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Abstrakt

Diplomovad prace se zabyva problematikou kontaktnich ¢ocek na zdkladé prodejnich
dat. Je popsdna soucasna situace na evropském i Ceském trhu s kontaktnimi ¢oc¢kami
a dlraz je kladen na procesni analyzu, kterd identifikuje postup ¢ocky od vyvoje az po
prodej kone¢nému nositeli. Cllem prace je analyza chovani rdznych typd prodejcd pro
lepsi pochopeni trhu dennich kontaktnich ¢ocek, které by spolec¢nost X mohla vyuzit

pro lepsi cilenf jejich kampani a uvedeni novych produktd.

Klicova slova

Kontaktni ¢ocky, Procesni analyza, Hodnotova analyza, Analyza trhu, O¢ni optika,

Optometrie, Prode;.

Abstract

This diploma thesis deals with the issue of contact lenses based on sales data. The
current situation on the European and Czech markets of contact lenses is described
and the emphasisis on process analysis that identifies the progress of the contact lens
from development to sale to the contact lens wearer. The goal of this work is to analyse
the behaviour of different types of retailers for a better understanding of the daily con-
tact lens market that Company X could use to better target the campaigns and launch

new products.

Key words

Contact lenses, Process analysis, Value analysis, Market analysis, Optic stores,

Optometry, Sales.
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Uvod

Jiz delsi dobu pracuji v oboru ocni optiky a optometrie a tento obor mam velmi
rdda. Jiz na stfedni skole jsem zacala pracovat v o¢ni optice, kterou jsem ndsledné i
vystudovala na vyssi odborné skole. Nyni pracuji pro spolecnost, které kontaktni ¢ocky
vyrabi, a proto pro mé téma kontaktnich bylo idedInim spojenim.

Cilemm mé préace je analyzovat, a hlavné pochopit prodejni zvyklosti jednotlivych
typ0 prodejcd kontaktnich C¢oclek. Ve své praci se zamérim pouze na dennf variantu
kontaktnich ¢ocek. Ndsledné bych chtéla pomoci spole¢nosti navrhnout plan, ktery by
mohl prodej kontaktnich ¢olek posilit a diky tomu by ziskala jesté vyraznéjsi postaveni
na trhu, které si denni kontaktni ¢oc¢ky béhem poslednich let buduji.

Abych mohla vse spravné vyhodnotit, je potfeba si nejdfive popsat soucasnou
situaci na tuzemském, ale také evropském trhu, kde bychom se mohli inspirovat
v Uspésnych i nelspésnych prodejnich vysledcich v jednotlivych zemich. Neméné dd-
leZité jsou také regulace, které jsou spojeny s prodejem, nebo popis produktl, které
spole¢nost X nabizi, abychom mohli sledovat jejich rozdily na trhu a spravné cilit.

Soucdsti bude také procesni analyza, kde bych rdda predstavila, jak vypada
cesta kontaktnich ¢ocek od jejich vyvoj, prfed distribuci az po aplikaci kone¢nému no-
siteli v aplika¢nim centru, kdy je vhodné si vSechny kroky popsat, abychom déle mohli
cilit na konkrétni oblast, podle jednotlivych variant kontaktnich Cocek.

Kazdy typ kontaktnich ¢ocek je jiny a kazdy si zaslouzi jinou pozornost. Vim, ze
v dnesdni hektické dobé je snaha o co nejuniverzalnéjsi marketing a cileni, které u tak
malych produktl jako jsou kontaktni ¢ocky pfimo vybizi, ale chtéla bych touto pracfi
ukazat, Ze stale jsou nékteré produkty, u kterych je nezbytné se na nékteré body divat

spise individualné.
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1 KONTAKTNI COCKY JAKO PRODUKT

Kontaktni ¢ocka je maly opticky systém, umistény piimo na rohovku. (1) Z této
zdkladni definice mdzZeme odvodit, Ze se nemusi jednat pouze o samotnou kontaktni
¢ocku, ale také problematiku, kterd je s ni spojené.

Kontaktni ¢ocky (dale také KC) jsou v dnedni dob& velmi cennym pomocnikem,
pokud clovék trpi nékterou z ocnich vad jako je myopie', hypermetropie? astigmatis-
mus? ¢i presbyopie®. Avsak dokdzi pomoci také pfri Urazech oka, kdy slouZi jako
ochrannd vrstva, aby oko bylo dostatec¢né chranéné pred okolnimi vlivy, nebo pfi Ura-
zech rohovky. Své misto si kontaktni cocky nasly také v terapeutickych pripadech, kdy
¢lovék potrebuje jedno oko zakryt, aby jej prestal pouzivat (takovym c¢ockam pak fi-
kdme zakryvaci, napriklad pfi 1é¢b& amblyopie®).

Nej¢astéji se kontaktni Cocky pouzivaji, pokud neni vhodné nosit brylovou ko-
rekci. Jedna se o sportovni aktivity, spoleenské udélosti, ale také u nékterych profesi
se vyzaduje, aby ¢lovék nemél pfi vykonu na obli¢eji své bryle nebo musi mit specialni
ochranné bryle, které neumozniuji si pod né nasadit jesté dalsi dioptrické. | kdyz kon-
taktni Colky vznikly v prvni fadé pouze jako mozny dopinék k brylim, diky stdle novym
a kvalitnéjsim materidlilm mohou dnes plnohodnotné nahradit brylovou korekci.

Co&ky mizeme dé&lit podle rdznych kritérii. Nejvice se setkdvdme s rozd&lenim

na zakladé tvrdosti materidlu na mékké a tvrdé kontaktni ¢ocky, dale podle Cetnosti

vymeény na jednodenni, mési¢ni ¢i ro¢ni. Jina struktura mizZe byt i podle typu materidlu

na hydrofilni a hydrofobni, kdy u hydrofilnich sedi kontaktni ¢ocka tésné na rohovce a

oproti tomu hydrofobni jsou ty, kdy se ¢ocky dotykaji rohovky pouze na okrajich a ¢ast

uprostred je vyplnéna malou vrstvou slz. Posledni rozdéleni, které bych rdda zminila je

' Myopie neboli kratkozrakost je o¢ni vada, kdy se rovnobézné paprsky, které vstupuji do oka,
[dmou pred sitnici a mozek tak nedokaze spravné obraz zpracovat. Hlavnim projevem je Spatna
viditelnost vzdalenych predmétd.

2 Hypermetropie neboli dalekozrakost, je o¢ni vada, kdy se rovnobézné paprsky, které vstupuji
do oka, ldmou za sitnici a mozek tak nedokadzZe spradvné obraz zpracovat. Jeji projevy se nejéas-
téji objevi az v presbyopickém véku, kdy klesd akomodacni schopnost oka.

3 Astigmatismus je o¢ni vada, kterd je zplsobena nepravidelnym tvarem rohovky. Dopadajici
rovnobézné svétlo, které se tak [lAme nevhodnym Ghlem a musi se korigovat.

4 Presbyopie je o¢ni vada, kterd postihuje kazdého ¢lovéka po 40. véku Zivota, kdy lidska cocka,
ztrdci svoji pruznost. Projevuje se rozmazanym vidénim na kratkou a stfedni vzdalenost.

> Amblyopie neboli tupozrakost, je funkéni vada zraku, kdy dochdzi ke sniZzeni zrakové ostrosti.
Nejc¢astéji je jen u jednoho oka a projevuje se poruchami binokuldrniho vidéni. Vznika pfi vyvoji
oka a v dospélosti je jiz témér nelécitelnd.
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podle prdméru ¢ocky na kornedlni, semisklerdlini a sklerdlni, kdy kornedlni ¢ocky maji

mensi prdmér jen kolem 9 mm a zakryvaji pouze rohovku. Naopak sklerdIni zasahuji i

do bélimy a maji prdmér nad 20 mm.

1.1 Historie a soucasny vyvoj

s

zndme z praci italského konstruktéra Leonarda da Vinciho. Jako prvni se snazil umistit
néjakou pomUcku prfimo na oko pacienta, aby vyresil jeho korekéni vadu. Mezi dalsi
prikopniky na prelomu 17. a 18. stoleti mdzeme radit také René Descarta nebo Tho-
mase Younga.

Mezi noveéjsi a dllezitéjsi vyndlezce fadime anglického fyzika a astronoma Jo-
hna Herschela. Vytvoril specidlni prihledny gel, ktery pfiloZil na rohovku, aby vykorigo-
val nepravidelny astigmatismus. Pokud bychom hledali vyrobce prvnich klasickych tvr-
dych kontaktnich ¢ocek, nejspise by se jednalo o E. F. MUllera. Pradvé on vytvoril o¢ni
protézu, kterd byla v centru ¢ird a slouzila pro korekci keratokonu®. Nejc¢astéji citova-
nym vynalezcem kontaktnich ¢ocek je poté Adolf Eugen Fick, ktery na konci 19. stoleti
zhotovil kontaktni ¢ocky z odlitkd oc¢i z mrtvol a snazil se tak korigovat jejich refrakéni
vady. (2)

Mezi svétovymi valkami doslo k velkému rozvoji vyroby tvrdych kontaktnich ¢o-
cek, avSak ne vSechny byly pro pacienta snesitelné v oku. Technologie sklenénych fou-
kanych kontaktnich ¢ocek se rozvijela pro feseni korekce keratokonu. Brousené kon-
taktni Cocky byly idedIni pro feseni sférickych o¢nich vad. Nejznadmé&jsi brousené cocky
vyradbéla spolecnost Zeiss, kterd roku 1920 vyrobila sadu sférickych ¢ocek, které se liSily
jejich zakfivenim, polomérem krivosti a prdmeérem rohovkové partie, aby mohly oslovit
co nejvice pacientd. Od roku 1935 se zacaly pouzivat na vyroby jiné materidly, nez bylo
sklo. Celuloidové félie byly sice pacienty mnohem Iépe sndSeny, ale nastal zde naopak
problém s jejich optickou presnosti. Také nové vzniklé termoplastické polymery se po

2. svétové valce zacaly vyuzivat k vyrobé tvrdych ¢ocek. (2)

5 Keratokonus je o¢ni vada, kterd se projevuje nepravidelnym vyklenutim rohovky, které zpUso-
buje zhorsené vidéni a pokud se jeho nastup nezachyti véas, mUze dojit i ke ztraté vidéni. Diky
jeho nepravidelnosti se Spatné koriguje, a proto se museji vytvaret kontaktni ¢ocky individuainé
pro kazdého pacienta.



