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ABSTRAKT

Predmétem bakalaiské prace ,,Studie porovnani efektivnosti ptipravy vyroby vybranych
produkti, je analyza soucasné¢ho stavu ve firmé, tj. moznosti a kapacity firmy pro
vyrobu nového vyrobku. Podle téchto zjisténi rozhodnout, jestli mizeme vyrabét sami
nebo vyrobu fesit subdodavatelsky. Teoretickd ¢ast je zamétena na zaklady prizkumu a
segmentace trhu, marketing a technickou problematiku vyroby. V praktické ¢asti jsou
pak popsany jednotlivé kroky a pribéhy prazkumu trhu, rozhodnuti, zplisoby vyroby a
zaméfeni na nejslibnéjsi segment trhu. Cilem mé prace je tedy nalezeni nejschliidnéjsi

cesty k uspésnému zavedeni nového produktu na trh.
ABSTRACT

A bachelor thesis ,,Study of production preparation effectivness for selected products"
analyzes the current state of the company in terms of readiness for a new product
manufacture and recommends whether to outsource the production or not. The
theoretical part is focused on fundamentals of market research, customer segmentation
and technological issues of a production. Practical part describes all steps, activities and
decisions undertaken during the real market research, production alternatives evaluation
and target groups selection. The goal of this paper is to find the most feasible way to

launch a new product on the market.

KLICOVA SLOVA
Priizkum trhu, marketing, management, ptiprava vyroby, inovace, jakost, batoh, stolicka

KEYWORDS

Market research, marketing, management, preparation of production, inovation, quality,
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UVOD

Pfi vybéru tématu mé bakalarské prace jsem chtél, aby ma prace méla smysl a vyuziti
v praxi. Otec jiz dfive pracoval na projektu sedaciho batohu, ktery chtél zavést na trh,
ale vzhledem ke svym povinnostem vuci stavajici firme¢, na né¢j nemél dostatek Casu.
Proto jsem se rozhodl, Ze se do projektu zapojim a uvedu cely projekt do pohybu. V této
praci popisuji piipravu vyroby a navrhuji moznosti k zavedeni produktu na trh.
Poznatky zdokumentované v mé bakalarské praci slouzi jako podklad k rozhodnutim
v prub¢hu realizace projektu. Uvadim moznosti, divody a otdzky ohledné¢ samotné

vyroby sedaciho batohu a néasledn¢ navrhuji nejlepsi cestu k zavedeni produktu na trh.
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VYMEZENI PROBLEMU, STANOVENI CIiLU A METOD
PRACE

Vymezeni problému

Bakalaiska prace se zabyva celou cestou zavedeni produktu na trh pies rozhodnuti o

vyrobe, az po mozné zpusoby vstupu na trh vytipovanych segmentt trhu.

Cile prace

Hlavnim cilem bakalaiské prace, je pfiprava vyroby nového produktu a zavedeni tohoto

produktu na trh. Mezi vedlejsi cile patfi:

- Vytvorit objektivni informaéni podklad pro rozhodovani o otazkach ptipravy
vyroby a zavedeni produktu na trh.

- ldentifikovat a analyzovat skupiny zdkaznik

- Navrhnout mozné modifikace produktu pro jednotlivé skupiny zakaznikt

- Popsat moznosti prodeje a vstupu na trh

- Navrhnout efektivni variantu vstupu na trh dle moznosti

- Aplikovat tato zjisténi a rozhodnuti v praxi

Metody a postupy reSeni

K dosazeni cild budou pouzity metody a poznatky ziskané z odborné literatury na danou

tématiku.
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1 Teoreticka vychodiska prace

Uvadi se tfi hlavni ekonomické tlohy, na kter¢ je tieba si odpovedét:

- Co vyrabét?
- Jak vyrabét?
- Pro koho vyrabét?

Je tfeba si uvédomit, ze vSechny tfi otdzky jsou navzdjem tUzce propojeny a musime
hledat odpovédi soucasné na vSechny. Nelze specifikovat, co piresné budeme vyrabét,
dokud nevime, pro koho budeme vyrabét a jaké jsou pozadavky téchto zakaznikd.
Pokud tedy nevime, co piesn¢ budeme vyrabét, kdy a za jakou cenu, tak si pochopitelné
nemuizeme odpoveédét na otdzku, jak budeme vyrabét. Tedy jakou technologii v jakém
mnozstvi, ¢ase a kvalité¢. Na druhou stranu zpisob a moznosti vyroby ndm miize
ovlivnit cenu, tedy zpétn¢€ i co presn¢ budeme vyrdbét, pro koho atd. (MAKOVEC,
1998, s. 5).

1.1 Co vyrabét?

1.1.1 Vyrobek

Vyrobek neboli produkt firmy, je symbolem, jenZ na stran€ jedné reprezentuje firmu
navenek a odliSuje ji tak od ostatnich firem. Na strané¢ druhé je v ném integrovano
manazerské technicko-ekonomické usili firmy. Vyrobek je prisecikem mezi pozadavky
trhu se schopnostmi a moznostmi firmy. Vysledkem tohoto stietu je trzné uspésny
vyrobek, ktery je ocenén trhem, pro uspokojeni pozadavkl a potieb poptavajicich a také
firmou pro umoznéni jeji dalsi existence. Vyrobek je tedy pomysinym stfedem, kolem
kterého se firma toci. K dotvofeni vyrobku je tieba vyuzit veskeré moznosti a nastroje a

neopomenout:

- Technologii
- Vyzkum

- Vyvoj

- Image

- Design

12



- Obal
- Jméno ¢i znacku

- Cenu

Dohromady vytvati uzitek, ktery z né&j kupujici ma. Je dilezité, aby uzitek béhem celé
zivotnosti vyrobku byl vys$$i, nez nakupni cena vyrobku. Neméné dulezité jsou i
naklady spojené s uzivanim a provozem vyrobku, protoze kupujici si tyto naklady ¢im

dal vice uvédomuji (TOMEK, VAVROVA, 2001, s. 9).

K dosazeni uspésného produktu na trhu se vyuziva business strategie, ktera vyjadiuje
cile a cesty vedouci k dosazeni obchodni strategie. Obsahové by business strategie méla
specifikovat rozsifeny marketingovy mix, vyjadfeny tzv. 7P (KERKOVSKY, 2001, s.
21).

Product
(vyrobek)

Promotion

(propagace)

Spokojenost

zakaznika

Planning Process

(planovani) (vyroba)

Obr. 1: Marketingovy mix 7P (Vlastni zpracovani dle KERKOVSKY, 2001, 5.21)
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Pti rozhodovani o vyrobku a manazerskych rozhodnutich, je tfeba vyuzivat predevsim:

- Dostatek vstupnich informaci
- Pfizptsobivost

- Racionalni jednani

1.1.2 Marketing

Tomek a Vavrova (2001, s. 24) charakterizuji marketing jako ,,feSeni problému na
zéklad¢ uzitku.* Marketing se zajima o uzitek, ktery vyrobek nebo poskytovana sluzba
zakaznikovi piinasi. Nezajima se napt. o chemické sloZeni vyrobku, ale o jeho Gc¢innost.
Nejdulezitéjsim ukolem marketingového odbornika, je nabidnou svému zékaznikovi

feSeni jeho problémi a téchto problémi ho zbavit. K tomu vyuziva:

- Nepfetrzitou dynamiku

- Inovaci

- Tvar¢i pochybovani

- Piednost akce pted reakci
- Stélost a kontinuitu

- Casovou adekvatnost marketingovych aktivit

Ekonomika neni neménnd. Trzni hospodafstvi je neustdle se ménici prostiedi. VSe co
bylo v minulosti pfijato a rozhodnuto, musi byt neustale tviréim zplsobem
zpochybniovano, at’ jde o pfijatd opatfeni, informacéni systém, podnikové cile, strategie
nebo jednotlivé nastroje marketingové politiky. Podnik zaroven nemutze Cekat, az za
nim zékaznik pfijde a predloZzi mu svd pfani. Naopak musi aktivné vyvijet snahu a
nabidnout mu své vyrobky a sluzby kuspokojeni jeho potieb nebo feSeni jeho
problémi. Marketing mé byt koncipovan na dlouhodobosti, stalosti, kontinuité a klidu.
Neklid a nervozita jsou negativni jak u spolupracovnikli, tak 1 u zakaznikd.
Marketingova opatieni nesméji byt uplatnéna pozd€. Zaroven ale také nesmi piijit pfilis
brzy. Spravné nacasovani je dilezit¢é a muze mit vyznamné dopady na uspéch

rozhodnuti a opatieni (TOMEK, VAVROVA, 2001, s. 25).
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1.1.3 Management vyrobku

Z definice marketingu vyplyva, Ze se vyrobce musi soustfedit na splnéni piéani
zakazniki tak, aby nabidl feSeni a tim uspokojil jejich potfeby. A to konkrétni sluzbou,
zbozim nebo informaci. Takto stanovend marketingova koncepce managementu ma svij
cil, kterym je v zjednodusené podobé dosazeni takového odbytu, aby byl vytvoten
uvédomit, Ze takto formulované cile managementu produktu, nejsou samotcelem.
Primarnim cilem managementu produktu je rozvoj a tvorba produktii, které odpovidaji
potiebam zakaznikd, a tim je s ohledem na néklady produktu generovan zisk (TOMEK,

VAVROVA, 2001, s. 25).

