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ABSTRAKT

Diplomova prace se zabyva dodate¢nou analyzou trhu se sériové vyrabénou ortopedickou
obuvi, ktera navazuje na jiz provedenou analyzu z bakalaiské prace z roku 2010. Nasledné
se zam¢fuje na marketingovy plan znacky ORTHO line, kde podrobnéji rozepisuje vstup
této znacky na Cesky trh. Teoretickd Cast se opird o odbornou literaturu se zamétenim na
marketingovy vyzkum, marketingovy plan, sériové vyrabénou ortopedickou obuv a formy
vstupu nového vyrobku na trh. Praktickd ¢ast srovnava nové nalezené znacky ortopedické
obuvi sériové vyrabéné, snovym produktem firmy Leon SHOES a vyhodnocuje tyto
zjisténé skutecnosti. Dale zpracovdva marketingovy plan uvedeni produktu ORTHO line

na trh.

Kli¢ova slova:

Sériové vyrabéna ortopedickd obuv, marketingovy vyzkum trhu, marketingovy plan,

obchodni znacka.

ABSTRACT

This thesis deals with additional market analysis with mass-produced orthopedic shoes,
which follows the already made analysis from the thesis from 2010. Then focuses on
ORTHO line brand marketing plan, where further describes the details of the brand entry
on the Czech market. The theoretical part is based on the literature focusing on marketing
research, marketing plan, mass-produced orthopedic shoes and entry forms new product on
the market. The practical part compares the newly found brand orthopedic footwear
manufactured in series, with a new product of Leon SHOES and evaluates these findings.

Further processes the product marketing plan ORTHO line on the market.

Keywords:

Mass-produced orthopedic shoes, marketing, market research, marketing plan, trademark.
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UvVOD

V dnesni uspéchané dobé jde vyvoj velmi rychle kuptedu, a aby se firma dokazala na trhu
udrzet, musi &elit velmi vysoké konkurenci. Usp&$ng &elit konkurenénimu prostiedi se da
jeding tim, Zze bude firma neustale inovovat své vyrobky a sluzby a bude se tim posouvat

doptedu.

Zavadéni nového vyrobku na trh je vzdy velmi riskantni krok, ktery mtize provazet spousta
piekazek a také muze vyustit v neuspéch tohoto vyrobku na trhu, mize mit vSak jesté

vaznéjsi disledky, a to az zkrachovani celé firmy.

Aby tato ¢erna myslenka nebyla naplnéna, je tfeba nejdiive provérit konkurenéni prostiedi
a potencidlni zdjem o tento typ vyrobku marketingovou analyzou trhu, nésledné je nutné

vypracovat dimysIny marketingovy plan.

Tato diplomova prace navazuje na jiz zpracovanou bakalaiskou praci, ktera se zabyvala
marketingovou analyzou trhu s ortopedickou obuvi ve vybranych zemich (Vaskova, 2010)
a jejimz vystupem byla doporuceni pro realizaci projektu vyvoje nové generace
ortopedické obuvi ve firm¢ UPMAN, s. r. o. Jelikoz se firma UPMAN, s. r. 0. béhem
feSeni tohoto projektu dostala do konkurzniho fizeni, realizaci projektu po ni pievzala
firma Leo§ Duda — Leon SHOES. Ke konci roku 2012 byla firmou Leon SHOES a dal§imi
spolufesitelskymi pracovisti spéSné ukoncena vyvojova faze projektu a byly zhotoveny
prototypy nové kolekce ortopedické obuvi, ktera bude na trh uvedena pod znackou
ORTHO line. V soucasné dob¢ firma Leon SHOES piipravuje zahdjeni sériové vyroby

tohoto produktu a jeho uvedeni na trh.

Cilem diplomové prace je zaktualizovat marketingovy vyzkum trhu s ortopedickou obuvi a
dle jiz diive stanovenych kritérii provést srovnani aktualné dostupnych znacek na ¢eském 1
zahrani¢nich trzich s vyvijenym produktem ORTHO line. Dal§im tkolem je zpracovat
projekt pro uvedeni vyrobku ortopedické obuvi ORTHO line na ¢esky trh a vyhodnotit

jeho oc¢ekavané ptinosy a rizika.
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1 MARKETINGOVY VYZKUM TRHU

Marketingovym vyzkumem trhu rozumime souhrn vSech aktivit, kterymi zkoumame jevy a
vztahy na trhu a marketingové ndstroje, které na tyto jevy pisobi. Poskytuje ndm
informace, které umoznuji rozpoznavat marketingové ptilezitosti a hrozby a reagovat na
né. Zahrnuje planovani, sbér a analyzu dat, které jsou dilezit¢é pro marketingové
rozhodovani. Marketingovy vyzkum mizeme provadét zriuznych divodi. Jednd se
naptiklad o divody typu: zmapovani konkurence a okoli podniku, zjiSténi ocekéavani
zakaznikl, otevieni novych trhi, pfipravu investicniho zdméru, zahdjeni aktivit nového
podniku, realizaci novych obchodnich jednotek, ziskéni strategického partnera, urceni
stavu podniku, uréeni hodnoty podniku. Marketingovy vyzkum je zakladem pro

marketingovy plan. (Havlicek, 2005, s. 69-70)

1.1 Clenéni marketingového vyzkumu

1.1.1 Primarni data

Tyto data miizeme ziskat panelovym vyzkumem (opakované se kladou stejné otazky stejné
skupin€ respondentt), vyzkumem na objednavku, nebo syndikovanym vyzkumem vyzkum
(stejna data pro vice klientll). Panelovy vyzkum je takovy, ktery sleduje nakupni chovani
zvoleného panelu jednotlivcti. Vyzkum na objednavku provadi specializovana vyzkumna
spolecnost, ktera provede ur¢ity vyzkum na zakézku. Syndikovany provadi firmy, které
maji prubézné vyzkumné programy a jejichz vysledky prodavaji vice riznym klientim.

Primarni data se dale d€li na kvalitativni a kvantitativni. (Havli¢ek, 2005, s. 70)

1.1.1.1 Kvalitativni data

Kvalitativnim vyzkumem analyzujeme vztahy, zavislosti a pfi€iny pfimo u zkoumané
jednotky a poté se snaZime je zobecnit. Provadime hloubkovy rozbor dil¢ich jevi a jejich
psychologickych kvalit. U kvalitativniho rozhovoru nés zajimaji pocity zkoumanych lidi,

jejich myslenky, postoje a ndzory a tazatel se snazi je neomezovat ve zpiisobu vyjadieni.
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Pro kvalitativni vyzkum se pouzivaji psychologické postupy umoziujici hloubkovy rozbor
zkoumanych jevi. Pro dotazovani jsou vyuzivany voln¢ formulované otazky. Pocet otazek
neni stanoven a je zde moznost klast dodate¢né otazky. Pro data tohoto typu postaci maly
vzorek dotazanych, ktery vybirame vétSinou ndhodné podle cilové skupiny. Tazatelem je
kvalifikovany psycholog, ktery ptizpusobuje dotazy vyzkumné situaci dle cilt, které si
predem urcil. Zpracovani vysledkti je individudlni, analyzuji se ziskané materialy,
vyhodnocuji se jednotlivé ptipady a vyuzivaji se metody kvalitativni analyzy. (Havlicek,

2005, 5. 71-72)

1.1.1.2 Kvantitativni data

Kvantitativnim vyzkumem zjiStujeme spotiebni zvyklosti, ucinnost reklamy, postoje
K vyrobkiim nebo sluzbam, udaje o nakupnich umyslech, Zivotnim stylu nebo cenach.
Ziskavame faktické udaje, které jsou kvantitativné zjistitelné a ztéchto udaji déle
zkoumdme zavislosti a pfi¢inné vztahy. Terénnim kvantitativnim vyzkumem mizeme

zjistit Siroky okruh otazek.

Pro kvantitativni vyzkum se pouzivaji standardizované postupy umoziujici kvantifikaci,
jako jsou standardizovany rozhovor, nebo pisemny dotaznik. Také se vyuziva takzvany
sekundarni material, coz je material, ktery byl jiz dfive vyuzity K jinému ucelu. Pro
dotazovani jsou vyuzivany pevné stanovené formulace a jejich poradi. Reakce tazatele jsou
pii Gstnim dotazovani omezeny a nema moznost klast dodatecné otazky. Reprezentativni
vzorek pro zkoumanou oblast vybirame na zdklad¢ piedem urcenych znakl. Tazatelem
muze byt i laik, ktery je zaskoleny a klade dotazy tak, aby mél co nejmensi vliv na prabeh
rozhovoru. Zpracovani vysledku je pocitatové, vyhodnocuje se dle statistickych hledisek a

pouzivaji se matematické a statistické metody. (Havlicek, 2005, s. 71-72)

1.1.2 Sekundarni data

Tyto data ziskame sekundarné z jiz diive vytvofenych zdroji. Data jiz existuji nebo byla
Jiz publikovana jinde a pro jiny ucel. Sekundarni data se dé€li na interni a externi.

(Havlicek, 2005, s. 70)
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1.1.2.1 Interni data

Tyto data ziskame ze statistik, z meziro¢nich srovnani vykonti podniku, vyro¢nich zprav,

databazi a z finan¢nich hlaseni. (Havli¢ek, 2005, s. 70)

1.1.2.2 Externi data

Ziskame je ze statistickych uradi, statnich instituci, statistickych roc¢enek, z internetu,
tisku, knihoven, od odborovych sdruzeni a spolecenstev, od hospodaiskych komor a tak

dale. (Havlicek, 2005, s. 70-71)

1.2 Metody a techniky marketingového vyzkumu

Metody marketingového vyzkumu se d€li na dotazovani, pozorovani a experiment. Za

techniku se povazuje jakakoliv konkrétni forma dotazovani, pozorovani €i experimentu.

1.2.1 Dotazovani

Dotazovani mtze mit formu pisemnou (anketa rozdavana, posStovni, prostfednictvim
masmédii, poStovni anketa, dotaznik vkladany do obalu vyrobku), telefonickou,
elektronickou nebo se miize jednat o osobni rozhovor (strukturovany, nestrukturovany

nebo polostrukturovany). (Havlic¢ek, 2005, s. 73)

1.2.2 Pozorovani

Pozorovani se ¢leni dle prostiedi (v pfirozenych nebo uméle vytvofenych podminkach), dle
mista pozorovatele (zjevné ¢&i skryté), dle role pozorovatele (zacastnéné nebo
nez(castnéné), dle mistni a ¢asové navaznosti (piimé, nepiimé) nebo dle pozorovacich

kategorii (strukturované nebo nestrukturované). (Havlic¢ek, 2005, s. 73)
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1.2.3 Experiment

Experiment se ¢leni dle mista realizace (v laboratornich nebo pfirozenych podminkach),
dle ptevahy metod (pozorovaci, dotazovaci) a dle casového sledu (pfedchozi nebo nasledné

testovani). (Havlicek, 2005, s. 73)
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2 ZAVADENI NOVEHO VYROBKU NA TRH

Vyrobek je mozné oznacit, jako symbol firmy. Firmu prezentuje navenek, odlisuje ji od
konkurence a také je odrazem veSkerého manazZerského, technického a ekonomického

snazeni. Zavedeni vyrobku na trh je prvni fazi Zivotniho cyklu vyrobku.

2.1 Zivotni cyklus vyrobku

» Uvedeni

Tato faze za¢ina ve chvili, kdy se vyrobek objevi na trhu a zacina se prodavat. O vyrobku
je vSeobecné malé povédomi, je nizkd poptavka, firma uskuteciiuje rozsahlé reklamni a
propagacni aktivity, diky kterym zvySuje povédomi o vyrobku a zajem o jeho koupi. V této

fazi nakupuji vyrobek inovatofi (vyhledavaji riziko a chtéji se odlisit).

> Rust

Informovanost o vyrobku je jiz podstatn¢ zvysSena, poptavka po produktu a jeho prode;j
zaCina stoupat. Naklady na propagaci a prodej jiz zacinaji klesat, firma zac¢ina dosahovat
zisku. V této fazi kromé inovatort za¢inaji nakupovat i po¢ate¢ni osvojitelé (nakupuji radi

nové véci, ale opatrnéji a s mensim rizikem).

> Zralost

Féze zralosti trva delSi obdobi, vétSina zakaznikl jiz o vyrobku mé dobré povédomi a ti,
ktefi o vyrobek maji zajem, si jej jiz koupili, nebo planuji jeho koupi. Poptavka po
produktu a jeho prodej je v této fazi nejvyssi, naklady firmy na reklamu a propagaci jsou
pfijimaji vyrobek drive, nez vétSina primérnych spottebitelll), ve druhé fazi zralosti, po
dosazeni vrcholu a pti zac¢atku poklesu prodeje nakupuje pozdni vétSina (ke vSemu novému

ptistupuji velmi skepticky, nakupuji velmi obezietng).
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> Upadek

Tato faze je v zivotnim cyklu vyrobku zavére¢na, snizuje se poptavka po produktu, i jeho
prodej. Firma se snazi snizit cenu a vytézit z prodeje vyrobku maximum, zaroven jiz
prestava vyrobek vyrabét a zvaZzuje inovace, nebo stazeni vyrobku z trhu. V této fazi
nakupuji vyrobek opozdilci (ktefi siln¢ vyznavaji tradici, ke vSemu novému jsou silné
dostatecnym poctem kupujicich). (Anderson a Vincze, © 2000, s. 232; Svétlik, 1992, s.
129-132)

2.2 Zpusoby vzniku nového vyrobku:

> Diverzifikace

Jednd se o rozSifovani obchodovatelného sortimentu o dals$i, nové druhy vyrobki, které
mohou byt z novych vyrobnich oborti. Rozsifovat se da bud’ vertikalné¢ — doptedu, nebo
dozadu rozsifenim sortimentu o vyrobky ptedeslé, nebo nasledujici vyrobni faze,
horizontdln¢ na jiné obory, s vyuzitim obdobnych vstupii, technologii, forem odbytu,
kvalifikace pracovni sily, nebo lze uvést zcela novy vyrobek, ktery nema nic spolecného se

soucasnym predmétem vyroby.

> Inovace

Jedna se o zavedeni zcela novych vyrobkii, nebo zménu vyrobku, ktery je radikalné
upraven a je pozménéna jeho funkce. Muze se vSak jednat naptfiklad i o zménu obalu
vyrobku tak, aby umoznil novou formu manipulace s vyrobkem, mnozstvi balenych
vyrobki, poskytuje informace o vyrobku, nebo je umoznéno snadnéj$i davkovani a tak

dale. (Tomek a Vavrova, 2001, s. 179-181)

Zavedeni nového vyrobku na trh je moZno provést vlastnim, nebo smluvnim vyvojem
vyrobku, nabytim vyrobni nebo prodejni licence, koupi vyrobniho nebo vyzkumné-—
vyvojového podniku, kooperaci (spoluprace vice firem), vyménou vyrobku, ¢i Joint

Venture (spojeni podnikl). (Tomek a Vavrova, 2001, s. 180)
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2.3 Marketingovy plan

Marketingovy plan je dokument, ve kterém jsou shrnuty veskeré informace, které byly
zjistény o trhu, a ukazuje, jakym zplisobem firma planuje dosazeni svych trznich cili.
Pisemny plan obsahuje pouze klicové informace, je jasny, vystizny a vesSkeré nadbyte¢né
nebo vedlejsi informace je tieba vyloucit. (Kotler a Keller, 2007 s. 98; Westwood, 1999, s.
74)

2.3.1 Obsah marketingového planu

Marketingovy plan obsahuje stru¢né shrnuti, situacni analyzu, marketingovou strategii,

finan¢ni planovani a kontrolu plnéni.

2.3.1.1 Strucné shrnuti

Zaklad marketingového planu je stru¢né shrnuti hlavnich marketingovych a finan¢nich cilt
a doporuceni. Diky tomuto souhrnu Ize velmi jednoduse pochopit, o ¢em tento plan
pojednava. Souhrn musi obsahovat zakladni ptfedpoklady, na kterych je zalozen, cile planu
a Casové obdobi, ve kterém bude tento plan realizovan. (Kotler a Keller, 2007 s. 98;
Westwood, 1999, s. 76)

2.3.1.2 Situacni analyza

Situa¢ni analyza definuje trh a stavajici schopnost firmy obsluhovat tento trh. Udava
informace o trzbach, ndkladech, trhu, konkurenci a sildich v makroprostfedi. VSechny tyto

udaje jsou nasledné pouzity pro vytvoieni SWOT analyzy. (Kotler a Keller, 2007 s. 98)

> Piehled trhu

Definuje velikost, potieby, rust a trendy trhu. Vytvaii kontext marketingovych strategii a

ak¢nich plant, které budou dale rozpracovany v marketingovém planu.
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» Analyza SWOT

Je kliCovou metodou situacni analyzy. Odhaluje silné a slabé stranky ve vztahu k
prilezitostem a hrozbam na trhu. Silné a slabé stranky se vztahuji k podniku a firma je
muze ovliviiovat, kdezto prilezitosti a hrozby jsou externi faktory a firma je ovlivnit

nemuze, nema nad nimi kontrolu.

