢isu informécie dostato¢né na to, aby copywrither mohol napisat’ k ponuke text,

o ¢1 mé ponuka nahrané fotky prevadzky, kde sa bude sluzba poskytovat’ alebo fotky

tovaru, ktory chce partner predavat’.

Ak je ponuka skontrolovand, nasledne ju kontroldr posiela opét’ city manazérovi na
schvalenie. Ak vSak v ponuke nieCo chyba kontrolor sa obrati na obchodnika, aby udaje
doplnil. Ked’ obchodnik tidaje nemé, musi kontaktovat’ obchodného partnera, aby mu potrebné
udaje poskytol. AZ po doplneni tidajov kontroléor ponuku posunie city manazZérovi. City
manazér nasledne zada datum, od ktorého bude ponuka bezat, zadd prioritu ponuky a

predpokladany obrat a schvali ju. Spustanie aj vypinanie ponuk sa planuje podl'a kalendéra.

Po schvaleni st jednotlivé ponuky pridelované partner manazérom. Partner manazér
nasledne :

o pripravi zmluvu so vSetkymi informéciami a nalezitost'ami,

o vytvara ndhl'ad ponuky,

o pripravi popisy jednotlivych variant ponuky, ak ma ponuka viac variant, ktory bude co
presne obsahovat’,

o edituje fotografie a vklada ich do ndhl'adu ponuky,

o da pripravit’ grafikovi banner ponuky,

o da pokyn copywriterovi, aby napisal text k ponuke - ku kazdej ponuke copywriteri
napiSu originalny text k danej ponuke,

o posiela zmluvu partnerovi spolu so VsSeobecnymi obchodnymi podmienkami a
nahl'adom, ktory uz obsahuje banner, originalny text a fotografie,

o Caka na odoslanie podpisanej zmluvy od obchodného partnera a odsthlasenie ndhl'adu,

o upravuje pripadné pripomienky partnera k zmluve a ndhl'adu,
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o posiela dodatky, v pripade, Ze sa napr. akcia predlzuje,

o posiela vytctovanie obchodnému partnerovi po skonceni akcie.

Pred spustenim akcie partner manazéri musia zohladnit vSetky pripomienky
obchodného partnera k danej akcii. Partner manazéri musia mat’ podpisané zmluvy a dodatky
od obchodného partnera a odsuhlaseny nahl'ad akcie. Ak méa obchodny partner pocas spustenia
akcie nejaké pripomienky, musi ich komunikovat’ s partner manazérom alebo obchodnikom,

napr. navySenie poctu kuponov, vypnutie a vylictovanie akcie a d’alSie.

Teraz si asi mnohi polozia otazku, ¢o maji obidve strany z toho, respektive ¢i sa
partnerom oplati ponukat’ tovar a sluzby zo zlavami, ktoré dosahuju niekedy az 80% z
pdvodnej ceny. Partneri bud’ pontikaji tovar, ktorého maja prebytok a potrebuji uvolnit’ svoje
sklady alebo ma tovar mensiu predajnost, ¢i dokonca je novinkou na trhu a potrebuje ho
zviditel'nit’ na trhu. VacSina partnerov pontikaji svoje tovary a sluzby s dostatocne velkou
marzou, preto si mozu dovolit’ predavat’ svoj tovar alebo poskytnut’ sluzbu zakaznikovi s
vel'kou zl'avou. Pokial’ by sa to partnerom neoplatilo, ur¢ite by nemali zaujem o spolupracu.

Ak by sa vsak stalo, ze partner by bol pri danom produkte alebo sluzbe stratovy, moze
to brat’ ako stcast marketingu alebo reklamy. Mnohi partneri, napr. pri novootvorenych
prevadzkach, vyuzivaju prave zlavové portdly na svoj marketing, spropagovanie a prildkanie
zakaznikov. Mo6zeme teda konStatovat, ze Zl'avomat funguje aj ako vedl'ajsi marketingovy
nastroj pre firmy. Tento retazec sa stdva vyhodnym pre obidve strany a taktiez aj pre
kone¢ného spotrebitela, ktory si dany produkt zakupi za pomerne nizku cenu.

Po spusteni akcie si tovar a sluzbu mozu zakaznici nakupovat’ cez server

www.zlavomat.sk. Zakaznici si vlozia dany tovar alebo sluzbu do kos$ika a nasledne pristipia

k platbe. Mo6zu si zvolit', ¢i zaplatia prevodom na ucet, kreditnou kartou alebo uplatnit’ svoje
kredity, ktoré ziskavaju vd’aka vermnostnému programu. Nésledne je zakaznikovi na mail
doruceny voucher (kupén) s unikatnym koédom, alebo si ho moéze pozriet aj priamo po

prihlaseni do svojho konta na www.zlavomat.sk v sekcii "moje ndkupy". Nasledne si zdkaznik

tento kupon uplatni priamo u partnera.
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4.3 Produkty ZPavomatu

Kedze Zl'avomat je obchodna spolo¢nost, ktora len sprostredkovava predaj tovarov a
sluzieb tretich stran, teda Zl'avomat.sk priamo ni¢ nevyraba, za jeho produkty vSak modzeme
oznacit’:

¢ kupén/voucher - zakaznik po vytvoreni objednavky a jej zaplateni na servery
Zlavomat.sk obdrzi na svoj mail kupdon s unikdtnym kédom, ktory je mozné pouzit’ len
raz, ku kazdej akcii sa generuju unikatne kody pozostavajuce z ¢islic, pismen alebo ich

kombinaciou.

Obrazok 6 Priklad zakipeného voucheru na sluzbu - vecera s wellness

Wellness s vecerou v Kastieli Jaslovské Bohunice
Kod: XXXXXXXXXXX-XXX

Platnost'
Od: 31. 3. 2015
Do: 30. 6. 2015

Voucher nie je v
Rezervacia:
05. Pri rezen
Zmena rezervacie:
terminom

Vas voucher zahifia: Wellness s vegerou v Kastieli Jaslovské Bohunice

&. 033/559 28 80 alebo 0917 474 2-

r 24 hodin pred vopred dohodnutym

V cene:

Kde uplatnit

Kastief Jaslovské Bohunice Radosovce
H

?

Jaslovské
Bohunice

Map data ©2015 Google
AU v novom okne

Garantujeme spokojnost
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Obrazok 7 Priklad zakipeného voucheru na sluzbu - pobyt

E}Igm;sj 2015 IO 0]

Do: 15. 6. 2015

pouzitiba raz.
ebo 0911 414 415 alebo prostrednictvom rezervaéného

vyrabana éokolada

z naroku na stravu a 162ko — ZADARMO
na pristelke ZDARMA (s podmienkou doplatku stravy 11,90 €/noc

arsiu ako 15 rokov (max 50 kg) — 34 €/noc s polpenziou

Kde uplatnit

Hotel Tatry***

Garantujeme spokojnost

Kazdy kupon/voucher na sluzbu obsahuje:

" nazov zl'avy,

* unikatny kéd voucheru,

= platnost’ voucheru - odkedy dokedy je platny, pripadné¢ obmedzenia,

* QR kod,

= objasnenie, ze voucher nie je vymenitel'ny za peniaze a da sa pouzit’ iba raz,

= ako treba vykonat rezervaciu, ¢i telefonicky alebo mailom a ¢o je potrebné
uviest pri rezervacii,

* zmenu rezervacie a storno podmienky,

= o kupon zahma,

* kde je mozné kupdn uplatnit’ - adresa prevadzky, telefonicky alebo mailovy
kontakt, otvaracie hodiny a mapku,

* informacie o pripadnych doplatkoch, ktoré nie st zahrmuté v cene kupénu,
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pri pobytoch a dovolenkach je uvedené Co je a Co nie je zahrnuté v cene

voucheru a cenové podmienky pre diet’a a d’al§ie doplatky.

Obrazok 8 Priklad zakupeného voucheru na tovar

Damska penazenka Be Sweet
Kod: XXXXXXXXXXX-XXX

Uplatn

30. 4

te najneskor do

=

(Bl

Objednavka
Storno objednavi
Doba dodania: Do 1
Postovné a bainé
Osobny odber: \
Adresa pre vratenie tovaru

Voucher zahiiia: Damska pel

Kde uplatnit

Ing. Ivana Kralovicova

Tel.&.: +42

E-mail:

N V/.\

4

A0

jratislava

=) Bratislavsky hrad

e5e

Map data ©2015 Gaogle:

Garantujeme spokojnost

Kupdny/vouchery na tovar obsahuju:

nazov tovaru a unikatny kod voucheru,

platnost’ voucheru - dokedy je mozné si najneskor zl'avu na tovar u partnera
uplatnit’,

QR kod,

objasnenie, ze voucher nie je vymenitelny za peniaze a d sa pouzit’ iba raz,
ako si tovar objednat’, pri tovaroch je rozdiel v uplatiiovani kupénu - zakaznik
musi kontaktovat’ priamo partnera a objednat’ si prostrednictvom mailu alebo e-
shopu od neho tovar a uviest’ pri tom potrebné tdaje - farbu, typ variantu,
ktory si chce objednat’, adresu, kde méa byt tovar doruceny a unikatny kod
voucheru,

storno podmienky,

doba dodania -uvedené do kedy bude tovar dodany, do kol'ko dni bude tovar
dodany,
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= posStovné a balné - ¢i je poStovné a balné v cene voucheru alebo aké st zan
doplatky,

= osobny odber - ¢i je mozny osobny odber tovaru alebo nie,

= adresa pre vratenie tovaru.