Dalsi vyvoj se zaméril na samotnou velikost kontaktnich ¢ocek. | kdyZ se zpo-
¢atku pouzivaly sklerokornedlni ¢ocky, postupné byly nahrazovany kornedlnimi, a to
hlavné diky vynalezu Otta Wichterleho, ktery zacal pouzivat novou hmotu pro jejich
vyrobu, kterou bychom dnes zaradili mezi mékké kontaktni cocky.

Otto Wichterle je zndmy Cesky vynalezce, ktery ma ve svém Zivotopise zapsano
vice nez 150 patentd. | kdyz napriklad diky nému prestali Zeny nosit puncochéace a za-
Caly se vice pouzivat silonky, jeho objev mékkych kontaktnich ¢ocek je neméné dlle-
Zity.

Prvniimpulz prisel v roce 1952, kdy pfi rozhovoru s vladnim radou pro zdravot-
nictvi presli od tématu ocnich protéz az na téma meékkych gell, které by mohly dobre
slouzit jako jejich ndhrada. Myslenka jej neopustila a ve spoluprédci s Drahoslavem Li-
mem zacali intenzivné pracovat na vyvoji moznych monomerd, které by byly vhodné
pro pouziti v biomedicinskych aplikacich. Prvni patent byl podan v roce 1953 a druhy o
dva roky pozdé&ji. Materidl PV 187-63, byl navrzen tak, aby kromé jinych pouziti mohl
slouzit také pro vyrobu kontaktnich ¢ocek, které byly v patentu vyslovné obsazeny. (4)

Od roku 1956 se zacaly hydrogelové kontaktni ¢olky vyrabét v laboratorich. O
par let pozdéji vySel v Casopise Nature ¢ldnek od Wichterleho a Lima, ktery popisoval
velmi slibné vysledky u nové vyrdbénych kontaktnich ¢ocek. Skvéla byla jejich sndsen-
livost a také ostrost vidéni byla velmi dobra. Tyto prvni kontaktni Cocky byly vyrabény
ale jen brousenim. DlleZity pokrok prisel az v roce 1961, kdy Wichterle odvodil techno-
logii odstredivého liti diky na dnes jiz legendarnim ,Cockostroji”, ktery sestavil ze sta-
vebnice Merkur. (5) | kdyz si Wichterle nechal materidl i dal$i postupy s tim spojené
patentovat, nakonec sv0j vynalez prodal americké spolecnosti Bausch & Lomb. Tim
také zacaly spory o jeho patenty, které se tahly az do roku 1980, kdy Otto spory vyhral.
Do jeho smrti v roce 1998 byly hydrogelové kontaktni ¢ocky jednickou na trhu. Od po-
Catku 2. tisicileti se zac¢aly dostaval do povédomi silikon-hydrogelové Cocky, které nyni
dominuji svétovému trhu.

Jeden z poslednich vynalezl se tykal materidlu kontaktnich ¢ocek a umoznil
spojeni dvou nejdllezitéjsSich materidld pro vyrobu mékkych kontaktnich ¢oclek do
jednoho (hydrogel a silikon-hydrogel). Jako prvni pfi$la spole¢nost Alcon s materidlem,
ktery mé proménny obsah vody v jddfe a na povrchu ¢ocky. Studie uvadeéji, Ze v jadre
c¢ocCky je obsah vody kolem 33 % a na okrajich se obsah zvySuje az k80 %. Spojeni
téchto 2 materidll umoznuje v jddre vysokou propustnost pro kyslik, coZ napomaha
ke zdravému noSeni kontaktnich ¢ocek. Naopak vysoky obsah vody na povrchu, ktery

se blizi az ke 100 %, podporuje lubricitu, kterd trvd po cely den. Tyto kontaktni ¢ocky
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byly pfi svém uvedeni v roce 2011 prvni kontaktni ¢ocky, které maji rizné vlastnosti
v materidlu, a proto si ziskaly nezastupitelné postavenina trhu. (6) Obrézek 1 zobrazuje

primeér 20 snimk0 z mikroskopu, které zachytily ¢o¢ku od jadra aZz k povrchu.

125%

100%

757

50

25
8 6 4 2 0

Distance From Outer Surface (Microns)

Obrazek 1: Modul zobrazeny jako pridmér 20 linedrnich skenG od jadra k povrchu, Alcon data on file, 2011.

Na jiny vyvoj z hlediska designu kontaktnich ¢ocek se zamé&rfuje spolec¢nost Co-
oper Vision diky zvysujici se myopizaci u déti. Od pocatku 2. tisicileti se velmi inten-
zivné zvétsuje mnozstvi prace do blizka, kterou ¢lovék musi béhem dne zvlddnout. Jiz
déti v Utlém véku se divaji do telefond ¢i tabletld misto toho, aby Sly ven a zrakovy apa-
rat dostdva velmi zabrat, protoze z hlediska vyvoje je pro n&j pohled do blizka vice nez
par hodin denné nepfirozeny. Diky tomu se u déti v brzkém véku objevuji minusové
dioptrie’, i kdyz oko jesté zdaleka nedoséhlo takového vyvoje, kdy jsme byli zvykli na
prvni mozné korekce myopie. | proto se vyrobci kontaktnich ¢olek zaméruji také na
vyvoj kontaktnich colek pro déti, protoze nékteré studie ukazuji, ze pokud bude paci-
ent nosit kontaktni ¢ocky, mQze se vyvoj myopie zpomalit. Rozdil pfi nosSeni bryli a kon-
taktnich ¢ocek béhem vyvoje oka mize byti 2 dioptrie ve prospéch kontaktnich ¢ocek.
(7)

Dalsf ze soucasnych vyvojld se zaméfil na pfizplsobeni se materidlu na dennf
svétlo. Spolec¢nost Johnson & Johnson predstavila v roce 2019 kontaktni ¢ocku, ktera
se sama umi prizplsobovat svételnym podminkdm, a tak mdze poskytnout pohodli
svému nositeli jak v noci a za Sera, tak hlavné pfi ostrém slunci, kdy se sama zabarvi

podle ostrosti svétla, jak to délaji samozabarvovaci brylové Cocky. Kontaktni ¢ocky tak

"Dioptrie je jednotkou optické mohutnosti u sférické cocky. Bézné se setkdme se zkratkami dpt
nebo D. Zdravé oko ma optickou mohutnost 60 dioptrii. U myop( se fesi o¢ni vada minusovymi
dioptriemi a u hypermetropd plusovymi.

| 9



dokdzi snizovat mnozstvi svétla, které dopadne na rohovku, umf filtrovat modré svétlo
a blokuji také UV zéareni. Jednéd se o technologii, kterd je u brylovych obrub zndméa jako
transition. (8)

Také existuji vyvoje, které se snazi skloubit kontaktni ¢ocky s elektronickymi pfi-
stroji. Mezi nimi se midzeme podivat blize napfiklad na kontaktni ¢ocky s glukozovymi
senzory ¢i bezdratovymi obvody. (6) Jak studie z roku 2018 uvadi, mohou nové tech-
nologie poskytnout sledovani stavu lidského téla v redlném case. Vtomto pfipadé se
diky senzoru podarilo sledovat rGizné hodnoty jako jsou glukdza, cholesterol ¢i sodné
a draselné ionty, které mohou neinvazivné detekovat vyskyt a mnozstvi metabolitd
v slzach. Tyto kontaktni ¢ocCky tak budou mit nejen vyuziti pro bézné méreni hladiny
cukru v krvi, ale sekundarné je hodnota dllezita také pfi méreni vizu, kdy jsou hodnoty
velmi ovlivnitelné pro namérenou refrakci, kterd by se témito ¢ockami mohla velmi

zjednodusit. Jeji prototyp je na Obrazku 2.

A B
Rectifi Smart contact lens

Obrézek 2: Mékka, inteligentni kontaktni cocka pro detekci glukdzy (9)

Podle zminénych vyvojovych trend( je vidét, Ze svét s kontaktnimi ¢ockami je
velmi dynamicky a neustdle je se v&em vzdélavat a sledovat nové moznosti, které

véda a technika nabizeji.

1.2 Kategorizace kontaktnich cocek

Nejzakladnéjsi rozdéleni kontaktnich ¢ocek je na mékké a tvrdé, které je dédno
pouzitym typem materidlu. Tvrdé kontaknti ¢ocky jsou vyvojové starsi, a i kdyz se od
nich dnes spiSe ustupuje, stadle maji své nezastupitelné misto na trhu.

V dnesni dobé tvrdé kontaktni Cocky dobre slouzi pro korekci pravidelnéhoine-
pravidelného astigmatismu. Jejich zdkladni rozdéleni je podle materidlu, ze kterého

jsou vyrobeny. Jednd se bud o ¢olky nepropustné pro plyny, které jsou z materidlu
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PMMA® nebo skla a o ¢ocky, které jsou plynopropustné a jsou vyrobené z materidlu

RGP®. Tim, Ze tvrdé kontaktni ¢ocky jsou celkové hlre sndsené na oku, je potfeba, aby
neblokovaly pfistup kysliku do oka. Proto se v dnesni dobé pouzivaji predevsim cocky
z materidlu RGP. (3)

Jejich nesmirnou vyhodou je moznost individuainiho zpracovani a mohou tak
fesit slozitéjsi refrakéni vady, polrazové stavy, ale predevsim se vyuzivaji pro korekci
keratokonu a vyssich pravidelnych astigmatism0G. Na druhou stranu, také moznost in-
dividualizace se stala jejich nevyhodou. Pfed jejich aplikaci je nutné zjistit presné pa-
rametry bulbu a ostatnich parametrd predniho segmentu oka jejich nositele (primér
rohovky, hlavni ronovkové rezy, celkova topografie rohovky). Jejich aplikace je zdlou-
hava, a ne vzdy se podafi naaplikovat hned prvni vyrobenou kontaktni ¢ocku.

Ceské republice je jen malo pracovist, kterd nabizeji tento typ kontaktnich &o-
Eek. Tim padem jsou i terminy pro klienty malo dostupné. Co&ky se vyrabé&ji na zhruba
3 az 5 pracovistich a aplikacnich center s nimi pracujicich je o néco vice. Na trh vstupuji
také zahranicnivyrobci, kde je ale velmi nutné dobré zaskoleni, aby se dokazaly vyrobit
kontaktni ¢ocky na dalku spravné. Nejcastéji je nutné pracovat se specidlnimi softwary,
které dodavaji pfimo vyrobci, kam se zadaji vSechny parametry, které jsou potreba pro
vyrobu téchto ¢ocek, nebo je dokdze software spolu s daldim pristrojem (nej¢asté;i
v podobé topografu) zméfit a vyhodnotit sém. Daldi moznosti je papirovy formulér,
ktery se stale jesté pouziva jako ndhrada sofistikovanych softward, a konecny vysledek
nesplni tak ¢asto ocekavani.