> Konkurence

Definuje kli¢ové konkurenty, jejich strategie a popisuje vlastni trzni propozice.

» Charakteristika vyrobku

Popisuje hlavni funkce a vlastnosti vyrobku.

> Distribuce

Popisuje distribu¢ni kanaly firmy pro prodej jejich produktti a uvadi oéekavany vyvoj a
trendy. (Kotler a Keller, 2007 s. 770-774; Westwood, 1999, s. 76)

2.3.1.3 Marketingova strategie

Marketingova strategie se zabyva znackovou a zakaznickou strategii, které bude firma
pouzivat. Definuje poslani, marketingové aktivity a financni cile. Ukazuje skupiny a
potieby, které je tfeba trznimi nabidkami uspokojit. Nasledn€ je stanoven positioning
(umistovani) vyrobku nebo vyrobkové ftady, diky kterému je moZno dosdhnout

planovanych cilt. (Kotler a Keller, 2007 s. 98-99)

> Cile

Cile musi byt konkrétni a métitelné a popisuji skute€nosti, které ovliviiuji marketingovou
strategii firmy a jeji implementaci. Jsou definovany pro marketingové a finan¢ni plany,
diky kterym firma miZze sledovat a méfit vyvoj a pfipadné muize podstupovat opravné

kroky.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 20

» Cilové trhy

Jesté diive, nez je mozno definovat positioning (trzni umisténi, pozice daného vyrobku na
trhu), je tfeba definovat trzni segmenty. To znamend, ze prvnim krokem je segmentace
(rozdéleni trhu na jednotlivé skupiny zdkazniki), nasleduje targeting (trzni zacileni) a poté

positioning.

» Positioning

Positioningem se identifikuje znacka, vyhody pro zékaznika a body shody a body
odlisnosti pro dany vyrobek a vyrobkovou fadu. Identifikuje konkurenéni pozici dostupné

spolecnosti, aby bylo mozno urcit potencialni bod diferenciace (rozliSeni).

» Strategie

Strategie vyrobku se odviji podle toho, jak jsou feSeny produktové mixy, produktové fady,
znacky obaly, etikety a zaruky.

» Marketingovy mix

Marketingovy mix bere vuvahu taktiky a programy, které podporuji jednotlivé
marketingové strategie. Tyto taktiky musi byt konkrétni a meéfitelné. Musi v nich byt
uvedeny terminy kliCovych etap, rozpocCet a zodpovédné osoby. Tyto plany musi
zohlediiovat zdroje a aktivity ostatnich oddéleni, ktera se spolupodileji na tvorb¢, dodani

nebo komunikaci hodnot produktu pro zékazniky.

» Marketingovy vyzkum

Marketingovy vyzkum podporuje vyvoj, implementaci a vyhodnoceni strategii a akénich

pland. (Kotler a Keller, 2007 s. 774-776)
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2.3.1.4 Financni planovani

Finan¢nim planovanim je progndzovan obrat, vydaje a analyzuje se ziskovost. Finan¢ni
plan ukazuje predpokladany objem trzeb na strané¢ piijmi a na strané vydaji ukazuje
predpokladané vydaje na marketing. Analyzou ziskovosti se zjiStuje pocet kusi, ktery
musi byt mésicné prodan pro vyvazeni mesicnich fixnich vydaji a primérnych nakladt na

jednotlivé vyrobky. (Kotler a Keller, 2007 s. 99)

2.3.1.5 Kontrola plnéni

Na zavér marketingového planu je nutné zabyvat se také kontrolni c¢innosti a
monitorovanim, jak plan probiha, zda je plnén, ptipadné jestli je tieba ud¢€lat upravy planu.
Je vhodné vytvaret mésicni, nebo Ctvrtletni plany rozpoctu, aby bylo mozné jednotlivé
mesicéni vysledky kontrolovat a ptipadné upravit. Také je vhodné vypracovat plany i pro
nepiedvidané situace, kdy se urci kroky, kterymi se bude postupovat pii specifickych

situacich. (Kotler a Keller, 2007 s. 99)

2.4 Budovani znacky

2.4.1 Co je to znacka

Znacka je jméno, znak, symbol, vyraz nebo design, které identifikuji zbozi nebo sluzby
jednoho, nebo skupiny prodavajicich a odliSuje je od konkurence. Miize se také jednat o

kombinaci téchto prvku. (Kotler a Keller, 2007 s. 312)

2.4.2 Vlastnosti silnych znacek

» Vynikaji poskytovanim vyhod, po kterych spotiebitelé touzi

» Zustavaji relevantni a jdou s dobou

» Na zaklad¢ vnimani hodnoty znacky zédkaznikem jsou uzpisobeny strategie tvorby
ceny

» Dokazi se spravné odlisit, vyrovnat konkurentiim a pfekonat je

» Jsou konsistentni a neprotifeci si rtiznymi marketingovymi kampanémi
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» Portfolio a hierarchie téchto znacek ma smysl, jsou promyslené a jsou dobie

243

chépany spottebiteli
Vyuzivaji a koordinuji marketingové aktivity k vytvoreni hodnoty
Je jim poskytovana trvala a vydatna podpora

Sleduji zdroje hodnoty téchto znacek (Kotler a Keller, 2007 s. 313)

Budovani hodnoty zna¢ky ma tii hlavni soubory faktora

Nejdiive je tieba vybrat puvodni prvky nebo identity znacky, které ji vytvareji.
Jedna se naptiklad o nazvy znacek, loga, symboly, postavy, také o mluvci, reklamni
slogany, znélky, baleni, ndpisy nebo popisky a také URL. Tyto prvky musi byt
zapamatovatelné, smysluplné, libivé, prenositelné, ptizptsobitelné a chranitelné.
Poté je tteba ptipravit vesSkeré doprovodné marketingové aktivity a podpurné
programy jako je reklama, ale také veskeré dal$i informace, které obsahuji
zkuSenost zakaznika, nebo potencidlniho zékaznika se znackou, vyrobkovou
kategorii nebo trhem, které maji vztah k vyrobku nebo sluzbé. Tyto zkuSenosti
mohou byt jak pozitivni, tak negativni, proto je tieba klast diiraz na dobré ptisobeni
znacky jako celku.

A také je tieba vytvoftit jiné asociace, které jsou nepiimo pienaSené na znacku diky
spojeni s jinou entitou, kterd ma vlastni asociace a které jsou blizké vnimani
vyznamu dané znacky. Entitou muZe byt osoba, misto i véc. (Kotler a Keller, 2007
s. 319-325)

2.5 Konkurencni vyhoda

Konkurenéni vyhoda je schopnost firmy byt v ¢innostech podnikéni lepsi, nez konkurence

a to tak, jak to konkurence nedokdze. Také je tfeba, aby byla tato vyhoda dlouhodobé

udrzitelna, a to se da dosdhnout tim, ze se tato vyhoda bude neustale inovovat a

ptizptsobovat novym konkurenénim podminkam. Je tieba, aby byla firma schopna vytvofit

vysokou absolutni hodnotu, zaroven dostate¢né vysokou hodnotu v porovnani s konkurenci

a navic je$té zachovat dostate¢né nizké naklady. (Kotler a Keller, 2007 s. 188)
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2.6 Riziko

Riziko projektu je jev nebo podminka, které mohou ovlivnit, at’ uz pozitivn¢ nebo
negativné, chod projektu. Souvisi s mnozstvim a kvalitou informaci, které ma firma
k dispozici. Cim mén¢ informaci firma ma, tim je vétsi riziko a naopak. (Svozilova, 2006,

S. 267)

2.6.1 Déleni rizik

> Jistota

Firma mi dostatek informaci a s jistotou je mize predem urcit, zda situace nastane, ¢i

nikoliv.

> Nejistota

Firma nemé z&ddné informace a nevi, jaka situace nastane a jaky to bude mit vysledek.

> Riziko

Je to situace mezi jistotou a nejistotou. Firma mé informace, kterych vSak nema dostatek
na to, aby bylo mozné s jistotou urcit vysledek, je ale mozné odhadnout pravdépodobny

vysledek.

U rizika se da rozliSovat odchylka (rozdil mezi odhadem a skute¢nosti), pfedvidané riziko
(je obvyklé v dané oblasti a je mozné velmi dobie odhadnout jeho rozsah), neptedvidané
riziko (jeho pusobeni je mozné ocekavat, ale nelze uréit jeho pravdépodobnost ani vliv
s dostate¢nou piesnosti), nejistota a chaos (je mimo kontrolu a je nemozné ji odhadnout).

(Svozilova, 2006, s. 267-268)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 24

3 SERIOVE VYRABENA ORTOPEDICKA OBUV

Kazda ortopedickd obuv musi spliiovat zakladni pozadavky, diky kterym mulze byt
oznaCovana, jako zdravotné nezdvadna obuv. Velka vétSina zdkaznikli vyuZzivajicich
ortopedickou obuv jsou diabetici, proto je tfeba brat ztetel na tuto skutecnost a prizptisobit
konstrukci obuvi tak, aby tyto pacienty neohrozovala na zdravi a aby jim co nejlépe

pomahala fesit jejich ortopedické problémy.

Obuv pro diabetiky musi spliiovat pozadavky CSN 79 5600. Kazdy vyrobce tohoto typu
obuvi musi splnit oznamovaci povinnost tim, Ze obuv registruje u Ministerstva
zdravotnictvi jako zdravotnicky prosttedek. Ortopedickou obuv je mozné vyrabét sériove,
nebo individualné na miru. Tato obuv musi mit certifikaci podle platnych norem a
predpisii, musi byt klinicky testovdna a poté muze byt registrovana jako zdravotnicky
prostiedek a mize byt pripadné ¢asteCné¢ hrazena zdravotni pojistovnou. Ne vSechny typy

ortopedické obuvi jsou vSak zdravotni pojisStovnou hrazeny.

Tento typ obuvi se prodava prevazné v prodejnach zdravotnickych potieb, nebo
v Iékarnach, Vv protetickych pracovistich, nebo ve zdravotnickych zatizenich, vyjimecné
pak Vv klasickych prodejnach obuvi. (Ministerstvo zdravotnictvi Ceské republiky, © 2010;
Interni zdroje a dokumenty, 2012-2013)
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II. PRAKTICKA CAST
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4 LEON SHOES — SORTIMENT VYROBKU

Firma Leo$§ Duda — Leon SHOES je Ceskym vyrobcem obuvi se sidlem ve Zliné
a vyrobnim zavodem ve Frystaku. Byla zalozena v roce 1999 a jejim hlavnim vyrobnim
programem je vyroba fusbetové (obuv s tvarovanym lizkem — fusbetem, neboli tvarovanou
stélkou) obuvi stvarovanou korkovou stélkou. Tento typ sandalové obuvi se vyrabi
v provedeni bez patniho pasku jako nazouvaky, nebo s patnim paskem a rovnéz i varianta

s plnou $pici. (Leon SHOES, © 2011)

Anatomicky tvarovand stélka, kterou si firma sama vyrabi z korkové smési, byla vyvijena
ve spolupraci s odborniky a specialisty na zdravé obouvani a ortopedii. Principem stélky je
dvojité vymeékceni, které je umisténo jednak v horni, jednak ve spodni Casti stélky a rovnéz
pod patou. Tim dochézi ke sniZzeni razli a vibraci v oblasti paty, vznikajicich pti doSlapu.
Diky pouziti materidlti s rozdilnou tuhosti a tvrdosti je tlumici efekt pozvolny, stejné jako
efekt pomalu stld¢ené pruziny. Patni miska stélky je tvarovana tak, aby zajistila rozlozeni
vahy téla do vétsi plochy. Odlehéeni paty a pruzny doslap snizuji inavu a vyrazné redukuji

bolesti pat, pfedevsim u patni ostruhy. (Leon SHOES, © 2011)

Inovovana korkova stélka Leon SHOES je chranéna registraci, jako uzitny vzor ¢. 22787 u
Utadu pramyslového vlastnictvi. Viechny vzory obuvi Leon SHOES jsou certifikovany

jako ortopedicka a pracovni obuv. (Leon SHOES, © 2011)

V soucasné dobé firma pfipravuje zahajeni vyroby nové modelové fady vychdzkové
celoro¢ni obuvi, kterou lze zatradit do kategorie komfortni a ortopedické obuvi. Tato obuv

bude dodavana na trh pod znatkou ORTHO line. (Interni zdroje a dokumenty, 2012-2013)

4.1 Terapeuticka ortopedicka obuv ORTHO line

Nova kolekce terapeutické ortopedické obuvi ORTHO line byla vyvijena v ramci
mezinarodniho projektu ORTHOSHOE v programu EUREKA. Hlavnim feSitelem projektu
byla pivodné obuvnicka firma UPMAN, s. r. 0. — Zlin, kterd méla kolekci vyvijené
ortopedické obuvi vyradbét. Spolupracujicimi pracovisti byla firma Leo§ Duda — Leon
SHOES — Frystak, jejimz ukolem byl vyvoj a vyroba ortopedickych stélek a distribuce

obuvi a stélek na trh, Columna centrum s.r.o. — Brno, coZ je ortopedické a rehabilitacni
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pracoviste, které zastitovalo projekt z 1ékarské stranky, firma Preditest s.r.o. — Praha, ktera
zajistovala technické zdzemi pro diagnostiku nohou a vyvoj ortopedickych stélek a tfi

zahrani¢ni ortopedicko—proteticka pracovisté. (Interni zdroje a dokumenty, 2012-2013)

Protoze ale firma UPMAN v pribéhu feseni projektu ukoncila svoji ¢innost a zrusila sviij
vyrobni zavod, bylo nutné fesit dokonceni vyvojovych praci a naslednou realizaci vyroby
vyvijenych produkti jinym zptisobem. Po konzultaci s ostatnimi firmami, spolupracujicimi
na projektu, se tohoto ukolu ujala firma Leon SHOES. Nebyl to jednoduchy ukol, protoze
tento zavazek pro firmu znamenal jednak vybavit stdvajici pracovisté novou technologii a
potfebnym strojnim zafizenim, protoZe se jednd o jinou technologii vyroby, nez jakou
doposud stavajici vyrobni zavod pouzival, ale také nalézt a zaméstnat nové pracovniky,
kteti budou schopni uvedeny typ obuvi vyrabét. Oboji se firme¢ podatilo a v soucasné dobé
je piipravena zahajit vyrobu nové vyrobkové fady obuvi — ORTHO line. (Interni zdroje a
dokumenty, 2012-2013)

Cilem projektu ORTHOSHOE bylo vyvinout obuv, kterd bude vhodna ptedevSim pro
pacienty s lehkymi nebo stiedné t€zkymi ortopedickymi vadami nohou. Je uzptsobena tak,
aby bylo mozné korigovat nebo kompenzovat jednotlivé defekty na nohou individudlnimi

upravami obuvi a vkladacich stélek, pfipadné pouzitim riznych korekci. (Interni zdroje a

dokumenty, 2012-2013)

Obuv je vhodna pfedevsim pro pacienty s nize uvedenymi ortopedickymi vadami:

» PodéIn¢ plocha noha

Pri¢né€ plocha noha

Lukovitd — vysoka noha

Vboceny palec, nepohyblivy palec
Kladivkové prsty, zkracené drapkovité prsty

Patni ostruha a ostatni kosténé vyrastky

YV V V V V V

Prsty vbocené dovnitt do oblouku (v oblasti hlavicek zanartnich kosti a kloubu
prstct)

» Ploska nohy vboc¢ena dovnitf, zevni kotnik vybocen zevné
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Céstetné amputace prstil nebo &asti nohy, chirurgicky zdkrok
Zkratek dolni koncetiny

Ptelozené prsty

Nizky nart

Otlaky

Mozoly

YV V. V V V V V

Zarostly nehet a dalsi... (Dungl, 2005; Interni zdroje a dokumenty, 2012-2013;
Vaskova, 2010)

Pro ziskéani dat potfebnych k vyrobé obuvnickych kopyt bylo provedeno antropometrické
meéfeni (méfeni lidského téla a jeho ¢asti, je to vyzkumnd metoda antropologie — véda o
¢loveéku) a diagnostika nohou u vice nez 600 ortopedickych pacientli. Nasledné byl zahajen
vyvoj obuvnickych kopyt, podesvi a ostatnich komponentii a byly zhotoveny prototypy
vyvijené obuvi a ortopedickych stélek. Ty byly prubézné testovany jednak laboratorné a
jednak osobnimi zku$enostmi, kdy je nosili vybrani pacienti. V soucasné dobé probihaji
klinické zkouSky vyvijené obuvi a stélek, které budou po jejich certifikaci zafazeny do

skupiny zdravotnickych prostfedku. (Interni zdroje a dokumenty, 2012-2013)

Uvedena obuv splituje pozadavky pro ortopedickou a diabetickou obuv a je konstrukéné
feSena tak, aby bylo mozZné dodatecné provést individualni apravy obuvi podle rozsahu
postizeni nohou pacienta. Obuv bude vyrabénd v celém velikostnim sortimentu,
v ptléislech, véetnd nadmérnych velikosti. Sitky obuvi jsou volitelné, ve Gtyfech
zakladnich Sitkach (G, H, I, K), s moznosti individualni upravy tvaru a S$ifky obuvi.
V ptipadé zkratu dolnich koncetin je mozné obuv vyrobit s Gpravou vysky podesve. Obuv
je vybavena tvarovanou ortopedickou stélkou, kterou lze v pfipadé potieby individualné

upravit. Do této obuvi lze pouZit jakékoliv ortopedické stélky. (Interni zdroje a dokumenty,
2012-2013)
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4.2 Projekt ORTHOSHOE - spolupracujici organizace

> LeoS$ Duda — Leon SHOES

Pracovisté je umisténo ve vyrobnim zavodé ve Frystaku u Zlina a je vybaveno technikou a
zatizenim, potfebnym k vyvoji a modelaiské ptipravé obuvnickych komponentl a obuvi.
Vyvojové pracovisté je vybaveno pocitaCovym a softwarovym zafizenim pro zhotoveni
navrh vkladacich stélek a pro vytvareni a evidenci technické a vyrobni dokumentace.
Dilna na vyrobu vkladacich stélek je vybavena potfebnym strojnim zafizenim, jako
naptiklad michaci stroj smési, formy, vysekavaci stroj, aktivacni pece, lisovaci stroje na
lisovani korkovych stélek, prubézné susarny, ustalovaci komory, Cistici a zapravovaci

stroje, sekac a tak dale.