/7

+ web stranka a administracia (admin) - www.zlavomat.sk

Zlavomat.sk nema priamo svojich IT technikov. O server a vSetky novinky ohl'adne
web stranky a administracie sa staraju Cesky IT technici zo Slevomatu, ktori ju
spravuju podl'a potrieb Zl'avomatu. VSetky novinky sa vzdy postupne zavadzaji v

¢eskom Slevomate a nasledne v slovenskom Zl'avomate.

Obrazok 9 Webova stranka ZI’avoamatu - www.zlavomat.sk

{05 7I' AVOMAT Hradat zravy e e (G

VSetky zfavy Cestovanie Moda & Styl | Jedlo a pitie  Tovar | Krasa, zdravie a relaxacia = Zabavaavolny éas  Predeti  Ostatné sluzby

- o —

Najobrubenejsie Zravomat sa zblaznil!

zfavy Rozdavanie pobytov zadarmo pokraéuje! Viac info na nasom blogu.
Foto Dnes vam dame pobyt v krasne vynovenom Hoteli Hrabovo na Liptove

Kadernictvo

Masaze Mesto! Bratislava v Q Iba v mojom okoli Radenie: Odporacané Dnes nové Najpredavanejsie v
Médne vychytavky

Pizzeria
o, . ini
° 25% zPava na obuv v predajniach
Navstivte najbliZsiu predajiiu EXIsport a uplatnite si zlavu 25% na
vsetku (aj zfavnenu) obuv. V ponuke svetové znaéky, obuv pre
kazdy Sport i topanky na turistiku, aj do

Pobyty pre dvoch

Dalsie

- 1 € £ 2 355 zakaznikov ~ ® Konéi o 24 hodin

>
—— / \%

Damska penazenka Be Sweet pre naro¢énu Zenu 3-chodové menu s pivom pre 2 s navstevou divadla!
14,90 € W zdarma ® Konéi o 24 hodin 29,90 € Bratislava ® Konéi o 24 hodin

Zdroj: print screen stranky www.zlavomat.sk

Stranka je rozdelend na jednotlivé sekcie:
o vSetky zlavy,
o cestovanie,

o moda astyl,
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o jedlo a pitie,

o tovar,

o krasa, zdravie a relaxacia,
o zébavaavolny Cas,

o pre deti,

o aostatné zlavy.

Sekcia moda a $tyl donedavna ponutkala zakaznikom tovar priamo z vlastného skladu
Slevomat Group. Slevomat Gropu zalozil spolocnost’ SG Logistics s.r.o., ktord zamestnavala
obchodnikov, ktori nakupovali tovar priamo od vyrobcov alebo partnerov. Jednalo sa hlavne o
znackovy tovar.

Nakupeny tovar sa nasledne uskladnoval v sklade v Liberci - Jablonec nad Nisou, kde
bolo zaroven aj reklamaéné oddelenie pre tieto tovary. Dalsou vyhodou bolo, Ze tovar
zakaznik dostal do 48 hodin, teda do 2 pracovnych dni. Ak zdkaznik nebol spokojny s tovarom
(nepacil sa mu, nevyhovovala mu farba tovar, atd’.) mohol kedykol'vek tovar vratit' a to bez
udania dovodu. Toto bola jedind sekcia, v ktorej Zlavomat nepredaval zakaznikom

kupdny/vouchery na tovar ¢i sluzbu ale predaval priamo tovar. SG Logistics s.r.o.

% darcekové poukazky

Zlavomat.sk ponuka svojim zdkaznikom moznost' zakupenia dar¢ekovych
poukézok pre svojich blizkych. Daréekové poukazky su v hodnote 10€, 20€ a 50€. Po
pripisani penlaznych prostriedkov na ucet portalu Zl'avomat.sk je nasledne daréekova
poukédzka odoslana zakaznikovi a to prostrednictvom posty na adresu nim zvolena.
Zlavomat.sk takisto ponuka aj moznost osobného odberu darcekovych kartiiek
priamo na firme. Darcekové karticky maju formu plastovych karticiek velkych asi ako
kreditna karta. Kazda darc¢ekova poukazka obsahuje pole, ktoré je potrebné zotriet’ na
odhalenie unikatneho kodu. Nasledne je potrebné prihlasit’ sa na stranku ZI'avomat.sk
(https://www.zlavomat.sk/darcekovy-poukaz) a zadat’ kod z darCekovej poukazky.

Darc¢ekové poukazky maju platnost’ 12 mesiacov.
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« mobilné aplikacie (pre zakaznika a pre partnera)

Obrazok 10 Aplikacie ZPavomat.sk pre mobilné zariadenia uréené zakaznikom

{O% 7' AVOMAT we mes

i’Phonc Android ‘Nokia m..l'{llayomat.sk

Zdroj: <http://www.webnoviny.sk/ekonomika/clanok/533 142 -zlavomat-sk-ako-prvy-prinasa-aplikaciu-pre-

android/ >

Zlavomat postupom cCasu vytvoril pre svojich zdkaznikov mobilné aplikicie do
mobilnych zariadeni Nokia a iPhone, cez ktoré mozu zdkaznici 'ahko a jednoducho
uskutocnovat’ svoje nakupy kdekol'vek a kedykol'vek. V roku 2012 Zlavomat ako
prvy zlavovy portal prinaSa mobilnu aplikdciu uréent aj pre mobilné zariadenia s
operatnym  syst¢émom Android (vSetky mobilné aplikdcie najdete na
www.zlavomat.sk/mobil/).

Zlavomat.sk sa tak stal prvym slovenskym portdlom hromadného nakupovania,
ktory ponukol uzivatelom Androidov (verzie 1.6+) moznost’ pohodlne si objednavat
zl'avnené tovary a sluzby zo vSetkych telefénov. Podla analyzy Zlavomat.sk v roku
2012 az 10 % navstev stranky prichadzalo prave z mobilnych telefonov a z nich 60%

pracovalo s opera¢nym syst¢émom Android. Podiel ukoncenych objednavok z telefénov
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viditelne rastol a prave nova ,zlavova™ aplikdcia pre Android tento rast vyrazne
zrychlila. Aplikacia Zlavomat.sk je dostupné bezplatne prostrednictvom Google Play.”’

Mobilna aplikécia funguje aj v rezime offline, teda ak si zakaznik uZz raz nacita
v mobile voucher/kupodn, ktory si zakuapil vie si ho kedykol'vek nacitat’ znovu aj bez
potreby internetového pripojenia a signalu v mobile.

Zlavomat.sk mé aj mobilnu aplikaciu pre svojich partnerov, prostrednictvom
ktorej si mozu uplatiovat’ vouchery od zdkaznikov. Funguje na od¢itavani QR kddov
alebo ru¢ného zadavania kodov. Portal Zl'avomat.sk ju v8ak len vel'mi mélo vyuziva a

nie je mozné ju stiahnut’ na internete.

7 Zlavomat.sk ako  prvy  prindSa aplikéciu pre  Android, dostupné  online  na:

http://www.webnoviny.sk/ekonomika/clanok/533142-zlavomat-sk-ako-prvy-prinasa-aplikaciu-pre-android/
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4.4

Inovacie Zl’'avomatu

Zlavomat.sk si upevnil svoju pozicii lidra na trhu prave vd’aka neustdlym inovacidm,

Ve . i . . .. , ’ 58
rozSirovaniu ponuky a skvalithovaniu servisu pre svojich zékaznikov.

Firma priblizne desatinu obratu investuje ro¢ne do rozvoja a inovacii — najmi do

zlepSenia sluzieb pre zakaznikov a kontroly kvality. Spolocnost odmenuje vernych

, , . .59
zakaznikov bonusmi vo forme kreditu.

Zlavomat.sk prichadza na trh ako prvy s inovaciami:

mobilna aplikicia pre Android - ako prvy zlavovy portal priniesol Zl'avomat v
auguste 2012 aplikdciu ur¢enu pre mobilné telefony s operacnym systémom Android,
last minute rezervacie terminov v hoteloch na Slovensku - vouchery/kupony
Zlavomat zacal preddvat’ na presné terminy, teda zdkaznik si nemusi volat’ a zistovat’,
¢i v danom termine ma hotel ¢i penziéon volnu izbu ale kupi si voucher priamo na dany
termin,

hodnotenia zakaznikov - kazdy zékaznik, ktory si zakapil voucher je po jeho
uplatneni vyzvany, aby partnera ohodnotil a to Skdlou od 1 az po 5 hviezdiciek. Kazdy
zakaznik k hodnoteniu moze napisat’ aj hodnotenie partnera, teda ¢o sa mu pacilo
pripadne nepécilo na jednani partnera. Jednotlivé hodnotenia sa potom nasledne
zobrazuju pri nasledujucej akcii partnera a ostatni zdkaznici si vSetky hodnotenia mézu
precitat’,

diskusia - pri kazdej ponuke, ktord bezi na stranke www.zlavomat.sk (okrem ponuk,

ktoré si nahravaju priamo partneri na https://www.zlavomat.sk/partner) je v spodne;j

Casti ponuky diskusia, v ktorej sa zdkaznici maju moznost’ spytat’ na ¢okol'vek ¢o ich
zaujima. V diskusii odpovedaju priamo partneri alebo zamestnanci zékaznickej
podpory Zl'avomatu na otazky zakaznikov,

100% garancia spokojnosti - v pripade nespokojnosti Z'avomat.sk garantuje vratenie

penazi zakaznikovi,

%% ZPavomat si upevnil poziciu lidra na trhu, dostupné online na: http:/hn.hnonline.sk/zlavomat-si-upevnil-
poziciu-lidra-trhu
*Slovaci v top redtauraciach vyhladavaji z gurméanskych $pecialit najmi kadacinu, tlatova sprava dostupna

online

na: http://medialne.etrend.sk/internet-tlacove-spravy/slovaci-v-top-restauraciach-vyhladavaju-z-

gurmanskych-specialit-najma-kacacinu.html
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* odmeruje zakaznikov vo vernostnom programe Kreditmi - pre vemych zédkaznikov

Zlavomat.sk vytvoril vernostny program.