Mezi nejzndmejsi spolecnosti, které dnes vyradbéji tvrdé kontaktni ¢oc¢ky mad-
Zeme zaradit Menicon, Bausch & Lomb ¢i némecky Hecht a z ¢eskych vyrobcl je dobré
si uvést napriklad Optickou Laborator v Brné.

Mékké kontaktni Cocky konkuruji lepsi sndsenlivosti na oku, a proto doslo k je-
jich velmi rychlému rozvoji. Tyto ¢ocky dnes zvladnou i vySsi hodnoty pravidelnych
astigmatism(, jsou dobfe snaseny a neustdle se zvysuje moznost vyssich astigma-
tism0 resit i denni kontaktni ¢ockou. Proto vitézi v dnesni rychlé dobé komfort a jed-

noduchost, kterou mékké kontaktni ¢ocky zajisté prinaseji. (3)

8 PMMA je zkrdcenina ndzvu polymethylmethakrylat, které se také jinak rikd akrylové sklo, a
kromé jinych vyuZiti se z ném také vyrdbi tvrdé kontaktni Cocky.

° RGP neboli rigid gas permeable je materidl, ktery propousti plyny a od roku 1975 se pouzival
pro vyrobu kontaktnich ¢ocek.
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Nejpouzivanéjsi materidly na vyrobu mékkych kontaktnich ¢ocek jsou hydrogel

a silikon-hydrogel. Hydrogelové kontaktni ¢olky maji zdkladni materidl HEMA, ktery ob-

sahuje kolem 35 % vody. Diky dalSim pfimé&sim do materidlu se da docilit vyssiho ob-
sahu vody az kolem 50 %, aby kontaktni Cocky byly jemné, hladké a nedrdzdily pacienta
v ocich. Hydrogelové ¢ocky fadime do skupiny obsahujici polymer filcon. Jde o mate-
ridl, ktery v roce 1961 privedl na svét Otto Wichterle a které pri dlouhodobém pouzivani
diky malé propustnosti pro kyslik dokazaly zp(sobit neZaddouci neovaskularizace'.

Silikon-hydrogelové kontaknti ¢ocky pfedstavuji poslednivyvojovy trend. Jejich

vyhodou je hlavné vysokd propustnosti pro kyslik, ¢im vétsi Dk'' vyrobci uvadi, tim je
schopnost vazat vzdusny kyslik kontaktni ¢o¢kou vyssi, a tim pro oko zdravéjsi. Odbou-
raly se tedy mozné komplikace v podobé neovaskularizace, ale pfibyla vétsi prace
s Cisténim povrchu kontaktnich ¢ocek. Diky jejich novym povrchovym Gpravam se totiz
vse, co plave vslzném filmu (bilkoviny, tuky, soli, prachové &astice, lic¢idla) usazuje na
povrchu, a je nutné mechanicky odstranit pfed samotnou desinfekci a sterilizaci ¢ocek.
Niz&i obsah vody a vyssi mnozstvi vzdusného kysliku pro rohovku sice zarucuji zdravou
aplikaci, ale nositeldm s horsim ¢&i Spatnym slznym filmem mUze s pribyvajicim dnem
tento typ kontaktnich ¢ocek zplsobit diskomfort. Je proto vhodné a nékdy dokonce i
nutné, doplfiovat vihkost béhem dne umélymi slzami. Zaroven tento materidl umoz-
nuje u nékterych typl kontaktnich ¢ocek je nosit kontinuéding, tedy s nimi i prespat.
Nenf ale jednoznacné, zda si tento rezim si mdze nositel sam zvolit. Mél by vSe konzul-
tovat s o¢nim specialistou, a to i kdyz pfibalovy letdk kontaktnich ¢ocek uvaddi moznost
kontinualniho noseni.

Proto také u mékkych kontaktnich ¢ocek rozezndvdme rezim denniho a konti-
nualiniho noseni. Denni noSeni znamena, ze kontaktni ¢ocka se musi kazdy den z oka
vyndat, vydistit a ndsledujici den se opét nasadi (pokud se nejednd o jednodenni kon-

taktni ¢ocCku, které se inned po vyndani vyhodi). Kontinudlni noeni ndm oznacuje typ

coclek, které mohou byt v oku i nepretrzité nékolik dni (nejcastéji se setkdme s délkou
6 az 14 dnf), ¢imz se také zkracuje délka jejich pouziti a z mési¢nich ¢olek se tak mo-

hou stat i tydenni.

1 Neovaskularizace je jev, kdy pozorujeme nezddouci vristani krevnich cév do rohovky. Vysky-
tuje se nejvice u nositeld mékkych kontaktnich ¢ocek, které je nosi v prodlouzeném rezimu
(vice dni v kuse v oku).

" Dk je vlastnost kontaktnich ¢ocek, kterd udava permeabilitu (propustnost) kysliku do oka.
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Kazdd kontaktni cocka, kterd se nosi delSi dobu s sebou nese i znacnd rizika
spojena nutnosti spravného Cisténi cocek a moznou infekci, kterd se v oku mdze obje-
vit. Za idedlIni feseni se v soucasné dobé povazuji jednodenni kontaktni ¢ocky, které se
rdno nasadi, veer vyhodi a dalsi den se nasadi novy sterilni par. V opac¢ném pfipadé
se musi k mési¢nim ¢ockdm vybrat také spravny cistici roztok, aby byly béhem doby
mimo oko spravné uchované a vycistily kontaktni ¢ocky tak, aby dalsi den mohl byt
v nich stejné komfortni jako ten predchazejici.

Ostatni vlastnosti, podle kterych Ize Cocky rozdélovat a zadroven které je potreba

sledovat pri aplikaci kontaktnich ¢ocek jsou:

e modul pruznosti,

e zakfiveni,
o DK,
e primér.

1.3 Pozadavky na noSeni

Pred a po nasazeni kontaktnich ¢ocek se také hodnoti kvalita slzného filmu, ro-
tace ¢ocky (zejména u torickych ¢oclek), kvalitu vizu, tésnost ¢ocky na oku a spousta
dalSich velicin. Proto je velmi dilezity neustaly rozvoj a kontrola materidld, ze kterych
se Colky vyrabéji.

Jiné pozadavky na noSeni ma olni specialista a jiné koncovy uzivatel. Pokud by-
chom se podivali na prazkum Vision Needs Monitor'? z roku 2018 (déle jen VNM), zahr-
noval také otdzku, jaké jsou hlavni podnéty a motivatory pro noseni kontaktnich ¢ocek.
U podnétl vitézi nase vlastni iniciativa (32 %), rodina a pratelé, ktefi nosi kontaktni
¢ocky, doporuceni o¢niho speciality a rada nasi rodiny nebo kamaradd. K nejcastéji
zminénym motivatordm patfi noseni slunecnich bryli, sportovni aktivity, mensi ome-

vvvvv

rub.

12 priizkumu se celkové G&astnilo 90 408 lidi ze viech 22 dotazovanych statd. Za Ceskou repub-
liku se do prizkumu zapojilo 4 157 respondent(. VSichni byli starsi 15 let. Zapojené EMEA staty
jsou: Rakousko, Belgie, Cesk& republika, Dansko, Finsko, Francie, Némecko, Recko, Irsko, Italie,
Nizozemsko, Norsko, Polsko, Portugalsko, Rusko, Spanélsko, Svédsko, Svycarsko, Turecko, VB,
Ukrajina, Jizni Afrika.
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Noseni kontaktnich ¢ocek se miZe zdat jako velmi jednoduchd zaleZitost, ale
neni to tak jednoduché, jak se na prvni pohled mizZe zdat. Aby ¢ocka na oku spravné
sedéla a nijak oku neskodila mize bytivelmidlouhd cesta. | kdyz maji mékké kontaktni
¢ocky pomérné jednoduchou stavbu a jejich vlastnosti se napfi¢ jednotlivymi dodava-
teli pfilis mnoho nelisi, nékdy to je opravdu ofisek najit ty spravné. Kazdy ocni specia-
lista by mél pfi nové aplikaci kontaktnich ¢ocek vychdazet z peclivé anamnézy, zohled-
nit stav oci a podle pacientovych potreb doporudit design ¢ocky a frekvenci jejich no-
Seni. NelUspésna aplikace nemusi byt vzdy zplsobena chybou oc¢niho speciality, ale
prostfedim, kde se pacient pohybuje ¢&i jeho nedostate¢nou motivaci.

Vzdy pred nasazenim c¢ocky na oko by méla predchazet podrobnd anamnéza,
kde o¢ni specialista s budoucim nositelem prodiskutuje vSechny jeho dlvody a poza-
davky, proc a kdy, kde a jak dlouho chce kontaktni ¢ocky nosit, aby se mohl pfedvybrat
spravny typ ¢ocek a pripadné se i pfipravil na dobu, kdy je pacient objednany.

Dalsim krokem je refrakce. | kdyz pacient jiz nosi bryle a vi svoji pfesnou korekci,
je dobré i pres to vSe zkontrolovat hlavné pokud je refrakce staréiho data (pfiblizné 2
roky a déle) nebo nebyla méfend na pracovisti, kde dochdzi k aplikaci. Namérené hod-
noty se nasledné musi jesté prepocditat na ty do kontaktnich cocek. Diky tomu, Ze bry-
lova obruba sedi od rohovky déle nez samotna kontaktni ¢ocka, musi se podle tzv. ver-
tex distance upravovat brylovd korekce od + 3 dioptrii podle specidlnich tabulek. Po-
kud bychom se zaméfili pouze na mékké kontaktni ¢ocky, mQze se jiz vtomto kroku
nékdy stat, Ze pacientova korekce nebude mozna pro nosSeni kontaktnich cocek. Nej-
Castéjise s tim mUzeme setkat u vysokych astigmatismd. | kdyz kontaktni ¢o¢ky neumf
tak presné korigovat nase oc¢nf vady, pro vétsinu uzivatell jsou velkym pfinosem. DU-
leZité, na co se musi pfi pfepoctech myslet, Ze by se vizus' v nich by se nemél snizit o
vice nez 10 %.