Uloha pii feSeni projektu — Firma Leon SHOES byla zodpovédna za zajisténi vyvoje
prototypt a zhotoveni testovacich vzorki vkladacich stélek pro jednotlivé vyrobkové fady
nové generace terapeutické ortopedické obuvi. Po pievzeti hlavni ulohy feSeni projektu po
firmé¢ UPMAN, s. r. 0., byla rovnéZ zodpovédna za ukonceni vyvoje nové kolekce
ortopedické obuvi. Jejim ukolem bylo také zpracovani technické a vyrobni dokumentace
pro vyrobu jednotlivych komponenti a obuvi, s ndslednou realizaci sériové vyroby.

(Interni zdroje a dokumenty, 2012-2013)

» PREDITEST,s.r. 0.

Pracovisté je umisténo v Praze v prostordch vyvojové organizace, poskytujici servisni
¢innosti v oblasti nedestruktivniho testovédni, diagnostiky a experimentdlnich méfeni.
Laboratoft je vybavena pocitacovou technikou, potfebnymi ptistroji a zafizenim k vySetteni
rozlozeni tlakl na chodidlech pomoci tenzometrické desky a k méteni biomechaniky chlize
ve statickém a dynamickém zatizeni pomoci analyzitoru se softwarovym vybavenim.
ZkuSebna a vyrobna stélek je vybavena zafizenim pro vyrobu a upravu individualné
zhotovenych stélek, jako naptiklad Footscan (,tlakovy otisk nohy*) se softwarovym

vybavenim, bruska s pfisluSenstvim a métidla.
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Uloha pii feSeni projektu — ikolem firmy PREDITEST, s. r. 0. byla spoluprace s ostatnimi
spolufesiteli projektu pfi méfeni proporcionalnich rozmérit nohou ortopedickych pacientt,
méfeni hodnot lokalnich tlakti na plosku chodidla vybranych pacienti s riznymi
ortopedickymi vadami, a to jednak pfi statickém a jednak pii dynamickém zatizeni ve stoje
a pfi chlizi na boso a v jednotlivych modelech testované obuvi. Kromé¢ toho provadéla
méteni rozlozeni mérnych tlakd na navrzenych prototypech kopyt, stélek a podesvi a dilci
meéteni tlakd na vrchni ¢asti obuvi pro rizné Upravy feSeni svrskl. Dal§im ukolem bylo
ovéteni dlouhodobé stability vkladacich stélek a cyklické zkouSky u hotové obuvi. (Interni

zdroje a dokumenty, 2012-2013)

» Columna centrum, s. r. 0.

Pracovisté je umisténo v Brné€ ve zdravotnickém zatizeni, které poskytuje komplexni
sluzby péce o nohy, Vv oboru rehabilitace, ortopedie a podologie. Spole¢nost zajiStuje
rovnéz distribuci a prodej ortopedickych pomiicek a ortopedické obuvi, stejné jako vyrobu
individualnich ortopedickych stélek a individualnich korektori pro vady nohou.
Podologické pracovisté a ortopedicka ordinace je vybavena standardné, dle kriterii podle
Statniho ustavu pro kontrolu 1é¢iv, vCetné Footscanu (,,tlakovy otisk nohy*), podoskopu
(otisk nohy odrazem ptes zrcadlo) a ultrazvuku. Podologické laboratoie jsou vybaveny
zafizenim belgické firmy AST, proteticka dilna pro zhotovovéani korekci do obuvi je
vybavena bruskou, odsavac¢kou, pongem (pracovni stul), vyfezavackou a potifebnym
nafadim. DalSimi z aktivit je organizovani Skoleni a kurzii a poradenska ¢innost ve vyse

uvedenych oblastech.

Uloha pii feSeni projektu — ve spolupraci s ortopedickymi a protetickymi pracovisti
Columna centrum, s. r. 0., provadé¢la vybér pacientl s riznymi ortopedickymi vadami pro
provedeni antropometrického méreni nohou, méteni lokalnich tlakti na plosce chodidla ve
statickém a dynamickém zatiZzeni a testovani obuvi zkouskami noSenim, pfiCemz
koordinovala spolupraci jednotlivych pracovist a ostatnich spolufeSiteld projektu pii
provadéni jednotlivych méfeni a nasledném vyhodnoceni ziskanych dat a informaci.
Podilela se rovnéz na vyvoji a testovani jednotlivych komponentd obuvi. (Interni zdroje a

dokumenty, 2012-2013)
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» UPMAN,s. r.0.

Dne 21. 6. 2012 byl na majetek firmy UPMAN, s. r. 0. prohlasen konkurz (Kurzycz, ©
2000-2013)


http://rejstrik-firem.kurzy.cz/25509594/upman-sro/
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5 MARKETINGOVY VYZKUM TRHU S ORTOPEDICKOU OBUVI
SERIOVE VYRABENOU

Za ucelem vypracovani projektu zavedeni nového vyrobku (sériové vyrabéné ortopedické
obuvi ORTHO line) na trh byla provedena analyza stavajiciho trhu s ortopedickou obuvi.
Pro hodnoceni a srovnani s nové vyvijenym vyrobkem byly vybrany pouze znacky sériove
vyrabéné ortopedické obuvi dostupné na ceském i evropském trhu, které spliuji zakladni
kriteria pro uvedeny typ obuvi. Na uvedenych trzich je bohuzel cela fada obuvi, kterd je pti
prodeji deklarovana, jako ortopedicka obuv 1 pfesto, ze nespliuje vSechny konstrukcni a

materialové pozadavky.

Analyza jednotlivych znacek obuvi byla provedena z dostupnych informaci, které byly
erpany z nabidkovych katalogi ziskanych na odbornych veletrzich a vystavach v Ceské
republice i zahrani¢i, z webovych stranek vyrobcu a distributor a v maloobchodnich
prodejnach. U nékterych hodnocenych znaek obuvi nebylo mozné zjistit vSechny

hodnocené parametry.

Provedenym vyzkumem trhu v CR a okolnich zemich bylo ziskano 21 znaéek ortopedické
obuvi, uvedené v tabulce (Tab. 1) a v tabulce (Tab. 2), se kterymi se v soucasné dobé
muzeme na evropském trhu nejcastéji setkat. Predpokladam, ze dislednéjSim prizkumem,

by bylo mozné najit jesté dalsi znacky obuvi, které by splnily pozadovana kriteria. Takovy

v v
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V tabulce (Tab. 1) jsou uvedeny znacky obuvi, které jsem hodnotila v mé bakalarské praci
(2010). Podrobnou analyzu a hodnoceni jednotlivych znacek obuvi zde neuvadim,
Vv ptipad€ zajmu je mozné informace dohledat v mé bakalaiské praci (2010).

Tab. 1. Konkuren¢ni zna¢ky ortopedické obuvi sériové vyrabéné (Vaskova, 2010)

Znacka Vyrobce Webové stranky Zemé vyroby
AETREX - APEX Aetrex Worldwide, Inc aetrex.com USA
CALZAMEDI Calzado Terapeutico calmazedi.com Spanélsko
EMO Especialidades médico emo.es Spandlsko
ortopédicas, s.l.
Finn Comfort Waldi Schuhfabrik, GmbH finncomfort.de Némecko
F.W.Kreamer F. W. Kraemer Orthopagd] elekta.cz Némecko
Service, GmbH
Gent Otto Bock Healthcare, GmbH ottobock.de Némecko
HARMONIE Epur s.r.o. epur.sk Slovensko
LucRo Schein Shoe service, GmbH lucro.de Némecko
MEDI Bat’a a.s. medi-shoes.cz Ceska republika
PerPedia Busch, GmbH busch-heilbronn.de Némecko
SANOMED Bauerfeind Ag sanomed.cz Némecko
I SOLIDUS Solidschuhwerk, GmbH vivo-shoes.com Némecko I
I THANNER THANNER, GmbH thanner-gmgb.com Némecko I
I VAROMED Florett, GmbH varomed.de Némecko I
WALDLAUFER LUGINA Schuhfabrik, GmbH lugina.de Némecko

V tabulce (Tab. 2) jsou uvedeny znacky obuvi, které jsem zjistila dodateénym prizkumem
trhu, ktery jsem provedla v ramci zpracovani mé diplomové prace.
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Tab. 2. Konkurencni znacky ortopedické obuvi sériové vyrabéné — novy vyzkum (Vlastni

zpracovani)

Znacka

Vyrobce

Webové stranky

Zemé vyroby

Podowell

Podowell

podowell.com

Francie

Podartis

Podartis

podartis.com

Italie

Perfect Footwork

Luko GmbH

perfect-footwork.de

Némecko

Nimco

Nimco Portugal, Lda.

nimcomade4you.com

Portugalsko

Ortostep

Ortostep

ortostep.hr

Chorvatsko

D-Work

Samtrade

Ceska republika

samtrade.cz

K provedeni analyzy byla stanovena stejna hodnotici kritéria srovnavanych typi
ortopedické obuvi, jako v analyze provedené v mé bakalaiské praci (2010). U

hodnocenych znacek obuvi bylo zjistovano, zda splituji nasledujici pozadavky:

» Tvar, Sitka a velikost obuvi — dostate¢na Sitka a vyska ve $pici, ptidana hloubka
uvnitt obuvi pro pouziti ortopedické vkladaci stélky, vice Sifek obuvi, velikostni
sortiment (damska a panska obuv)

» Konstrukéni a stiihové feSeni svrsku — moznost variability Sitky obuvi v oblasti
nartu (uzavirani svrSku na $nérovani, nebo velcro — suchy zip), zda maji i obuv
s elastickym nartem (pro deformity prsti)

» Materialové feSeni obuvi — svrsek (pfirodni usen, textil, nebo elastické materialy),
podsivka (pfirodni usen, nebo textil S antibakterialni upravou), stélky (dle ucelu
pouziti), podesev (dle ucelu pouziti)

» Podesev — sendviCova podeSev (s moznosti individudlni Gpravy podle potieb
pacienta), jednotkova podeSev, modifikace rtznych tuhosti podesve (stfedné
flexibilni — rigidni)

» Vkladaci stélka — zda je tato stélka vkladaci a vyjimatelna

» Cena
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5.1 Analyza dodatecné nalezenych znacek sériové vyrabéné obuvi

5.1.1 PodoWell

Obuv je vyrabéna francouzskou firmou pro pacienty s ortopedickymi problémy a soucasné
jako komfortni obuv. Ne&které modely jsou vyrabény ve vice Sitkach (XS, S, M, L) a

s vyjimatelnou vkladaci stélkou. Sitka obuvi se d4 korigovat také suchymi zipy.

Firma vyrabi vice, nez 500 000 parti obuvi ro¢né¢ a dodava je do vice, nez tisice prodejen

jak ve Francii, tak i pro export, do vice, nez 30 zemi.

Cenova relace této obuvi se nepodatila zjistit, ani se nepodafilo zjistit, zda se tato obuv

prodava v Ceské republice. Obuv PodoWell neni hrazen4 zdravotni pojistovnou.

Obr. 1. Obuv znacky PodoWell (PodoWell, 2012)
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Tab. 3. Analyza znacky PodoWell (Vaskova, 2010; Vlastni zpracovani)

Tvar, Sifka a velikost obuvi

Dostate¢na Siika a velikost obuvi

ANO, nastavitelné

Pfidana extra hloubka uvnitf obuvi pro pouziti ortopedické vkladaci

stélky

ANO, n¢které modely

Vice $ifek obuvi

Nastavitelné zapinani na pasky,

Sire XS, S, M, L

Velikostni sortiment (ddmska a panska obuv) 36-48
Konstrukéni a stiihové FeSeni svrsku
Moznost variability §itky obuvi v oblasti nartu (uzavirani svrsku na )

. Suchy zip
$nérovani nebo velcro — suchy zip)
Obuv s elastickym nartem (pro deformity prsti) ANO

Materialové FeSeni obuvi

Svrsek (pfirodni usen, textil nebo elastické materialy)

Avant PU, klize hovézina, textil

Podsivka (ptirodni usen nebo textil s antibakterialni upravou AU)

Textilni péna

Stélky (dle ucelu pouziti)

Vyjimatelna antistaticka péna z

mikrovlakna

Podesev (dle ucelu pouziti)

PU montované bez lepidla nebo

rozpoustédla
PodeSev
Sendvi¢ova podeSev — montovana podesev s halepenou naslapkou NE
(moznost individualni upravy podesve podle potieb pacienta)
Jednotkova podesev (z jednoho kusu) ANO
Modifikace riznych tuhosti podesve (flexibilni - rigidni) NE
VKkladaci stélka
Vyjimatelné vkladaci stélka ANO

Cena

Maloobchodni cena véetné DPH

Nezjisténo

Ptispévek zdravotni pojistovny

NE
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5.1.2 Podartis

Obuv je vyrabéna italskou firmou, jejiz zakladatel je Dr. Buratto. Specializuji se na

ortopedickou a diabetickou obuv pro pacienty s ortopedickymi vadami nohou.

Cenova relace této obuvi se nepodafila zjistit, ani se nepodafilo zjistit, zda se tato obuv

prodava v Ceskeé republice. Obuv Podartis neni hrazena zdravotni pojisStovnou.

Obr. 2. Obuv znac¢ky Podartis (Podartis, 2012)
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Tab. 4. Analyza znacky Podartis (Vaskova, 2010; Vlastni zpracovani)

Tvar, Sifka a velikost obuvi

Dostatecna $iika a velikost obuvi ANO
Pridana extra hloubka uvnitf obuvi pro pouziti ortopedické vkladaci

stélky ANO
Vice sitek obuvi M-XL
Velikostni sortiment (ddmska a panska obuv) 35-48
Konstrukéni a stiihové FeSeni svrsku

Moznost variability §itky obuvi v oblasti nartu (uzavirani svrsku na

$nérovani nebo velcro — suchy zip) ANO
Obuv s elastickym nartem (pro deformity prsti) ANO

Materialové FeSeni obuvi

Svrsek (pfirodni usen, textil nebo elastické materialy)

StreCovy material Flexpell, usen

Podsivka (pfirodni usen nebo textil s antibakterialni upravou AU) Nezjisténo
Stélky (dle ucelu pouziti) ANO
Podesev (dle ucelu pouziti) Termoplast
PodeSev
Sendvicovéa podeev — montovana podesev s nalepenou naslapkou
(moznost individualni upravy podesve podle potieb pacienta) NE

I Jednotkova podesev (z jednoho kusu) ANO

I Modifikace riznych tuhosti podesve (flexibilni - rigidni) ANO

I Vkladaci stélka

I Vyjimatelné vkladaci stélka ANO

I Cena
Maloobchodni cena véetné DPH Nezjisténo

Ptispévek zdravotni pojistovny

NE
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5.1.3 Perfect Footwork

Obuv je vyrabéna némeckou firmou Luko, je uréena pro pacienty s diabetem.

Cenova relace této obuvi se nepodafila zjistit, ani se nepodafilo zjistit, zda se tato obuv

prodava v Ceské republice. Obuv Perfect Footwork neni hrazena zdravotni pojistovnou.