Obrazok 11

Vyhody vernych zakaznikov

programe
Kre z up @
Ref a jeane eaktivnehc eru @
C zdarma zo sekcie & Sty @
IP z znicka ra ©

jatnenie Kreditov na aKkykolvek nakup @

Dopredaj ponuk po ukonceni @

Bronze
W
A

1x za 6
mesiacov
(180 dni)

Nad 120 €
A
A

4

Zdroj: < https://www.zlavomat.sk/vernostny-program >

Silver

W

1xza3
mesiace
(90 dni)

Nad 100 €
¢
¢

Gold

Sold
>010

3%

1x za 2
mesiace
(60 dni)

Nad 80 €
4
7
4

Vyhody vernych zakaznikov pre jednotlivé statusy vo vernostnom

Platinum

¥

-
5%

1x za 1 mesiac
(30 dni)

Nad 60 €
4
4
4

Kazdy zakaznik vd’aka svojim nakupom moéze ziskat’ jednotlivé statusy bronze, silver,

gold a platinum zékaznika. Podmienky ziskania jednotlivych statusov su nasledovné:

» bronze - zakaznik si musi zakupit’ aspon 3 vouchery,

» silver - zakaznik si musi za posledné 3 mesiace zakupit’ aspon 5 voucherou,

» gold - zékaznik za posledné 3 mesiace nakupi aspoii 10 voucherov v celkove;]

hodnote aspon 200€,

» platinum - zdkaznik za posledné 3 mesiace nakupil aspoii 15 voucherov v

celkovej hodnote aspoil 320€.

Vsetky statusy su pohyblivé, zédlezi vzdy na objednavkach za posledné tri mesiace.

v 1r 7 ’ . . . I AN . . v, 60
Kazdy zakaznik si svoje objednavky mdze overit’ na svojom Zl'avomat tcte.

* refunduje vernym zikaznikom jeden nevyuzZity voucher - ak zdkaznik svoj voucher

nestihne vyuzit’ po skonceni platnosti voucheru moze napisat’ na zakaznicku podporu

Zlavomatu a poziadat’ o refundaciu nevyuzitého voucheru, teda na vratenie zaplatenej

% Webova stranka Zlavomat.sk https://www.zlavomat.sk/vernostny-program
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sumy vo forme kreditov. Zakaznik musi napisat’ mail na vip.podpora@zlavomat.sk a to
14 az 30 dni po skonCeni platnosti voucheru a Zl'avomat vsetko zariadi za neho.
Refundéciu nie je mozné vyuzit na viac voucherov a na uz ohodnoteny ¢i uz uplatneny
voucher. Ako ¢asto mézu zakaznici ziadat’ o refundaciu voucheru zalezi od ich statusu
vo vemostnom programe. Jednotlivé statusy a pocty refundécii voucheru si mozete
pozriet’ na obrazku ¢. 11.

* ZlPavomat personalizuje strinku a newsletter pre kazdého zakaznika - kazdy
zakaznik pri registracii alebo po nej méd moznost’ uviest o aké zlavy a z ktorych
oblastni chce dostavat’ upozornenia a newsletter. Teda napr. Zeny cheu zlavy stvisiace
so skraslovacimi procediirami, naopak muzi zase o profesionalnych sluzbach a
servisoch. Takisto si zakaznik vie zadat’ mesto (Bratislava, KoSice, Presov, Banska
Bystrica, Zilina, Trnava, Nitra, Trenéin), z ktorého chce zl'avy odoberat’ alebo &i chce

odoberat’ zl'avy len vo svojom okoli, ¢i z celého Slovenska.

V priebehu mesiaca sa chysta d’alSia nova produktova inovacia, ktora bola len nedavno
predstavend v ¢eskom Slevomat.cz, a to inovacia mobilnej aplikdcie. Nova verzia mobilnej
aplikacie bude rozsSirend o moznost’ zdielania svojej aktudlnej GPS polohy a vyfiltrovania
zliav, o ktorych chce mat’ zdkaznik prehlad. Aplikacia bude fungovat’ tak, ze pri pohybe
zakaznika po meste mu telefon bude oznamovat’ kde v jeho blizkosti sa akéd zI'ava nachadza.
Tento systém bude fungovat’ hlavne na gastro a sluzby, kde nie je potrebné dopredu sa
zarezervovat. V praxi to bude fungovat’ tak, ze zadkaznik pdjde napriklad po centre Bratislavy
a dostane chut’ dat’ si nieCo na jedenie. Navoli si v aplikacii Z'avomatu svoju aktudlnu polohu
a automaticky mu mapka ukaze, kde v jeho blizkosti je zI'ava zo sekcie jedla. Aplikécia pri jej
navoleni bude fungovat’ aj tak, ze ak si ju zdkaznik nechd zapnutt neustle a p6jde nakupovat’
aplikacia ho vzdy pipnutim upozorni, ze prave prechadza okolo prevadzky, v ktorej ma
Zlavomat.sk voucher/kupon na zl'avu, ktora by ho mohla zaujimat’.

Na zaciatku aprila 2015 preSla webova stranka portdlu Zlavomat.sk produktovou

inovéaciou a to formou novych §ablon a vizualizacie web stranky www.zlavomat.sk.
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4.5 SWOT analyza obchodnej spolo¢nosti ZP’avomat

Silné stranky

- patri do nadnarodnej spolo¢nosti Slevomat Group, silné¢ zdzemie,

- stale sa snazia zlepSovat proces,

- kuvalita, je to, na Com si davaju zalezat’,

- spolupracuji s vyznamnymi partnermi, hlavne z oblasti cestovania a gastra, ktori
spolupracuju len so Z'avomatom,

- vernostny program pre zakaznikov,

- spokojnost’ zdkaznika je na prvom mieste,

- garancia spokojnosti, ak zdkaznik nie je spokojny moze tovar, sluzbu reklamovat’ a ma
narok na kompenzéciu,

- ako jediny portal maju koleso $t'astia a teda moznost’ pre zdkaznikov vyhrat’ kredity na
d’alsi nakup,

- zékaznicka podpora a osobny pristup,

- refunduju zdkaznikom nevyuzity voucher/kupon.

Slabé stranky

nie pri vSetkych tovarovych zl'avach je mozny osobny odber,

- pred kupou dovolenky si treba overit’ dostupnost’ hotela, penzionu,

- vicSinu gastro ponuk treba dopredu zarezervovat’,

- prevod penazi z UCtu trvd 2 dni, zdkaznik mé cislo kupénu az na treti den od
objednania,

- migracia niektorych partnerov medzi viacerymi portalmi,

- poruSovanie exkluzivity,

- nepatri do Slovenskej Asociacie Portalov Kolektivneho Nakupovania.
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Prilezitosti

nové unikatne tovary na trhu,

zlepsit’ a zjednodusit’ proces nakupovania pre zdkaznika,

zaujat’ nové cielové skupiny (nakupuji hlavne zeny, zacielit’ ponuky viac na muzov a
ich potreby),

vznik odbernych miest pre vyzdvihnutie tovaru od partnerov, s ktorymi spolupracuje,
orientdcia a oslovenie novych zdkaznikov, ktori zatial nenakupovali cez Ziadny
zl'avovy portal,

reaktivacia starych zdkaznikov,

opat zaviest’ testovanie zliav.

Hrozby

stali tlak a narast konkurencie, boj, kto bude jednotka na trhu,
nekalé praktiky konkurencie,

trh presyteny nekvalitnymi ¢inskymi tovarmi,

cenova vojna a vojna o zdkaznika s konkurenciou,

strata vyznamnych partnerov.
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4.6 Analyza produktovych inovacii konkurencie

Trh hromadného nakupovania je na Slovensku stale vo vyvoji. Pocas roku 2012
zanikla polovica zo 150 zl'avovych portdlov. Na trhu zostavaji len silni a stabilni hraci, ktori
preto vel’kym portalom v sti€asnosti patri 80% trhu, polovica z toho patri portadlu Zl'avomat.sk.