Rozvoj a tvorba vyrobku
odpovidajicich potfebam
jako ustfedni poZadavek
managementu produktu

Dosazeni odbytu a Docileni zisku na zakladé
obratu spravnym rozvoje a tvorby vyrobka
zamérenim vyrobka zamérenych na potreby s
na potreby pfihlédnutim k nakladim

Obr. 2: Management vyrobku (Vlastni zpracovani dle TOMEK, VAVROVA, 2001, s. 25)
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especifikace vykonl erozsah a struktura

euréeni sortimentu
, ) doprovodnych : > ezmény nabidky
Vyrobkova sluzeb Sortimentni s
politika erozhodnuti o po|itika podnikovych
baleni vykonl
stvorba a epropojeni zbozi a
profilovani znacek sluzeb

Obr. 3: Vyrobkova a sortimentni politika (Vlastni zpracovani dle TOMEK, VAVROVA, 2001, s. 25)

Tomek a Véavrova (2001, s. 26) uvadi: ,,Vyroba konkurenceschopnych produkti

vyzaduje:

- Znalost potieb stavajicich 1 potencidlnich zdkazniki

- Zéazemi v oblasti vyzkumu a vyvoje

- Vybaveni vyroby vhodnou technologii

- Schopnost vyroby zajistit pozadovanou jakost

- Mit dostatek kapacit, efektivni kooperaci, nakup ¢asti a technologickych procesi
- Snizovani nékladi

- Zajisténi vSech faktord vyroby na pozadované tirovni

- Existence pracovnikl vybavenych ptislusnou kvalifikaci

- Pozadovanou troven produktivity

- Schopnost zajistit pozadovanou §ifi sortimentu

- Schopnost zajistit pozadované prodejni i poprodejni sluzby (servisni politika)
- Vyuzivat cenové politiky schopné konkurence

- Vytvéfet trvale inovativni klima ve vSech slozkach hodnotového fetézce

16



Management produktu, ktery ma v tomto vyctu ukolii nezastupitelnou koordinujici roli,

prostupuji pravé vzhledem k §ifi a narocnosti tikolil vertikalni 1 horizontdlni vztahy.*

Ukolem vyrobniho managementu by mé&l byt sled smysluplnych vyrobnich rozhodnuti,
ucinénych ve spravnou chvili na spradvném misté, vedouci ke zvySeni prosperity. Dobry
vyrobni manazer by m¢l byt také inovator a stratég. Na trhu ziské takovy vyrobce, ktery
je na spravném misté¢ ve spravnou chvili se spravnym vyrobkem a sluzbou. Idedlni
vyrobek na prvni pohled zaujme, je spolehlivy, ma skvélé technické parametry, nabizi
ho pfijemni lidé za pfijatelnou cenu. Nizka cena nemusi byt vZdy vyhodou. VySe ceny
ovliviiuje ptfedsudek kupujiciho o kvalit¢ produktu. Obecné népadné nizkd cena
v zékaznikovy vyvold dojem o nekvalit¢ vyrobku, zatimco u drazSiho vyrobku si

vytvoii pfedpoklad o lepsi jakosti a kvalité vyrobku (KAVAN, 2002, s. 14).

1.1.4 Inovace

PROSPERITA

tvotivost stimulace
stabilita

Obr. 4: Inovace (Vlastni zpracovani dle KAVAN, 2002, s. 30)

Je tfeba o své praci premyslet a neustale zdokonalovat. To co platilo vCera, nemusi
platit dnes. Obecné plati, Ze uspéchu nelze dosdhnout bez inovaci. Inovace ale
neznamend jen nejmodernéjSi technologie a postupy. Inovace je urcity stupen

podnikavosti a napaditosti. Inovace jde s podnikavosti a tvofivosti ruku v ruce. Zdanlivé
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nepatrnd skromna iprava nebo napad mohou vést k velkym zlepsenim (KAVAN, 2002,
s. 30).

1.2 Jak vyrabét?

Vyrobou se rozumi pfeména vstupti na vystupy, kde vstupy mohou byt pracovnici,
stroje a zafizeni, materialy a informace. Vystup miize byt produkt, sluzba nebo produkt

doprovazeny sluzbou. Do ptipravy, planovani a organizace vyroby patii:

- Specifikace vyrobku (technickd dokumentace a jakost)
- Urceni technologii a postupi vyroby

- Zajisténi dodavatelii materidlt

- Organizace prace a pracovist’

- Kontrola

- Informacni a materidlové toky

- Distribuce a logistika
Rozsah a komplikovanost piipravy vyroby zdvisi na tom, zda li se jedné o:

- Vlastni vyrobu
- Subdodavatelskou vyrobu
- Zakazkovou vyrobu

- Vyrobu na sklad

Nejednd se tedy pouze o aktivity a Cinnosti tykajici se vyrobnich operaci, ale 1 o

ptipravu a planovani organizace vyroby Vv celé své §ifi (MAKOVEC, 1998, s. 19).

1.2.1 Konstrukéni priprava vyroby

Zabyva se tvarem, funkci, vykonem, rozméry a dal§imi parametry vyrobku. Zvolenim
konstrukéniho feSeni a pouzitého materiall se rozhoduje o uzitnych vlastnostech
vyrobku, jeho hospodarnosti, readlné technické a ekonomické uspésnosti. Vysledkem
konstrukéni piipravy je vykres. Vykresy slouZi jako podklad pro zhotoveni vyrobku a

obsahuji:
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- Soucasti

- Dily

- Sestavy

- Znézornuji tvar a rozmery

- Presnost

- Jakost povrchu a povrchové upravy

- Zpusob tepelného zpracovani

Soubézné s konstrukéni ptipravou se realizuje materialové ptiprava vyroby. Zabyva se
volbou pouzitého materidlu, ktery ma vyznamny vliv na technické vlastnosti vyrobku a

v¥&i jeho nakladti (MAKOVEC, 1996, s. 25).

1.2.2 Technologicka priprava vyroby

Rizeni vyroby je ptisobeni lidi na vyrobni systémy cilené k optimalnimu fungovani a
rozvoji vyroby. Je to komplexni ekonomicka disciplina, kterd navzajem ovliviluje a
dopliuje fizeni podniku, marketingu a managementu. Ekonomickym pfistupem vyuziva
zkuSenosti a teorie z technickych disciplin. Resi otazky kvality vyrobki, zkracovani
priabézné doby vyroby, snizovani néakladi atd. Vyznamnou roli ve vyrobé hraje
technologie, coz je zplsob, jakym se pfeménuji materidly, suroviny a polotovary na
vyrobek. Pouzita technologie ovliviiuje efektivnost, rychlost, kvalitu vyroby, ndklady a
také ekologii, kterd v této dobé& roste na vyznamu. Z tohoto divodu jsou vyznamné
informace o nejnovéjSich poznatcich védeckotechnického rozvoje technologii a jejich
uplatnéni pifi vyrobé. Ne vzdy je ale vyhodné pouzivat nejmodernéjsi technologii.
Zbrklé vyuZiti takovéto technologie mize v kone¢ném dusledku vést k negativnimu

dopadu jak na vyrobek, tak 1 na podnik. Mozné rizika nejmodernéjSich technologii jsou:

- Poruchovost
- Neefektivnost (technologie neni odzkouSena casem)
- Vysoké naklady na poftizeni

- Nutnost pfeskoleni zaméstnancii

Technologii je tfeba zvolit na zakladé funkce vyrobku, jeho pozadované kvality, ceny a

moznostech podniku (MAKOVEC, 1996, s. 26).
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1.2.3 Organizacni priprava vyroby

Ma za kol zkoordinovat vSechny ¢initele vyrobniho procesu. Uréuje pocet a strukturu
prostiedkli, rozlozeni a kvalifikaci pracovniki, feSeni a organizaci vyroby. Soucasti
piipravy vyroby je také ovefeni navrzeného feSeni formou vyroby a zkousek ovefovaci

série (MAKOVEC, 1996, s. 26).