Za zakladé spravné refrakce mUze jiz oéni specialista prejit ke kontrole pred-
niho segmentu oka. Zde by se méla zkontrolovat hlavné kvalita slzného filmu, ktery ma
nejen funkci optickou (vytvaii spravné rozhrani mezi rohovkou a okolnim prostfedim a
pri jeho poruchdch mUze dochdazet k rozostfeni obrazu), ale také funkci ochrannou

pred prachem a jinymi bakteriemi z okoli. Je zapotfebi, aby kvalita slzného filmu byla

13 Vizus neboli zrakova ostrost se stanovuje podle rozliSovaci schopnosti oka, kdy na urcitou
vzdalenost bychom méli byt schopni rozlisit jeSté 2 body od sebe. Nej¢astéji se testuje na op-
totypech ve vzdalenosti 6 metrd.
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tedy co nejlepsi, protoze i samotné kontaktni ¢ocky mohou vyrazné ménit jednotlivé
vlastnosti slzného filmu. Dale je vhodné kontrolovat reakci zornic, defekty na rohovce
a velmi dllezita je také keratometrie, kterd méri tloustku a zakfiveni rohovky. (14)

VSechna vySe popsana vysetreni se provadéji pred samotnou aplikaci kontakt-
nich ¢ocek. Pokud je vSe v porfddku, dozvi se zdkaznik vSeobecné informace o kontakt-
nich ¢ockdach, vyberou se ty spravné a nasledné se je naudi nasazovat, sundavat a
spravné metodiky jejich Cisténi.

Dalsim krokem je kontrola kontaktnich Colek po nasazeni. Na stérbinové lampé
se zkontroluje hlavné jejich usazeni, zda nevznikly otlaky. To se provadi nejcastéji za
pomoci barvici latky fluorescein, kdy se sleduje stupen barevnosti na hrané mezi kon-
taktni ¢ockou a rohovkovym epitelem. U torickych ¢ocek se kontroluje také jejich ro-
tace. V neposledni fadé se provadi jesté kontrola vizu, multifokalnich ¢olek se nesmi
zapomenout na kontrolu vizu také do blizka a na stfedni vzdalenost.

Celd prvoaplikace kontaktnich ¢ocek trvd kolem 1 az 1,5 hodiny, a pokud je pro-
blém s nasazovanim a vysazovanim, mize klient pfijit i nékolikradt po sobég, aby se na-

ucil aplikovat kontaktni Co¢ky s odbornikem a mél jistotu, ze vSe doma sdm zvladne.

STUPEN O STUPEN 1 STUPEN 2 STUPEN 3 STUPEN 4
Bulbdarni zarudnuti
Popis Rozsifeni cév bulbu, napf. nasledkem mechanického podrazdéni, alergie, precitlivélosti atd.
Normdlni stav Az do stupné 2
Poznémka Pfi hodnoceni pouZijte vzdy stejné zvétieni

Obrézek 3: Stupnice hodnoceni ndlezu pfi noseni KC, zdroj: Alcon Experience Academy 2019

Pokud je vSe v porddku nasledné kontroly jsou jiZ jednodussi a trvaji zpravidla
do pll hodiny. U mési¢nich a ¢trnactidennich ¢ocek se doporucuje chodit na kontroly
po pdl roce noseni, ujednodennich staci zajit na kontrolu jednou za rok. Déti, které nosf
kontaktni ¢ocky by mély chodit dokonce jednou za Ctvrt roku na kontrolu, a to diky
nedokoncenému vyvoji oka. Pfi ndvstévach se kontroluji usazeniny na kontaktnich ¢oc-
kdch (hlavné u mési¢nich), které mohou byt pfi¢inami zanétlivych problémd, diky kte-
rym se nasledné musi na néjakou dobu vysadit kontaktni ¢ocky. Mezi nejzndméjsi de-

pozity rfadime bilkovinové, lipidové, anorganické ¢&i bakteridlni. Proto je také pfi
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kontrolach dUlezité si zopakovat metodiku cisténi cocek a popripadé doporudit jiny
typ roztoku na kontaktni ¢ocky, ktery bude ¢ocky 1épe dezinfikovat. (14)

U nositeld kontaktnich ¢ocek je déle dllezZité sledovat bulbarni zarudnuti, které
muze byt zplsobeno mechanickym podrazdéni nebo tfeba alergii (je vidét na Obrdzku
3), dale se zkouma limbalni a tarzaIni zarudnuti, které je zpldsobeno hlavné kvili kon-
zervacnim latkdm v roztocich k péci o kontaktni ¢ocky, neovaskularizace rohovky, kdy
vzrOstaji krevni cévy do rohovky, vysychani rohovky se projevuje poskozenych povr-
chovych bunék rohovkového epitelu, reakce na roztok a stupert degenerace Meibom-

skych Z214z. (15)

1.4 Regulace kontaktnich cocek

V Ceské republice v soudasnosti bohuZel maji kontaktni ¢o&ky témé&¥ nulovou
regulaci, co se tyka prodejnich mist. Kontaktni ¢ocky, si tak mdzZeme koupit u Iékare,
v olni optice, v 1ékarng, ale i na benzinové pumpé ¢i na internetu. Pfedevsim internet
se stal v poslednich letech velmi silnym hracem a prodeje, které se na internetu usku-
tecnuji tvori u nds az 43 % veskerych prodej. Data vychazi z Euromcontact' prehled(
za oblast EURMEA'™ v roce 2018 (déle jen Euromcontact).

| kdyZ se jednd o zdravotnickou pomUcku a prodejci musi s dodavatelem pode-
pisovat prohldseni, ze budou spravné s kontaktnimi ¢o¢kami manipulovat a také by
méli byt vSichni zaméstnanci Fadné na produkty vyskoleni. Dale od nakupu kontaktnich
c¢oclek nebo roztoku na kontaktni ¢ocCky nélezi veSkerd zodpovédnost na samotném
nositeli, ktery ¢asto neméa ponéti, jak s Cockami spravné zachdzet. | kdyz se daji najit
navody k pouziti (pfibalové letdky), kdo z nds dikladné néktery za posledni dobu ¢etl?
Mezi hlavni povinnosti, které se musi pfi manipulaci s kontaktnimi ¢o¢kami &i roztoky
dodrZovat jsou:

e skladovat do teploty 25 stupnd Celsia,

4 VSechna data v této zpravé poskytuje spolecnost Vault, prostfednictvim 2 statistickych pro-
gramU: EC a CLI. EC sbird Gdaje pro evropské zemé, Stredni vychod a Afriku, ale ve skutecnosti
jsou zverejriovany pouze nékteré evropské zemé. CLI shromazduje data pro globalni prodejni
a publikacni zpravy.

S EURMEA region zahrnuje tyto staty: Dadnsko, Finsko, Norsko, Rakousko, staty Beneluxu, Francii,
N&mecko, Recko, Itélii, Nizozemsko, Polsko, Portugalsko, Spanélsko, Svycarsko, VB a Irsko, Bul-
harsko, Chorvatsko, Ceskou republiku spolu se Slovenskem, Madarsko, Rumunsko, Rusko a Slo-
vinsko.
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e jednodenni kontaktni ¢ocky po prvnim sundanim vyhodit,

e mésicni kontaktni ¢ocky po otevrieni sterilniho blistru vyhodit do poctu dnd,
které jsou uvedeny na obale (ne podle po¢tu noSenych dni),

e pokud se vicedenni ¢ocky nosi v prodlouzeném rezimu, plati zde jina pravi-
dla, které je potreba si ohlidat na pfibalovém letdku (napfiklad u nékterych
mésicnich ¢ocek, pokud se nosi nepretrzité béhem celého dne, zkracuje se

jejich doba noseni az na 6 dni),

nesahat si do oka mokryma rukama,

pravidelné chodit na kontroly k o¢nimu specialistovi

a spousta dalsich.

Vroce 2010 vydala dokonce organizace European Council of Optometry and
Optics (dale ECOO) mezindrodni prohldseni, kde vyjadfovala veliké znepokojeni diky
neregulovanosti trhu s kontaktnimi ¢oc¢kami. Ddvodem bylo mozné poskozenf zraku,
pokud si pacient bude aplikovat sém bez prfedchoziho vysetfeni ¢ocku do oka. Prohla-
Seni se tykalo pfedevdim kosmetickych (barevnych) ¢ocek, ale mozna rizika jsou spo-
jena se vsemi druhy Cocek. Stdlo tam, Ze o aplikaci se mé starat pouze ocni specialista,
ktery dokdZe vyhodnotit stav tkdni a ostatni mozné kontraindikace. Také dokazZe nej-
lépe doporudit design ¢ocky, kterd bude pacientovi nejlépe sedét na oku. (10)

ECOO popisuje tfi zakladni profese, které maji na starosti péci o zrak a vydavani
pomdUcek. Jednd se o oftalmology, optometristy a o¢ni optiky (2). Skupina s nejnizsimi
pravomocemijsou o¢ni optici, ktefi sestavuji a vydavaji bryle nebo kontaktni Cocky tak,
aby spravné korigovali poSkozeni zraku. Museji postupovat vzdy podle pfedepsanych
parametrd od optometristl ¢i oftalmologl. Nasleduje profese optometristy, kterd se
fadi mezi zdravotnickd povolani, jsou autonomni a méla by mit program dozivotniho
vzdélani, a hlavné jde o registrované povoldni. Optometristé by méli poskytovat kom-
plexni pécli o zrak, které zahrnuje refrakci stavu oka, vydej optické pomdcky ¢i zakladnfi
diagnostiku o¢nich vad a moznych nemoci oka. Historicky se profese optometristy vy-
vinula z o&niho optika, a i kdyZ je to profese pomérné mlada (v Ceské republice byla
uznédna vroce 2004) jeji pravomoci se neustdle rozsifuji. Nejvyssi stupen vzdélani
v pécio zrak maji o€nf Iékafi, nékdy nazyvané také jako oftalmologové, ktefi se zabyvaji
predevsim nemocemi a o¢ni chirurgii.

V nékterych statech Evropy se mlzeme setkat se spojenim profesi o¢ni optik a
optometrista. VZdy zaleZi na dostupnosti vzdélani, zakon0, plsobeni mistnich organi-
zaci a velikosti samotné oftalmologie. Napriklad sousedni Slovensko rozliSuje pouze

profese o¢ni optik a o&nf IékaF. V Ceské republice madme dokonce 4 profese, které se
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zabyvaji problematikou oka. Kromé jiz zminénych lze od roku 2013 vystudovat také
ortoptiku. Podstatou prace ortoptisty je nastartovani spoluprace ocnich svald a obno-
veni ¢innosti mezi nimi, aby se vytvofilo binokuldrni vidéni, a to prfedevsim u déti mezi
4. a 8. rokem Zivota.