Najvacsimi zlavovymi portdlmi na slovenskom trhu st prave Zlavomat.sk
a Zl'avaDna.sk, ktorym patri skoro az 80% trhu. Pozicie Zl'avomat.sk a Zl'avaDna.sk na trhu
sa neustale menia. Su to navzdjom silni stperi, z ktorych kazdy chce byt jednotkou na trhu
abyt lepsi. Vroku 2013 bol jednotkou na trhu Zlavomat.sk, no vroku 2014 to uz bola
ZlavaDna.sk, hoci v prvom polroku 2014 bol trhovym lidrom Zl'avomat.sk, druhy polrok

2014 ho v obrate tromfla Zl'avaDna.sk a stala sa jasnym vitazom.

Top 10 zPavovych portalov podl’a objemu obratu za 1. kvartal 2013:
1. ZravaDna.sk,

2. Zlavomat.sk,

3. ShopCity.sk - dnes uz neexistuje, web stranka Vas presmeruje na ZaMenej.sk,

4. ZaMenej.sk,

5. SetriZa3.sk,

6. MoreZliav.sk,

7. Boomer.sk,

8. CenyNaDne.sk,

9. PrimaZlavy.sk,

10. ZravoDom.sk."

Poradie zl’avovych portalov podla dosiahnutého obratu v roku 2014:
1. ZrlavaDna.sk,
2. Zlavomat.sk,
3. Zamenej.sk,
4. PrimaZlavy.sk,

o Shopcity mal mesiace poblémy firme hrozil krach, dostupné online na:
http://ekonomika.sme.sk/c/6838225/shopcity-mal-mesiace-problemy-firme-hrozil-krach.html#ixzz3 WQj0ZVm8
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5. MoreZliav.sk,

6. Boomer.sk,

7. Jozko.sk,

8. CenyNaDne.sk,
9. SetriZa3.sk,

10. ZravoDom.sk.”

NajsilnejSie portaly si upeviiuji pozicie aj zavadzanim novych resp. inovovanych
sluzieb, ktoré ul'ahcuju zakaznikom nakup i komunikaciu a pristup k partnerom. Zl'avovy trh
nevycerpal svoj potencial a eSte stile md kam rast. Potencidl vidime pradve v inovaciach
produktov, ktoré ul'ah¢ia nakupovanie a uplatiiovanie zliav zdkaznikov prostrednictvom
zl'avovych portalov. ESte stale st potreby a naroky zdkaznikov, ktoré trh zl'avovych portalov
celkom neuspokojuje. Ked'Zze vSetky transakcie zlavovych portdlov prebiehaju on-line
aukladajii sa do digitdlnych databdz, naSe CRM a data-minigové ocakavania st pre toto
odvetvie o to vyssie.

Zl'avové portaly maju o svojich zdkaznikoch dostatok informacii, ktoré by mali zacat’
vyuzivat vo svoj prospech a na zaklade nich vytvarat' jednotlivé produktové inovacie
smerujuce k uspokojeniu potrieb zakaznikov, ktoré zatial’ nie st uspokojené.

Sedem slovenskych zl'avovych portalov chce v buducnosti postupovat’ pri stanovovani
Standardov trhu zl'avovych portalov spolocne, preto vytvorili Slovenskii Asociaciu Portalov

Kolektivneho Nakupovania. Toto zdruzenie koordinuje konatel’ ZaMenej.sk Jozef Vikarsky. 63

82 Na zPavovych portal kupujeme hlavne vstupy do aquaparkov, tladovad sprava dostupnd na:

http://tlacovespravy.sme.sk/ts/4769/na-zlavovych-portaloch-kupujeme-hlavne-vstupy-do-aquaparkov/
Zlavovych  portdlov ubudlo no predaje dalej rasti, tlacovd sprdva dostupnd na:
http://tlacovespravy.sme.sk/ts/2272/zlavovych-portalov-ubudlo-no-predaje-dalej-rastu

63



4.6.1 ZPavové agregdatory

Zlavové agregatory nastupili na trh v roku 2010, ale najvacsi rozmach dosiahli az v
priebehu nasledujiiceho roka. Hlavnym cielom je na jednej strdnke ponukat’ zdkaznikovi ¢o
najviac zliav z viacerych zl'avovych portalov sucasne.

V praxi vyzerd stranka zlavového agregatora na prvy pohlad rovnako, ako stranka
zl'avového portalu. Hlavnad odliSnost’ je po odkliknuti na dant ponuku, kedy je zdkaznik
presmerovany na stranku konkrétneho zl'avového portalu. Ak si zakaznik objedna tovar bude
pripisand dohodnuta odmena majitel'ovi zl'avového agregatu. Provizie sa pohybujii v rozmedzi
od 3 do 7 % z ceny tovaru. Na slovenskom trhu mame dva agregatory Zlavy.sme.sk a

Odpadnes.sk.

ZPavy.sme.sk je najvacsi slovensky zlavovy agregator uz od roku 2011. Aktudlne
zobrazuje ponuky zo 40 overenych zlavovych portilov, medzi ktorymi nechyba ani
Zlavomat.sk, Zl'avaDia.sk, ZaMenej.sk a mnohé d’alSie. Patri do silnej skupiny webov SME a
je cestnym Clenom SAPKN. Doteraz sprostredkoval viac ako 600 000 nakupov a tento pocet

kazdy def zvySuje.”!

V naSej diplomovej praci budeme d’alej analyzovat’ len najvacsich konkurentov a to

Zlavudna.sk a ZaMenej.sk.

®Na zlavovych portil kupujeme hlavne vstupy do aquaparkov, tlatovéd spriva dostupna na:
http://tlacovespravy.sme.sk/ts/4769/na-zlavovych-portaloch-kupujeme-hlavne-vstupy-do-
aquaparkov/#ixzzZ3WZCNXmVH
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D lavaDna
4.6.2 ZlPavaDrna.sk

Koncom roka 2010 prisiel na trh dalsi lider v hromadnom nakupovani a to
Zlavadna.sk. V priebehu kratkeho Casu sa vySplhal s navstevnostou 50 tisicmi l'ud'mi denne.
Kazdy treti zl'avovy kupon na Slovensku je zo servera Zl'avaDna.sk. ZlavaDna.sk patri do
projektov spoloc¢nosti Creative Web, s.r.o. spolo¢ne s Boomer.sk a Slevadne.cz a d’alSimi.

Portalu ZlavaDna.sk sa podarilo v roku 2014 novy rekord v predaji a to 30 118
predanych kupénov do Aquaparku Tatralandia a zachovat si maximalnu transparentnost’ a
ziskat' Specidlnu cenu ministra hospodarstva Slovenskej republiky za najinSpirativnejsi

podnikatelsky pribeh..”

4.6.3 Produktove inovacie Zlavadna.sk

Produktmi portalu ZlavaDna.sk si web stranka (www.zlavadna.sk) s podstrankou
www.boomer.sk, kupony, mobilna aplikacia do telefonu a aplikacia QR skener. Produktovymi
inovaciami sa snazia plnit' poslanie firmy a to je pomdahat’ klientom spajat’ sa so svojimi
existujucimi a potencidlnymi zakaznikmi, riesit’ ich problémy a zjednoduSovat’ im Zivot.

ZlavaDna.sk patri do skupiny Creative Web, s.r.o., ktord kladie doraz na dlhodobé
vztahy s klientmi, medzi ktoré patri viac ako 2.000 reStauracii, 1.500 relaxacnych zariadeni
a salonov krasy, 700 ubytovacich zariadeni, 400 Sportovisk a 5.000 lekarov. V roku 2013 sa
spolo¢nost’ Creative Web, s.r.o. sa stalo druhou najrychlejSie rastiicou technologickou firmou

v strednej Eurdpe.*

Produktové inovacie Zl'avaDna.sk:
e web stranka - Zl'avaDna.sk zaviedla radikalnu inovaciu www.boomer.sk, ktorou ziskali
vel'kta konkurenénii vyhodu oproti ostatnym zl'avovym portadlom a to tak , ze svoj

produkt web stranku inovovali a vytvorili webovu podstranku www.boomer.sk svojej

% Na zlavovych portal kupujeme hlavne vstupy do aquaparkov, tlatova sprava dostupnad na:

http://tlacovespravy.sme.sk/ts/4769/na-zlavovych-portaloch-kupujeme-hlavne-vstupy-do-aquaparkov
6 Ked wvitazi tvorivost ainovacie, dostupné mna: http://profit.etrend.sk/dennik /ked-vitazi-tvorivost-a-
inovacie.html
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hlavnej stranky, teda ponuky partnerov bezia sucasne akoby na dvoch portéloch,
pritom ich obe stravuje Creative Web, s.r.o. Na Boomer.sk bezia ponuky zamerané na
zakaznikov s nizS§imi prijmami, ktorych potreby a poziadavky na produkty a sluzby nie
st privelmi naro¢né. Teda beZia tu ponuky zamerané¢ na jednoduché a zdkladné
potreby zakaznikov s nizS§imi cenami. Touto inovaciou ZlavaDna.sk rozsirila svoje
hlavné benefity a zamerala sa na menej ndrocného zakaznika. ISlo o radikélne
zlepSenie produktu, ktoré bolo orientované na hlavné schopnosti spolo¢nosti a na
nastup tzv. novej generacie.

d’alSou inovaciou v oblasti pontikanych sluzieb na web stranke bolo, ze v roku 2012 sa
spolo¢nosti podarilo prijat do svojho portfolia klientov zo sektoru banky a
zdravotnictva, teda iSlo o rozsirenie produktovej rady.

inovacie mobilnej aplikdcie - Zl'avaDna.sk niekolkokrat inovovala a inkrementéalne
roz§irila svoju aplikdciu do mobilu o hmotné Specifikacie. Napr. ako prvy ponukli
zakaznikom moZnost’ zobrazenia prehl'adnej mapky zo zl'avami v blizkosti zakaznika
podla jeho momentalnych GPS suradnic.