1.2.4 Zajisténi jakosti

Funkce jakosti

Jakost a kvalita jsou dulezitou soucasti vyroby produktu. Diferencuji vyrobek od
konkurence, zvyhodnuji vyrobek v ofich poptavajicich, vytvaii povést firmy a Setii
naklady podniku. Vzdy je vyhodnéjsi se soustiedit na pfedchazeni poruchovosti, nez na
napravu nekvality. Proto je tieba si uvédomit, ze kontrola je jednou, ne vSak jedinou
cestou ke kvalitnimu vyrobku. Je nedilnou soucasti zaruceni jakosti, ale zdaleka neni
¢as a energii do predchazeni zavad ve vyrobé€, ¢imz se snizi ndklady na vyrobu a Sance,

ze do ob¢hu pronikne zmetek. Je nutné kontrolovat zejména:

- Pozadavky zakaznika (jaké funkce vyzaduje)
- Kontrolni charakteristiky (provozni fizeni)

- Charakteristiky konstrukce (kontrolni proces)

Jsou to zakladni kontrolni body, které musi vyrobek spliiovat a které se od vyrobku

ocekavaji. Zakaznik je na né obzvlast citlivy (MIZUNO, 1994, s. 77).
Vzdélani a podvédomi o jakosti

Pfi zavadéni jakosti do podnikovych cili je nezbytné, aby se s novou politikou
seznamili vSechny zainteresované strany. Zameéstnanci a vedenim firmy pocinaje a
dodavateli konce. Piekazkou k efektivni jakosti mize byt neshoda o tom, co to jakost je
a jakou roli ma v podniku hrat. Neméné dilezité je pochopit, Ze jakost je nikdy
nekoncici proces zlepSovani a zdokonalovani. Jedin¢ tak lze zajistit a udrzet jakost.
(MIZUNO, 1994, s. 77).
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Kontrola

Kontrola je posouzeni, zda li je vyrobek vadny, splituje normy, piedpisy a pozadovanou
jakost nebo nikoli. Kontrola je pouze jednou z ¢innosti zajisténi jakosti. U problematiky

kontroly, je tfeba mit na mysli, Ze:

- Neni mozné provést neomylny test
- Ne vSechny normy jakosti jsou vhodné a smysluplné
- Ne vSechna posouzeni jsou spravna

- Ne vSechny vyrobky mohou byt dostate¢n¢ opraveny

Pokud je mozné pticiny zdvad odstranit uz pii konstrukci a vyrobé produktu, nemusi byt
kontroly tolik dokonalé. Kontrola je proces, ktery vyrobku nevytvaii ptidanou hodnotu

a proto je nakladem, ktery by mél byt minimalizovan (MIZUNO, 1994, s. 77).

1.3 Pro koho?

1.3.1 Marketingovy vyzkum

., Marketingovy vyzkum — systematickd sbirka, analyza a interpretace informaci

relevantnich pro marketingova rozhodnuti“ (HAGUE, 2003, s. 234)

,Ucelem marketingového vyzkumu je pomdhat vesit a zdokonalovat marketingova
rozhodnuti; vybirat optimadlni moznosti nebo dokonce vytvorit program pro

marketingovad rozhodnuti.“ (HAGUE, 2003, s. 234)

1.3.2 Kvantitativni a kvalitativni vyzkum

Kvantitativni vyzkum se zabyva pfevazné méfenim. MéEfi napt. velikost trhu, podil
znacky, frekvence nakupu, velikost ¢asti trhu, miru povédomi o znacce atd.
Kvalitativni vyzkum se zabyva porozuménim. Jako piiklad si uved'me vyzkum reklam
A a B. Kvantitativni vyzkum zkouméa pouze proc si reklamu A zapamatujeme 1épe, nez

reklamu B. Kvalitativni vyzkum zkouma, pro€ je reklama A efektivngj$i, nez reklama B
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a jak funguje. Snazi se vcitit do klze spotiebitele a zjistit, jaky vyznam pftiklada

produktu, znacce a ostatnim marketingovym objektim. (HAGUE, 2003, s. 234)

1.3.3 Proces marketingového vyzkumu

Muze se jednat o jednorazovy projekt — zda vstoupit €i nevstoupit na novy trh. Nebo
muze jit o opakovatelny proces nepietrzit¢tho sledovani a monitorovani. Pocatkem
kazdého marketingového vyzkumu je definice cile vyzkumu. Pokud je stanoveni cile
nepfesné nebo netplné, vlozena prace do projektu bude promrhanou energii a informace
ziskané z vyzkumu zavadé¢jici. Po stanoveni cile, je tieba vytvofit plan, jak cile
dosadhnout a jak nejlépe ziskat informace. Tretim krokem je pak sbér dat, ktery je
viditelnou ¢asti marketingového prizkumu. Po sbéru dat je tfeba data analyzovat a
vyvodit z nich zavéry. Tyto zavéry je pak tfeba interpretovat ve smysluplné formég, aby
ten, kdo dale rozhoduje, mohl reagovat na ziskané vysledky. Poslednim krokem celé¢ho
procesu je marketingové rozhodnuti vychazejici z vysledkii vyzkumu a reagujici na né.
Je tieba brat zietel na mozné nepiesnosti vyzkumu, zptisobené ¢asovou prodlevu zmén a

ziskanych informaci. (HAGUE, 2003, s. 234)
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DEFINICE Cile

Planovani

Sbér dat

ANALYZA Analyza dat

INTERPRETACE Podani zpravy

Marketingova rozhodnuti

Obr. 5: Proces marketingového vyzkumu (Vlastni zpracovani dle HAGUE, 2003, s. 234)

1.3.4 Sedm principii masového marketingu
1) Vzajemné puisobeni

Davové chovani vznikd pomoci vzajemného puasobeni jedinct, zaloZzené na docela

prostych a nevédomych pravidlech. (EARLS, 2008, s. 83)
2) Vliv

Vétsina lidi zije zivot podle n€koho jiného. Jejich ndzory jsou myslenky nékoho jiného.

