Piiklad aplikace postupovych kroki strategie modrého oceanu — australska firma Casella Wines

Piiklad prezentuje aplikaci postupovych krokd strategie modrého oceanu na feSeni realného problému firmy
Casella Wines pisobici ve vinaiském odvétvi. Pfi feSeni jsou vyuzity tomu odpovidajici analytické nastroje a
systémové ramce.

Nastinéni problému

Spojené staty jsou tfetim nejvetsim spotiebitelem vina na svété. Pro odvétvi vin v USA je charakteristicka
intenzivni konkurence. Trh ovladaji kalifornska vina, na celkovém objemu prodeje vin ve Spojenych statech se
podileji dvéma tietinami. Velkymi konkurenty jsou také vina z Francie, Italie, Spanélska, Chile atd. Intenzivni
konkurence podpofila probihajici konsolidaci odvétvi. Nejvétsich osm firem produkuje vice nez 75 % vsech vin
na trhu a zhruba 1600 dalsich vinaiskych zavodi dodava zbyvajicich 25 %. Intenzivni konkurence zvysuje tlak na
ceny, silici vyjednavajici postaveni maloobchodu a distributorti a stagnujici poptavka, a to i navzdory nepieberné
nabidce. Odvétvi je z hlediska potencidlnich ristovych moznosti malo pfitazlivé. Zakladni otdzka tvlirct strategie
zni: Jak se vymanit z krvavych vod konkurence panujici v tomto rudém oceédnu a vyfadit konkurenty ze hry?

Obraz strategie

K prezkoumani strategie je zapotiebi vyuzit analyticky systémovy ramec, ktery slouzi k vymezeni zakladnich
faktort konkurencniho jednani. V ptipad€ vinafstvi tvoii zaklad konkurenéniho jednani v odvétvi sedm zakladnich
faktoru:

e cena jedné 1dhve vina,

e vybrané a vytiibené pojeti baleni vina, etikety zobrazujici ziskana ocenéni na vinafskych soutéznich
piehlidkach a uzivani tajemné vinatské terminologie, které maji zdliraznit, Ze vyroba vina je jak uménim,
tak i védou,

e rozsahl¢ marketingové kampané v hromadnych sdé€lovacich prostiedcich, jejichz cilem je zaujmout
pozornost spotiebiteld na preplnéném trhu a podnitit distributory a maloobchodniky, aby davali prednost
ur¢itému vinaiskému zavodu,

e kvalita dana kvaSenim a zranim,
e v¢hlas vinafské tradice

o komplexita a rafinovanost chuti vina, vcetné uvadéni tfislovin a kvaseni v dubovych kadich ¢i zrani
v dubovych sudech,

e rozmanitost nabidky vin pokryvajici vSechny odriidy hroznti a uspokojujici vSechny zaliby spotiebitelti.
Hodnotovd kiivka

Obraz strategie trhu vinafstvi v USA prostfednictvi hodnotovych kiivek je zachycen viz obrazek 1-1. Grafické
vyjadieni prémiovych vin v ramci obrazu strategie naznacuje, ze z hlediska trhu maji v§echny v podstaté tentyz
strategicky profil. Prodavaji se za vys$§i cenu a prafezu vSech dalsich konkuren¢nich faktord zaznamenavaji vysoké
skore jejich nabidky.
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Cena Ocenéni, Rozsahlé Kvalita Véhlas  Kompexita Rozmanitost
terminologie, marketingové souvisejici vinafské chuti vina nabidky vin
etiketa atd kampané s kvaseni a trati
se zranim a tradice

Obrazek 1-1 Grafické vyjadreni obrazu strategie prémiovych vin (oranzova kfivka) a stolnich vin (zelena ktivka)
Zdroj: Kim a Mauborgne (2015)
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Na druhé strané stolni vina maji také totozny strategicky profil. Jsou levnéjsi a nizké skoére nabidky u vSech
dalsich konkurenénich faktord. Hodnotové kiivky u obou vin maji stejny zakladni tvar. Strategie téchto dvou
skupin je ve stejném sledu, ale s riznou trovni nabidky.