Obr. 3. Obuv znacky Perfect Footwork (Perfect Footwork, 2012)
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Tab. 5. Analyza znacky Perfect Footwork (Vaskova, 2010; Vlastni zpracovani)

Tvar, Sifka a velikost obuvi

Dostatecna $iika a velikost obuvi ANO
Pridana extra hloubka uvnitf obuvi pro pouziti ortopedické vkladaci

stélky ANO

Vice sitek obuvi NE
Velikostni sortiment (ddmska a panska obuv) 36-43, 40-47
Konstrukéni a stiihové FeSeni svrsku

Moznost variability §itky obuvi v oblasti nartu (uzavirani svrsku na

$nérovani nebo velcro — suchy zip) ANO

Obuv s elastickym nartem (pro deformity prsti) ANO

Materialové FeSeni obuvi

) ) ) Hladka usen, Nubuk, elasticky
Svrsek (pfirodni usen, textil nebo elastické materialy)

material

Podsivka (ptirodni usen nebo textil s antibakterialni upravou AU) Usen

Stélky (dle ucelu pouziti) DIA

Podesev (dle ucelu pouziti) Termoplast

PodeSev

Sendvicovéa podeev — montovana podesev s nalepenou naslapkou

(moznost individualni upravy podesve podle potieb pacienta) NE |
I Jednotkova podesev (z jednoho kusu) ANO I
I Modifikace riiznych tuhosti podesve (flexibilni - rigidni) NE I
I Vkladaci stélka I
I Vyjimatelna vkladaci stélka ANO I
I Cena I

Maloobchodni cena véetné DPH Nezjisténo

Ptispévek zdravotni pojistovny NE
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5.1.4 Nimco made 4 you

Obuv je vyrabéna portugalskou firmou, je urCena pro pacienty s ortopedickymi problémy.

Tuto obuv je mozné upravit i na miru.

Cenova relace této obuvi se nepodafila zjistit, ani se nepodafilo zjistit, zda se tato obuv

prodava v Ceské republice. Obuv Nimco made 4 you neni hrazena zdravotni pojistovnou.

Obr. 4. Obuv znacky Nimco made 4 you (Est. 1904 Nimco made 4 you, 2012)
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Tab. 6. Analyza zna¢ky Nimco made 4 you (Vaskova, 2010; Vlastni zpracovani)

Tvar, Sifka a velikost obuvi

Dostatecna $iika a velikost obuvi ANO

Pridana extra hloubka uvnitf obuvi pro pouziti ortopedické vkladaci NE

stélky

Vice 8ifek obuvi NE

Velikostni sortiment (ddmska a panska obuv) 35-42, 40-46

Konstrukéni a stiihové FeSeni svrsku

Moznost variability §itky obuvi v oblasti nartu (uzavirani svrsku na ANO

$nérovani nebo velcro — suchy zip)

Obuv s elastickym nartem (pro deformity prsti) ANO

Materidlové FeSeni obuvi

Svrsek (pfirodni usen, textil nebo elastické materialy) Hladka usen, elasticky material

Podsivka (ptirodni usen nebo textil s antibakterialni upravou AU) Usen

Stélky (dle ucelu pouziti) Nezjisténo

Podesev (dle ugelu pouziti) Termoplast

Podesev

Sendvicova podesev — montovana podeSev s nalepenou naslapkou

(moznost individualni upravy podesve podle potieb pacienta) NE
I Jednotkova podesev (z jednoho kusu) ANO I
I Modifikace riznych tuhosti podesve (flexibilni - rigidni) NE I
I Vkladaci stélka I
I Vyjimatelna vkladaci stélka Nezjisténo I
I Cena I

Maloobchodni cena véetné DPH Nezjisténo

Ptispévek zdravotni pojistovny NE
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5.1.5 Ortostep

Obuv je vyrabéna firmou Ortostep a je ortopedicka, diabeticka a zdravotni. V Ceské
republice se zatim prodavaji pouze sandalové a fusbetové (korkova tvarovana stélka)

modely kolekce zdravotni obuvi.

Cenova relace této obuvi se nepodafila zjistit, protoze tato znacka v Ceské republice
prodava pouze sandalovy typ obuvi, ktery neni zahrnuty do kategorie ortopedické obuvi.
Ortopedicka obuv této znacky se na Ceském trhu neprodava. Znacka Ortostep neni hrazena

zdravotni pojisStovnou.

. & e

Obr. 5. Obuv znacky Ortostep (Ortostep, 2012)
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Tab. 7. Analyza znacky Ortostep (Vaskova, 2010; Vlastni zpracovani)

Tvar, Sifka a velikost obuvi

Dostatecna $iika a velikost obuvi ANO

Pridana extra hloubka uvnitf obuvi pro pouziti ortopedické vkladaci ANO

stélky

Vice 8ifek obuvi NE

Velikostni sortiment (ddmska a panska obuv) 36-42, 35-47

Konstrukéni a stiihové FeSeni svrsku

Moznost variability §itky obuvi v oblasti nartu (uzavirani svrsku na ANO

$nérovani nebo velcro — suchy zip)

Obuv s elastickym nartem (pro deformity prsti) ANO

Materidlové FeSeni obuvi

Svrsek (pfirodni usen, textil nebo elastické materialy) Hladka usen, elasticky material

Podsivka (ptirodni usei nebo textil s antibakterialni tpravou AU) Usen

Stélky (dle ucelu pouziti) ANO

Podesev (dle ucelu pouziti) NE

Podesev

Sendvicova podesev — montovana podeSev s nalepenou naslapkou

(moznost individualni upravy podesve podle potieb pacienta) NE
I Jednotkova podesev (z jednoho kusu) ANO I
I Modifikace riznych tuhosti podesve (flexibilni - rigidni) NE I
I Vkladaci stélka I
I Vyjimatelna vkladaci stélka ANO I
I Cena I

Maloobchodni cena véetné DPH Nezjisténo

Ptispévek zdravotni pojistovny NE
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5.1.6 D -Work

Obuv je vyrabéna ¢eskou firmou Samtrade a je certifikovana jako profylakticka obuv pro
diabetiky s ptispévkem zdravotni pojistovny ve vysi 1 000 K¢ za par. V nékterych
parametrech ale pozadavky na diabetickou obuv nespliuje, jako napiiklad u vkladaci

stélky a stithového feseni svrskl obuvi.

Cenova relace se pohybuje v rozmezi 1800 — 2000 K¢, na ¢eském trhu se prodava. Obuv

D—-Work je hrazena zdravotnimi pojisStovnami.

Obr. 6. Obuv znacky D-Work (D-Work, 2012)
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Tab. 8. Analyza znacky D-Work (Vaskova, 2010; Vlastni zpracovani)

Tvar, Sifka a velikost obuvi

Dostatecna $iika a velikost obuvi ANO
Pridana extra hloubka uvnitf obuvi pro pouziti ortopedické vkladaci ANO

stélky

Vice 8ifek obuvi NE
Velikostni sortiment (ddmska a panska obuv) 37-42,41-48

Konstrukéni a stiihové reSeni svrsku

Moznost variability §itky obuvi v oblasti nartu (uzavirani svrsku na

$nérovani nebo velcro — suchy zip)

ANO, n¢které modely

Obuv s elastickym nartem (pro deformity prsti)

NE

Materialové FeSeni obuvi

Svrsek (pfirodni usen, textil nebo elastické materialy)

Hladka usen, Nubuk

Podsivka (ptirodni usen nebo textil s antibakterialni upravou AU)

Usen, textil

Stélky (dle ucelu pouziti)

Gelova stélka

Podesev (dle ucelu pouziti) EVAC, pryz
PodeSev
Sendvicova podesev — montovana podeSev s nalepenou naslapkou ANO
(moznost individualni upravy podesve podle potieb pacienta)

I Jednotkova podesev (z jednoho kusu) NE

I Modifikace riznych tuhosti podesve (flexibilni - rigidni) NE

I Vkladaci stélka
Vyjimatelna vkladaci stélka ANO

Cena

Maloobchodni cena v¢éetné DPH

1800-2000 K¢

Ptispévek zdravotni pojistovny

ANO
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5.1.7 ORTHO line

Novy typ obuvi, vyvijeny firmou Leos Duda — Leon SHOES bude vyrabén a uvadén na trh
pod obchodni znackou ORTHO line. Obuv byla vyvijena pro pacienty s leh¢imi a stfedné
t&7kymi ortopedickymi vadami nohou. ProtoZe splituje poZzadavky normy CSN 79 5600,
podle které je certifikovana profylaktickd obuv pro diabetiky, lze ji doporucit také
diabetikim. Soucasn¢ miize byt nabizena jako komfortni obuv a to i proto, Ze je vybavena
komfortni vkladaci stélkou a bude vyrdbéna ve vice Sitkdch a v celém velikostnim

sortimentu véetné pulcisel. Sifku obuvi lze korigovat Snérovanim nebo suchymi zipy.

Piedpokladana maloobchodni cena obuvi ORTHO line, v¢éetné¢ DPH se bude pohybovat
v rozmezi 1200 — 1800 K¢&. Po ukonceni klinickych testii, provedeni certifikace obuvi a jeji
registraci jako zdravotnického prostfedku bude podana zadost o zatfazeni obuvi ORTHO

line do ¢iselniku VZP s ¢astecnou thradou ze zdravotniho pojiSténi.

Obr. 7. Obuv znacky ORTHO line (Vlastni zpracovani)
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Tab. 9. Analyza znacky ORTHO line (Vaskova, 2010; Vlastni zpracovani)

Tvar, Sifka a velikost obuvi

Dostate¢na Siika a velikost obuvi

ANO

Pridana extra hloubka uvnitf obuvi pro pouziti ortopedické vkladaci

stélky

ANO, navic lze ptidat extra
hloubku

Vice $ifek obuvi

G, H, I K, navic moznost

individualni apravy

Velikostni sortiment (ddmska a panska obuv)

36-43, 39-50

Konstrukéni a stiihové resSeni svrSku

Moznost variability §itky obuvi v oblasti nartu (uzavirani svrsku na

$nérovani nebo velcro — suchy zip)

Snérovani i suchy zip

Obuv s elastickym nartem (pro deformity prsti)

ANO

Materialové FeSeni obuvi

Svrsek (pfirodni usen, textil nebo elastické materialy)

Hovézinova usen, elastické

materialy, elasticka kuze, textil

Podsivka (ptirodni usen nebo textil s antibakterialni upravou AU)

Textil polstrovany PU pénou,

s antibakterialni upravou

Stélky (dle ucelu pouziti)

Tvarovana tfivrstva, vyjimatelna

Podesev (dle ucelu pouziti)

PUR/ TPUR s protiskluzem
nebo montovana EVAC / pryz

Sendvicova podesev — montovana podeSev s nalepenou naslapkou

(moznost individualni upravy podesve podle potieb pacienta) ANO
Jednotkova podesev (z jednoho kusu) ANO
Modifikace riznych tuhosti podesve (flexibilni - rigidni) ANO
VKkladaci stélka

Vyjimatelné vkladaci stélka ANO

Cena

Maloobchodni cena véetné DPH

1200-1800 K¢

Prispévek zdravotni pojistovny

Zatim NE, v budoucnu ANO
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5.2 Vyhodnoceni a Srovnani s nové vyvijenym produktem

Jak uvadim v mé bakalarské praci (2010), ,,pro provedeni analyzy a srovnani s vyvijenym

produktem byly vybrany znacky obuvi, které spliuji alesponn né¢kterd z pozadovanych

kriterii pro sériové vyrabénou ortopedickou obuv, a to zejména:

>

Tvar a Sitka obuvi spliiuji pozadavek na dostatecny prostor v prstové ¢asti obuvi,
aby nedochazelo k deformitdm nebo poranénim prstu.

Konstrukéni a stfithové teSeni svrSku obuvi umoZznuje variabilitu Sitky obuvi
Vv oblasti nartu, to znamena, ze obuv je uzavirana $nérovadlem nebo velcro paskem
— na suchy zip.

Obuv je stiihové a materialové fesena tak, aby ji bylo mozné pouzit i pro pacienty
s deformitami prstu, jako napiiklad kladivkové prsty, nebo vboceny palec — obuv
S elastickym nartem.

Svrsek obuvi je vyroben pouze z materiali, které vyhovuji zdravotné nezaivadnému
obouvani (pfirodni usen, textilni materidly). Nesmi byt pouzity syntetické
materidly, které nejsou prody$Sné a nejsou schopny se tvarem ptizplsobit tvaru
nohy.

V obuvi je dostatek prostoru pro pouziti vkladaci ortopedické stélky a umisténi
ruznych typu korekci, naptiklad na podporu podélné nebo pticné klenby nohy a
podobné.

Obuv je dodavana s podesvemi v riznych modifikacich tuhosti (stfedné flexibilni,
az rigidni — neohebnd) pro moznost pouziti obuvi pro pacienty po urazech nebo po
chirurgickém zakroku na noze, kdy funkce nohy neni schopna zajistit pii chiizi
spravné odvalovani nohy po podlozce.

Podesev obuvi umoznuje individualni upravu napiiklad u zkratu dolni koncetiny,
tedy je umoznéno nadstaveni vySky podesSve tak, aby se vyrovnala nestejnid délka
obou koncetin (sendvi¢ova podesev).

Obuv je dodavana ve vice Sitkach a v celém velikostnim sortimentu, aby bylo
mozné obout co nejvice zdkaznikl s riznymi typy nohou (uzka nebo Siroka noha,
noha s vy$sim nartem, noha okrajovych velikosti, a tak dale).

Obuv je certifikovana jako zdravotnicky prostfedek a je pIn€ nebo ¢astecné hrazena
z vetejného zdravotniho pojisténi (pfispévek zdravotni pojiStovny na zakladé

poukazu predepsaného odbornym Iékafem).*
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Prizkumem trhu a analyzou ziskanych informaci vyplyvaji nasledujici zavéry:

» Hodnocené znacky obuvi jsou tvarem v piedni Casti feSeny tak, ze v prstové ¢asti
obuvi je dostateny prostor, aby nedochazelo k deformitam prsta.

» Variabilita $itky obuvi v oblasti nartu je u vSech hodnocenych znacek obuvi fesena
Snérovanim nebo velcro paskem, krom¢ znacky D-Work, u které nékteré modely
nejsou v nartové casti variabilné upravitelné.

» Nekteré znacky nabizeji ve svych kolekcich také obuv s elastickym nartem, ktera
je ur€ena pro pacienty s deformitami prstd. Tyto modely nejsou zastoupeny
v kolekci obuvi EMO, F.W.Kraemer, Harmonie, PerPedia, Sanomed a D-Work.

» Zdravotni nezavadnost pouzitych materiald spliuji vSechny hodnocené znacky,
kromé obuvi Harmonie, kdy nékteré modely jsou vyrabény ze syntetickych kazi.

» Jednim z nejdtlezitéjSich pozadavkii u ortopedické obuvi je dostatek prostoru
uvniti obuvi pro pouziti vkladaci ortopedické stélky a piipadné i1 korekci. Tento
pozadavek nespliiuje obuv Harmonie. U obuvi D-Work je vkladaci stélka umisténa
v prohlubnich v korkové napinaci stélce, coz neumoziluje pouziti ortopedické
stélky. Obuv Podowell tento pozadavek spliuje jen u nékterych modeli a u obuvi
Emo a Nimco se nepodafilo tuto informaci zjistit.

» Dalsim kriteriem je variabilita podesvi, kdy lze pouzitim flexibilni nebo rigidni
podeSve obuv piizpisobit pro pacienty s omezenou funkci nohou. Obuv
s podesvemi v riznych modifikacich tuhosti nabizi jen znacky Emo, F.W.Kraemer,
LucRo, MEDI, Solidus, Varomed, Thanner a Podartis. Obuv se sendvi¢ovou
podesvi, jejiz vysku lze individudlné upravit pro pacienty se zkratem dolni
konCetiny maji v nabidce pouze znacky F.W.Kraemer, LucRo, MEDI, Solidus,
Varomed, Thanner a D — Work.

» U vsech znacek hodnocené obuvi nebylo mozné zjistit v kolika velikostech a v
jakych Sitkach je obuv vyrdbéna. Tato informace je uvddéna pouze u znacek Apex,
F.W.Kraemer, Gent, Harmonie, LucRo, MEDI, Solidus, Thanner, Varomed,
Waldlaufer, Podowell a Podartis.

» Ortopedicka obuv by mé¢la byt klinicky testovana a méla by byt certifikovana podle
evropskych zdkonli a norem. V nékterych zemich miZe byt sériové vyrabéna
ortopedicka obuv &asteénd hrazena ze zdravotniho pojisténi, v Ceské republice je

Vv soucasné dobé mozné ziskat pfispévek zdravotni pojiStovny na profylaktickou
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obuv pro diabetiky. Caste¢nou uhradu poskytuji zdravotni pojistovny pouze na
individualné vyrabénou ortopedickou obuv.