3) Re¢,My“

Mluvené slovo je nejhmatatelnéjs$i a pozoruhodna forma davového chovani, ktera lezi
Vv pozadi davového chovani. Mysleni je vytvafeno osobami podobnymi. (EARLS, 2008,
s. 133)
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4) Jen uvérit

Je tieba byt zajimavy, aby se lidské stado vzajemné ovliviiovalo a plsobilo na ostatni.
Nekteré vyrobky, popiipadé spolecnosti nas upoutaji, protoze jsou vyjadienim viry
zakladateli a zaméstnancti. Ne jen produktem faleSného zajmu. Zajima nas osobni

odpovédnost k né¢emu vys§imu, nez je samotny vyrobek. (EARLS, 2008, s. 159)
5) (Znovu) zapaleni ohné

Vétsina uspéSnych spolecnosti a znacek je vedena virou a vysSim poslanim. Nékteré
spole¢nosti na svou pavodni myslenku zapomnély, u nékterych byly nazory potlaceny,
jiné vyssi Gmysl nikdy nemély. Vyssi smysl ovSem pozitivné ovliviiuje jak
zaméstnance, tak i tvaf firmy na trhu. A tedy i zakazniky spole¢nosti, ktefi si jejich
produkty kupuji. Kupujici maji dobry pocit, ze nékam patii, ze jejich nakup ma vyssi
smysl. (EARLS, 2008, s. 181)

6) Spole¢na kreativita

Byt zajimavy vytvoti kratkodobou davovou interakcei, ale ta v dneSni dobé& nestaci. Je
tiecba, aby se vyuzilo touhy zakaznikti spole¢né tvofit. Pro spoustu spole¢nosti to
znamena fadu tézkosti a komplikaci. Spole¢na kreativita ma ovSem velky dopad na
zakaznika, pro kterého se vyrobek stava osobné&jSim. V takovém zakaznikovi se buduje

vérnost k vyrobku a znacce, coZ pozitivné ptisobi i na firmu. (EARLS, 2008, s. 205)
7) Nechat byt

Ve snaze ovlivilovat a ménit davové chovadni musime ,nechat byt nase iluze o
kontrole. Davové chovani je komplexni a systémové; iluze kontroly se stdva matouci a

neucinnou. (EARLS, 2008, s. 227)
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1.3.5 Marketing podle cilovych skupin

Smyslem je najit cilovou skupinu a ziskat zakaznika této skupiny. Pomoci ,,Consumer
Insight” se dostat do hlavy spotiebitele a pokusit se pochopit, co se v konzumentovi
odehrava, kdyz kupuje cokoladovou ty¢inku. Jak se citi, kdyz se rozhodne si ji koupit
nebo co pravdépodobné kromé tyCinky jesté dalsiho koupi. Kdo jsou stejné smyslejici
zéakaznici, ktefi se také rozhodnou si ty¢inku koupit? Po identifikaci takovéto skupiny
lidi, je snazsi vytvofit reklamu, nabidku Sitou na miru pfimo této skupiné. Zjistime
vhodny zpiisob osloveni, spolecné zajmy, hodnoty, zvyklosti a zaliby, které ndm
pomohou nejen pii dilezitych rozhodnutich o reklamé, ale i o sméru, kterym by se m¢la
spole¢nost nebo vyrobek vyvijet. Existuje spousta zobecnénych skupin zédkaznikt, které
se déli na dalsi rizné skupiny a podskupiny. Mohou nés navést, kterym smérem se naSe
hledana skupina ubird. Kazda hledana cilova skupina je ale originalni. (KALKA,
ALLGAYER, 2007, s. 8)

Obr. 6: Priklad aktualnich tfid v Némecku (KALKA, ALLGAYER, 2012 s. 8)
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2 Analyza soucasného stavu

2.1 Predstaveni produktu

Jednd se o batoh, ve kterém je diskrétné zabudovéna stolicka velmi podobna
kempinkové. Sklada se tedy ze dvou ¢asti. Stolicky z lehké hlinikové slitiny a specialné
usitého batohu, ktery neslouzi jen jako estetické kryti vlozené stolicky, ale soucasné 1
jako zavazadlo sbéznym uloznym prostorem. Produkt nese pracovni nazev sedaci
batoh. Napad pivodné vznikl jako pomticka pro lidi s pohybovymi komplikacemi,
pifedevSim pro, seniory a rehabilitujici se po zranéni dolnich koncetin. MysSlenka o
takovém batohu se zrodila v hlavach Romana Hude¢ka a Heleny Spetlové b&hem
rehabilitaéniho pobytu v laznich. Na zéklad¢ stiznosti pacientd na jejich silné pohybové
omezeni pii delsi chizi (bez moznosti odpocinku sezeni) dosli k zavéru, ze by bylo

skvélé si s sebou diskrétné nosit stolicku vlastni.

X |
R |
2

Obr. 7: Pavodni nakres sedaciho batohu (BONEGA s.r.0.)
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I
Uchycenf krytu nohou
na délitelny zip uvnitf Zezadu se kryt nohou
kapsy batohu pfichytl na suchy zip.

(pfi udrzbé odepinacl)

Obr. 8: Sedaci batoh dnes (BONEGA s.r.0.)
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2.2 Konstrukce produktu

Rozméry batohu (mm)

Obr. 9: Rozméry batohu (BONEGA s.r.0.)
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Rozméry stolicky (mm): viz. piiloha ¢. 1
Materialy batohu

- Pievazné Polyester viz. ptiloha ¢. 2
Material stoli¢ky

- Hlinikova slitina EN AW 6060 T4 (AIMgSi0)
- Pevnost v tahu priblizné 120 MPa
- Spliwjici normu CSN Z 424415

Konstrukce

Batoh mé dv¢ hlavni kapsy. Jedna slouzi jako klasicky tlozny prostor a druhd je uréena
pro diskrétni skryti stolicky. Kapsa pro stolicku ma na svém dné Ctyfi otvory, které
odpovidaji rozteci a vuli pohybu stolicky pfi skladani a rozkladéni. Do téchto otvort se
pfi montdzi vkladaji nohy stolicky. Tento prostor je oddélen od zbylého wlozného
prostoru tak, aby se pfi pfipadném priniku necistot a kapalin nepottisnily véci v batohu
uschované. Stolicka je zevnitf zZ obou stran ptipevnéna pomoci nékolika suchych zipt
ke kazdé strané kapsy, coz usnadniuje rychlé rozloZeni do sedaci pozice. Cela kapsa je
pak zakryta pruznou latkou tak, aby stolicka v ni byla kompletné ukrytd a dodala sezeni
diskrétnost. Tato pruzna latka byla zvolena piedev§im pro svou ptizplsobivost riiznym
pozicim stoliCky v rozevieném 1 sevieném stavu. Ptistup do kapsy se stolickou je ze
zadni strany hlavni lozné kapsy. Nohy stolicky jsou schovany pod odolnym a snadno
omyvatelnym krytem. Tento kryt je vyroben z relativné tvrdé latky, aby drzel tvar,
splyval se zbytkem batohu a aby na prvni pohled nebylo poznat, Ze se jedna o jiny, nez

béZzny batoh. Ostatni ¢asti batohu jsou konstrukci totozné s jinymi béZnymi batohy.

29



2.3 Technologie priprav
Stolicka

Vyrabi se z trubek z hlinikové slitiny EN AW 6060 T4 (AIMgSi0) o priméru 16mm a
tloust'ce stény 1,0mm. Tyto trubky jsou ohybany za studena do pozadovaného tvaru a
rozméru pomoci dvouhlavého ohybaciho CNC stroje. Otocny spoj je feSen pomoci
dutého nytu 4x40/AL M10 00500 a dokoncovacich podlozek M10 00501. Pro docileni
veétsi nosnosti @ pevnosti jsou mezi nohami stolicky spojovaci pricky, které jsou na
koncich rozlisovany. Do dutych koncl jsou narazeny piedehiaté plastové opérné
koncovky, jejichz ucelem je chranit pied poSkozenim a neéistotami jak samotnou
konstrukei stoli¢ky, tak i dosedaci plochy. Casti stoli¢ky viditelné pii rozlozené sedaci

poloze jsou natfeny v barvé shodné s povrchovou latkou batohu.
Batoh

Vyrabi se z nékolika druhi latek. Prevazné z polyesteru. Jednotlivé kusy latek jsou
vysekdvany nebo vystiihovany podle piedlohy. Pfed zahéjenim Siti probiha potisk loga,
znacky &eského vyrobku a znaéky Geského patentu Siti probiha na Sicich strojich, které
jednotlivé kusy spojuji a tim dotvaii vzhled a tvar batohu. Po dokonceni Siti se do
batohu vklada stolicka, ¢imz se dokoncuje vyroba sedaciho batohu a vznika tak hotovy

vyrobek.

2.4 ldentifikace zakaznika

Protoze se jedna o produkt, ktery se sklada ze dvou jiz existujicich produktt v jednom,
bylo tieba si pied odhadovanim potencialnich zakazniki uvédomit skute¢nou uzitnost a
uzite¢nost sedaciho batohu, jeho vyhody a nevyhody. Polozili jsme si né€kolik otazek,

abychom 1épe pochopili, kdo by o sedaci batoh mohl mit zajem:

1.) K ¢emu sedaci batoh slouzi?
2.) Co zabrani potencialnimu zakaznikovi v koupi bézného batohu a bezné
kempinkové stolicky, kterou si nasledné do zakoupeného batohu vlozi?