18. septembra 2014 Zl'avaDna.sk zverejnila aplikdciu QR skener bezplatne dostupnu
na Google play. Tato aplikdcia je urend pre partnerov, s ktorymi ZlavaDna.sk
spolupracuje a umoznuje im rychle uplatnovanie kuponov skenovanim QR kodov.
Tato inovacia priniesla partnerom ZlavaDna.sk rozSirené znaky a teda rychlejsie a
jednoduchsie uplatnenie kuponov.

inovacia platby na web strdnke - ZlavaDna.sk dala moznost' zédkaznikom platit
prostrednictvom aplikacie VIAMO. Z pohl'adu produktovych inovacii iSlo o

inkrementalnu zmenu na zlepSenie finkcionality platieb.

V roku 2015 pripravuji jedny z najvyraznejSich funkénych a pouzivatel'skych zmien v

historii Zl'avaDna.sk. Zékaznikom checli sprijemnit’ browsovanie a nakupovanie na

ZlavaDna.sk. Konkrétne zmeny si zatial’ v§ak udrzuju v ‘[ajnos‘[i.67
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zlavovych portdl kupujeme hlavne vstupy do aquaparkov, tlacova sprava dostupnd na:

http://tlacovespravy.sme.sk/ts/4769/na-zlavovych-portaloch-kupujeme-hlavne-vstupy-do-
aquaparkov/#ixzz3WZ9JWsys
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4.6.4 ZaMenej.sk

V auguste roku 2011 sa konkurencia na trhu zlavovych portalov rozrastd o d’alsi
portal ZaMenej.sk. So svojim nastupom na trh prinasa nové trendy a moznosti kolektivneho
nakupovania. V septembri roku 2013 server ZaMenej.sk odkupil vSetky mailové adresy od
svojho byvalého konkurenta Shopcity.sk, ktory skrachoval. Dovodom boli privysoké a
nepremyslené investicie do marketingu, systémova chyba s pripisovanim bonusovych kreditov
a nezvladnuté riadenie predchédzajiicim manazmentom spolo¢nosti. Portdl ZaMenej.sk patri
spolo¢nosti FSK s.r.0., ktorymi hlavnymi spolo¢nikmi st Miroslav Sol'an a Jozef Vikarsky.
Jozef Vikansky spolu s d’al§imi 6 zl'avovymi portalmi vytvoril vytvorili Slovenskil Asociaciu

Portalov Kolektivneho Nakupovania (SAPKN), ktorej je zaroven aj konatelom. 68

4.6.5 Produktové inovacie ZaMenej.sk

Produktmi ZaMenej.sk je webova stranka www.zamenej.sk, kupony, darcekové
poukédzky a mobilnt aplikdciu. Na rozdiel od svojich konkurentov ma mobilnt aplikédciu len
pre iPhony. Darcekové poukdzky na rozdiel od dar¢ekovych poukazok portdlu Zl'avomat.sk
maju neobmedzent platnost’.

Portal ZaMenej.sk postupne inovuje svoju webovl stranku, napr. ako jediny portal
zaviedli na svojej strdnke mapu vSetkych zliav, ¢im inkrementalne zlepSili svoje hlavné
schopnosti web stranky o pridavky vlastnosti a funkcionality. Na mape zliav si zdkaznik vie
priblizit’ jednotlivé mestd a hned’ mé k dispozicii aj ¢iselnt informéciu o pocte zliav pre dané
mesto. ZaMenej.sk o svojich produktovych inovaciach uvadza toho len vel'mi malo. Potrebné
informacie o produktovych inovaciach portdlu ZaMenej.sk nie s verejne dostupné ani na ich
webovej stranke ani v tlaCovych spravach, ¢i médiach. Ako prvy vSak zaviedli na svojej web
stranke dodato¢né benefity pre zdkaznikov, resp. rozSirené znaky, kedy maji registrovany
zakaznici sa doporucenie kazdého nového zakaznika odmenu 1€ v kreditoch na nakup.

V roku 2015 pripravuje ZaMenej.sk vylepSenia, ktoré zakaznikom eSte viac

zatraktivnia a zjednoduSia nakupovanie. Pre obchodnych partnerov zavadzaji novy a

68 Zakaznikom skrachovaného ShopCity sa zaal prihovarat ZaMenej.sk, dostupné online na:

http://medialne.etrend.sk/marketing/zakaznikom-skrachovaneho-shopcity-sa-zacal-prihovarat-zamenej-sk.html
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efektivnejsi marketingovy balik. Zaroven pripravuju zvyhodnenia pre vernych zdkaznikov a
par prekvapeni pre tych, ktori v priebehu roka rozsiria uz viac nez Stvrtmiliénova rodinu

klientov ZaMenej.sk ©

“Na zlavovych portil kupujeme hlavne vstupy do aquaparkov, tlatovéd spriva dostupnad na:
http://tlacovespravy.sme.sk/ts/4769/na-zlavovych-portaloch-kupujeme-hlavne-vstupy-do-
aquaparkov/#ixzz3WZBNI9y0
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4.7 Vychodiska navrhov

Na to, aby sa stal Zl'avomat.sk lidrom na trhu sa prave potrebuje zamerat' na
produktové inovéacie, ktoré ul'ah¢ia zdkaznikom ich nakupovanie. Obrat tvoria zakaznici
a preto je dolezité sa na nich zamerat’ v plnej miere.

ZlavaDna.sk ma naproti portdlu Zl'avomat.sk konkuren¢nu vyhodu, ¢o sa tyka svojej
podstranky Boomer.sk, ktord je sucastou ZlavaDna.sk. Boomer.sk je viac orientovany na
nendro¢nych zékaznikov, ktori si az tak nepotrpia na kvalite ale na nizkej cene ponukanych
sluZieb a produktov. Je to jej konkurenénéd vyhoda, no nemyslime si, Ze by Zl'avomat.sk mal v
tomto nasledovat’ predlohu portdlu Zl'avaDna.sk a vytvorit’ si podobnti podstranku. Mobilna
aplikacia portalu Zl'avaDna.sk ponuka zdkaznikovi moznost zobrazenia mapky zliav v jeho
okoli prostrednictvom GPS signalu, ¢o vSak v blizkej buducnosti chce zaviest’ aj ZI'avomat.sk
s vylepSenymi funkciami pre zdkaznika. Zl'avomat.sk rovnako ako Zl'avaDna.sk ma aplikaciu
pre svojich partnerov na uplatiovanie kodov ale pouziva ju len zriedkavo a nie je dostupna

volne na interete ale len na vyziadanie partnera.

Tabul’ka S Porovnanie produktovych inovacii portalu ZPavomat.sk s konkurentmi

Produkt

Zlavomat.sk

ZravaDna.sk

ZaMenej.sk

Web stranka

- pravidelne inovuju,
- doplniajii moznosti
pre pohodlnejsi
nakup zakaznika,

- majl vernostny
program

- zmenili sekciu
"moda a Styl"

- naposledy inovovali
v aprili 2015, zmena
Sablon zobrazovania
ponuk na web

stranke

inovuju pravidelne, z
¢asu na ¢as menia
vzhl'ad stranky, napr.
na Vianoce

- nemaju vernostny
program

a odmenovanie

- nemaju moznost’

diskusie k ponukadm

- inovuj vel'mi
malo, len zriedkavo
robia mensie drobné
upravy

- nemaju vernostny
program, len odmenu

1€ za odporucenie
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Mobilna aplikacia

pre zakaznikov

- pravidelne inovuju,
chystajiisa v
najblizSej dobe
roz§irit’ funkcie a

vylepsit ju

- inovuju, ako
jediny zatial’ maja
mapku na

zobrazovanie zliav

- maju, ale funguje
ale iba pre iPhony

Mobilna aplikacia

pre partnerov

maju ale nie je volne

pristupnd partnerom,

maju a je volne
dostupna, no
neinovujl ju a nie je

vel'mi funkéna

pravdepodobne

nemaju

Darcekové maju ale neinovovali | nemaja ich vo neinovuju ich
poukazky ich pocas svojej svojom sortimente
existencie eSte vobec | stale, len z Casu na
¢as napr. na Vianoce
Kupoény /vouchery | pravidelne sa snazia | inovuju, maju QR inovuju

inovovat’ (QR kody,
mapky)

kéd (nemajui napr.

mapku)

Zdroj: vlastné spracovanie

Cielom produktovych inovécii portalu Zlavomat.sk by

malo byt ponuknut

zakaznikom rychle, pohodlné a c¢o najjednoduchSie nakupovanie. NevyuZzity potencial

produktovych inovécii na trhu zl'avovych portdlov smerujucich na potreby zakaznikov vidime

v tom, ze kazdy zl'avovy portal mé o svojich zdkaznikoch dostatok informacii, ktoré by mali

vyuzit' prave na lepSie spoznanie svojich zakaznikoch a ich buducich potrieb. Takymito

informéaciami su:

A. udaje o Klientovi pri registracii= pri registracii zdkaznika sa dozvieme jeho

zakladné demografické informacie, deklarované zaujmy a geografickll prislusnost’ a to

bud’ uz pri tvodnej registracii (skor zriedkavo) alebo az po prvom tspesnom nakupe.