» Vysledky analyzy hodnocenych znalek sériové vyrabéné ortopedické obuvi
ukazaly, ze vétSina znacek nesplituje vSechna kriteria, kterd by méla ortopedicka
obuv splitovat. Z informaci, které se mi podafilo o hodnocenych znackéch zjistit
nelze délat jednoznaény zavér, ale pro hodnoceni v ramci diplomové prace miizu
konstatovat, ze vSechna vyse uvedena kriteria spliuji pouze nasledujici znacky:
LucRo, MEDI, Solidus, Thanner, Varomed a vyvijena obuv ORTHO line.

» Zvyse uvedeného vyplyva, ze na trhu je v tomto segmentu vyrobkli zatim prostor

pro nové znacky, které by vyplnily nevykryté misto.

5.2.1 Cenové srovnani

Vétsina obuvi, ktera byla hodnocena, je vyrabéna v zahraniéi a ne vSechny uvedené znacky
jsou dostupné na ceském trhu. Pro cenové srovnani byly vybrany pouze znacky obuvi, u

kterych se podatilo zjistit ceny v K¢.
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Tab. 10. Cenové srovnani znacek sérioveé vyrabéné ortopedické obuvi (Vlastni zpracovani)

Znacka Maloobchodni cena véetné DPH v K¢
APEX 2900-3000
Finn Comfort 5000
F.W.Kraemer 3900-4100
Harmonie 1200-1500
LucRo 5000-7000
MEDI 1000-1600
PerPedia 2000
Sanomed 1900-2000
Solidus 4500-5000
Tanner 2800-3400
I Varomed 1200-2000 I
I D — Work 1800-2000 I

ORTHO line

1200-1800

Z vyse uvedenych znadek obuvi jsou znacky MEDI a D-Work vyrdbény v Ceské

republice. Némecka znatka Varomed je ¢aste¢né vyrabéna v Ceské republice, ¢astecné na

Slovensku a v Némecku. Znacka Harmonie je vyrdbéna na Slovensku. Ostatni znacky

obuvi jsou vyrabény v zahranici.
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Pti srovnani cenové relace hodnocenych znacek obuvi byly zjistény ceny ¢eskych vyrobcii
(MEDI, D—Work a ORTHO line) v relaci 1 000 — 2 000 K¢. Ze zahrani¢nich znacek se v
podobnych cenovych relacich pohybuji znacky Harmonie, Sanomed a Varomed. Ostatni

zahrani¢ni znacky jsou pak v cenovém rozpéti 2 000 — 5 000 K¢.

Pfi srovnani je tieba brat do tivahy nejen cenu, ale i kvalitu a jednotlivé vySe hodnocené
parametry obuvi. Ze znacek, které¢ pifi hodnoceni splilovaly vSechny poZadované
parametry, se pouze znacky MEDI, Varomed a ORTHO line pohybuji v cenovych relacich,
piijatelnych pro Cesky trh. Ostatni znacky (LucRo, Solidus a Thanner) jsou pro vétsinu

ceskych zdkaznikl cenové nedostupné.

Na zakladé¢ vyhodnoceni kvality a parametrii jednotlivych znacek obuvi s jejich
maloobchodnimi cenami Ize konstatovat, Ze vyvijena obuv ORTHO line vzhledem k tomu,
ze splituje vSechny poZadované parametry je cenové akceptovatelnd nejen pro Cesky trh,
ale pravdépodobné bude cenove zajimava i pro zahranicni trhy. Z toho se da usuzovat, ze o

tuto obuv bude zajem ze strany Ceskych zdkaznikt, ale také v zahranici.
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6 PROJEKT PRO ZAVEDENI NOVE ORTOPEDICKE OBUVI NA
CESKY TRH

Findlnim tkolem projektu ORTHOSHOE je vyfeSeni problematiky odbytu vyslednych
produktti a nalezeni distribu¢nich cest. Za timto uc¢elem bylo provedeno zmapovani trzniho
prostiedi v daném segmentu vyrobkt a byl vypracovan marketingovy plan. V této praci je
marketingovy plan zaméfen pouze na trzni uplatnéni vyvijenych produktt v Ceské
republice. MoZnosti vstupu s novymi vyrobky na zahrani¢ni trhy bude firma Leon SHOES
v prvni fazi feSit ve spolupraci se zahranicnimi spolufesSiteli projektu ORTHOSHOE
(Belgie, Rusko, Slovensko), pficemz byla definovana specifika jednotlivych trhi a
provéteny pozadavky na zavadéni uvedeného typu obuvi a stélek na trh. Pribézné je
provéfovan zajem potencialnich zdkaznik o dané typy vyrobkil v uvedenych teritoriich 1
v dalSich evropskych zemich. Marketingovy prizkum trhu a pozitivni reakce potencialnich
zakazniki a probandi, ktefi obuv a stélky testovali zkouskami noSenim, potvrzuji

ptedpoklad, Ze o uvedené produkty bude na ceském trhu i zahrani¢nich trzich zajem.

Firma Leon SHOES piedpokladad zahajeni vyroby nové kolekce obuvi v pribéhu 2.
pololeti roku 2013. Prvni aktivity zaméfené na propagaci uvedenych vyrobku zacala firma
vyvijet jiz v roce 2012 a to piedev§im v souvislosti s testovanim vyvijené obuvi a v ramci
diagnostiky nohou, kterou jako bezplatnou sluzbu organizovali pro vefejnost feSitelé
projektu pod zastitou Ceské obuvnické spoleénosti. Marketingovy plan je zpracovavan

v prubéhu 1. pololeti roku 2013, kdy jej zacina i postupné realizovat.
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6.1 Marketingovy plan znacky ORTHO line

6.1.1 Struéné shrnuti

Firma Leon SHOES pftipravuje uvedeni vyrobku ortopedické obuvi ORTHO line na ¢esky
trh. 1 pfesto, ze na Ceském trhu v souCasné dob& jsou jiz konkurenti, jako napiiklad
HARMONIE, MEDI, SANOMED, VAROMED a D-Work, je nova znatcka OTHO line
schopna témto vyrobkiim konkurovat, protoze kromé pfijatelné ceny nabizi vesSkeré
parametry vyrobku nejvyssi kvality. Firma se bude orientovat pfedevS§im na zakaznické
skupiny, které vyhledavaji pohodlnou obuv s ortopedickymi ucinky. Primarnim
marketingovym cilem je dosahnout 20% podil na ¢eském trhu v prabéhu prvnich 3 let, pii
dosazeni prodeje 15 000 part ve 3. roce. Primarnim finan¢nim cilem je dosdhnout obratu
14 — 15 000 000 korun ve 3. roce, pii prumérné prodejni cené z vyroby 900 — 1000 K¢ za
par. Pfedpokladana ztrata v souvislosti s nutnymi vydaji na rozjezd vyroby a na poc¢atecni
marketingové aktivity je 1 630 000 K¢&. Pii predpokladanych vySe uvedenych objemech
prodeje se o¢ekava navratnost nakladi na rozjezd vyroby do 3 let a nakladd na marketing
do 1,5 roku.

6.1.2 Situacni analyza

Aby firma Leon SHOES mohla ziskat svlij podil na trhu, je dilezité zacilit nabidku na

konkrétni trzni segmenty.

Vzhledem k tomu, ze 50% populace star$i 50 let a 15% populace mladsi 50 let trpi
riznymi ortopedickymi vadami nohou, které vyzaduji pouziti ortopedické obuvi, je
potencidlni zdkaznickd skupina pro vyvijeny produkt znacné Sirokd. VeétSina téchto
pacientii v soucasné dobé¢ nema k dispozici vhodnou obuv, kterd by byla schopna u¢inné

korigovat vady nohou a soucasné by byla cenové dostupna.

Na zaklad¢ informaci ziskanych od odbornych 1ékait a z protetickych pracovist’ je jen
v Ceské republice potieba obout uvedenym typem obuvi 50 — 100 000 pacientli ro¢né.

Vysokd poptivka po daném typu obuvi je také v okolnich evropskych zemich, kdy
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nejzajimavéjsi, co do pozadovaného objemu se jevi rusky trh. Sirokd variabilita a moZznost
jednoduché individualni Gpravy vyvijené obuvi, zrovna tak jako pfijatelnd cena muze

pomérné zasadné ovlivnit zajem o vyvijeny produkt v Ceské republice i v zahraniéi.

6.1.2.1 Piehled trhu

Trh, na némz bude firma Leon SHOES piisobit, jsou spotiebitelé, kteti potiebuji kvalitni,
pohodinou a ortopedickou obuv. Potencialnimi zakazniky pro novou kolekci obuvi
ORTHO line, jsou pfedevSim pacienti s riznymi ortopedickymi vadami a funkénimi
problémy nohou. Do této skupiny patii také diabetici, dale lidé s extrémné Sirokou nohou,
vysokym nartem, otékajicima nohama, nebo tchotné Zeny. Mezi dal$i potencidlni
zékazniky mazeme zatadit i1 ty, ktefi vyhledavaji pohodlnou obuv, nebo diky néjaké
abnormalit¢ ve tvaru nebo funkci nohy maji problém najit vhodnou obuv v nabidce

standardni obuvi.

Z uvedenych marketingovych ptedpoklada je patrné, Ze navratnost nakladi vynalozenych
na vyzkum a vyvoj se odviji od rychlého uplatnéni vyvinutych typii obuvi na ¢eském i

zahrani¢nich trzich.

Pro kazdy trh bude tieba podniknout nasledujici kroky:

» Specifikovat zakaznické skupiny.
Provétit zajem potencialnich zakaznik.
Najit distribucni kanaly.

Zvolit spravnou strategii a vhodné nastroje podpory prodeje.

YV V V V

Zjistit a vyuzit moznosti ziskani ptispévku na nakup obuvi z vefejného zdravotniho

pojisténi.

Stavajici obchodni zdzemi hlavniho feSitele projektu, stejné jako velkoobchodni a
maloobchodni aktivity nékterych spolufesitelt projektu v daném segmentu vyrobkil na
tuzemském 1 zahrani¢nich trzich, davaji pfedpoklad k uplatnéni a zajisténi trzni realizace

vysledného produktu feSeni projektu.
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6.1.2.2 Analyza SWOT

SWOT analyza je vypracovana pro produkt — ortopedickou obuv ORTHO line, ptedstavuje
rozbor produktu, vyjadfeni silnych a slabych stranek, jakozto vnitfniho prostiedi, dale

prilezitosti a hrozeb, jakozto vnéjsiho prostiedi.

Tab. 11. Silné a slabé stranky ortopedické obuvi ORTHO line (Vlastni zpracovani)

Silné stranky Slabé stranky

Konstruk¢ni a materidlové vlastnosti obuvi,
spliiujici  pozadovana  kriteria  pro
ortopedickou obuv.

Ptijatelna cena ve srovnani
s konkurenénimi znackami.

Dlouholeté zkuSenosti hlavnich feSiteld

projektu s vyvojem a prodejem diabetické

obuvi.

Zavedena prodejni sit’ (I1ékarny, prodejny
zdravotnickych potieb a podobng).
Zkusenosti s prodejem stavajiciho
sortimentu vyrobku pfes internet.

Kvalitni internetové stranky.

Poskytovani bezplatné sluzby pro vetejnost
v oblasti diagnostiky nohou a poradenstvi
Vv oblasti péce o nohy a obouvani.

Odborné skoleni prodejniho personalu
Vv oblasti zdravotné nezavadného obouvani.
Spoluprace s odbornymi lékarskymi a
rehabilitanimi  pracovisti  (ortopedie,
pediatrie,  diabetologie,  rehabilitace),

vyzkumnymi a vyvojovymi pracovisti.

Novy vyrobni program, se kterym firma
zatim nema zkuSenosti.

Design obuvi, ktery je ovliviiovan
pozadavky na ortopedickou obuv a
neumoziiuje aplikaci médnich trendu.

Mala reklama a propagace smérem k Siroké
vefejnosti.

Mala firma, ktera ma omezené financni
moznosti.

Kolekce firmy je Uzka, je malo modelt
obuvi.

Mala skladova kapacita maloobchodnich
prodejen (lékaren a podobng).

Prodej na objednavku, na prodejnach neni

k dispozici cely sortiment.




UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 58

Tab. 12. Prilezitosti a hrozby ortopedické obuvi ORTHO line (Vlastni zpracovani)

Na cCeském trhu je relativné mala
konkurence v daném segmentu vyrobku.
Moznost rozsifeni potencialnich
zakaznickych skupin o specificka povolani,
a dalsi specifické skupiny, vyZzadujici
pohodlnou obuv, pfipadné o obuv
vybavenou ortopedickou stélkou (poStovni
roznaSe¢i, CiSnici, kuchafi, prodavadéi,
seniofi, t€hotné Zeny, ...).

Moznost ziskani pfispévku na obuv od
zdravotnich pojistoven.

Moznost dalsi spoluprace na vyzkumu a

Vyvoji.

Moznost zdokonalovani a modernizace

vyrobniho procesu.

Stavajici konkurence.

Potencialni nové konkurencni vyrobky.
Konkuren¢ni obuv, kterd je vydavana za
ortopedickou obuv i pfesto, Ze nesplhuje
konstrukéni a materialové pozadavky.

Mala informovanost pacientl a odbornych
1ékaiti ortopedické obuvi.

Mozna zména v systému thrad ortopedické
obuvi zdravotnimi pojistovnami (mozné
snizeni nebo zrusSeni pfispévku na tuto
obuv).

Nizka kupni sila potencialni zakaznické
skupiny.

Budovani nové znacky neni v povédomi

potencialnich zakaznikd.

MozZnost rozSifeni a obména nabizeného
sortimentu.

Moznost spoluprace s odbornymi
lékatskymi pracovisti.

Moznost poradani odbornych prednasek

pro pacienty.

Firma Leon SHOES si svoji stavajici kolekci obuvi ziskala urc¢ity okruh zadkaznika, dobré
jméno 1 ur¢itou pozici na trhu, kterou se snazi i nadéle posilovat. Jednim z krokti k rozvoji
firmy je 1 roz$ifeni stdvajiciho vyrobniho programu o novy sortiment ortopedické obuvi,

kterou miize nabidnout jak stavajicim zakaznikiim, tak i dal§im zdkaznickym skupinam.

Jednou z jejich silnych stranek je kvalitni vyrobek za akceptovatelnou cenu, ktery lze
podpofit potfebnymi certifikaty a sluzbami zakaznikim v oblasti diagnostiky nohou a
poradenstvi v oblasti obouvani a péce o nohy v rdmci spoluprace s odbornymi lékarskymi a

rehabilitaénimi pracovisti.
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Slabé stranky vychazeji predevsim z pozadavkl na ortopedickou obuv, které neumoziiuji
aplikovat u modeli obuvi mddni trendy a tim je vyrobek pro zdkazniky malo atraktivni.
Lidé stale jesté davaji prednost libivosti obuvi pted jeji ucelnosti. Dalsim slabym bodem je
mala zkusenost vyrobce s vyrobou uvedeného typu vyrobkil a omezené financni moznosti

k podpoie prodeje nové vyrobkové fady.

Ptilezitosti je urcité nevykryté misto na trhu a zvySujici se poptavka po pohodlné obuvi
vyrabéné ve vice Sitkach i po obuvi, ktera je konstrukéné feSena tak, Ze se do ni d4 umistit
vkladaci ortopedicka stélka, coz vétSina klasické a modni obuvi neumoziuje. Dalsi
ptileZitosti je moZnost upeviovani postaveni firmy i1 nové znacky obuvi na ¢eském trhu
diky spolupraci s odbornymi l€kafskymi pracovisti a prezentacemi vysledki vyzkumu a

vyvoje pro odbornou 1 laickou vetejnost.

v

V piipadé, Ze se podaii obuv zafadit do ¢iselniku VSeobecné zdravotni pojistovny, rozsiti
se potencialni zakaznicka skupina o pacienty, kterym obuv ptedepiSe 1ékaf na piedpis,

s prispévkem z vefejného zdravotniho pojisténi.

Hrozby miiZzou nastat jednak v souvislosti se zménou podminek na trhu, tzn. se vstupem
nového konkurenta na trh, snizenim kupni sily potencidlni zékaznické skupiny a jednak se
zménou legislativy, kdy se mizou zménit podminky pro piedepisovani ortopedické obuvi a
jeji uhrady zdravotnimi pojiStovnami. Snizit dopad potencialnich hrozeb lze budovanim
povédomi o nové znacCce a neustdlym vzdélavanim populace v oblasti péfe o nohy a

zdravotné nezavadného obouvani.