3.) Co muze potencialniho zakaznika odradit od nakupu?
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Odpovedi na tyto otazky nam pomohly také oddélit dulezité funkce sedaciho batohu od
nedulezitych. Piedesli jsme tak uvazovani o zbytecnych modifikacich, které¢ by nemély

zadny vyznam, nebo pouze maly pro uzkou skupinu potencialnich zakaznikd.

Funkce sedaciho batohu

Sedaci batoh nenahrazuje kieslo ani zidli. Je feSenim stavu nouze, v ptipadech, kdy
neexistuje jiné cisté, pohodInéjsi misto k posezeni nebo vV situacich, kdy okolnosti

neumoziuji presun na takovéto misto.
Vyhody a uzitné hodnoty

Koupé samostatného batohu a skladaci stolicky je sice levnéjsi variantou, ale na rozdil

od sedaciho batohu nezajist'uje:

- diskrétnost sezeni

- rychlost slozeni a rozlozeni stolicky

- jednoduchost slozeni a rozlozeni stolicky

- ochranu pfed necistotami diky oddélenym prostoram

- stylovost

- pokryti neoCekavanych ptipadi nutnosti sezeni (Pfedpoklddame, Ze by lidé
nenosili svou samostatné koupenou stolicku neustale v batohu pro jistotu, ale
racionalné pouze v ptipadech, kdy by ocekévali vznik potieby sezeni jako
napiiklad ve fronté na listky. Tim by ale nepokryli situace nouze, které jsou
Zasto nepredvidatelné. Ne kazdy je piedvidavy typ. Casto se také nachazime
v situacich, kdy nejsme schopni ptfedvidat. S nasim sedacim batohem by méli

jistotu, ze budou vzdy ptipraveni.)
Potencialni diivody odmitnuti nakupu

- Ccena

- kvalita

- neuziteCnost
- vaha

- nediskrétnost
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- design
- zivotnost
- nosnost stolicky

- nedostatek mista v batohu

Vychazime z faktu, Ze naSi potencidlni zakaznici jsou lidé, kterym vznikd akutni
potieba sezeni v situacich, ve kterych nemaji jinou lepsi a pohodIn€j$i moznost, nebo
jim nic jiného situace neumoziuje. Vznik takovéto potieby jsme rozdélili na dva typy.
Predvidatelnou a nepiedvidatelnou. Pfedvidatelna je motivovéna obavami zalozenym
na ptedchozi zkuSenosti a ptedpoklddani ¢i piedvidani vzniku této potfeby. Ma
konkrétni podobu v konkrétni situaci. Uzivatel se snazi vyvarovat nepohodlnosti nebo
bolesti. Nepiedvidatelnd je motivovana obavami z neocekavaného vzniku potieby
sezeni. U uzivatele obavana situace nemd konkrétni podobu. Snazi se pied ni chranit
prevenci. Na zakladé téchto myslenek jsme rozdélili potencialni zakazniky do skupin, u
kterych predpokladame stejnou nebo podobnou motivaci ke koupi produktu vychazejici
z jejich spoleénych potieb a zajmu. Nasledné jsme vytvofili tfi sumarizované skupiny,
které mohou mit podobné naroky na produkt a pozadavky na jeho funkce. Témito

skupinami jsou:

1. Seniofi a rehabilitujici
2. Ucastnici hudebnich festivalii, sportovnich udalosti, turisté a cestovatelé na
kratké useky

3. Ostatni Siroka verejnost

Prvni dvé skupiny spadaji do ryze ptedvidatelné potieby, tfeti skupina je smiSena.
Pivodné jsme uvazovali jest¢ o dalSich dvou skupinach potencidlnich zdkaznikl a to
rybatich a cestovatelich na delsi trasy. Na rybaiské batohy se vsak specializuje nékolik
firem a odlisnost téchto batohti je natolik velka, ze bychom museli udélat dlouhou fadu
zmén. V podstaté by se jednalo o uplné rozdilny vyrobek. Proto jsme tuto moznost
zavrhli. Cestovatele na delsi Casové a vzdalenostni tseky jsme vytadili hned z n€kolika
divodt. Na delsi cestovani je potfeba mnohem vice ulozného prostoru, nez nabizi
bézny batoh. VétSinou je tedy zvolena spise krosna, nez batoh. Dale se predpoklada, ze

osoby cestujici na delsi trasy jsou fyzicky zdatné a pocitaji se zaSpinénim. Nevidi
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takovy problém v posazeni se na kdmen, Spinavou zem nebo spadly strom. Nase ptidana

hodnota diskrétnosti, ¢istoty a pohodlnosti pro né tedy nehraje velkou roli.

Prizpisobeni produktu pro jednotlivé skupiny

Cilem uprav je zvySenim uzitecnosti pro danou skupinu, zvysit Sanci na prodej vyrobku.
Z navrhovanych uprav by se mély vybrat pouze takové, které jsou pro uziti sedaciho
batohu dané skupiny zésadni. PfiliSnd diverzifikace mtize byt nakladové narocna a
komplikovana pro vyrobu. V idealnim piipadé¢ bychom zjistili a vybrali pouze takové

zmény, které maji vliv pfi rozhodovani zakaznika o koupi sedaciho batohu.

2.4.1 Seniofi a rehabilitujici

Do této skupiny zahrnujeme lidi s fyzickym a pohybovym omezenim. Odhadujeme, Ze
jejich motiv uzivani batohu bude mnohem ¢astéji promysleny na zakladé piedem
predpokladané potieby, nez motiv uzivani sedaciho batohu ze strachu z nejistoty.
Strachem z nejistoty jsou mysleny situace, u kterych nepfedpokladame potiebu sezeni.
Vznik takovéto potieby je predevsim otdzkou nahody. Mohou to byt neocekavané
fronty, dlouhé ¢ekani na zpozdény dopravni prostfedek, nedostatek mista k sezeni a
dalsi. Naopak ptedem piedpokladanou potiebou myslime situace, u kterych je ziejmé
nebo vysoce pravdépodobné, Ze vznikne potieba sezeni. Jsou to situace vychazejici ze
znalosti a neznalosti své fyzické zdatnosti. Mohou to byt naptiklad cesta na nékup a
zpét, dlouhé prochazky a jiné. Ze znalosti piedeslého jsme odhadli n€kolik moznych

kritickych narok:

- Snadné a rychlé rozloZeni batohu do sedaci podoby

- Bezpecnost (stabilita, nosnost)

- Pohodlné vstavani a sedani

- Snadné noSeni batohu (mozné omezeni v pohybu pii nasazovéani a noSeni)

- Minimalni vaha sedaciho batohu

Na zakladé téchto poznatkl jsme jednotlivé naroky zhodnotili a navrhli mozné zmény:
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Snadné a rychlé rozloZeni batohu do sedaci podoby

Je zadouci u vSech typt, protoze je soucasti hlavnich obecnych diivodi, pro¢ si poridit
nas sedaci batoh a ne konkuren¢ni batoh a samostatné stolicku, kterou by v ném pak

nosili.

Bezpecnost (stabilita, nosnost)

Predpoklada se, ze tato skupina by uzivala sedaci batoh ptfevazné ze zdravotnich
divodii. Sedaci batoh by tedy nijak nem¢l zvySovat riziko dalsiho urazu nebo zhorSeni
jejich stavu. Vysoka bezpe¢nost a stabilita je nutna u vSech typu bez rozdilu cilové

skupiny.

Pohodlné vstavani a sedani

Sedaci batoh by mél slouzit piedev§im jako pomocnik v pfipadech nutnosti.
Nenahrazuje pohodIné kieslo ani Zidlicku. Na druhou stranu nesmi Skodit uZzivateli.
Vzhledem k moznym pohybovym omezenim a komplikacim uzivateli, by mél byt
batoh pro tuto skupinu v sedaci podob¢ dostate¢né vysoky. Nechceme, aby se uzivatel
posadil a m¢l problém vstat. Nechceme ani zvySovat riziko padu pii neopatrném
dosedani z velké vysky. To se miZe stat nebezpeCnym pii snizeni stability disledkem
nedostatecného rozlozeni stolicky. Dalsi rizikové faktory mohou byt kluzky povrch,

sikmy povrch, piekroceni hranice nosnosti konstrukce atd.

