Case 1: FunMill

Vasim klientem je spole¢nost FunMill, ktera provozuje zabavni park v CR. Jedna se o joint venture dvou
firem (Ceské a rakouské). Spolecnost spravuje jeden park po cely rok a v zadsadé generuje pfijmy ze
vstupného do parku, jidla a ndpoji a dopliikového zboZi. V posledni dobé podniku klesaji zisky a
generalni feditel chce zjistit pro¢ a navrhnout feseni, které tento trend zvrati.

Generalni feditel FunMill vas proto pozadal, abyste identifikovali divody klesajicich ziski jeho
spolecnosti a vypracovali navrhy, jak tento trend zvratit. K dispozici mate nize uvedené udaje. Pokud
byste néjaké dalsi potiebovali doplnit, nebo néco objasnit, nevahejte se na mé obratit pfed samotnou
zkouskou nebo v Uvodu samotné zkousky.

O1: Zamyslete se, jaké informace byste radi o tomto problému ziskali.

02: Byli jste pozadani, abyste se zaméfili Cisté na ziskovost. Jak byste strukturovali problém se
ziskovosti podniku FunMill?

03: Na zakladé nasledujicich dat, které jste ziskali, zhodnotte stdvajici situaci z pohledu
ziskovosti a jejich jednotlivych poloZek.

Obrazek1: Celkové fixni naklady v mil. K¢
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Obrazek 2: Celkové variabilni naklady v mil. K¢
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Obrazek 3: Celkové naklady na pfimou variabilni praci (v mil. K¢)
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Obrazek 4: Navstévnost za rok (v tis.)
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Po analyze naklad jste se rozhodli zaméfit na analyzu trzeb. Zjistili jste data o podniku FunMill a jeho
nejvétsim konkurentovi Desperado. Data jsou na nasledujicim obrdzku. Podnik nema jakékoliv jiné
zdroje pfijmu.

Obrazek 5: Denni trzby na navstévnika FunMill a jeho nejvétsiho konkurenta Desperado
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0O4: Co na zakladé uvedeného soudite o trzbach podniku?

Vas tym dale pokracoval v analyze. Rozhodl se nejprve zaméfit na pocet navstévnikl a poté se zaméfit
na prdmérné vydaje na navstévnika, aby zvysil ziskovost. Aby |épe porozumél tomu, co pfesné zvysuje
ziskovost, rozhodl se analyzovat spotrebitelsky trh FunMill. Konkrétné je cilem rozdélit navstévniky do
skupin lidi s podobnymi vlastnostmi.

05: Jak byste mohli seskupit (segmentovat) zdkazniky na tomto trhu, podle jakych kritérii?

Na zaklad¢ dikladné analyzy jednotlivych segmentl zadkaznikli na zabavnim trhu jste odhalil
nasledujici 3 segmenty — rodiny, ,,mladé dosp&lé* a dospé€lé bez déti. O trhu mate nasledujici
informace.

Tabulka 1: Vysledek analyzy trhu

rodinni clenové 4 000 000,00 5% 1,25
mladi dospély 400 000,00 10% 1,5
dospéli bez déti 1 600 000,00 10% 1

06: Ktery ze segmentl je pro podnik FunMill tim nejvétsim (z pohledu rocni navstévnosti)?
O7: Pokud byste chtéli stanovit, ktery ze segmentd je nejatraktivnéjsi a jakému segmentu se
vénovat, jaké dodatecné informace byste potfebovali?

Generalni feditel FunMillu, ktery je spokojen s analyzou, se rozhodl zaméfit na segment rodin, ktery,
jak se domnivd, pfinasi nejvétsi hodnotu. Chtél by sniZit cenu navstévnikim z této skupiny o 20%.
Variabilni naklady by z0staly na navstévnika stejné, stejné tak i celkové fixni naklady. Na zakladé
prazkumu odhadujete, Ze by doslo k rlstu podilu FunMillu v segmentu rodin z 5% na 7%.

08: Zvysila by uvedend zména v cené vstupenek pro ¢leny rodiny celkovou ziskovost?
09: Jaké kvalitativni faktory je tfeba zvazit pred tim, neZ bude zavedena sleva?

010: Ve snaze ddle zvysit pfijmy a zachovat hodnotu pfinaSenou kazdému zakaznickému
segmentu, generalni reditel zada, aby se vas tym zaméfil na denni vydaje navstévnikd. Uvedte
nékolik ndpadd, jak zvysit primeérné denni vydaje navstévnika.