Pro firmu Leon SHOES je dulezité se zamétit na postupné odstranovani slabych stranek a
na posilovani silnych stranek. Soucasné je také dulezité co nejvice vyuzivat vSech
ptilezitosti K rozsifeni vyrobniho portfolia a navyseni vyroby a prodeje a nezaleknout se
ptipadnych hrozeb, které pokud jsou v€as odhaleny, mizou byt vyuzity jako pfilezitosti a

nasledné preménény v silné stranky.
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Na zaklad¢ uvedenych analyz doporucuji:

» Udrzovat silné stranky minimalné na stavajici trovni a neustale je rozvijet. Proto je
velmi dualezité drzet vysokou kvalitu obuvi a pokra¢ovat v jejim zdokonalovani,
predevsim ve spolupraci s vyzkumnymi, vyvojovymi a lékaiskymi pracovisti. Vice
vyuzit pro propagaci vyrobki aktivity pro vefejnost (odborné sluzby — diagnostiku
nohou a poradenstvi) a webové stranky.

» Postupné¢ odstranovat nékteré slabé stranky, jednak rozsifenim kolekce obuvi o
nové modely, zvySenim povédomi o znaéce ORTHO line a efektivni reklamni
kampani.

» Maximalné vyuzivat ptilezitosti, které se nabizeji diky relativné malé konkurenci a
vykryt ¢ast volného mista na trhu. Je dilezité pokraCovat v uspésnych aktivitach
smérem k odborné vefejnosti 1 potencidlnim zakaznikiim a neustéle je rozSifovat za
ucelem ziskavani novych zdkaznickych skupin. S tim souvisi 1 zaregistrovani
obuvi, jako zdravotnického prosttedku s moznosti vyuziti ptispévku na obuv ze
systému zdravotniho pojisténi pro nékteré skupiny pacientii.

» Nezaleknout se hrozeb a budovat si stale silnéjsi pozici na trhu.

6.1.2.3 Konkurence

Konkuren¢ni znacky ortopedické obuvi na Ceském a zahrani¢nich trzich byly popsany
vramci marketingového prizkumu v Kkapitole 5 — Marketingovy vyzkum trhu

s ortopedickou obuvi sériové vyrabénou.

Vyhodnocenim informaci zjisténych marketingovym vyzkumem je mozné konstatovat, ze
na ¢eském trhu jsou pro znatku ORTHO line nejvétSimi konkurenty vyrobei nasledujicich
znacek: HARMONIE, MEDI, SANOMED, VAROMED a D-Work. Z uvedenych znacek
maji nejveétsi podil na trhu némecké znacky SANOMED a VAROMED a ¢eska znacka
MEDI, kterou vyrabi firma Bata. Nepfili§ vysoka kvalita obuvi znatek HARMONIE
(Slovensko) a D-Work (Ceské republika), které mimo jiné nespliiuji vSechna kriteria pro

ortopedickou obuv, je pravdépodobné diivodem minimalniho zajmu o tyto dvé znacky.
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Modely, které znacka SANOMED dovazi na Cesky trh, spadaji spiSe do kategorie
komfortni a sportovni obuvi. Znatka VAROMED nabizi pomérné Sirokou kolekci domaci,
letni, celoro¢ni 1 zimni obuvi, véetné specialni obuvi pooperacni. Ani jedna z uvedenych
némeckych znagek ale neni v Ceské republice certifikovana, jako ortopedicka obuv a nelze
na ni ziskat prispévek zdravotni pojisStovny. Obuv MEDI je certifikovana, jako
profylakticka obuv pro diabetiky a na ptedpis diabetologa muze pacient ziskat od své

zdravotni pojistovny prispévek 1 000 K¢ na jeden par obuvi 1 krat za dva roky.

6.1.2.4 Charakteristika vyrobku

Charakteristika vyrobkové fady ortopedické obuvi ORTHO line, byla popsana v kapitole 4
— Leon SHOES - sortiment vyrobki a v kapitole 5 — Marketingovy vyzkum trhu

s ortopedickou obuvi sérioveé vyrabénou.

Konkuren¢nimi vyhodami obuvi ORTHO line, oproti ostatnim znackdm dostupnym na
ceském trhu jsou vlastnosti a vysokd kvalita obuvi, Sirok4 variabilita Sifek a rozsahly
délkovy sortiment obuvi véetné pul¢isel a nadmérnych velikosti, dostatek prostoru uvniti
obuvi pro umisténi ortopedické stélky, moznost individualnich uprav obuvi, jeji dostupnost

(vyroba v Ceské republice) a v neposledni fadé cena.

6.1.2.5 Distribuce

Vzhledem ke specifické zakaznické skupiné by bylo vhodné obuv ORTHO line prodavat
predevsim ve specializovanych prodejnach komfortni, zdravotni a ortopedické obuvi, které
jsou Casto nazyvany jako ,,Studia zdravého obouvani®, dale v prodejnach zdravotnickych
potieb, lékarnach, ale také ve vybranych prodejnach obuvi, které ve své nabidce maji 1
komfortni obuv. ProtoZze obuv ORTHO line bude vyrabéna i v nadmérnych velikostech,
miiZze byt nabidnuta i do prodejen obuvi zaméfujicich se na zakazniky s nadmérnymi

velikostmi nohou.

Distribuci hotovych produkti zajisti firma Leon SHOES, ktera pro tento ti¢el vyuzije svou

fungujici sit’ spolupracujicich prodejen s obuvi, lékdren a prodejen zdravotnickych
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prostiedkii v Ceské republice i obchodni kontakty v zahraniéi. Sou¢asné budou osloveny
dalsi maloobchodni prodejny, proteticka a rehabilitacni pracovisté, které by mohly rozsifit
pocet maloobchodnich prodejcti. Obuv a stélky budou prodavany rovnéz v prodejné Foot
studia spolufesitelské firmy Columna centrum, s. r. 0. Urcité procento odbytu bude

zajisténo rovnéz prostiednictvim internetového obchodu.

Protoze i distribuci stavajici kolekce fusbetové (korkova tvarovana stélka) obuvi do
maloobchodd zajistuje firma Leon SHOES vlastnimi silami, nebude nutné hledat
velkoobchodni firmu, ktera by zajiStovala distribuci obuvi do maloobchodni sité. Tim
vypadne jeden mezi¢lanek a finan¢ni prostifedky, které nebude nutné vynakladat na provoz
velkoobchodniho skladu vyrobkli a na marzi velkoobchodu bude mozné rozdélit castec¢né
na rozSiteni vyrobniho skladu vyrobkli a zajiSténi vlastni distribuce zbozi do

maloobchodnich prodejen a ¢aste¢né na propagaci vyrobkd.

6.1.3 Marketingova strategie

Diilezitym ptedpokladem pro rychly a Gspésny vstup nového vyrobku na trh je spravné
cilena reklama a propagace, informovanost potencialnich zdkaznikti a kvalitni distribu¢ni
sit. K propagaci vyrobki budou vyuzity jednak webové stranky vyrobce i1 ostatnich
spolufesiteli projektu, propagacni materialy (katalogy, letaky, ...), propagacni stojany na
obuv a stélky v maloobchodnich prodejnach a informacni a edukacni materidly v
ordinacich odbornych I€kait, v rehabilitacnich stfediscich apod. Dal§im marketingovym
nastrojem ke zvySeni informovanosti 0 novych vyrobcich budou aktivity feSitelského
tymu, spojené s provozovanim diagnostickych a poradenskych center v oblasti péce o nohy
a obouvani, dale edukacéni ptedndsky pro odbornou i laickou vefejnost a ¢lanky do

odborného tisku i riznych typl periodik.

6.1.3.1 Cile

Hlavnim cilem programu mezinarodni spoluprace ve vyzkumu a vyvoji realizovaném v
programu  EUREKA pod nazvem ORTHOSHOE je realizace nového
konkurenceschopného vyrobku na ¢eském a zahrani¢nich trzich. Naplnénim tohoto cile a

nezanedbatelnym ptinosem projektu je soucasné rozsifeni portfolia vyrobkll v segmentu
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ortopedické obuvi s ¢im souvisi rovnéz planované navySeni objemu vyroby ve firm¢ Leon
SHOES a potieba vytvofeni novych pracovnich mist, coz pfispéje ke zvySeni

zaméstnanosti v daném regionu.

Pro marketingové a finan¢ni plany projektu jsou formulovany nasledujici cile:

» Zavedeni nové vyrobni technologie (vyrobni zplisob — lepena obuv) a rozsifeni
vyrobkového portfolia firmy Leon SHOES.

» Ziskani novych zékaznickych skupin a posileni pozice firmy Leon SHOES na trhu.

» NavySeni obratu a trzeb firmy Leon SHOES

Firma Leon SHOES si stanovila pro prvni tii roky od vstupu s novym vyrobkem na trh
nelehce dosazitelny, avSak redlny cil, a to postupné dosahnout ro¢niho prodeje uvedenych
vyrobkl na ¢eském trhu v objemu 15 000 pard s ro¢nim obratem 14 — 15000 000 K¢ a

ziskanim 20% podilu na trhu.

K dosazeni uvedeného cile je mimo jiné, dilezita spoluprace s odbornymi Iékaiskymi
pracovisti, aktivni prezentace vysledkti vyzkumu a vyvoje pro odbornou 1 laickou vetejnost
a rozSifeni sluzeb pro vefejnost v ramci podpory prodeje jako napiiklad provadeéni
diagnostiky nohou a poradenstvi v oblasti péfe o nohy a vybéru vhodné obuvi. S tim
souvisi nutnost investici do reklamy a propagace danych vyrobkli se zaméfenim se na

zavedeni po povédomi nové zna¢ky, reprezentujici inovaci a kvalitu.

6.1.3.2 Cilové trhy

Pro tcely marketingové komunikace a cilené podpory prodeje je mozné potencialni

zakazniky pro novou kolekci obuvi ORTHO line rozdélit do nasledujicich skupin:

» Pacienti s ortopedickymi vadami nohou a s omezenou funkci pohybového aparatu.

» Diabetici.

» Lidé sextrémné Sirokou nohou, vysokym nartem, otékajicimi nohami, lidé
s nadmérnymi velikostmi nohou, seniofi, té¢hotné Zeny, ...

» Zakaznici vyhledavajici pohodlnou obuv.
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» Lidé s povolanim narocnym na zatéZ nohou (¢iSnici, kuchati, prodavaci, postovni

dorucovatelé, femeslnici, obsluha stroju, ...).

Kazda z uvedenych zékaznickych skupin vyzaduje jiny pfistup a pouziti jiné marketingové

strategie.

6.1.3.3 Positioning

» Budovani znacky

Pti zavadéni nového vyrobku na trh je dalezité vénovat pozornost volbé vhodné obchodni
znacky. ProtoZe nova kolekce obuvi firmy Leon SHOES patii do skupiny specialni obuvi,
ktera je urCena konkrétni skupiné zdkaznikd, je ucelné, aby znacka obuvi korespondovala s
ucelem jejiho pouziti. VétSina zakaznikd, které bude chtit firma Leon SHOES uvedenou
obuvi oslovit, budou pacienti s ortopedickymi problémy. To znamena, ze budou od obuvi,
kterou hledaji, o¢ekavat kromé pohodli i urcité terapeutické, korekéni nebo kompenzacni
ucinky. Proto firma Leon SHOES zvolila znacku ORTHO line, kterd jiz predesild, ze se
jedna o ortopedickou obuv. Nazev znacky obuvi byl tvofen tak, aby nebyl ptili§ dlouhy a
aby byl snadno zapamatovatelny. Soucasné byl bran zictel na to, Ze obuv bude

exportovana do zahranici.

Grafické ztvarnéni a barevné provedeni znacky ORTHO line vychdzi z firemniho loga
Leon SHOES 1 z firemnich barev, kterymi jsou ¢erna a Cervend. ProtoZe logo firmy je
soucasné logem stavajici kolekce fusbetové (korkova tvarovana stélka) obuvi, je mezi
maloobchodniky 1 zdkazniky jiz znamé a je spojovano s obuvi, ktera ma lehké ortopedické
ucinky. Proto by se nova znacka, ktera na prvni pohled souvisi s jiz zndmou znackou Leon
SHOES, méla na trhu usadit rychleji, nez znacka, kterd by nebyla spojovéna s jiz existujici

a znamou znackou.
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6.1.3.4 Strategie

> Produkt

Strategie je vypracovana pro damskou a panskou kolekci celoro¢ni ortopedické sérioveé
vyrabéné obuvi znaCcky ORTHO line. Obuv bude doddvdna na trh balena po 1 paru,
V papirovych krabicich. V kazdém baleni bude umistén propagacni letaéek a navod na
pouziti a tdrzbu. Na obuvi, na propaga¢nich materialech i na krabici bude umisténo logo
ORTHO line a oznaceni vyrobce. Budovani znacky je nedilnou soucasti produktoveé

strategie, coZ bude feSeno 1 v ramci marketingové kampané.

> Cena

Predpokladana maloobchodni cena vcéetné DPH by se méla pohybovat v rozmezi 1 200 —
2 000 K¢ v zavislosti na modelu a pfipadnych pozadavcich na vybaveni a individualni

upravy obuvi.

» Misto

Distribuce obuvi ORTHO line bude zajiStovana do maloobchodnich prodejen a
zdravotnickych zafizeni pfimo z vyrobniho skladu vyrobcem, ¢im odpadd meziclanek
velkoobchodu. Z maloobchodnich prodejen budou osloveny piedev§im prodejny
zdravotnickych potieb, 1ékarny, prodejny s komfortni obuvi, prodejny s nadmérnou obuvi a
nékteré klasické prodejny s obuvi, zaméfujici se mimo jiné rovnéz na prodej komfortni
obuvi. Dal$imi prodejnimi kandly budou zdravotnickd zatizeni a protetickd pracoviste.
Obuv bude nabizena rovnéz jako pracovni obuv pro vybrana povolani a za timto ucelem
budou osloveni konkrétni zaméstnavatelé, jako napiiklad hotely, posty, prodejni fetézce,
vyrobni a stavebni firmy a podobné. Cast produkce bude prodavana také prostiednictvim

internetového obchodu.

Prodejny budou mit k dispozici propagacni material, piipadné stojanky se vzorky obuvi a

moZznost umisténi katalogu na jejich internetovych strankidch. Pro maloobchodniky, kteti
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budou odebirat vétsi mnozstvi obuvi, budou vypracovany specialni obchodni podminky a

aktivity na podporu prodeje

> Propagace

V ramci marketingové komunikace bude kladen zietel piedev§im na posilovani znacky a
zdaraznéni odlisnosti a vyhod vyrobkli ORTHO line oproti stavajici nabidce na trhu se
zacilenim na jednotlivé potencialni zakaznické skupiny. Osloveni potencidlnich zadkaznik
bude ¢asové sméfovano tésn¢ pred a v prubéhu uvadéni vyrobkll na trh. Reklamni a
propagacni aktivity budou pokraCovat v pravidelnych intervalech 1 v nasledujicim obdobi,
aby se povédomi o znaCce a vyrobcich stidle posilovalo. K ziskdni a motivaci
maloobchodnich prodejcti budou kromé osobniho kontaktu dodavatele (zastupcli vyrobce)
S prodejnami, aktivit na podporu prodeje organizovany také Skoleni prodejniho personalu
jednotlivych prodejen. Dokud nebude znacka zavedena a vyrobky ovéfeny zakazniky, bude
marketingovd komunikace sméfovana v prvni fadé na maloobchodni prodej, nasledné také

na internetovy prode;j.

6.1.3.5 Marketingovy mix

Predpokladany termin uvedeni vyrobkit ORTHO line na trh je druhé pololeti roku 2013.
Aby bylo dosazeno planovanych cili a vysledkt, byl vypracovan akéni plan pro prvnich 6
meésict s tim, ze zahajeni realizace akcniho planu je planovano na zafi 2013 a zahdjeni

vyroby a nasledného prodeje obuvi ORTHO line v prubéhu fijna 2013.

Plan marketingovych aktivit je rozpracovan se zaméfenim na jednotlivé zékaznické

skupiny, kterym bude nova kolekce ortopedické obuvi nabizena.

Webova stranka bude strukturou a graficky vychdzet ze stavajici webové stranky firmy
Leon SHOES, ktera bude roz$ifena o novy projekt ortopedické obuvi. Bude zahrnovat
jednak informace o produktu, vyrobkovy katalog s Vyobrazenim jednotlivych modelt
obuvi a zdkladni informace, jako provedeni obuvi, materidlové slozeni, velikostni

sortiment, vlastnosti obuvi a moznosti jejich Gprav podle individualnich potieb zakaznika.
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Soucasti katalogu budou rovnéz prodejni ceny. Dalsi informace se budou tykat moznosti
predepisovani obuvi na Iékaisky piredpis, doplnéné certifikaty a piipadné registraci

uzitnych vzort.

Dalsimi samostatnymi odkazy budou:

» Vysledky vyzkumu a vyvoje, véetné vysledki jednotlivych studii, testovani obuvi a
podobné.

» Informace tykajici se péfe o nohy (ortopedické vady nohou, diabetickd noha,
cviceni a podobng).

» Informace o provozu a nabidka sluzeb diagnostického centra.

A\

Odborné prednasky, vystavy, spoluprace s lékatskymi pracovisti a podobné.