Z toho vyplyva, ze pro firmu Casella Wines spravny smér feSeni S ohledem na strategii modrého ocednu
spociva v zaméfeni Se misto na konkurenty na alternativy a misto na zdkazniky na dosavadni nezdkazniky. Tim
dojde k zrekonstruovani skladby prvka hodnoty pro zakaznika, k tomu firma Casella Wines vyuzila systémovy
ramec resp. soufadnicovou sit’ étyt aktivnich opatfeni, viz obrazek 1-2.

ODVRHNETE POZVEDNETE
Odborna vinarska terminologie a uvadéni ocenéni z vinarskych soutéznich Cena oproti levnéjsim stolnim
prehlidek. vinim.
Kvalita dana kvasenim a zranim. Zapojeni maloobchodniho
Marketingové kampané v hromadnych sdélovacich prostfedcich. prostredi.
OMEZTE VYTVORTE

Snadnost konzumace.
Snadnost vybéru.
Zabava a dobrodruzstvi.

Komplexita chuti vina.
Rozmanitost nabidky vin.
Véhlas vinarské tradice.

Obriazek 1-2 Soutadnicova sit’
Zdroj: Kim a Mauborgne (2015)

Na zakladé danych zjisténi firma Casella Wines pfisla s novou znackou vina ,,Yellow tail®, jehoz strategicky
profil se vzdalil konkurentim a které vytvofilo modry ocean. Vytvotila napoj vhodny pro vsechny, a to i pro
konzumenty piva, koktejli a jinych alkoholickych ndpoji typove odlisnych od vina. Nova znacka ptinesla novou
kombinaci vlastnosti vina, ktera byla pti¢inou jeho jednoduché chutové skladby. Tim firma ziskala dosavadni
nekonzumenty vina. Firma novym néapojem reagovala na zji$téni, Ze vino pfipadalo Ameri¢anim piili§ okazalé,
komplexita chuti kladla ptili§ vysoké naroky na ¢lovéka. Na zakladé informaci o alternativnich napojich a o
dosavadnich nezékaznicich vytvofila tfi nové faktory konkuren¢niho jednani, jimiz jsou snadnd konzumace,
Snadny vybér, zabava a dobrodruzstvi. Zaroven odvrhla faktory, které dlouhodobé tvofily zaklad konkuren¢niho
jednani v odvétvi: dubové kade, tiisloviny, komplexitu chuté atd. Vytvotila vino vhodné jak pro cenové vyssi, tak
i cenové nizsi segment trhu. Obesla a odvrhla potfebu zrani, snizil se i objem potiebného pracovniho kapitélu,
takze se zrychlila navratnost kapitalu. Zjednodusila vybér spotiebitelim, a to nabidkou pouze vina ¢erveného
Chardonnay a vina bilé Shiraz. Z 1ahvi a etiket odstranila veskerou odbornou hantyrku a misto toho vytvofila
jednoduchou a netradi¢ni etiketu s klokanem. Obraz strategie znacky ,,Yellow tail®, ktery je zndzornén pomoci
hodnotové kiivky je uveden na obrazku 1-3.

Obriazek 1-3 Grafické vyjadieni obrazu strategie nové znacky ,.yellow tail“ (zluta kiivka)
Zdroj: Kim a Mauborgne (2015)

Zaroven se firm& Casella Wines podatilo nabidkou nové znacky vina ptilakat konzumenty rtznych
alkoholickych napojt. Tim, Ze znacka nabidla skokovy pfirtistek hodnoty, mohla zvysit cenu svych vin nad Groven
trhu levngjsich stolnich vin, coz je vice nez dvojnasobek ceny rozlévaného sudového vina.



V rozmezi dvou let se napoj ,,Yellow tail* stal nejrychleji rostouci znackou na vinatském trhu v USA. V roce
2003 se napoj ,, Yellow tail“ stal nejprodavanéjsim cervenym vinem v USA, porazel i kalifornska vina. Po deset
letech je napoj k dostani ve vice neZ padesati zemich®. Na celém svété se vypije vice nez 2,5 mil. sklenic tohoto
produktu. Napoj ,,Yellow tail* se dostal mezi pét nejvyznamnéjsich znaéek vin na svété.

! Je vino ,,Yellow tail* k dostani i v Ceské republice?