Pfipadné feSeni: Podle primérné vysSky obcéanid patiicich do této skupiny vypocitat

idedlni vySku sezeni a vytvofit novou popfipadé nékolik novych velikosti sedaciho

batohu.
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Snadné noSeni batohu (moZné omezeni v pohybu pfi nasazovani a noSeni batohu)

Berme v uvahu, Ze nejen pii riznych zranénich a onemocnénich, ale i ve stafi, kdy je
kloubni rozsah a sila omezend, nemusi byt viilbec snadné nasadit jakykoli batoh, tfeba i

prazdny. To je ale problém batoht jako takovych.

Ptipadné teSeni: Na konstrukci zadnich noh stoli¢ky pfipevnit kolecka a na zadni ¢elo

batohu vysunovaci madlo tak, aby jej mohli pouzit jako tazny vozik.

Minimalni vaha sedaciho batohu

Pro vSechny skupiny a typy by mél mit sedaci batoh co nejmensi vahu. U skupiny
seniortl a rehabilitujicich obzvlast. Jakékoli Upravy sedaciho batohu mohou vyrazné
zvysit vahu vyrobku a tim snizit Sanci na prodej zakazniklim, ktefi jsou na vdhu batohu

citlivi.

Pfipadné feSeni: Vyiesit upravy po technické strance tak, aby se k vyrobku mohly

primontovat dodate¢né. Pokud bychom se dokazali vyhnout tomu, aby veskeré tpravy
byly pevnym neoddélitelnym standardem sedaciho batohu, zakaznik by se mohl
rozhodnout sam, jestli je ochoten sménit pfidanou hodnotu a uzite€nost dané upravy za

cenu veétsi vahy batohu.

2.4.2 Utastnici hudebnich festivali, sportovnich udalosti, turisté a cestovatelé na

kratké useky

U cestovatell na kratké useky se predpoklada, Zze nemusi byt tolik fyzicky zdatni,
nenosi krosnu a neni u nich velkéd svévolnost ke $pin€ tak, jako u cestovatelli na delsi
casové a vzdalenostni useky. Pro ucastniky hudebnich festivala je sedaci batoh velkym
pomocnikem. Festivaly se konaji na velkych otevienych rovnych plochach a jedinou
moznosti sezeni je v n€kterém z pivnich stanli, kde je Ucastnik pochopitelné¢ nucen
k ndkupu jejich produktu. Pokud si ale jejich produkt koupit nechce, nema jinych
moznosti sezeni, neZ na $pinavou zem. Ta je vzhledem k obrovskému poctu Gcéastnikt
rozsSlapana na jemny prach, ktery se z obleceni t€zko dostava. Pii nepfizni pocasi se

tento prach méni na blato. Kempy na takovychto festivalech jsou vétSinou opét rovinné
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plochy, které maji zajistit pouze misto na stan. Ugastnik tak ma mozZnost leZet ve stanu,
stat nebo sedét u stankid. Hudebni festivaly navic navstévuji pfedem domluvené skupiny
kamaradu, ktefi spolu cht&ji pochopitelné komunikovat, jist a popijet. Casto své vlastni
potraviny a napoje. To je ale bez moznosti sezeni nepohodIné. Nékteii iCastnici si auty
vozi své vlastni plastové zidle, ale to je finanéné a fyzicky naroc¢né, protoze se za
parkovaci mista draze plati a ne v§echna parkovaci mista jsou v pfimé blizkosti aredlu
festivalu. Drtiva vétSina navstévnikll jsou studenti, ktefi chtéji Setiit, ale zaroven si
zjednodusit cely pobyt béhem festivalu. Pro tuto skupinu potencialnich zakaznikt jsme

odhadli tyto naroky:

- Minimalni vaha

- Dostatek tlozného prostoru

- Snadné omyvatelnost a ochrana ptfed vlhkosti
- Stylovost

- Moznost pfipevnéni stanu a karimatky k batohu

Minimalni vaha
Je Zadouci u vSech typli sedaciho batohu pro v§echny skupiny zékaznik.

Ptipadné feSeni: Domluva na druhu materidlti s vyrobcem sedaci ¢ésti.

Dostatek uloZného prostoru
Ukladaci prostory musi odpovidat potfebam né¢kolikadenniho vyletu nebo festivalu.

Ptipadné teSeni: Nalézt kompromis mezi ukladacim prostorem béZzného batohu a

krosny. Zvétsit sedaci batoh na tento rozmér. Idedlni moZnosti by byla
synchronizace velikosti sedaciho batohu se zvétSenym typem pro seniory a

rehabilitujici.
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Snadna omyvatelnost a ochrana pied vlhkosti

Predpoklada se, ze sedaci batoh bude rozkladan do Spiny a blata. Tyto necistoty by
méli byt snadno vodou omyvatelné. Zaroven by mél byt batoh alespon ¢astecné

nepromokavy.

Ptipadné feSeni: Domluva na druzich a typech materialii s vyrobcem textilnich ¢asti

batohu.

Stylovost

V dnesni dob¢ hraje vyznamnou roli. Zaroven je ale té¢zké presné urcit, co to vlastné
je ajak ji dosdhnout. Vyrobek by mél na prvni pohled ptisobit jako luxusni zboZi a
majitel by mél byt pySny na jeho vlastnictvi. V idedlnim ptipad¢ by si k nému

vytvofil citovy vztah.

Piipadné feSeni: MozZnost zdkaznika zvolit si z pfedem ptipravenych verzi vlastni

vzhled sedaciho batohu. Jinou moznosti muze byt potisk dle vlastniho vybéru,

nasivka atd.

MozZnost pripevnéni stanu a karimatky k batohu

Pti cestovani s vétsi zatézi je piijatelnéjsi nést veskerou védhu na zadech, nez
v rukou. Ruce, na rozdil od zad, nejsou schopny nést velkou zatéz po delsi dobu.

Zaroven jsou ruce volné k dalsi manipulaci.

Piipadné feSeni: VyuZit piezkovych systémil tak, jak je tomu napiiklad u krosen.
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2.4.3 Ostatni Siroka verejnost

Do této skupiny spadaji vSichni ostatni ptilezitostni uzivatelé. Na rozdil od predchozich
skupin nejsou motivovani pouze piedvidatelnou pottebou, ale také neptfedvidatelnou.
Sedaci batoh si koupi jak pro pfipad jistoty (ze strachu, ze nastane n¢jaka neocekavana

situace), tak pro konkrétni udalost.

2.5 Certifikaty, patenty a poZzadavky na batoh/vyrobu

2.5.1 Bezpecnost

Sedaci batoh musi spliovat zakladni bezpecnostni pozadavky shrnuty v zakoné ¢.
22/1997 Sbh. Prohlasenim o shodé pisemné ujistujeme, Ze vyrobek spliiuje pozadavky
technickych predpisti platnych v CR, a Ze byl dodrZen stanoveny postup pii posouzeni

shody

2.5.2 Patent

Protoze se jednd o nové technické feseni, které presahuje rdmec odborné dovednosti a
spliiuje veskeré podminky zdkona ¢. 478/1992 Sb., patentovali jsme sedaci batoh jako
uzitny vzor. Patent je veden pod oznacenim PUV 2012-25476 a ndzvem: variabilni

zavazadlo.
Patentova ochrana plati pro tyto zemé:

Rakousko, Bulharsko, Brazilie, Bé&lorusko, Cina, Ceska republika, Némecko, Dansko,
Estonsko, Spanélsko, Finsko, Mad’arsko, Japonsko, KLDR, Jizni Korea, Mexiko,
Filipiny, Polsko, Portugalsko, Rusko, Slovensko, Turecko, Ukrajina.
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Vlastnici patentu:

Roman Hudecek Helena Spetlova
Radéjovska 848 Krasna Studanka 106
696 62 Straznice 46001 Liberec 31

2.5.3 Pozadavky na batoh

Chceme, aby sedaci batoh mél:

- Nosnost stolicky od 120 Kg do 150 Kg
- Vodou snadno omyvatelné povrchy
- Pevné materialy, predev§im na krytu noh