Zajimava je také skutecnost, Ze i kdyZ se optika a optometrie velmi prolinaji,
o¢ni optika spada legislativné pod Ministerstvo prdmyslu a obchodu a optometrie pod
Ministerstvo zdravotnictvi. Proto se situace miZe ¢asto na prvni pohled zdat jako ma-
touci a komplikovana, ale za tficet let vyvoje se vytvofila velmi kvalitni legislativa, kterd
ma své nezastupitelné misto.

Pro doplnéni jsem si vypujcila graf z ECOO (Graf 1), kde mUzeme porovnat, kolik
optometristd a optikd maji jednotlivé zemé na 10000 obyvatel a zda vibec néjaké
maji. Napfiklad ve Spanélsku, Nizozemsku a v&ech skandindvskych zemich neexistuje
profese o¢nf optik, kdy ve Spanélsku pouZivaji jednu profesi, kterd se nazyva Optico-
Optometrista (11), a spojuje v sobé& optiku i optometrii a v&fim, Ze v ostatnich zemich

to bude velmi podobné.

Number of optometrists and opticians per 10.000 inhabitants

W Optometrists ™ Opticians

Graf 1: Po¢et optometrist’ a optikd na 10 000 obyvatel, zdroj: ECOO (18. listopad, 2014)

\V Ceské republice jsou velmi pfesna pravidla pro aplikaci, noseni a péci o kon-
taktni Cocky. Je nastaveno, jaké odpovédnosti spadajici pod ocniho specialistu v¢.
vsech pravnich ddsledkl pfi poskozeni oka. A na druhé strané je zde ale volny prodej
kontaktnich ¢ocek v drogeriich a na internetu. V okamziku, kdy si samostatné aplikujici
¢lovék zplsobi jakékoliv zdravotni potize, je poté zdarma prelécen a neni nikdo za jeho

stav zodpovédny. Oproti tomu, pokud nositel chodi na pravidelné kontroly, za jeho stav
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odpovidd ocni specialista. Ve svété se s témito situacemi pfilis ¢asto nesetkdvame,
protoze pokud je povolen prodej kontaktnich ¢ocek i na internetu, je to pfevdzné jen
na zdkladé kdédu, ktery ziskd nositel u svého o&niho specialisty a ten nesmi byt starsi
nékolika mésicd. Napfiklad ve Velké Britanii nesmi byt starsi 6 mésicy.

Pokud se podivdme na profesi o¢ni optik, je hojné zastoupend napfiklad v Chor-
vatsku, Francii nebo Slovensku. Z trhu Francie vim, Ze profese optometrista nenf pfilis
roz$itend hlavné z dGvodu, Ze nema oproti optikovi pfilis vice pravomoci a napriklad
aplikace kontaktnich ¢ocek ve Francii spada pouze do reZie oftalmologd.

Ceska republika je z pohledu po&tu o&nich optik{ a optometristd jedna z nejvy-

rovnanéjsich.
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2 PROCESNIi ANALYZA

Procesni analyza se mize zaméfit na rlzné procesy ve spolecnosti, ale také na-
lezneme rdzné procesy napfic¢ jednotlivymi dkony. Nej¢astéji tedy popisuje postup od
prvniho ¢lovéka, ktery je do procesu zapojen, az ktomu poslednimu a snazi se ndm
pomoci urcit, jak proces postupuje, a v lepsim pfipadé také, jak by mél idedIné fungo-
vat, aby doslo k néjaké optimalizaci ¢i zefektivnéni. V praxi se ¢asto také jednd o hos-
podarnosti firmy nebo jejich ziskovost. Casto se proces modeluje pomoci matematiky
a Cisel, a po vyreSeni pfikladu se interpretuje opét slovy. Pro zjednoduseni této prace
budu vychazet pouze ze slovniho pojeti, protoze proces ndkupu a prodeje kontaktnich
Cocek nenf pfilis slozity, jen tam vstupuje mnoho doprovodnych informaci.

Analyzu kontaktnich Cocek je idedIni si rozdélit do tfi hlavnich fazi. Prvni faze
popisuje uvedeni nového produktu na trh. Tuto fazi provadi samy spolecnosti, které
kontaktni ¢oc¢ky vyrabéji a maji primarni vliv na to, jak bude konecny produkt vypadat.
Jediné, kdy do tohoto procesu mUze vstoupit jiny subjekt, je varianta, kdy se vyrobce
rozhodne prodavat svij produkt pod privatni znackou dalsiho subjektu, ktery se sém
mUze rozhodnout o vzhledu baleni kontaktnich ¢o¢ek nebo grafice na blistru kontakt-
nich ¢oclek. Ale jejich vyrobni parametry a rozsah neni mozné ménit.

Dalsi druhd féze je uzavreni kontraktu mezi vyrobcem a pracovistém, kde se
budou kontaktni ¢o¢ky nabizet (prodejcem). Na ¢eském trhu zadny z vyrobcl nenabizi
kontaktni ¢ocky pfimo kone¢nému uZivateli, a proto mé i tato fdze své nezastupitelné
misto. Ve smlouvé mezi vyrobcem a prodejcem je nutné stanovit si pravidla, kterd bu-
dou obé strany dodrzovat.

Treti faze je jiz samotnd diagnostika a prodej koncovému zdkaznikovi. | kdyz
posledni dvé faze jsou pro analyzu této prace zasadni, rdda bych predstavila vSechny
tfi stadia, aby si kazdy mohl udélat pfedstavu o celém Zivotnim cyklu kontaktni ¢ocky

a co stoji za tim, nez si ji konecny uZivatel mUze nasadit na oko.

2.1 Uvedeni nového produktu na trh

Prvni fdze procesni analyzy vyroby kontaktnich ¢ocek mlzeme oznacit jako
uvedeninového produktu na trh. Jednd se o procesy, které sméruji k tomu, aby vyrobce
mohl svUj produkt pfedstavit nejen svému zdkaznikovi (prodejci), ale také aby koncovy
uzivatel mohl kontaktni ¢ocky vyzkouset, zda jsou praveé tyto pro néj nejlepsi. Vsechny

hlavni procesy prvni fdze jsou ve spravné posloupnosti vyobrazeny na Obrdazku 4.
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Vse zacdind az nékolikaletym vyvojem. Nejvice se vzdy pracuje na samotném
materidlu kontaktnich ¢oek. Pokud bychom se podivali do historie, napfiklad material
Delefilcon A, ktery se pouzivd na vyrobu dennich silikon-hydrogelovych cocek, byl
prfedstaven vroce 2013, a nasledné az v roce 2019 pfiSel ten stejny vyrobce s novym
materidlem nazvanym Verofilcon A, kdy ale tento materidl podle jejich tiskové zpravy,
nema byt vyrazné lepsi, nez plvodni materidl, ale spiSe je jednd o doplnéni produktové
fady dennich kontaktnich ¢ocek, které jsou v poslednich letech na vzestupu. (18) Jesté
delsidobu vyvoje mizeme sledovat u mésic¢nich kontaktnich ¢ocek. Kdy napriklad ma-
teridl Lotrafilcon B se zacal pouzivat na vyrobu ¢ocek jiz v roce 2008 a tento material
se dodnes pouziva u celé fady mésic¢nich ¢ocek. Kromé vyvoje materidlu je dllezity
také samotny design ¢ocek. Sférické cocky, které rfesi jednu o&ni vadu, jsou predstavo-
vany jako prvni z celé rodiny. OvSem torické a multifokalni ¢ocky maji vétSinou opét
delsi vyvojovy cyklus, nez je tomu u sférickych. Dokonce nékolika vyrobcdm se jiz po-
vedlo vyrobit také kontaktni Cocky, které v sobé kombinuji multifokdlni a toricky de-
sign. Déle je také dlleZity vyvoj technologie vyroby a forem, ze kterych jsou kontaktn{
c¢ocCky odlévany, nebo popfipadé také obradbény, coz zavisi na pouzZitém materialu.

Testovan( souvisi predevsim se snasenlivosti materidlu na oku, kdy je mozné
jesté materidl dale zuslechtovat, aby byl co nejpfijemnéjsi a co nejméné drazdil pfi
mrkani a byl celkové okem dobre snasen. Také je zde dlleZité najit spravny primeér
c¢ocCky a jeji zakriveni, ze kterych se budou vyrdbét. Vyrobci hlavné v minulosti ¢asto
vyrabéli kontaktni ¢ocky ve vice variantach zakfiveni (dnes je s tim mizeme setkat na-
priklad u mési¢nich coclek Avaira od spolecnosti Cooper Vision nebo AirOptix
Night&Day Agqua od spolecnosti Alcon), ale spise se od trendu vice zakfiveni odstupuje
a je snaha vytvofit kontaktni cocky pouze v jednom univerzdlnim zakfiveni. Testovat se
také musi blistr, ve kterém jsou ¢ocky ulozeny a tekutina uvnitf blistru. Zajimavou sou-
¢asti testovani je napfiklad i vliv rznych kosmetickych pripravkd a lepidel na samotné
c¢ocky, které jsou ¢im dal tim vice zatézovany. Napriklad u Zen jsou to lepidla, ktera
pouzivaji na umeélé rasy, nebo stiny, které mohou v nékterych pripadech zménit pr0-
mér ¢ocCky a také jejich zakfiveni. (19)

Certifikace jiz otestovaného produktu zavisi hlavné sinternim schvéalenim ve
spole¢nosti a déle musi projit mezindrodni certifikaci a pfedevsim narodni. V Ceské re-
publice udéluje finalni souhlas, zda se mdze kontaktni ¢o¢ka dostat do prodeje Statni
Ustav pro kontrolu [é&iv (SUKL). Tim, Ze kontaktni ¢o¢ky spadaji mezi zdravotnické pro-

stfedky rizikové tridy llb, se musi vzdy posoudit technickd dokumentace a spolu
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s minimalné jednim reprezentativnim vzorkem, aby se zjistil soulad s ustanovenym

nafizenim. (20)

v

Obrazek 4: Uvedeni nového produktu na trh

Dalsi kroky jako je stanovenf ceny, vytvoreni pldnu prodejl ¢i dalsi marketin-
gové aktivity se mohou jiz u jednotlivych vyrobcl kontaktnich ¢ocek lisit. U planu pro-

v

dejl se musi myslet na vyrobni a dodaci Ih{ty, které jsou prevazné dany na celosveé-
tové Urovni, aby se spravné naplanovala vyroba jednotlivych typU ¢ocek, ale také musi
byt samozifejmé schvaleny i na nizSich drovnich. Nastaveni poméru zkusebnich a pro-
dejnich baleni je neméné dilezité, protoZze hlavné u novych materidll a designd se
pfed samotnym nakupem musi (nebo by se mély) kontaktni ¢ocky nejdfive vyzkouset
a az nasledné si koncovy zdkaznik mize zakoupit prodejni baleni. U nékterych novinek,
které se uvadeéji na trh, neni nutnd tzv. re-aplikace, ale v tu chvili se bude spise jednat
o vylepseni materidlu nebo pfidani slozky navic, ale ne o Uplné novy produkt.