B. digitilne zariadenie a browser = kedze pri kazdej interakcii sa zdkaznik pripaja

rowserom a nejakym koncovym zariadenim, ktoré zl'avovy portdl (pod zamienkou
b k k d , kt r rtal d k

grafickej optimalizécie stranky) moze zistovat' a ukladat’ si, ak si napriklad portal

prezerate z Iphonu alebo Notebooku, portal to o vas vie.

70




C. IP adresa a geo identifikacie = ¢i uz IP adresa alebo miesto vykonu sluzieb, ktoré
nakupujete, o zdkaznikovi prezradia geo oblast, ktord je vyskytu zdkaznika
najprirodzenejSia. IP adresa dokonca moéze odhalit’ internetového providera alebo

zamestnavatel’a.

D. email adresa = to ¢o je za @ je dolezité a o ¢loveku napovie vel'a, hlavne aj zakaznik

pouziva firemny email, vieme kde pracuje.

E. oblasti zliav, ktoré zakaznika zaujali = tym, Ze zdkaznici pouZivaju email ako login
si portal zaistuje, ze bude moct do buducna zékaznika zahrnovat Sirokou paletou

atraktivnych ponuk.

F. banku zakaznika = ked’Zze ani prevod penazi cez internet-banking ani platba kartou
nie s anonymnymi ukonmi, zl'avovy portal o zakaznikovi vie, kto je jeho primarna

banka.

G. historia nakupov zakaznika = samozrejme velkou studnicu poznania zdkaznika
predstavuju ich samotné nakupy, ich objemy, ¢i si skutocne kupon uplatnili a kol’ko ich

nakupili.

Zlavové portaly by mali poznat model nakupného spravania sa svojich zékaznikov
(napr. vyuzivat’ informéacie o miere pouzitia kuponov, o konverzii odolnosti na ponuky, o
orientacii zdkaznikov na jednotlivé kategorie). Takisto je ddlezité poznat aj Zivotny Styl
svojich zdkaznikov l'ahko zistitelny z dat, ktoré uz maji vo svojej databaze o zdkaznikoch
(napr. uponahlanost’ zakaznikov ale aj mobilita zakaznika, ktord Tahko odc¢itame
prostrednictvom IP adresy, z ktorej sa zdkaznik prihlasuje). Dal§i nevyuzity potencidl
produktovych inovacii vidime na trhu zlavovych portaloch na zdklade zvySenej hodnoty
zdkaznika. Podla vyjadreni manaZmentu portdlu Zlavomat.sk sleduji spravanie sa
slovenskych zakaznikov len okrajovo v ¢om prave vidime velka chybu. Svoje produktové
inovécie smeruju hlavne na ¢eského zékaznika a jeho potreby. Z udajov, ktoré sme ziskali
priamo vo firme sme zistili o portdly Zl'avomat.sk, Zze spolocnost’ sa riadi a kopiruje

produktové inovéacia z Ceského Slevomatu a aplikuje ich na slovenskych zakaznikov, teda
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vsetky produktové inovacie su zavedené najprv na ¢eskom trhu a nasledne na slovenskom

trhu. O ndkupnom spravani zdkaznikov sme zistili, Ze:

e [ludi, ktori eSte nenakupovali cez zl'avovy portdl k nadkupu Casto odradzaju
kupény a nutnost’ ich tlacenia, podla ndzoru sucasnych zakaznikov su
papierové vouchery skor nepraktické.

e vela partnerov od spoluprace odradza uplatiiovanie a ru¢né zadavanie kodov
kupénov, je to pre nich skor zat'az a strata Casu.

o eSte stale 29 az 30% slovenskych zékaznikov svoje nakupy uskutociiuje
prostrednictvom prevodu. Prevod je viak zdihavy a trva zvicsa 2 dni. Ked’ze
voucher pride na email az po pripisani platby na tcet Zl'avomatu, obdrzi
zakaznik svoj voucher 2 az 3 dni od jeho zakupenia. Pri platbach kreditnou
kartou alebo kreditmi (ak mé zdkaznik naSetrené dostatocné mnoZzstvo na
zaplatenie celej objednavky) je voucher vygenerovany systémom hned a
nasledne zaslany na mail zakaznika. Nie kazdy zdkaznik vSak vlastni kreditnt
kartu a trojdiiové ¢akanie na voucher je pre neho zdihavé a asto ich to odradza
k nakupu.

e v obdobi, ked mal portal Zl'avomat.sk zavedené testovanie zliav mal od
zakaznikov vel'mi dobry ohlas a zdkaznici mali vac¢$iu doveru pre zlavy.

e zakaznikov do vela pripadoch odradzaju potrebné rezervacie a to hlavne na
jedlo. Ked’ st hladni, cheu sa ist’ najest’ hne)d’ a nie vytvarat’ si rezervaciu o
niekol'ko dni, ked’ dopredu este nevedia ¢i budi mat’ prave vtedy na dané jedlo

chut’.

NaSe zistenia sme d’alej vyuzili ako vychodiskd navrhov pre spolo¢nost’ ZI'avomat.sk
Sme toho nazoru, ze svoje produktové inovacie by spolo¢nost’ Zl'avomat.sk mala nasmerovat’
priamo k zdkaznikom a partnerom a to tak, Ze im da pocitit’, Ze robi vSetko pre ich spokojnost’,
budpce potreby a pohodlie. Spolo¢nost’ by sa mala zamerat’ na svoje kupony a inovovat’ ich ¢o
sa tyka hmotnej Specifikacie a vyuzit' ich rozsirené benefity. Z'avomat.sk by svoje produktové
inovacie nemal kopirovat’ od konkurentov ale prave naopak, zamerat’ sa na nieo uplne nové a

inovativne v tejto oblasti, ¢o eSte zatial’ ostatni konkurenti nemaju.
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4.8 Navrhy produktovych inovacii

Na zéaklade analyzy spolocnosti Zl'avomat.sk a produktovych inovacii konkurencie
navrhujeme produktové inovacie voucherov, mobilnej aplikacie a web stranky. S ohl'adom na
informacie, ktoré¢ sme ziskali o zdkaznikoch a partneroch portdlu Zl'avomat.sk navrhujeme

nasledovné inovacie:

1) vytvorit’ inovaény tim zaoberajici sa produktovymi inovaciami a sledovanim
potrieb zakaznika
Firma priblizne desatinu obratu investuje rocne do rozvoja a inovacii — najméi
do zlepSenia sluzieb pre zakaznikov a kontroly kvality. Spolo¢nost’ vSak nedisponuje
vlastnym inovacnym timom ani zamestnancom, ktory by sa naplno venoval inovaciam.
Toto by mali urcite v najblizSej dobe zmenit. Materska spolocnost’ Slevomat tiez len
neddvno zamestnala ¢loveka, ktory sa zaobera inovaciami. Urcite je dolezité, aby aj
v slovenskom Zl'avomate bol takyto ¢len timu. Cesky a slovensky trh su sice vel'mi
podobny, ale v potrebach zakaznikov sa v mnohych sférach lisia. To, ¢o pre ceského
zakaznika moze byt dobrym ,tahunom* aby nakupoval, naopak slovenského
zakaznika moze prave odradit. Preto navrhujeme, aby Zl'avomat.sk zamestnal aspon
jedného cloveka, ktory sa bude zaoberat’ inovaciami abude sledovat potreby
slovenského zékaznika. Pri kazdej novej planovanej produktovej inovacii by mala
firma vyuzit’ Styri kroky ,,inovacny diamant®:

v urtit, ¢o bude cielom produktovej inovacie (viziu) a takisto aj technologicku
stratégiu inovécie,

v vy€lenit’ dostatok zdrojov a portfolio manazment,

v’ zaviest systém ,o0d idey k implementicii“ — kazdu inovéaciu rozdelit' na
jednotlivé fazy a urcit’ aké kroky v danej faze treba splnit’ a postupne plnit’
jednotlivé Ciastkové ciele v urcené v kazdej faze,

v' klima, kultara, timy a vedenie — ur¢it’ tim l'udi, ktory sa bude podielat’ na danej

inovacii, urcit’ nim jednotlivé tlohy a kto ¢o bude za ¢o zodpovedny.
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2)

3)

papierové vouchery/kupony nahradit’ elektronickymi a zacat’ vyuzivat’ QR kédy

Pri vel'kom mnozstve akcii, hlavne pri zl'avach na skraslovacie procedury, je
vzdy uvedeny minimalny pocet voucherov, ktoré si zakaznik musi zaktpit’ v zavislosti
od osetrovanych oblasti tela. Castokrat sa stava, Ze toto &islo prekraduje pocet vyssi
ako 10 kupdnov. Ked’ zdkaznik chce vyuzit' zI'avu musi si vSetky tieto kupony na dané
oSetrenie vytlacit’ a predlozit’ priamo u partnera. Partner nasledne musi kazdy jeden
unikatny kod z jednotlivych kuponov nahrat’ do systému, aby sa kupdny uplatnili a mal
narok na vyplatenie petiazi od Zl'avomatu.

