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Zivotni cyklus vyrobku




Graf zivotniho cyklu vyrobku
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Etapa zavadeni

Na trhu se objevuje novy vyrobek a zacina byt
prodavan.

Potencialni zakaznici o novém vyrobku nevi.

Velmi nizka poptévka

Rychlost a Sire pronikani vyrobku na trh je zavisly od
masivni reklamni kampané a dalsich aktivit.

Pocatecni osvojitelé (prvni zakaznici) prekonavaji svoji
neduveéru.

Tato faze je spojena s nezbytnosti pokryt vysoke
naklady na pfedchazejici vyzkum, vyvoj, pripravu
produkce a uvodni propagaci Ci podporu prodeje.

Rozsah prodeje i zisk jsou nizké (mohou byt i ztraty).

Prvni kroky vyrobku v této fazi jsou zasadni, pokud
jsou Spatné naplanovany a provedeny, muze dojit k
nenapravitelnému poskozeni.
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Etapa rustu

Informovanost zdkaznikl o vyrobku je podstatné
vyssi, stoupa objem prodeje i zisku.

Poptdvka se rozsifuje na daldi skupiny zdkazniku.
RozéiFujl' se i oblasti distribuce.

Uspesnost teto faze do znacne m|ry zavisi na
spokojenosti ,,predVOJe zakaznlku kterl se pak

------

K podpore rostouci poptavky je treba zeJmena Y
sekci prodeje zintenzivnit propagaci, rozsirovat
skalu nabizenych variant a doprovodnych sluzeb,
zvysovat uroven produktu apod.

RUst zisku 1aka do odvétvi konkurenci.
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Etapa zralosti - dospélost,

Jde o nejdelsi fazi.

Za
ku
Po

kaznici vyrobek znaji, koupili si jej nebo ho
buji opakovane

ptavka po vyrobku je nejvyssi.

RUst prodeju zpomaluje, dosahuje vSak
nejvetsiho rozsahu.

V castl dospélosti prodeJe jesté stale rostou,
prirustky zisku v$ak jiz stagnuiji.

V teto fazi jsou zisky firmy nejvetsi a naklady
jsou na nejnizsi urovni.

Tuto fazi se snazi kazda firma udrzet co nejdéle.
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Nasycenost

Ve druhe Casti faze zralosti - nasycenosti dosahuje krivka
prodeju svého vrcholu.

Vyrobek uz ma znacnou konkurenci.
Poptavka, prodej a tim i zisk zacCina klesat.

Etapu lze prodlouzit za predpokladu:

B snizeni nakladd na jednotku vyroby a tim i cenu vyrobku,
B nalezeni novych zakazniky

B zvySovani kvality vyrobku,

B zmenit jeho vlastnosti

B rozSirenim doprovodnych sluzeb

tak, aby v porovnani s konkurenci byl pro zakazniky
zajimavejsi.




Etapa utlumu

O faze je, charakteristicka vyraznym a trvalym poklesem
prodeju i ceny.

O Poptavka se vzhledem ke zménam na trhu snizuje,
(konkurence, technicky pokrok, zmény ve vkusu
spotrebitel().

O V dusledku nizsich vyrobnlch nakladu se podniky snazi
vyte2|t z prodeje maximum. Snizuji cenu vyrobku nekdy az
na Uroven nakladu aby pro ndkup ziskali tzv. ,opozdilce®.




Jde o rozhodnuti podniku, zda:

B je dobre vyckat, az jej vyklidi
konkurenti, poté se pokusit vytezit
zbytkovy potencial trhu

B stavajici produkt prepracovat a
dosahnout nového oziveni

B skoncit s vyrobou produktu




Pro oziveni vyrobku v etapé
utlumu lze:

Zmenit vyrobek kvalitativne
Nalézt novy trh Ci trzni segment
Nalézt novou oblast uziti

Zmenit vnimani vyrobku




Opakovani predchozi ucebni latky:

1.

2.

Co znamena pojem ,,zivotni cyklus
vyrobku? Které vyrobky jim prochazi?

Ktere znate etapy zivotniho cyklu
vyrobku, popiste je?

. Co lze udelat pro oziveni vyrobku,

nachazejiciho se v etape utlumu?

. Kdo jsou pocatecni osvojitele?
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