Analyza trhu spolu se spravnym nastavenim strategie prodejd a cilenim na za-

kaznika spada do hlavnich marketingovych aktivit. Kazdé kontaktni ¢o¢ky maji svou
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urcitou skupinu zakaznikG. Napfiklad multifokdIni cocky fesi presbyopii, ¢imz se ihned
mdze snadno stanovit cilova skupina — starsi 40 let véku. Mési¢ni kontaktni Cocky, které
jsou ze silikon-hydrogelového materidlu maji vétsinou vliv na slzny film, a proto se
bude cilit na uzivatele, ktefi nemaji problém s kvalitou slzného filmu, nebo jim nevadi
spolu s kontaktnimi ¢ockami pouzivat také zvihcujici ocni kapky. Se spravnym cilenim
jsou spojeny také marketingové materidly, které musi byt pfipraveny pro spravnou
skupinu, aby je oslovily a mély pozadovany efekt.

Pokud jsou vSechny vySe uvedené body splnény a pfipraveny, dochéazi k uza-
vienf obchodu mezi vyrobcem a distributorem nebo prodejcem. V této fazi je dllezité
domluvit se na pozadavcich, které budou obé strany splfovat, aby byl kone¢ny zakaz-
nik co nejvice spokojen a dostal se k produktu, ktery potrebuje. Hlavné diky tomu, ze
kontaktni ¢ocky jsou zdravotnicky prostrfedek, a je potfeba dodrZzovat nékteré vyhlasky,
zaradila jsem tyto kroky do samostatné faze a budu se jim vice vénovat v nasledujici
podkapitole.

Samotnym uzavienim obchodu ale uvedeni nového produktu na trh nekond;,
nebo by alespon nemélo. Zjistovani spokojenosti zdkaznikl hraje velmi dllezitou roli
v celém procesu. Sleduje se nejen spokojenost na B2B trhu, ale také u koncového za-
kaznika, ktery kontaktni ¢ocky nosi. Hlavné v rdmci B2B se sleduji data, jak se novy pro-
dukt prodavéd, zda jsou propagacni materidly v dostate¢né kvalité a mnozstvi, jak fun-
guje logistika a vyskladniovani, pfipadné také jak je to s objedndvanim prodejnich ba-
lenf ¢i zkusebnich setl a spousta dalsich faktorl mizZe do vzdjemné spokojenosti vstu-
povat.

Zjistovani spokojenosti nositele kontaktnich ¢ocek je o néco slozitéjsi, a hlavné
se ne tak ¢asto sleduje. Zde je hlavni nevyhodou to, Ze prodejci kontaktnich ¢ocek vét-
sinou Zadné informace o spokojenosti nositele nezjistuji. Jejich cilem je pouze prodat
kontaktni ¢ocky a nevedou si o zdkaznicich kvalitni kartotéku, ze které by nasledné
mohli data ziskat. U nositeld, ktefi si kontaktni cocky kupuji pfes internet jiz nelze zjistit
vibec, jakd je jejich spokojenost (pokud se nejednd o prdzkum se spokojenosti na-
kupu). Casto se setkdvdme s tim, Ze kdyZ mé& nositel problém s kontaktnimi ¢o&kami,
prestane je nosit a nevime, pro¢ tomu tak je. Dalsi faktor, ktery vstupuje do této pro-
blematiky je fakt, Ze kdyz si aplikaéni centrum vede prehled o nositelich kontaktnich
Colek, ktefi pravidelné chodi na navstévy, je nemyslitelné, aby ndsledné dal své infor-
mace k dispozici vyrobci. Proto se v poslednich letech setkdvdme pouze s placenymi
prizkumy jednotlivych vyrobcd, které se zaméruji na obecné informace ohledné kon-

taktnich ¢ocek a bryli.
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Jako posledni bod v rdmci uvedeni produktu na trh, jsem uvedla mérenf efek-
tivnosti procesu. Efektivnost nemusi ¢asto pfimo souviset s novym produktem, ale
spise nastavenim celopodnikovych procesd. U novych produktl je kladen vétsi diiraz
na posloupnost procesd a jejich plynuly chod, a proto je vyhodné po samotném uve-
deni zhodnotit, zda vSe probéhlo, jak mélo, nebo zda je potreba na nékterym z proces(
zapracovat, aby chod byl co nejplynulejsi. Tim, Ze se do procesid zapojuje mnoho od-
déleni spolecnosti, je vyhodné dat zpétnou vazbu kazdému oddéleni a spojit své sily,
aby se vytvarely nové produkty, které koncovy zdkaznik potfebuje, a hledala se dira na
trhu. U kontaktnich ¢oek to mohou byt napriklad multifokdIni torické ¢ocky nebo to-

rické ¢ocky s vySsi cylindrickou hodnotou, které by stabilné sedély na oku a mély co

LV v

2.2 Kontrakt mezi vyrobcem a prodejcem

Aby se vyrobeny produkt dostal do prodeje, nesmi chybét uzavreni kontraktu
mezi vyrobcem a prodejcem. Je jasné, ze kazdy kontrakt (smlouva) mize vypadat tro-
chu jinak, a také kazda spolec¢nost méa jiné naroky na prodejce a jiné sluzby pro né na-
bizi. Snazila jsem se proto popsat obecny proces, ktery jsem dokazala vypozorovat bé-

hem let v ocni optice. Celkovy proces je vyobrazen na Obrdzku 5.

Obrazek 5: Kontrakt mezi vyrobcem a zakaznikem

Nejdllezitéjsi je vzdy navazani spojenf, které mlze mit prvni impulz bud od
spolecnosti, ale také od prodejce, ktery si napfiklad oteviel novou ocni optiku ¢i e-shop,

ale m{ze se jednat pouze o rozsiteni portfolia v jiz stédvajici provozovné.
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Nej¢astéji obchodni zdstupce spolecnosti vyrdbéjici kontaktni ¢ocky dorazi
k potencidlnimu prodejci a pfedstavi mu celé portfolio produktd. Prodejce mdize na-
sledné nabizet portfolio celé, ale jiz jsem se setkala také s pfipady, kdy se rozhod| pro-
dejce prodavat pouze néktery typ kontaktnich Coclek. Stava se to nejcastéji u retézcl
nebo e-shopt, kdy nechtéji nabizet pfilis mnoho typl produktl. Toto rozhodnuti mdze
byt spojeno také na zdkladé ekonomického rozhodnuti, kdy je napfiklad mozné ziskat
mnozstevni slevy pri odbéru uréitého poctu kusl nebo mohou byt dany také pocty
minimalnich odbérd, aby mohla byt poskytnuta zvyhodnéna cena produktu. Pokud
bych se podivala na kontrakty mezi vyrobcem a o&nimi optikami, spiSe se zde vyskytuji
slevy podle dosazeného obratu ¢i za vedeni skladu na provozovné.

Na zdkladé rozhodnuti o moZné spolupraci mezi prodejcem a vyrobcem se dale
uzavira smlouva. Mezi hlavni legislativni poZzadavky na dodavatele bych zaradila:

e Prohldseni o shodé vyrobkd,

e Podminky skladovani,

e Dodavani zbozi.
Jako i ostatni vyrobky na ¢eském trhu, i kontaktni ¢ocky museji mit prohldseni o shodg,
kde vyrobce deklaruje, ze vyrobek splnuje technické predpisy, které jsou platné pro
nasi zemi. Podminky o skladovanijsou také ddlezité, protoze jak jiz bylo zminéno, kon-
taktni ¢ocky i roztoky se musi skladovat ve spravné teploté a obal se nesmi viibec po-
Skodit, proto jsou kladeny velké naroky na dorucovaci sluzby, které si musi vyrobce
pohlidat. Zaroven zbozi musi byt doru¢eno v fadném a pomeérné rychlém terminu. Nej-
¢astéjise setkdvdme s dodanim do dvou dni a u technickych ¢ocek to mize byt nékdy
i tyden. Vzdy zéleZi, zda jsou vyrobeny a jen se expeduji ze sklad(, nebo se museji

teprve zadat do vyroby.

Zaroven také prodejce musi dodrzovat rlizné poZzadavky, aby zarudil kvalitu pro-
davanych produkt(. Nejcastéji zminované pozadavky na prodejce jsou:

e Podminky skladovani,

e Moznosti objednavani,

e HlaSeninezddoucich prfihod u zboZi.

Podminky skladovani platii pro né totozné jako pro vyrobce. Objednavky zbozi se rea-
lizuji nejcastéji telefonicky, emailem a fada prodejc( také pouzivd objedndvkové sys-
témy, které dnes provozuje drtiva vétsina vsech vyrobcl kontaktnich ¢ocek a objed-
navky, tak mohou byt vytvofeny kdykoliv béhem dne, nejen v provozni dobé zdkaznic-

kého servisu. Zaroven je u objedndavek dllezité, pro jaky typ prodejce se objednavky
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realizuji, protoZe napriklad e-shop nemd k dispozici diagnostické ¢ocky oproti ostat-
nim, které s nimi disponuiji.