» Seznam prodejnich mist.

Propagacni materidly budou zhotoveny v tisténé i elektronické form¢. Bude se jednat o
katalogy s nabidkou celé vyrobkové fady, letaCky do krabic s obuvi, letaky a plakaty do
prodejen, edukacni brozury zaméfené na ortopedické problémy, diabetickou nohu, cviceni

jako prevence a podobné.

Edukacni a propagacni aktivity budou opét cilené na jednotlivé zdkaznické skupiny a na
odbornou vetejnost. Bude se jednat o vystavy (napiiklad Medical Fair, Rehaprotex, Kabo),
konference (organizované napiiklad Podiatrickou spole¢nosti, Spole¢nosti rehabilitacni a
fyzikalni mediciny, Diabetologickou spole¢nosti, Ceskou obuvnickou asociaci a podobng)

edukacni prednaSky pro cilové skupiny, programy pro diabetiky a podobn¢.

Mezi ostatni aktivity na podporu prodeje budou patfit Sluzby pro vefejnost, jako naptiklad
provozovani diagnostického a poradenského centra, spolupridce s odbornymi lékafti,
zdravotnickymi a rehabilitatnimi zafizenimi, protetickymi pracovisti, zdravotnimi

pojistovnami a podobné.
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Uvedené aktivity vyznamnou mérou prispéji ke zlepSeni informovanosti o dané

problematice a soucasné¢ pomohou piedstavit novy produkt jako vysledek vyzkumu a

vyvoje.

Zakladnimi ukazateli vyjadiujicimi miru aspé$nosti projektu jsou jednak ekonomika firmy
a jednak spokojenost zadkaznikd. Aby projekt mohl uspéSné fungovat, musi byt tato dvé
hodnotici kriteria ve vyvdzeném poméru. Hliddnim ekonomiky firmy a pravidelnym
monitorovanim spokojenosti zakaznikti s kvalitou vyrobkt a kvalitou sluzeb budou
ziskavany informace, na zdklad¢ kterych bude mozné operativné reagovat na dané situace
a fteSit pfipadné problémy na trhu a odchylky od plvodnich ekonomickych i

marketingovych plant.

Pro kontrolu a vyhodnoceni uspés$nosti projektu marketingovych aktivit a dosaZeni

marketingovych a finan¢nich cili byly stanoveny nasledujici ukazatele:

» Pocet prodanych pari obuvi za jednotliva obdobi (Zdroj — ekonomické oddé€leni
firmy, prodejny).

» Obrat firmy za jednotliva obdobi (Zdroj — ekonomické oddéleni firmy).

» Rozsifeni zakaznickych skupin a spokojenost zakaznikti s nabizenou obuvi (Zdroj —

prodejny, dotaznikova Setfeni mezi zakazniky).

Jednotliva obdobi budou vzdy kalendaini pololeti, ¢lenéna na jednotlivé mésice. Prvnim
obdobim hodnoceni bude ukonceni 1. etapy projektu marketingového a prodejniho planu,
Ktera bude zahajena 6. 5. 2013 a ukoncena 27. 5. 2014. Po vyhodnoceni G¢innosti projektu
bude rozhodnuto, zda budou nadédle pokracovat marketingové aktivity podle
vypracované¢ho projektu, nebo zda bude nutné ucinit opatieni ke zlepSeni situace v piipadé,

7e nebude dosazeno pivodné planovanych cili.
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Task Name Duration Start Finish Predecessors Qtr 2, 2013 Qir 3, 2013 Qir 4, 2013 Qir 1, 2014 Qir 2, 2014 Qir 3, 2014
Apr [May [ Jun | Jul [Aug[Sep| Oct [Nov|Dec| Jan [Feb|Mar | Apr [May | Jun | Jul [Aug|Sep

1 Stanoveni cili projektu 1day] Mon&5.13) Mon65.13 6.5 tﬁ‘ﬁ

2 Specifikace zakaznickych skupin 2 days Tue7.5.13] Wed 85131 7.5 |85

3 Nalezeni distribunich cest 21 days. Thu 9513 Thu8613|2 9. 6.

4 Vytipovani maloobchodnich odbérateld 21 days Thu 8.5.13 Thu6.6.13 355;2 9. 6.

5 vp ani plénu marketingovych aktivit 45 days Fri7.643 Tue13.813 P

B Vybér vhodnych marketingovych strategii pro cilové segmenty 7 days Fri7.6.13 Mon 17613 43 F.E%% A

7 Navrh webové stranky 14 days  Tue 18613 Fris713 8 186

g Nawrh propagacnich materiald 14 days Mon 87.13 Thu257.13/7 8.7

) Plan edukaZnich a propagagnich aktivit Sdays| Fri267.13 Thu1813/8

10 Ostatni aktivity na podperu prodeje 5 days Friz812  Thu8&13 9

i Stanoveni norem pro zpétnou kontrolu 3 days Frig.8.13| Tue 1381310

12 Vybér dodavatsli a spolupracujicich organizaci 14days| Wed 14813 Mon28.13/ 11

13 fypracovani rozpoétu projektu 14 days Tue 3.9.13 Friz0.8.13 12 209

14 Schvéleni projektu a odsouhlaseni rozpoétu k projektu Sdays| Mon23.9.13 Fri27.9.13/13 279

15 | = Realizace 1. etapy projekiu 168 days  Mon 30.9.13 Wed 21.5.14 =

16 Tvorba webové stranky 28 days| Mon30.9.13| Wed£.11.13|14 30.9 611

17 Tisk letéki a propaga&nich materiald 14days  Mon30.9.13 Thu17.10.13 165514 30. 10

18 Realizace eduka&nich a propagaénich aktivit 140 days| Thu7.11.13 Wed 21.5.14 17,16 7.11 215
19 Realizace aktivit na podporu prodeje 140 days.  Thu7.11.13 Wed 21514 18551716 741 215
20 Pribéh kampané 168 days| Mon30.9.13) Wed 21.5.14 14 309 - 215
pal Ukonéeni 1. etapy marketingové kampané Odays Wed21.5.14| Wed 21.5.14|20;19,18 ‘]21.5
22 |- Kontrola a vzhodnoceni projektu 149 days  Thu 7.11.13 Tue 3.6.14
z Sbér dat potfebnych ke kontrole 140days| Thu7.11.13 Wed 21514 195518851718 7.11%15.5
24 Analyza nasbiranych dat Zdays Thu2Z.5.14 Friza.5.14 2321 225 3.5
25 Zavérelné vyhodnocen/ (€innosti projektu Z2days| Mon26.5.14 Tue27514 24 28.5 |tl?.!-
26 Ukoné&eni 1. etapy projektu Odays Tue27.5.14 Tue275.14 25 & .

Obr. 8. Casova analyza projektu (Vlastni zpracovani v programu Microsoft Office Project)

Casova analyza projektu se sklada z 26 krokd, Viechny kroky mé na starosti projektovy
tym, skladajici se z projektového manazera, obchodniho a marketingového feditele a
majitele firmy. Jenom krok 14 ma na starosti pouze majitel firmy, ktery musi schvalit

projekt a odsouhlasit rozpocet k tomuto projektu.

6.1.3.6 Marketingovy vyzkum

Marketingovy vyzkum byl jiz zpracovan v kapitole 5 — Marketingovy vyzkum trhu

s ortopedickou obuvi sérioveé vyrabénou.

6.1.4 Finan¢ni planovani

Néklady na zahajeni sériové vyroby vyslednych produkti vyzkumu a vyvoje obuvi
ORTHO line firma Leon SHOES vypocitala na ¢astku cca 1 200 000 K¢. V této ¢astce jsou
zahrnuty ndklady na pofizeni nutného vyrobniho zafizeni, forem na podeSve a napinaci
stélky, vysekavaci noZe na vrchovy material, obuvnicka kopyta a ostatni vybaveni vyrobni

dilny.

Predpokladany pocet vyrobenych part za obdobi 3 let po ukonceni vyvojové faze projektu

a zahajeni realizatni fdze projektu je 30 000 pari obuvi ORTHO line. Navratnost
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vynalozenych prostfedktl nutnych k zahajeni vyroby je pocitana pii predpokladu, ze
naklady nutné k zahdjeni vyroby budou kalkulovany ve vysi 50 K¢ na 1 par obuvi
(odecteno ze zisku). Pii této uvaze je navratnost vynalozenych prostiedkll potiebnych k

zahajeni vyroby témét 3 roky.

Celkové ptijmy firmy Leon SHOES z prodeje obuvi ORTHO line, jsou za prvni 3 roky
planovany ve vysi 27 — 30 000 000 K¢, pii praimérné prodejni cené z vyrobniho zavodu
900 — 1000 K¢. V prvnich letech bude vykazovana ztrata v souvislosti s investicemi,
nutnymi pro zahajeni vyroby nové kolekce obuvi a s investicemi do marketingovych
aktivit a podpory prodeje uvedenych vyrobka, které by se mély pohybovat v celkové vysi
1630 000 K¢. Ztoho naklady na zahajeni vyroby jsou 1200000 K¢ a naklady na
marketing jsou 430 000 K¢.

Tab. 13. Naklady marketingovych aktivit (Vlastni zpracovani)

Naklady na marketingové aktivity

Tvorba webové stranky 40 000 K¢
Tisk katalogti 15 000 K¢
Tisk letakd a plakatt 20 000 K¢

Tisk edukacnich materiala 30 000 K¢

Stojanky na vzorky obuvi na prodejny 100 000 K¢

Vzorky obuvi pro prodejce 20 000 K¢

Prednasky (konference, pacientiim, ...) 15 000 K¢

Clanky, reklama v periodikach 50 000 K¢&

I Skoleni prodejct 50 000 K¢& I

Vystavy 40 000 K&

Diagnostika nohou a poradenské sluzby 50 000 K¢&

Celkem 430 000 K¢
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Néklady na marketingové aktivity jsou kalkulovany na prvni etapu projektu (6 mésicti)
s tim, ze nékteré naklady bude nutné v dalSich etapach opakovat. V cené obuvi jsou
marketingové naklady kalkulovany ve vySi 75 K¢ na 1 par obuvi. Pokud se vychazi
z predpokladu, ze v prvni etapé bude vyrobeno a prodano 2 500 part obuvi ORTHO line,
bude po ukonceni prvni etapy navratnost vynaloZzenych nakladi na marketing pouze 44%.
Navratnost celkové vySe nakladi na marketing je vypocitana pti prodeji 6 000 parti obuvi,

coz je déle nez 1 rok.

V dalsich etapach jsou predbézné kalkulovany marketingové naklady ve vysi 100 000 K¢
na kazdou etapu (6 mésicti). Navratnost marketingovych néakladi je pocitana pfti
piedpokladu, ze pocet prodanych part obuvi ORTHO line bude v prvnim roce 5 000 para,
ve druhém roce 10 000 paru a ve tietim roce 15 000 part. Celkem to vychazi na 30 000
part za 3 roky. Néklady na marketing za obdobi 3 let jsou kalkulovany v celkové vysi
930 000 K¢. Z uvedenych piedpokladi vyplyva, ze naklady na marketing v prvnich tfech
obdobich (rok a pul), by se mély pohybovat kolem 630 000 K¢ a jejich navratnost by méla
byt pti prodeji 8 400 parti obuvi. Prodej za uvedené obdobi by se mél pohybovat kolem
10 000 prodanych part. To znamena, Ze jiz po roce a pul bude dosazen bod zvratu a déle

by jiz nemé&la byt v souvislosti s vydaji na marketing generovana ztrata.

Nutnou podminkou navratnosti prostfedkli vynalozenych na zahdjeni vyroby nové kolekce

ortopedické terapeutické obuvi je zajisténi trzniho uplatnéni uvedenych produkta.

6.1.5 Kontrola plnéni
Za Gcelem kontroly plnéni planovanych cili budou slouzit ukazatele:

» Pocet prodanych parit obuvi za jednotliva obdobi (Zdroj — ekonomické odd€leni
firmy, prodejny).

» Obrat firmy za jednotliva obdobi (Zdroj — ekonomické oddéleni firmy).

» Rozsiteni zakaznickych skupin a spokojenost zakaznikd s nabizenou obuvi (Zdroj —

prodejny, dotaznikova Setfeni mezi zakazniky).
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6.2 Vyhodnoceni o¢ekavanych prinosi a rizik

Ocekavané ptinosy v souvislosti s realizaci uvedeného projektu jsou formulovany soucasné
jako cile, kterych ma byt dosazeno. Zavedenim nové vyrobni technologie a zatazenim
nového vyrobniho programu se rozsiti vyrobkové portfolio a soufasné¢ zvysi vyrobni
moznosti firmy. To skytd dalsi moznosti realizace novych vyrobnich programii, coz by do
budoucna mohlo znamenat rust firmy. Dal§im z ocekdvanych piinost je ziskani novych
zakaznickych skupin, ¢im by se zvysilo povédomi o firmé a posilila jeji pozice na trhu.
Jednim z dtlezitych pifinost v pfipadé uspésné realizace projektu je navySeni obratu a
zisku firmy, coZ je nutnym pifedpokladem k dalSimu rozvijeni vyrobnich a prodejnich

aktivit.

U kazdého projektu je nutné definovat rizika, ktera by mohla uspé$nou realizaci projektu
ohroZovat. Dal§im krokem je najit zplsob, jak rizika minimalizovat, pfipadné uplné
eliminovat. Nejvét§im rizikem byvaji vstupni ndklady a hrozba netspéchu s danym
produktem na trhu. ProtoZe v soucasné dobé neni pfili§ optimalni ekonomicka situace,

vétSina firem hleda spiSe uspory, neni na misté vstoupit do projektu s vysokou rizikovosti.

V nasledujici tabulce jsou uvedena rizika, ktera byla by mohla negativné ovliviiovat
realizaci jednotlivych etap projektu s urCenim pravdépodobnosti jejich vzniku a stupné
jejich dopadu. Pro tento ucel byly zvoleny 3 stupné pravdépodobnosti vzniku a dopadu

rizika: nizky, sttedni, vysoky.

Tab. 14. Rizikova analyza projektu (Vlastni zpracovani)

Vznik rizika Pravdépodobnost Stupei dopadu
I Nedostatek finan¢nich prostredki Stredni Vysoky I
Technické problémy ve vyrobé Nizka Vysoky

Malé zkusenosti prodejcti Vysoka Stiredni

Neefektivni spolupréce s 1ékati Stiedni Stiredni

Nedostatecny zdjem zakaznikl Nizka Vysoky




UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 73

» Nedostatek finan¢nich prostredkt

Vzhledem k tomu, Ze vyrobce je mala firma a nema pfili§ silné finan¢ni zazemi, toto riziko
by mohlo ohrozovat realizaci projektu nejzasadnéj$im ze vSech formulovanych rizik.
Relativné vysoké vstupni naklady by v piipadé vyskytu jakéhokoliv finan¢niho problému
firmy mohly znamenat =zastaveni, zpozdéni nebo omezeni realizace projektu.
Pravdépodobnost vzniku tohoto rizika je stfedni, jeho dopad by ale byl vysoky. Uvedené
riziko by se dalo eliminovat bud’ zajisténim dalS$ich zdroji financovani (pijcka, dotace, a
podobné), nebo omezenim, piipadné pozastavenim realizace projektu do doby, nez by se

vyfesila finan¢ni situace firmy.

» Technické problémy ve vyrobé

ProtoZe se jednd o novy vyrobni program i novou technologii vyroby, se kterou doposud
firma nema zkuSenosti, mohlo by nezvladnuti technologického procesu vyroby znamenat
neschopnost dodrzet pozadovanou kvalitu vyrobkli, coz by nasledné¢ negativné ovlivnilo
prodejnost zbozi 1 dodrzovani (zpozd'ovani) termin vyroby a dodavek zbozi zakaznikiim
z davodu vysoké zmetkovosti. Diky vysoké odbornosti a dlouholetym zkuSenostem
klicovych pracovnikt firmy, kteti ze svych minulych pisobeni ve vyrobnich firmach, ve
kterych s uvedenou technologii vyroby pracovali, je pravdépodobnost vzniku tohoto rizika
nizka, ovSem jeho dopad by byl vysoky. Uvedené riziko je mozné castecné vyloucit proto,
ze firma jiz ma nakoupenou technologii a strojni zafizeni potiebné k rozjeti vyroby a
pracovnici jiz tuto technologii ve firm¢ vyuzivaji k vyrobé testovacich vzorkii obuvi. Dal§i
zpusob, jak lze toto riziko snizit, je vyuziti konzultaci s odborniky z jinych vyrobnich firem
v piipadé technickych probléml ve vyrobé. Piedpokladem eliminace nebo vylouceni

tohoto rizika je zaméstnani pracovnikl se zkuSenostmi v daném oboru.