Na jednej strane je tento proces s nahravanim kodov pre partnerov zdihavy
a pri predaji napr. 700 az 1000 ks kupdnov stravi partner pri nahrdvani vel'mi vel'a
Casu. Na druhej strane je to ndkladné aj pre zdkaznika, ktory si musi tieto kupony
vytlacit’ a takisto nie vel'mi ohl'aduplné k prirode a lesom, ked’Zze po nahrani kupénov
koncia vsetky v odpadkovom kosi. Len maloktory partner uvadza, ze ak chce zdkaznik
uplatnit’ svoj voucher, staci ak si zdkaznik na uplatnenie kupénu len opise unikatny
kéd kuponu na papier apredlozi ho partnerovi. Ak je pocet predanych kupoén
privysoky alebo ak sa predpokladd, ze predaj bude vyssi partner si méze zaziadat
o ¢itaCku voucherov. Navrhujeme zrusSenie papierovych voucherov uplne a nahradit’
ich elektronickymi vouchermi ato tak, ze by zakaznik nemusel ni¢ tlacit’ len by si
stiahol QR koédy voucherov do telefonu a partnerovi ich dal oskenovat” pomocou

aplikacie.

pouzivat’ a spristupnit’ aplikaciu na uplatiiovanie voucherov - prenajom ¢itaciek
Spolo¢nost’ ZI'avomat ma momentalne k dispozicii 80 ¢itaciek (rozne druhy
mobilnych zariadeni) spolu s nabijackami, ktoré¢ slizia na prepoziCanie partnerom, pri
ktorych sa predpokladd vysoky predaj kuponov/voucherov. Napr. pri zlavach na
autosalony, vystavy nabytku ¢i vstupenky na dostihy. Partner ma pravo vyziadat’ si od
Zlavomatu ¢itatku voucherov a ak je nejakd volna k dispozicii bude mu pridelena.
Ked'Ze je ich vo firme len 80 kusov a nie vzdy su k dispozicii, firma by ich mala
nakupit’ ovela viac ¢itaciek. Do tychto ¢itaciek sa vzdy nahrava aplikacia Zl'avomatu,
ktora skenonuje QR kody voucherov a automaticky ich uplatiuje. Téato aplikacia sa da

nahrat’ do ktoréhokol'vek mobilného telefonu, ktory ma operacny systém Android.
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4)

No nie kazdy partner ma na prevadzke k dispozicii mobilny telefon. Idealne by
bolo, keby kazdy partner, ktory spolupracuje so Zl'avomatom a ma za sebou uz par
akcii, by mal moznost’ si od Zl'avomatu zdarma alebo na pausalny mesacny poplatok
prenajat’ Citacku voucherov, ktord by mal v dispozicii neustdle. Tento pauSalny
poplatok by predstavoval par EUR mesacne. Partner by uplatiioval vouchery hned’ a to
tak, ze by si ich uz zdkaznici nemuseli vytlacat’ ale by si ich len stiahli do svojho
mobilu vo forme QR kdédu. Partner by nésledne oskenoval jednotlivé QR kody
prilozenim k mobilu zdkaznika a tie by sa hned’ aj uplatnili. Tymto krokom by

zakaznici uSetrili ndklady na tlacenie voucherov a Setrili by prirodu a hlavne lesy.

umoznit’ dobijanie kreditov

Uz vysSie sme spomenuli vernostny program Zl'avomatu a kredity, ktoré sa pri
vernostnom programe vracaju zakaznikovi z ndkupu. Nésledne si mézu zékaznici
uplatnit’ tieto kredity pri nasledujicom nakupe. Zl'avomat.sk ponuka zakaznikom aj
moznost' zakupit' si daréekové poukazky v hodnote 10€, 20€ a 50€ a teda
nadobudnutim kreditov dar¢ekovou poukazkou. Ako sme uz spominali, je dblezité
sledovat’ spravanie sa zakaznikov a prihliadat’ na ich potreby. Podl'a spravania
zakaznikov sme zistili, Ze eSte stale 29 az 30% zakaznikov svoje nakupy uskutocnuje
prostrednictvom prevodu. Prevod je viak zdihavy a trva zviéda 2 dni. Zakaznik
dostava voucher az po pripisani platby na ucet Zl'avomatu. Nésledne pride zdkaznikovi
voucher na mail. Teda zékaznik obdrzi svoj voucher 2 az 3 dni od zakupenia. Pri
platbach kreditnou kartou alebo kreditmi (ak ma zdkaznik naSetrené dostato¢né
mnozstvo na zaplatenie celej objednavky) je voucher vygenerovany systémom hned’ a
nasledne zaslany na mail zékaznika.

Nie kazdy zakaznik vSak vlastni kreditnti kartu a trojdiiové cakanie na voucher
je pre neho zdihavé. Preto navrhujeme ako daliu inovaciu umoznit zikaznikom
dobijanie kreditov a nasledné kupovanie voucherov za dobité kredity. Fungovalo by to
tak, Ze by Zl'avomat.sk umozZnil svojim zdkaznikom dobit’ si na svoje konto kredity v
hodnote 10€, 20€, 30€, 50€, 100€, 200€ a 300€. Zakaznik by si tieto kredity vloZil do
kosika a zakupil. Nésledne by bol vyzvany, aby zadal bezpe¢nostny kod, ktory by mu
priSiel SMS spravou. Po zadani bezpec¢nostného kodu by bol zdkaznik vyzvany, aby
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S)

uskuto¢nil prevod na ucet Zl'avomatu s prislusnym variabilnym symbolom a sumou.
Nasledne by prevod a pripisanie kreditov na ucet zékaznika trvalo 2 az 3 dni. Po
pripisani kreditov vo zvolenej hodnote by zakaznik platil kreditmi kym by ich neminul
a dostaval by systémom generované vouchery hned a nemusel by ¢akat’ 2 az 3 dni.
Kazdy zékaznik podla svojich objedndvok vie odhadnut, kolko asi mesacne minie na
Zlavomate. Ak to je zdkaznik, ktory si kupuje len vouchery na hamburgre ¢i kdvu raz
do mesiaca, takémuto zakaznikovi staci ak si dobije napr. kredity v hodnote 20€. Ak to
je zakaznik, ktory pravidelne nakupuje dovolenky, pobyty ¢i viacchodové vecere a
mesacne na Zlavomate minie 150€ az 180€ bude vediet’, Ze si pokojne moze dobit’
kredity napr. za 200€ alebo 300€. Ak zakaznik bude vediet, Ze mu uz kredity
dochddzaju, vie si ich opdt dobit. Toto by mohlo urychlit nakupovanie pre

zakaznikov, ktori este stale preferuju platby prevodom.

testovanie zliav priamo zakaznikmi

V minulosti mal Zl'avomat.sk vlastn1 "testovacku zliav", ktora mala za tlohu
chodit testovat’ zI'avy do reStauracii, kaviarni, ¢i na skrasl'ovacie procedury a nasledne
o tom napisala na svojom blogu (http://pracasnov.blogspot.sk/). Pri kazdej ponuke,
ktora bola takto otestovand dodnes najdete, Ze ju otestovala "testovacka Zuzka", ktora
vyhrala v sitazi Praca snov a stala sa na rok "testovackou zliav" pre Zl'avomat.sk.
Ked'Ze zliav bolo vel'a, neskor chodili jednotlivé zl'avy testovat’ aj ostatni zamestnanci
Zl'avomatu. Zakaznici mali ve'mi dobré ohlasy na tento blog, kde sa mohli docitat’ ako
to vSetko prebiehalo a ako boli "testovaci" spokojni so sluzbami. Dnes sa uz testovanie
zliav zo stranky Zlavomatu vytratilo, ¢o je velka Skoda. Preto by mal ZI'avomat.sk
opat’ zaviest’ testovanie zliav a to tohto testovania zapojit’ priamo svojich zdkaznikov.

A to tak, ze kazdy zdkaznik by mal moznost’ sa prihlasit’ a nasledne zadat’, aké
zl'avy by mal zaujem vyskusSat’, pripadne aké zlavy preferuje. Vzdy by bol osloveny
zakaznik, ktory si danu zl'avu eSte nikdy nekupil, ¢o by sa dalo zistit’ jednoducho
podrla jeho objednavok. Vybrany zdkaznik by bol osloveny a vyzvany, aby dana zl'avu
vyskusal, zdokumentoval a napisal o tom stru¢ny ¢lanok. Podmienkou by bolo, ze
zakaznik, ktory uz otestoval jednu zo zliav, by uz najblizsi pol rok nemohol testovat’

d’alSie, aby mali moZnost' zl'avy otestovat’ aj ostatni zdkaznici. Jednalo by sa teda
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6)

7

Ciastocne o mystery shoping, kedy by partner nemal ani len tuSenie, Ze prave tento
zékaznik ma jeho zl'avu pre Ziavomat.sk otestovat’ a ohodnotit’ &i uz to kladne alebo

zaporne.

inovaciu voucherov bez rezervacii na gastro

Vela l'udi od kupy voucherov odraddza prave to, Ze po jeho zakipeni musia
kontaktovat’ tretiu stranu (partnera) a objednat’ si dany tovar alebo si dohodnut’ presny
termin na uplatnenie danej sluzby. Zakaznikov odradza hlavne, ¢o sa tyka jedla, ak su
hladny a maju chut’ napr. na hamburger, ¢i na nejakt chutntl viacchodovu veceru, chct
do podniku prist, kedy budii mat’ chut a nie dopredu si robit’ rezervacie kedy pridu
skonzumovat’ jedlo.