Zakaznicky servis ma nezastupitelné své nezastupitelné misto. Nejen, ze se daji
pres néj objednat kontaktni Cocky, ale slouzi spiSe jako prvni pomoc pro vybér sprav-
nych ¢ocek, zastituje vystavovani faktur a dobropisl, fesi reklamace, vraceni zboZi,
mdZe také distribuovat nékteré marketingové materidly a jiné. Caste¢né tak dokaze
nahradit i obchodniho zdstupce, ktery nemusi byt kdykoliv pro prodejce k dispozici.

| kdyz se d& pres obchodniho zdstupce také zbozi objednat, jeho primarnim ci-
lem je v provozovnach predstavit portfolio kontaktnich ¢ocek a ostatnich produktd,
které spolecnosti nabizi, informovat o aktudlnich kampanich a novinkach, pomoci se
spravnou komunikaci pro prodej ¢ocek a rozsifovat spolupraci na zakladé ddveéry, kte-
rou by si méli ziskat. V oboru ocni optiky je stale velmi Gcinné navazani osobnéjsiho
kontaktu, ktery m0ze vést také k vétsim obratdm u konkrétni spolecnosti.

Pokud jsou sladény vSechny prfedchozi body, prodejce si zbozi objednd a podle
jiz zminénych kritérii také vyrobce zbozl dodd. Dalsim krokem je jen spravné necenéni

produktu prodejcem a prodej konec¢nému nositeli.

2.3 Diagnostika a prodej kontaktnich ¢ocek jejich nosi-

teli

v/ s

NejdCGleZitéjsi Ulohu v celém procesu hraje posledni faze, kterd zajisti prodej
kontaktnich ¢ocek konec¢nému nositeli. Rozdélila jsem tento proces do dvou zdklad-
nich vétvi, které symbolizuji dvé nejrozsitenéjsi cesty, jak je mozné pfi prvoaplikaci po-
stupovat. Prvni z nich je aplikace kontaktnich ¢ocek v aplikaénim stfedisku (o¢ni optice,
u o¢niho lékare, na o¢ni klinice a jinych mistech, kde je pfitomny olni specialista, ktery
prebird odpovédnost za spravnou aplikaci kontaktnich ¢o¢ek). Druhou moznostije zjis-
ténf si informaci a ndkup ¢ocek pfimo na internetu. Je urlité mozné, ze existuji i dalsi
jind spojeni téchto dvou hlavnich kanall a kazdy ocni specialista mdzZe mit postupy
trochu jiné, ale vychazim ze své praxe, kterou jsou mohla za nékolik let v oboru vypo-
zorovat. Hlavni ¢innosti a procesy aplikace kontaktnich colek jsou zndzornény na
Grafu 2.

Ne kazdému je zndmo, jak kontaktni ¢ocky funguji a zda prdveé oni jsou vhod-
nymi kandidaty pro jejich noSeni. Proto vzbuzeni zdjmu o kontaktni ¢ocky byva to nej-

ddlezitéjsi a stoji na zacatku procesu. Nejcastéji kontaktni ¢ocky za¢indme nosit na
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zdkladé doporucenf nasich zndmych, rodiny nebo také oclnich specialistl. Prvni krok
zdjem o kontaktni ¢ocky, tak vzdy nastartuje proces, ktery ¢asto vyvrcholii zakoupenim
prodejniho baleni. Pokud jiz ¢lovék nosi bryle, prvniimpulz ¢asto prichazi pravé od oc¢-
niho specialisty, ktery nabidne tuto moznost jako dopInék k brylim. Vyhodou, pokud se
zacina s aplikaci kontaktnich cocek v kamenném obchodé také je, ze klienta ocni spe-
cialista jiz znd a umi lépe vyhodnotit, jaky typ kontaktnich ¢oek by pronéj mohl
byt ten nejlepsi. U internetovych zdjemcd se mezi hlavni motivatory radi spiSe dopo-
ru¢eni zndmych nebo vlastni iniciativa za nadhradu bryli.

Dalsi ¢innosti, které budu nyni popisovat souvisi s aplikaci vkamenném ob-
chodg, protoze k vétsiné z nich je nutné provést fadu testl na pristrojich jako je stér-
binova lampa'® ¢i topograf'’. Refrakce a kontrola prfednfho segmentu oka patfi presné
mezi né. Zde jak jiz bylo zminéno se kontroluji reakce zornic, defekty na rohovce, kera-
tometrie a také spravnost korekce v kontaktnich ¢ockéach, kterd se prepocditava z hod-
noty v brylich jak u sférickych hodnot, tak ale i pfi cylindrickych a nejddlezitéjsi je pre-
pocet u multifokalnich kontaktnich ¢ocek. Kazdy vyrobce ma své aplikacni postupy,
které je nutné dodrzovat, aby nositel vidél co nejostreji.

Ndasleduje vysvétleni zdkladnich vlastnosti kontaktnich ¢ogek a popsani vyhod
jednotlivych typd z hlediska frekvence noseni, zda jsou pro nositele vyhodnéjsi jedno-
denni & mési¢ni kontaknti ¢ocky (to vychazi predevsim z aktivit, pfi kterych chce kon-
taktni ¢ocky nosit, ale také z kvality slzného filmu a d(razu, ktery klade na pohodli a
komfort pfi nogeni). Dalsi rozhodovani je z pohledu typu, zda musi také v kontaktnich
¢ocCkach fesit astigmatismus, nebo je jiz ¢as korigovat ocni vadu multifokalnimi kon-
taktnimi ¢ockami.

VétsSina zakladnich informaci se d& nalézt také na internetu a e-shopech s kon-
taktnimi ¢ockami. Prvonositel si podle jednoduchych kritérii vybere kontaktni ¢ocky
podle jeho vlastniho uvazeni, ale pokud klient nikdy dfive nebyl u o&niho specialisty na
kontrole, vzdy je tam jistd mira nahody, jak se kontaktni ¢ocky budou chovat na oku.
Hlavnim kritériem zde byva cena, kterd ale u vybéru zdravotnické pomdcky nenf pfilis

idedlni.

16 St&rbinové lampa je jeden z nejpouZivanéjsich pristrojich na o&nich pracovistich. Jedné se o
specidlni mikroskop, ktery dokdze vysetfit predni segment oka.

7 Topograf je pristroj, ktery dokdze zméfrit a celkové zmapovat predni plochu rohovky. Pouz
se nejcastéji pro uréeni vysokého astigmatismu nebo keratokonu.
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Graf 2: Aplikace kontaktnich cocek u prvonositele

Z&kladni a sprdvnd manipulace s kontaktnimi ¢ockami je podle mého nazoru
jeden z nejdUlezitéjsich bod(, ktery pokud dodrZzujeme, je vysokd Sance, Ze se nam
béhem noseni nesnizi komfort pri nosSeni kontaktnich cocdek. U mésicnich ¢ocek zde
také Casto vstupuje faktor kombinace volby kontaktnich ¢ocek a roztoku v péci o né.
Ne kazdy materidl kontaktnich ¢oclek je vhodny pro vSechny typy roztokd, a proto je
zde dobré nechat si vZzdy roztok doporucit pfimo ke konkrétnim c¢ockam. Pokud je jiz
vybrany spravny roztok, je vhodné dodrzovat nékolik dalsich zdsad spojenych s tech-
nikami Cisténi. Jinak se kontaktni ¢ocky Cisti ve vicelcelovém roztoku a jinak v peroxi-
dovém. Nandavani a vyndavani ¢ocek ma také radu pravidel, diky kterym se manipu-
lace stdvéd snazsi, a oko je také nejméné vystaveno riziku mozné infekce, kterd se pfi
neopatrnosti mizZe do oka velmi lehce dostat. Na internetu jsou také k dispozici rlizna
videa, kterd uci, jak spravné kontaktni ocky aplikovat. Existuje mnoho pomducek a trikd,
které jsou doporucovany, ale pokud je k dispozici video, které je pfimo z dilny vyrobce

kontaktnich ¢ocek, neni pochyb o jeho spravnosti.
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Pokud jiz prvonositel znd veskerou teorii o ¢ockach, mlzZe se prejit k nasazenf
prvniho diagnostického paru. Kazdy ocni specialista by mél mit pri aplikaci pfipravené
zkuSebni (nékdy nazyvané také diagnostické) baleni, které u dennich ¢ocek zpravidla
obsahuje pét kusl a u mésicnich jednu ¢ocku, kterd je v konkrétnich hodnotach, jaké
zakaznik potfebuje. Proto je potfeba na vétsSiné mist se doprfedu na aplikaci kontakt-
nich ¢olek objednat, aby se mohly pripravit také zkusebni ¢ocky. Po krdtkém usazeni
¢olek se kontroluje vizus a prvonositel by mél nosit ¢ocky alespon kolem pGl hodiny
az hodiny, aby se usadily a nositel si mohl udélat prvni dojem z jejich noseni. Také se
kontroluje rotace ¢ocky, zda nesedi pfilis tésné na oku nebo zda se neobjevila néjaka
reakce na materidl. Casto se s nimi projde i mimo aplika&ni mistnost, aby si mohl vy-
zkouset korekci pfi bézném provozu. Vizus by nemél byt nizsi o 10 % nez v brylovém
korekci. Kdyz je vSe v porddku a zdkaznik si sdm umi nanddavat a vyndavat kontaktni
¢ocky, odchazi v nich domu.

Pfed ndkupem prodejniho balenf by méla probéhnout jesté mald konzultace
(kontrola), zda bylo vSe se zkusebnimi co¢kami v pofddku a zhruba do mésice, pokud
je vSe v poradku, si nositel koupi své prvniho prodejniho baleni. Internetové obchody
nenabizeji moZnost zaslani zkuSebniho paru a prfechdzi se hned na prodejni baleni.
Jsou k dispozici rlizna velikosti baleni: mési¢ni ¢ocky se nej¢astéji prodavaji po 3 nebo

6 kusech, dennf kontaktni ¢o¢ky po 30 nebo 90 kusech.

Nasledné nakupy K€
Kamenny obchod Internet

Potfeba koupé KC Potfeba koupé KC

Pribézna kontrola stavu oka ]

v

Kontrola / konzultace sprévnosti]

manipulace s KC

v v

[ Nékup prodejniho baleni ] [Nékup prodejniho baleni J

Konec kontroly Konec aktivity

Graf 3: Pravidelné kontroly s KC
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V kamenné prodejné by se hned pfi vydeji mél komunikovat i termin nasledné
kontroly s kontaktnimi ¢oc¢kami (Graf 3). U mési¢nich ¢ocek by pravidelny nositel mél
chodit na kontroly jednou za pdl roku a u dennich ¢ocek minimainé jednou za rok. Vse
je dobrovolné a kazdé centrum si zvoli ndsledné kontroly podle vliastniho uvazeni, ale
vzdy by si kontroly mé&l hlidat sdm nositel a jednou do roka navstivit svého o¢niho spe-
cialistu. U nositel(, ktefi si sami naaplikovali kontaktni cocky se kontroly provadi vétsi-
nou jen v pfipadech, pokud ma nositel néjaky problém, kdy vyhledd ocniho specialistu,
nebo jde pfimo za ambulantnim oftalmologem. U déti do 15 let by kontroly mély pro-
bihat ¢astéji, a to i jednou za tfi mésice.