- Objem ulozného prostoru minimalné 20l

2.6 Obal

Kazdy kus sedaciho batohu bude pro ptepravu k zakaznikovi zabalen v pevném
igelitovém sacku pro ochranu ptred necistotami. Pozadujeme, aby byl tento igelit odolny
proti protrzeni. Pfi distribuci jediného kusu piimo k zdkaznikovi bude sedaci batoh
navic zabalen do kartonové krabice, ktera jej bude chranit pfed moznym mechanickym
poskozenim b&hem prepravy k zakaznikovi. Pfi distribuci vétsitho pocétu kust
prodejciim, by se dodavka uskutecnila v ptepravnich klecich, které by minimalizovaly
pohyb pfepravovaného zbozi a tim sniZovaly moznost poSkozeni béhem piepravy.
Pokud bychom se s prodejci nedohodli jinak, bylo by takto ptepravované zbozi
zabaleno pouze ve zmiflovanych igelitovych saccich bez kartonu. Ke skladovani jsou

pripraveny prostory o rozméru 60 m?.
Rozméry pro kartonovou krabici (mm): 125x370x590

Igelit si nechame vyrobit na zakazku podle rozmért slozeného sedaciho batohu (mm):
105x350x570
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2.7 MozZnosti prodeje a zpiisoby placeni

1.) Kamenné obchody

2.) Internetovy obchod

3.) Zprostitedkovany prodej

4.) Narazovy prodej (stanky na festivalech)

5.) Kombinace

2.7.1 Kamenné obchody
Vyhody

- Dostupnost zbozi pro zadkazniky v okoli
- Moznost vyzkousSeni produktu zakaznikem

- Prodejna ve svém okoli plni i reklamni funkci
Nevyhody

- Naklady na provoz prodejny
- Omezenost sortimentu by mohla znamenat nizky prodej. Sedaci batoh neni

dennim spotfebnim zboZzim, jako napiiklad potraviny.
Zpusoby placeni

- Hotové

- Kreditni kartou

2.7.2 Internetovy obchod
Vyhody

- Nizké néklady na provoz

- Nakup z pohodli domova
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- Ziskani emailové adresy (informovani o zménach a novinkach, zpétna vazba)
- Snadn4, rychla a levna reklama pfes internet a socialni sité
- Moznost volby sestaveni batohu dle vlastnich piedstav (pokud by tato moznost

existovala)
Nevyhody

- Nutnost ¢ekani zakaznika na dopravu zbozi

- Nemoznost vyzkouseni produktu

- Risk vzniku naklada zpisobenych nevyzvednutim zbozi zdkaznikem pti prodeji
platbou na dobirku

Zpisoby placeni

- Bankovnim pfevodem
- Kartou pfes internet

- Dobirkou

2.7.3 Zprostiredkovany prodej
Vyhody

- Nulové néklady na provoz prodejny
- Niz8i vazany kapital v zdsobach
Nevyhody

- Nutnost osloveni a presvédceni firem/prodejen

- Mozné niZsi zisky (dle rabatové politiky)

- Nekontrolovatelnost loajality a podpory prodejct
Zpusoby placeni

- Bankovnim pfevodem
- Hotové (pii vlastnim odbéru zédkaznika)

- Dobirkou
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2.7.4 Narazovy prodej (stanky na festivalech)
Vyhody

- Efektivita prodeje vzhledem k aktualni pottebé po produktu
- Moznost vyzkouseni produktu zékaznikem

- Reklama
Nevyhody

- Riziko vyssich nékladi na prongjem stanku nez zisku
- Pfi ndkupu pfimo na festivalu je pravdépodobné, ze nakupujici jiz néjaky batoh
s sebou ma. Vznika tedy otazka, jestli je ochotny se starého batohu zbavit, nebo

ma dostatek mista pro oba.

2.7.5 Kombinace

Spravnou kombinaci moznosti prodeje 1ze dosahnout vysoké efektivity. Je tieba volit
moznosti prodeje s ohledem na to, Ze se vyrobek teprve zavadi na trh. Zatim o vyrobku
neexistuje zddné povédomi. Potencidlni zakaznici nemohou chtit nakupovat néco, o ¢em
nevi, Ze viibec existuje. Nejvhodnéjsi kombinaci by tedy byly ty moznosti prodeje, které
relativné snadno a rychle rozsiti povédomi o produktu s ohledem na finanéni moznosti.
Pokud bude o sedaci batoh velky zdjem, mohou se po¢ate¢ni moznosti prodeje rozsitit o

dalsi.

2.8 Informaéni toky

Piijem zakazek, skladovani a distribuce bude probihat ve firmé BONEGA s.r.o., ve
které¢ je mulj otec jednatelem. Informacni tok bude probihat na zakladé ptedchoziho
fungovani. Do zab&hlého systému piifadime pouze novy vyrobek v sortimentu.

Informacni tok bude vypadat takto:
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Uskladnéni Priprava zbozi k odeslani

DISTRIBUCE

Obr. 10: Informaéni toky (vlastni zpracovani)
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2.9 Distribuce

Prozatim uvaZujeme pouze o distribuci po Ceské Republice, protoZze vyrobek teprve
zavadime na trh. Dodani zbozi zakazniklim bude zajistovano tak, jak je tomu ve firmé
doposud. Nechceme ménit zab&hly a dobfe fungujici systém, na ktery jsou zaméstnanci
zvykli. K distribuci tedy budeme vyuzivat Ceskou postu a jejich Profi balik. Rozhodli
jsme se tak na zaklad¢ dobrych zkuSenosti ze vzajemné spoluprace. Pokud by se ale
vyskytly néjaké komplikace, jsme piipraveni oslovit jinou expresni dodavkovou sluzbu.
Pokud se pozd¢ji rozhodneme o prodeji v zahranici, zvolime zplsob distribuce podle
feSeni centralizovaného nebo naopak dislokovaného skladovaciho systému a umisténi

vyroby.

44



3 Navrh resSeni

Pfed navrhem feSeni jsem si vypsal zasadni véci, na které bylo tieba myslet a
nezapominat, aby veskeré ndpady a rozhodnuti byly soustfedény jen na to, co je

opravdu dulezité.

- Vyrobek se teprve zavadi na trh
- Chceme zjistit, jaky je skutecny zajem o vyrobek
- Sedaci batoh slouzi k akutni potfebé, nenahrazuje zidli

-V predpokladech se miizeme mylit

3.1 Na koho se zamérit?

Obchodné nejzajimavéjsi a zaroven nejpiistupnéjsi cilovou skupinou jsou mladi lidé.
Diky internetu a socidlnim sitim je dnes mozné snadno a levné oslovit obrovskou masu
lidi pomoci virdlniho marketingu. Navic vznikd i zpétnd vazba formou komentart.
Vhodnym zacatkem by tak byli 1idé z druhé a tieti skupiny potencialnich zakaznikd.
Ptesnéji ucastnici hudebnich festivalii a mladi lidé ze skupiny ostatni Siroké vetejnosti,
ktefi maji kombinovanou piedpokladanou 1 neptfedpoklddanou potiebu po sezeni

(napriklad studenti, trampové, ti€astnici filmovych festivalt atd.).

3.2 Vstoupit na trh s vice verzemi sedaciho batohu?

Pro zavedeni na trh jsem pro jednu a to plvodni verzi sedaciho batohu pro Sirokou
vetejnost. Sami zékaznici nam sdéli, jaké upravy jsou dilezité a jestli je vyrobek viibec
potieba upravovat. Vyroba dvou typi by byla i finanéné¢ nakladna. Chceme od
zakazniki zjistit jejich skute¢né potieby ovlivitujici koupi vyrobku a ne jim tyto potieby
vnucovat. Vnuknuti takové potfeby by bylo vhodné v ptipadé, Ze by se jednalo o nasi
konkurenéni vyhodu. Vzhledem k tomu, Ze je nd$ vyrobek patentovany a nikdo jiny jej
neprodava, chceme jim tedy vnuknout pouze potiebu po batohu, na kterém se da

kdekoli, kdykoli a diskrétné sedét. Ne vsak jeho mozné nedostatky.
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3.3 Jaky zpisob prodeje zvolit?