Dalsi faktor, ktory moze zakaznika odradit’, Ze pri rezervacii si partner dopredu
vyzaduje uviest’ ¢islo voucheru aak sa zdkaznik na dohodnuty termin nedostavi
aneupovedomi otom partnera zdkaznikovi kupoén automaticky prepada. Pre
zakaznikov je to vel'mi nepohodIné a Castokrat sa moze stat, ze zdkaznik od partnera
dostane informdciu, Ze najskorsi volny termin je az o niekol’ko dni, o méze zakaznika
sklamat’ a odradit’ natol’ko, Ze si v buducnosti uz takato zlavu nekupi. Navrhujeme
preto, aby sa postupne vytratili rezervacie na jedlo s kupénov Zl'avomatu a zékaznici
mohli prist’ a skonzumovat jedlo u partnerov kedykol'vek im to bude vyhovovat’ a to

bez potrebnej rezervacie vopred.

vylepSenie mobilnej aplikacie — rezervaény systém na sluzby

Z Casu na Cas je potrebné pre zdkaznikov, ktori nakupuji cez mobilna aplikaciu
priniest nie¢o nové. Ci st to uplné novinky aplikicie alebo d’alsie funkcie, ktoré by
aplikacia poskytovala svojim uZivatelom a tak by sprijemnila a obohatila ich nakup.
Ako sme uz navrhovali a vysSie odporucili, by sme aby sa postupne upustilo od
rezervacii v sekciu gastro. Pri ostatnych sluzbach by bolo vel'mi tazké umoznit’ ich
vyuzitie bez toho, aby sa zdkaznik vopred objednal. Bolo by vSak vodné vytvorit’
online rezervacny systém pre kazdého partnera aby si zdkaznik eSte pred zakapenim

vouchera mohol overit’ dostupnost’ volnych terminov bez toho, aby musel partnera
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telefonicky kontaktovat’ a dohodnut’ si termin. Pri platbe za voucher by si hned’ vedel

zakaznik dany termin zarezervovat a v pripade potreby kedykol'vek zmenit’.
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S  DISKUSIA

Na slovenskom trhu zlavovych portdlov prebieha velky konkurenény boj medzi
Zravomat.sk a ZlavaDiia.sk. Co sa tyka produktovych inovacii je prave Zlavomat.sk, ten
ktory prinaSa pravidelne nové anové produktové inovacie na trhu zlavovych portalov.
Zlavomat.sk ma silné zazemie materskej spoloCnosti, o vyziva vo svoj prospech.
Zl'avadiia.sk ma naproti Zl'avomatu vyhody rychleho konania a zabehnutia novych postupov
a procesov.

Zlavomat.sk by sa mal zamerat’ pri svojich produktovych inovéacidch na slovenskych
zakaznikov a ich potreby. Okrem inkrementalnych, t.j. prirastkovych inovécii aj na radikélne
inovacie a zlepsSit tak svoju strategickli poziciu na trhu. Na zaklade analyzy firmy
Zlavomat.sk sme usudili, Zze je pre firmu dolezité zaclenit do svojho procesu ,inovacny

diamant® a jeho Styri body osvedéenych postupov.

Firma sice vynakladd desatinu financii na inovacie no este stale priamo vo firme nie je
vytvoreny inovacny tim, ¢o pokladame ako zdklad pre efektivne fungovanie produktovych
inovacii vo firme anasledné ziskanie konkurencnej vyhody na trhu. Preto naSim prvym
navrhom pre firmu bude prave vytvorenie inovacného timu. Na zéklade pozorovania
produktovych inovacii vtroch dimenzidch ato: hlavné benefity, hmotné Specifikacie
arozsirené znaky voucherov/kuponov spolocnosti ZI'avomat.sk sme dospeli k nazoru, ze st
z tohto hl'adiska potrebné nasledovné pruduktové inovacie:

e hmotné Specifikacie, teda vzhlad voucherov/kuponov ato tak, ze papierové
vouchery/kupdny je nutné nahradit’ elektronickymi a zacat’ vyuzivat' QR kody, ¢o
mozeme uz zaradit’ viac menej do dimenzie hlavnych benefitov kupdnov, ¢im
firma zredukuje naklady svojich zdkaznikov,

e vyuzit’ rozSirené benefity, dodatocné benefity a Gizitkové vlastnosti pre partnerov

a to prostrednictvom aplikacie na uplatiiovanie voucherov - prenajom citaciek.

Dalej vidime potencial vyuzitia prilezitosti na trhu vidime vo vyuziti radikélnej zmeny

technicky orientovanej inovacie v oblasti orientdcie na prilezitosti. Je dolezit¢ poznat
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spravanie sa svojich zdkaznik a vnimat’ ich potreby. Produktové inovacie by mali zdkaznikom
urychlit’ a ul'ah¢it’ nakup. Preto je dolezité sledovat’ prave potreby zakaznikov a ich naroky.
Sledovanim spravania sa zékaznikov a ich potrebami sme zistili aké produktové inovacie budu
vhodné pre firmu Zlavomat.sk Vo svojich navrhoch sme okrem produktovych inovacii
kupénov, mobilnych aplikacii a web stranky navrhli aj vylepSenie technologickej platformy
na svojej web stranke prostrednictvom dobijania kreditov.

Podl'a naSich navrhov by mala firma vyuzit aj orientdciu na hlavné schopnosti
kupénov aich vyuzivania bez rezervécie v sekcii gastro a nasadit’ novil generaciu kupénov
ato prostrednictvom inkrementdlnej zmeny a derivatom pre existujici trh. Je ddlezité aby
spolo¢nost’ zlepSovala inkrementalne zlepSoenia aj kvalitu a vykon pontkanych sluzieb a to
hlavne testovanim toho, ¢o ida pontikat. Preto navrhujeme aby opét zacali testovat’ zl'avy,

ktoré ponukaju.
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ZAVER

V dnesnej dobe je ndkup na internete suCastou kazdého z nis. Mozem si dovolit
tvrdit’, ze skoro kazdy druhy z nés si aspoil raz objednal nie¢o na internete. Sti€asné zl'avové
portaly sa stavaji v mnohych pripadoch hnacimi motormi viacerych marketingovych firiem.
Pre obchodnikov st velkymi prinosmi, ktoré vyhovuju ich poziadavkdm a z hl'adiska predaja
a marketingu tvoria vel’ku ulohu.

V nasej diplomovej praci sme sa zamerali na zl'avovy portdl Zl'avomat.sk, pre ktory
sme vytvarali navrhy produktovych inovacii. Obsahom diplomovej prace su dve Casti a to
teoreticka a prakticka Cast’.

V prvej kapitole sme popisali stiCasny stav rieSenej problematiky doma a v zahranici,
kde sme rozpracovali nazory jednotlivych autorov a ich klasifikacie produktovych inovacii.

V druhej kapitole sme si urcili ciel’ nasej diplomovej prace. Jednotlivé ciele, ktoré¢ sme
si stanovili v diplomovej praci sa ndm podarilo splnit. Hlavnym ciel'om tejto diplomovej prace
bol navrh produktovej inovacie pre obchodnu spolocnost’ ZI'avomat.sk. Nasledne sme v d’alSe;j
kapitole urcili metody prace a metodiky skiimania, ktoré¢ sme vyuzili pocas pisania diplomove;j
prace.

V stvrtej praktickej Casti sme predstavili spolo¢nost’ Zl'avomat.sk, jej historiu a proces
fungovania. Po preskimani trhu a analyze konkurencie sme pre spolocnost’ Zl'avomat.sk
vyvodili vychodiskd pre tvorbu navrhov produktovych inovacii. Nasledne sme zostavili
a popisali jednotlivé navrhy produktovych inovacii, co bolo aj hlavnym cielom nasej prace.

Podarilo sa nam klasifikovat’ o aké typy produktovych inovécii ide a sme presvedceni
o tom, Ze spolocnost’ Zl'avomat.sk by sa mala zamerat' svojimi produktovymi inovaciami
hlavne na svojich zdkaznikov a ich potreby. Postupne by sa spolo¢nost’ mala zamerat na
eliminaciu svojich slabych stranok. Vytvorit' zaujimavé podmienky aj pre migrujicich
partnerov aby uz viac nemali zdujem spolupracovat’ s inymi konkurenénymi zlavovymi
portdlmi ako Zlavomat.sk. Preto sme pre spolocnost Zlavomat.sk navrhli nasledovné
inovécie:

1. vytvorit’ inovacny tim zaoberajuci sa produktovymi inovaciami a sledovanim

potrieb zakaznika,
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4
5.
6

7.

papierové vouchery/kupony nahradit’ elektronickymi a zacat' vyuzivat QR
kody,

pouzivat' a spristupnit’ aplikdciu na uplatiiovanie voucherov - prenajom
¢itaciek,

umoznit’ dobijanie kreditov,

testovanie zliav priamo zédkaznikmi,

inovaciu voucherov bez rezervacii na gastro ,

vylepSenie mobilnej aplikacie — rezervacny systém na sluzby.

V poslednej piatej Casti sa venujeme diskusii a zhodnoteni nasich navrhov jednotlivych

produktovych inovacii.
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