» Malé zkusenosti prodejcti

Maloobchodni prodejny, ve kterych bude obuv ORTHO line proddvéana, vétSinou nemaji
velké zkuSenosti s prodejem specialni ortopedické obuvi. Nekvalifikovany personal tak
neni schopen zékaznikovi odborn¢ vysvétlit vlastnosti obuvi, ani posoudit zdravotni stav

jeho nohou a nabidnout odpovidajici model obuvi, ptipadné doporucit vhodné ortopedické
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stélky a podobné. Tyto zkuSenosti jsou o néco lepsi v protetickych pracovistich, i kdyz ani

tam neni vzdy situace zcela optimalni.

Z uvedenych duvodi je pravdépodobnost vzniku tohoto rizika vysoka a jeho dopad stiedni.
Nevyskoleny prodejni personal, ktery neni schopen zdkaznikovi poskytnout odbornou radu
a pomoc pii vybéru obuvi je pricinou nizkého prodeje danych vyrobkl. Za timto ucelem
firma Leon SHOES ve spolupraci s ostatnimi spolufeSiteli projektu ORTHOSHOE
vypracovala program Skoleni prodejct obuvi, ktery zahrnuje jak zékladni problematiku
diagnostiky nohou, tak zdravotné¢ nezdvadné obouvani. Pracovnici kli¢ovych prodejen
budou v ramci realizace projektu odborné proskoleni, ¢imz se da do jisté miry eliminovat
uvedené riziko. Dulezitym predpokladem je ale nejen odbornd zdatnost prodejniho
personalu, ale také jeho motivace a presvédCeni o kvalit¢ uvedenych vyrobkl, aby mél

zajem je zakaznikim nabizet.

» Neefektivni spoluprace s Iékati

Jak jiz bylo zminéno dfive, pro zvoleni vhodného typu obuvi pro danou nohu je diilezité
provést kompletni podiatrické vySetieni a diagnostiku nohou. Toto vySetfeni mohou
provadét proskoleni 1ékafi a fyzioterapeuti ve zdravotnickych pracovistich a protetici.
Protoze pacienti s ortopedickymi problémy nohou a funkénimi problémy pohybového
ustroji jsou zasadni zdkaznickou skupinou pro obuv ORTHO line, je uzka spoluprace

S témito pracovisti pro realizaci projektu velmi dulezita.

Pravdépodobnost vzniku tohoto rizika je stfedni, jeho dopad by byl rovnéz stiedni.
Uvedené riziko je ¢astecné eliminovano skutecnosti, Ze dana obuv miiZe byt nabizena také
dal§im zakaznickym skupindm, u kterych k nakupu obuvi neni nutné provadét diagnostiku
a lékatské posouzeni zdravotniho stavu nohou. Dalsi aktivitou pro snizeni daného rizika,
ktera jiz je ze strany vyrobce a spolufesitelskych pracovist’ projektu EUREKA realizovana,
je provozovani diagnostickych center. Zde mize zdkaznik vyuzit komplexni sluzbu

V oblasti péce o nohy, kdy na zakladé provedeného podologického vysSetfeni a diagnostiky
nohou ziska doporuceni, jak aktivnimi (rehabilitace, cviceni) i pasivnimi terapeutickymi

prostiedky (obuv, stélky, korekéni prvky) korigovat ¢i kompenzovat dané vady. Soucasné
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si miize uvedenou sluzbu i obuv a stélky hned objednat. Tato centra jsou v provozu zatim

ve Zlin¢ a v Brné€ a do budoucna se pocita s jejich rozsitenim i do dalSich mést.

» Nedostate¢ny zajem zakazniki
Jiz v pribéhu vyvojové etapy byla obuv ORTHO line testovana na vybranych
dobrovolnicich a soucasné byl v ramci aktivit na podporu prodeje zjistovan zajem o tuto
obuv jednak mezi obchodniky a jednak mezi potencialnimi zadkazniky. ProtoZe ohlas
Z obou stran je velmi pozitivni, je pravdépodobnost vzniku tohoto rizika nizk4, ale jeho
dopad by byl vysoky. Uvedené riziko se da snizit spravné cilenou reklamou a propagaci
danych vyrobkl doplnénou sluzbami pro zakazniky, efektivni komunikaci a odbornou

argumentaci ze strany vyrobce i prodejcii.
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ZAVER

Cilem této diplomové prace, ktera plynule navazuje na bakalarskou praci (Vaskova, 2010),
bylo vypracovani projektu zavedeni nového vyrobku na trh. Vyrobkem, kterého se projekt
tyka je kolekce ortopedické obuvi ORTHO line, vyrabéna firmou Leo§ Duda — Leon
SHOES. Za timto ucelem byl v prvni fazi zaktualizovdn marketingovy vyzkum trhu
s ortopedickou obuvi, ktery byl zpracovan v roce 2010 v bakalatské praci a doplnén o nové
znaCky obuvi, které se prodavaji na Ceském a evropskych trzich. Podle jiz diive
stanovenych kritérii bylo provedeno srovnani znacek uvedeného typu obuvi aktualné
dostupnych na Ceském 1 zahrani¢nich trzich s produktem znac¢ky ORTHO line, ktery je
vystupem jiz ukon¢en¢ho projektu ORTHOSHOE. Ve druhé fazi byl vypracovan samotny
projekt zavedeni obuvi ORTHO line na €esky trh, jehoZ soucasti byl marketingovy plan.
Ve tieti fazi byly vyhodnoceny ocekavané piinosy a rizika, spojena s realizaci

zpracovaného projektu.

Provedeny marketingovy prizkum trhu a vysledky analyzy hodnocenych znacek sérioveé
vyrabéné ortopedické obuvi ukézaly, ze z 21 hodnocenych znacek splnilo vSechna kriteria
pro hodnoceni ortopedické obuvi jen 6. Z toho lze vyvodit zavér, ze na trhu je v tomto

segmentu vyrobkl zatim prostor pro nové znacky, které by vyplnily nevykryté misto.

Protoze obuv ORTHO line spliiuje pozadavky pro ortopedickou a diabetickou obuv a
jednou z jejich silnych stranek je kvalita za akceptovatelnou cenu, podpoiena servisem a
sluzbami pro zakazniky, da se piredpokladat, ze pii spravné volené marketingové strategii a

ucinné podpofie prodeje je realna Sance jejiho uplatnéni na trhu.

Urc¢itym rizikem, které by mohlo negativné ovlivnit realizaci vypracovaného projektu
zavedeni obuvi ORTHO line na trh, by mohl byt nedostatek finan¢nich prostredkl
Kk pokryti nakladti na rozjeti vyroby a naklad na marketing a propagaci. Dal$im rizikem by
mohly byt technické problémy v souvislosti s rozjezdem sériové vyroby novych vyrobku
vyrabénych vyrobni technologii, se kterou firma doposud neméla zkusSenosti. Ob¢ uvedena

rizika lze do jisté miry eliminovat, ale firma s nimi musi poc¢itat a byt na n€ pfipravena.
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Proto je dulezité pribézné¢ monitorovat jednotlivé etapy realizace projektu a v pripadé

potifeby okamzité podniknout kroky k feSeni situaci, které by znamenaly ohrozeni projektu.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK

DIA

DPH
EVAC
EVAC/pryz
Flexpell
K¢

Nubuk

PU
Termoplast
TPUR
Usen

Velur

Diabeticka stélka

Dan z pfidané hodnoty

Evakova podesev

Kombinace evakové mezipodesve s pryzovou naslapkou
Elasticky material

Koruna ceska

Usen s vlasem (pevnégjsi)

Polyuretan

BliZe nespecifikovany material, neni to ani pryZz, ani usen
Termoplasticky polyuretan

Ptirodni kiize

Usen s vlasem (jemng&;jsi)
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PRILOHA PI: LETAK LEON SHOES — ORTHO LINE

ORTHO®
ORTHOSHOES LNN&,

Nova generace komfortni a orfopedické obuvi
Vechny modely kolekce ORTHO line § Leon SHOES [ze individuding upravit,

nap¥. riand velikost nebo 3¥ka u kaidého pilpdru obuvi podle dané wohy,
pouditl elastického wateridlu v wisté deformit prsti, dprava vnittku obuvi
nebo podedve pro zkrat doln( konéeting (viz varianta modelu JANA na obr.) apod.

ORTHO line

Panska obuy -
model DANIEL

Damskda obuv =
model PATRICIE

Panska obuv -
model LEON

Ddmska obuv
model JANA
varianta pro zkrat . W,
dolni konCetiny 3 cm Damské obuy -

model NIOBE
pro korekci
vboceného palce
(hallux valgus)
Y

1

*

Leon ORTHOSHOES, s.r.o., Hole3ovska 148, 763 16 Fry3tdk,
Tel.: +420 577 911 236, e-mail: info@leonshoes.cz, www.leonshoes.cz



PRILOHA P II: NAVOD NA POUZITI A UDRZBU VYROBKU

Navod na pouziti a udrzbu vyrobku

Vyrobkova fada: ORTHO line (damska, panska)

Vyrobce: Leo$ Duda — Leon SHOES, Obeciny Xlll / 3985, 760 01 Zlin, CR
Provozovna: HoleSovska 148, 763 16 Frystak

tel: 577 911 236, email: info@leonshoes.cz, www.leonshoes.cz

Vazeny zakazniku,

zakoupil jste si obuv znacky ORTHO line, ktera je klinicky testovana a certifikovana jako
zdravotnicky prostfedek. Proto mize byt zafazena do skupiny vysoce komfortni obuvi a
souCasné prodavana jako ortopedicka obuv pro pacienty sleh&imi a stfedné tézkymi

deformitami nohou, po Urazech a pro pacienty s diabetes mellitus.

V8echny modely (vCetné letni oteviené obuvi) jsou vyrabény s vyjimatelnou vkladaci
stélkou ORTHO line Komfort. V pfipadé potfeby mlze byt obuv vybavena individualné

upravenou ortopedickou stélkou ORTHO line vyrobenou na miru pro kazdou nohu.

Modely .... jsou certifikovany podle CSN 79 5600 jako profylakticka obuv pro diabetiky a

na predpis diabetologa jsou aste¢né hrazeny v8emi zdravotnimi pojistovnami v CR.

kéd VZP typ obuvi ORTHO line pfispévek zdravotni pojistovny

0011 ..... |damské polobotky 1 000,- K¢
0011 ..... |damské zimni 1 000,- K¢
0011 ..... |panské polobotky 1 000,- K¢

0011 ..... |panské zimni 1 000,- K¢
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http://www.leonshoes.cz/

Vlastnosti a vyhody obuvi ORTHO line

e Obuv je vyrabéna ve velikostech 36 - 43 (damska) a 39 — 48 (panska),
také v pulCislech

Obuv je vyrabéna ve vice Sifkach (G,H,l,K)

V pfipadé potfeby Ize obuv vyrobit s individualni upravou na miru

Stfih a uzavirani obuvi respektuje zmény objem0 nohou v prabéhu dne
Mékké usriové materialy nabizeji maximalni komfort a pohodli pfi chlzi
PodSivka s protiplisfiovou Upravou vytvafi pfiznivé mikroklima v obuvi
Polstrovany limec¢ek zajistuje mékké bandazovani kolem paty a kotniku
Dostatek prostoru v prstové ¢asti obuvi pfedchazi vzniku deformit
Komfortni vkladaci stélka zvySuje pohodli a snizuje bolesti nohou a zad
Pfidany prostor v obuvi umoziuje pouziti individualni ortopedické stélky
Podesev s protiskluzem a optimalni vySkou podpatku ucinné tlumi razy
a prenos lokalnich tlakd pfi chazi

Obuv ORTHO line zajisti komfort a pohodlnou chuzi pro:

o v8echny, ktefi chtéji své nohy hyckat

o osoby s ortopedickymi problémy (deformity prstd, otékani nohou, po Urazech
)

o diabetiky, t&éhotné zeny, seniory, lidi s nadvahou

o pracujici (napf. ¢iSnici, kuchafi, prodavadi, postéaci, femeslnici, obsluha
strojd,...)

Zasady spravného vybéru, pouzivani a udrzovani obuvi:

1.

2.

Obuv zkous$ejte obutou na obou nohou a pfi chlzi.

PFi obouvani, zejména uzavieného stfihu, pouzivejte obouvaci Izici.

Vénujte pozornost vybéru spravné velikosti, Sitky a vyhovujiciho stfihového provedeni.
Nevhodné zvoleny typ obuvi, nespravna velikost, Sife nebo tvar nemohou byt
divodem k pozdé&;jsi reklamaci.

Novou obuv doporuéujeme nosit zpo€atku v kratkych ¢asovych intervalech (cca 2hod.)
a tyto postupné prodluzovat, nez se obuv pfizplsobi tvaru nohy.

Obuv pouzivejte zpusobem a v prostfedi odpovidajicimu jeji ucelovosti.

Nenoste obuv bez ponozek.

Obuv je nutno Casto stfidat, zejména v nepfiznivém pocasi.

Obuv chrante pfed chemickymi vlivy a pfed rozmacenim.

Promacena obuv nesuste v kontaktu ani v bezprostfedni blizkosti tepelnych zdroju.



10. Ushova a textilni obuv s konfekénim Sitim neni vodotésna. Odolnost proti promoceni
Ize zvysit pouzitim vhodnych impregnacnich pFipravkd na obuv.
11. Obuv po kazdém pouziti oSetiete dle typu a materialu vhodnymi prostfedky na obuv.
12. Obuv ORTHO line nelze prat v pracce.
13. Kazdodennim nosenim obuvi pfiméfené klesa jeji Zivotnost.
Zarucni dobu na obuv nelze zamériovat s Zivotnosti obuvi.
14. Vkladaci stélky je mozné v pfipadé potfeby vyménit.

Stélky ORTHO line Ize zakoupit i samostatné.

Udrzba a oSetfovani jednotlivych materialG:

Hladké usné - obuv zbavte nedistot kartatkem, mékkym vihkym hadfikem, nebo houbou a
vytiete do sucha. Pouzijte vhodny krém pozadovaného odstinu a vyleStéte. Vyvarujte se
rozmaceni - poSkozuje vzhled povrchové Upravy a deformuje tvar. Pokud dojde k
promaceni obuvi, dbejte na jeji v€asné ocisténi, vysuseni a oSetfeni vhodnym
krémem. Samolestici houbiCky nenahrazuji krém na obuv. Vodo-odpudivost usnovych

materiall Ize zvysit pomoci impregnacnich prostfedka.

Vlasové usné (Nubuk, Velur) - nelistoty odstranite pryZzovym kartackem a oSetfete

pfipravky, které jsou uréeny pro vlasové usné. Dulezité je oSetfeni impregnaci, zvySujici

odolnost proti vodé. Tyto usné nikdy nekrémuijte!

Lakované a povrstvené usné - ne istoty odstrante jemnym vihkym hadfikem a oSetiete

krémem ¢&i sprejem na dany typ usné. Chrante pfed chemickymi vlivy a rozmacenim.

Voskované, olejované a mazané usné — povrchova Uprava usné zachovdva nebo zvyraziiuje

pfirozenou kresbu lice a dodava usni charakteristicky voskovy, mastny omak. Pouzivani obuvi
Z téchto materialu zanechdva na povrchu charakteristické stopy: Skrabance, Sramy a dalsi stopy.
V mistech ohybu pak opét dochazi k vytvareni vrasek odlisné barvy, k vyhlazeni nebo naopak ke

zdrsnéni povrchu usné. Povrch téchto usni je pomérné odolny proti piisobeni vlhkosti.
Zpisob osetfovani:

- nejvhodnéjSim prostiedkem k oSetfeni tohoto materialu je prostfedek ve spreji

- sprej aplikujte jiz pfed prvnim pouzitim obuvi a dale pravidelné dle potfeby

- sprej nanasejte dle navodu a nechejte zaschnout

- povrch obuvi nikdy nelesté a nepouzivejte ani pryzovy kartacek (mohlo by dojit k
~pokresleni“ lice)



- zvySené mnozstvi stop na lici Ize odstranit intenzivnim (ale jemnym) tfenim
povrchu; povrch se lehce zahfeje, vosk mirné ,povoli“ a zatahne se. Nahfati
materialu Ize opatrné provést i fénem.

- materialy tohoto druhu nikdy neosetfujte krémem (pfi krémovani by mohlo dojit k naruSeni
voskového povrchu a k nezadoucim barevnym zménam)

Syntetické materidly - jsou nenaro¢né na udrzbu. Omyvejte vodou s pfidavkem saponatu

a utfete do sucha. Vyhybejte se nahlym zménam teploty a mrazu (pod -20°C).

Textil - Cistéte za sucha kartaCovanim, pfipadné vytiranim za vlihka a Cisticimi spreji na

textil.

Pryz a ostatni materialy podesvi - omyvejte vodou s pfidavkem saponatu a utfete do

sucha, pfipadné nechte volné oschnout.

PIKTOGRAMY (znacky materiali)

@ Vrchovy materiél Textil
@ Podsivkovy materiél 8 Users
@ Podesev

Ostatni materialy