K docileni vyssi efektivnosti zavedeni vyrobku na trh navrhuji kombinaci dvou zpisobt
a to internetového obchodu a narazového prodeje formou stankl na festivalech. Vlastni
kamenné obchody jsou finan¢né pfili§ nékladné a nepokryji takovou masu lidi jako
internetovy obchod. Dalsim divodem je cesta k nakupu. Nejrychlej$im a nejmasovéj$im
zpusobem rozsiteni o povédomi vyrobku je internet a socialni sit¢ v ném. Pokud se tedy
o vyrobku dozvi pfes internet, je snadné, pohodIné a logicky navazujici nakoupit rovnou
pies internet, nez si dohledat adresu kamenného obchodu a koupit batoh tam.
Zprosttedkovany prodej jsem v prvotni fazi zavadéni vyrobku na trh zavrhl. A to
z diivodu pravdépodobného nezdjmu prodavajicich. Zprostiedkovatelé maji strach, ze
Jim bude lezet kapital ve zbozi, u kterého neznaji jeho poptavku. Je tu tedy riziko, Ze
neptjde na odbyt. Jisté existuji zprostfedkovatelé, ktefi by tento novy produkt radi
privitali jako konkurenc¢ni vyhodu. OvSem snaha o nalezeni a pfesvédceni takového
zprostiedkovatele by mohla byt ztratou ¢asu, energie a finan¢nich prostiedku, které by
mohli byt 1épe vyuzity jinde. Po rozSifeni povédomi o vyrobku a zjisténi skute¢ného
zajmu o produktu by bylo vhodné se na prodej zprostiedkovatelim jiz zaméfit.
V ptipadé, ze o sedaci batoh nebude skute¢ny zdjem, méli bychom analyzovat proc¢

tomu tak je a rozhodnout se, jestli ma smysl do projektu dale investovat.

3.4 Jak vyrabét

Finan¢ni prostfedky a kapacity firmy BONEGA s.r.o. nejsou dostacujici pro ziizeni
vlastni vyroby sedaciho batohu. Proto budeme samotnou vyrobu fesit subdodavatelsky.
Firma BONEGA s.r.o. ma ovSem kapacity pro skladovani, baleni a distribuci hotovych
vyrobki. Vytvotime tedy novou firmu, ktera bude veskerou vyrobu, montéz, skladovani

a distribuci zad4vat formou prace ve mzdé.
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3.5 Pod jakou znackou prodavat?

Jedna se o novy vyrobek, ktery se nesnadno pojmenovava. Chceme, aby si lidé
zapamatovali nazev sedaciho batohu a byli tak schopni vyrobek pojmenovat. Podle
nazvu pak budou schopni sehnat potiebné informace a pfipadné dohledat mozZnosti jeho
nakupu. Uvazovali jsme i o vstupu na trh pod jinou notoricky znamou znackou.
Naptiklad jako reklamni pfedmét nékterého vyrobce piva. Do takové cesty se vSak stavi
dv¢ prekazky. Zaprvé nutnost presvédceni neékterého z vyrobeli a nutnost nizké ceny za
reklamni pfedmét. Zadruhé unikatni, ale bezejmenny reklamni predmét, ktery si lidé
zapamatuji, bud’ pod touto cizi reklamni znackou, nebo pod svym vlastnim
nesjednocenym nazvem. Na trh bychom tak méli vstoupit pod svou vlastni znackou,
ktera bude sedaci batoh reprezentovat a da mu jméno, podle kterého jej budou lidé

snadno identifikovat.

Navrhované nazvy a loga:

)SEAT

Obr. 11: BAGSEAT (BONEGA s.r.0.)

¢ BAGOBAGO

BAGOBAGO
Obr. 12: BAGOBAGO (BONEGA s.r.0.)
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Navrh dalSich kroku

1)  Rozhodnout nazev a logo

2.)  Nechat vyrobit prvni sérii 100 kust

3.)  Otestovat vyrobek

4.)  Zalozit nové s.r.0.

5.)  Profesionaln¢ nafotit vyrobek

6.)  Vytvofit internetové stranky a e-shop

7.)  Vytvotit skupinu na socialnich sitich

8.)  Spustit viralni reklamu

9.)  Pronajmout stanek na hudebnim festivalu Rock For People
10.) Motivovat zakazniky ke zpétné vazbé

11.) Sledovat zajem, pfipominky a spokojenost

12.) Rozhodnout se 0 pokracovani nebo zastaveni prodeje

3.6 Podminky realizace
Mezi stézejni podminky realizace celého projektu patii:

- Dostatek finan¢nich zdroja
- Nalezeni dodavatelt a dohoda s dodavateli

- Docileni vétsiho uzitku nez ceny sedaciho batohu (z pohledu zakaznik)
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Z.avér

Cilem mé bakalaiské prace bylo vytvofit podklad pro rozhodovani o ptipravé vyroby a
zavedeni nového vyrobku na trh. Na zakladé mych navrhti a analyzy, byla uéinéna
rozhodnuti pfi vytvareni mechaniky, vlastnosti, funk¢nosti a designu celého sedaciho
batohu. Tyto poznatky ndm pomohly odd¢€lit podstatné od méné podstatného a
soustiedit se tak pouze na to, co je skutecné dualezité. Diky mé analyze uzitné hodnoty
sedaciho batohu a potencidlnich zakaznikG jsme zavrhli nékolik skupin moznych
zakaznikl, 0 kterych jsme se pivodné mylné¢ domnivali, Ze by mohli byt nasimi
potencialnimi zakazniky. Vyvarovali jsme se tak pfebytecnym upravam a modifikacim,
které by nepfiinesly téméf zadnou uzitnou hodnotu nebo pouze pro tzkou skupinu lidi.
Kvuli dlouhému jednani s dodavateli o materialech, technologiich a cenach, jsme ve
fazi vyroby prvnich sto kusii sedaciho batohu. Proto nékteré mé navrhy o moznostech
prodeje nebyly prozatim aplikovany a nezname tedy jejich efektivnost v praxi. Vé&fim,
ze s pomoci mé prace si ziskdme zdkazniky a UspéSné vstoupime na trh. ZkuSenosti a
poznatky béhem prace na mé bakalaiské praci jsou ovSem tim nejcennéj$im, co jsem

pro svou budoucnost podnikatele ziskal.
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PRILOHY

Ptiloha 1 Rozméry stoli¢ky
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Ptiloha 2 Materialy batohu

MATERIALY

. Reverzni zipy, plastové, (Pantone Process Black U)
. Jacquard 600D PU zatér (Pantone Process Black U)

. Mesh

podsivka _Polyester 210D (Pantone Cool Gray 8 U)

Popruhy - sife 25mm (Pantone Process Black U)

. Pruzny pasek -“gumicka” (Pantone Process Black U)

. Lemovka (Pantone Process Black U)

. kryt sedaku _softshell 94% PES, 6% Spandex 320 gr., Prezky - pokud mozno, znatkové, napt. Nifco
rub - fleece. (Pantone Process Black U) |




Ptiloha 3 Kryt nohou

Uchycenf krytu nohou y
na délitelny zip uvnitf Zezadu se kryt nohou Kryt nohou se uschova do kapsy. Uzaviratelna kapsa na suchy zip

kapsy batohu pfichytl na suchy zip. pro kryt nohou, pfistup z pfedni ¢asti batohu.
(pti udrzbé odepinacf)




Ptiloha 4 Navrhovany design

KomentaF k barevnosti batohu - decentni barevnost, oziveni drobnymi barevnymi detaily.

Komentar k tvaru batohu - oblejsi nez prototip

textilni materil - vazba Kepr

polstrované rameni popruhy
skryté zipy

uchyty na suchy zip (de3tnik)

nastavitelny prsni popruh

bocni tchyt (pro mensi lidi) )
reflexni prvky

vysité logo
textilni tahacky na zipech

moznost kapsy - cooler pocket (vypolsrovand izola¢ni kapsa) vnéjsi mesh kapsa (na lahev, atd..)

zesileni mesh kapsy

reflexni prvky



vnitini organisér

polstrovana zada flisové kapsy (bryle, telefon)

zesileni polstrovani zad

vnitfni kapsa na laptop