Béhem kontroly se prohlédne nejen pfedni segment oka, ale také by se mél ocni
specialista zamérit na okoli o¢i. Nej¢astéji se mohou nalezy spojené s noSenim kon-
taktnich ¢ocek projevit na vickach (vnitfni strana) nebo na fasach. Na kontroly se chodf
v roznoseném paru kontaktnich ¢ocek, aby se mohl zkontrolovat i jejich povrch, zda se
na né neusazuje pfilis mnoho nedistot, a také se da zjistit, jak kvalitni je jejich Cisténi a
jak se celkové kontaktni ¢ocka na oku chova. U dennich ¢ocek se doporucuje mit Colky
alespon par hodin na oku pfed kontrolou. Vyhodou béZznych kontrol je také moZnost
predstaveni novinek na trhu a Sance pre-diagnostikovani na novy druh, ktery mdze byt
pro nositele komfortnéjsi a pro oko celkové zdraveéjsi.

Cena hraje velmi d(leZitou roli, a proto midzZeme v poslednich letech vidét velky
narlst prodeje na internetu. Aby ale stédle z(stala aplikaéni centra konkurence schopné
a kontaktni ¢ocky si zachovaly svdj status zdravotnické pomUcky, pfisla vétsina vy-
robcl s programy tzv. ro¢ni péce, diky kterym pacient mdZe ziskat 4. nebo 5. balenf
kontaktnich ¢olek zdarma, pokud si bude kupovat kontaktni cocky u jednoho prodejce
a také je to ¢asto propojeno s pravidelnymi kontrolami, které jsou nezbytné pro poho-
diné noseni kontaktnich ¢oclek po dlouhou dobu.

Také bych se zde rada dotkla problematiky opakovanych ndkupd. E-shopy maji
velmi kvalitné nastavené pripominky, kdy by si mél nositel kontaktnich ¢ocek zakoupit
nové baleni,aikdyz by sinositelé ¢asto ani nevzpomnéli, Ze by si mohli kontaktni Cocky
znovu koupit, e-shop jim to pfipomene. Vtomto ohledu oéni optiky velmi zaostavaji.
Davaji doporuceni, kdy by mél pacient pfijit na kontrolu, ale dale jiZ z jejich strany vét-
sinou nenfi dalsi aktivni G¢ast. Proto si myslim, Ze ty optiky, které pracuji s néjakych so-
fistikovanéjsimi internimi softwary pro spravu zakazek, popripadé clend jejich zakaz-

nickych klubd, jsou to pravé ty, které do budoucna maji velky potencial rlstu.
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3 TRH KONTAKTNICH COCEK

Kontaktni ¢ocky se nachazeji na pomezi farmaceutického prlimyslu, zdravotnic-
tvia volné prodejnych zdravotnickych pomdicek. V kazdé zemi se setkdme s jinymi na-
fizenimi, a proto je velmi tézké porovnavat situaci napfi¢ jednotlivymi zemémi. Pokud
bychom se podivali napfiklad na porovnani situace s aplikaci kontaktnich ¢ocek u nas
a ve Francii zjistime, Ze to, co mlZe optometrista u nés, neni v pravomoci francouz-
ského optometristy a napfiklad na Slovensku mGzZe o¢nf optik to, co u nds jen optome-
trista. Je proto dlleZité pri analyze si uvédomit situaci vdané zemi a s tim i pracovat.

Dalsi velmi dllezity faktor je prodej kontaktnich ¢ocek pres internet. Mnoho zemf
ma jiz regulovany prodej nainternetu, nebo Uplné zakdzany, aby se predeslo nezddou-
cim GcinkGm, které kontaktni coc¢ka mGzZe mit diky Spatné manipulaci, nespravné dia-
gnostice nebo jen §patnym podminkdam pfi pfevozu. Ceska republika se ale Fadi k ze-

mim, které prodej na internetu vibec regulovany nemaiji.

3.1 Evropsky trh

Vv

Pro blizsi pochopeni evropského trhu s kontaktnimi ¢ockami jsem vyuZila kom-
plexni prlzkum Vision Needs Monitor, ktery vypracovala spole¢nost Kynetec, a ktery
byl spolufinancovan nejvétsimi vyrobci kontaktnich ¢ocek jako jsou Alcon, Cooper Vi-
sion a Johnson & Johnson. Data byla nasledné zverejnéna podle jednotlivych poza-
davk(d sponzoriim. Cilem bylo analyzovat zdkladnu nositeld kontaktnich ¢ocek a jak se
vyviji. Data prezentovana ve VNM byla zpracovana na zakladé online dotazniku, ktery
byl rozeslan podle véku, regionu, pohlavi a Grovné vzdélani. Ostatni prodejni data jsou
doplnéna z Euromcontact prehled( za Q1/2016 az Q2/2019'®.

Nejprve je vhodné se podivat na celkovou populaci, kolik lidi nékdy nosilo bryle
nebo kontaktni Cocky. Celosvétové se jednd o 72,4 % a pokud bychom se zaméfili
pouze na Ceskou republiku, dostaneme se na hodnotu o néco vy$si na 78,4 %. Takto
vysokd &isla zahrnuji pfedevsim myopii a hypermetropii, ale v posledni dobé je velmi
casto korigovan také astigmatismus diky vysSsi zat€zi na opticky aparat. U lidi, ktefi

potfebuji fesit refrakéni vadu je procento téch, ktefi nékdy nosili bryle nebo kontaktni

'8 Pfehledy z Euromcontactu jsou posildny na Ctvrtletni bazi. Prvni ¢tvrtleti (Q1) je za obdobi
leden az bifezen daného roku. Posledni ¢tvrtleti (Q4) za mésice fijen az prosinec.
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C¢ocky jesté vyssi, a to celosvétove 89,1 % a u nas je to dokonce 94,2 %. Na takto vyso-
kych Cislech se odrazi velkd informovanost lidi a potfeby fesit jejich optické vady.
Zajimavé je také sledovat oddélené bryle a kontaktni Cocky. | kdyz v sou¢asnosti
nosi bryle v Ceské republice 87,4 % lidi, co potFebuji Fesit jejich refrakéni vadu, je z nich
pouze 11,8 % nositeld kontaktnich ¢ocek. To mUze byt dano hlavné neinformovanostf
verejnosti, vy$si cenou nebo mensi oéni vadou, kdy je pro né pfijemnéjsi nenosit po
sundani bryli Zddnou korekci. V zdpadni Evropé jsou procenta nositell kontaktnich ¢o-
Cek jesté mnohem nizsi. Kdy napfiklad v sousednim Némecku nosi kontaktni ¢ocky
pouze 6,9 % a ve Francii dokonce jen 6,2 % ze vsech, ktefi maji néjakou refrakéni vadu.

Zakladni porovnani mdzeme vidét na Grafech 4 a 5, kde je nastinéno procentudini za-

stoupeni v jednotlivych kategoriich.

KC Bryle nebo KC
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Graf 4: Procento lidi, kteri maji refrakcni vadu a Graf 5: Procento lidi, kteri maji refrakcni vadu a
nosi KC, zdroj: VNM nosi bryle nebo KC, zdroj: VNM

U soucasného a potencidlniho trhu s kontaktnimi ¢oc¢kami hraji velkou roli nosi-
telé bryli. V evropském méfitku nosi kontaktni cocky ze vSech 8,9 % lidi. Kdyz jim byla
poloZzena otdzka, zda budou urcité pokracovat v noseni kontaktnich cocek, kladné
z celkového poctu respondentl odpovédélo jen 6,2 % a s odpovédi mozna, to je do-
hromady 8 %. Na druhou stranu je v evropské populaci pres 13 % lidi, ktefi urcité ne-
budou nikdy nosit kontaktni Cocky. Ale zaroven 18,7 % lidi, ktefi nikdy nenosili kontaktni
c¢ocCky premysleji o jejich vyzkouseni. Dohromady ziskdme témér 40 % lidi, ktefi by se
mohli stat potencidlnimi nositeli kontaktnich ¢ocek. Tato &isla jsou velmi zajimava
hlavné pro vyrobce kontaktnich Colek, ktefi se v soucasné dobé& potykaji se snizujicimi

se prodeji a méli by ur¢ité zapracovat na strategiich prodeje. VV Ceské republice je &fslo
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Vv

potencidlnich uzivatell kontaktnich ¢ocek o néco nizsi, 36,7 %, coZ by mohlo byt dadno

predevsim soucasnym vyssim procentem nositel(.

VEk, kdy lidé zac¢inaji nosit KC
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Graf 6: V&k, kdy zacinaji lidé nosit KC, zdroj: VNM

Pro vyrobce kontaktnich ¢ocek je neméné dllezZitd odpovéd na otdzku, v jakém
véku zacinajf lidé kontaktni Cocky nosit. Z Grafu 6 je patrné jiz podle nékolika zemi, ze
kazda z nich mé sva specifika. Z evropského pohledu nejvice lidi za¢ina pouzivat ¢ocky
mezi 16-18 lety, a to 20 %. Druhd nejpocetnéjsi skupina je ve véku mezi 25-30 lety a na
tfetim misté& je v&k 21-24. Pfi porovnani s Ceskou republikou zjistime, Ze nejpoletn&;si
skupinou je vék mezi 25-30 lety s vyraznymi 28 % a az na druhém misté je vék mezi
16-18 lety o 10procentnich bod( méné. To, ze se u nds zacinaji nosit kontaktni ¢ocky
az v pozdéjsim véku, mdze byt ddno nejspise cenovou dostupnosti, kdy rodice inves-
tuji pouze do dioptrickych bryli svych déti, také to mlze byt diky vy$Sim narokdm na
spolecensky Zivot, kdy bryle nejsou v ¢asnych pfipadech zddouci, ale nesmime zapo-
menout ani na Spatnou informovanost o moznosti noseni kontaktnich ¢ocek.

Zajimavé je z tohoto pohledu sledovat i Némecko, kdy treti nejpocetnéjsi skupi-
nou, kdy lidé za&inaji nosit kontaktni ¢ocky je nad 40 let. V tomto véku lidé vstupuji do
presbyopického véku a je potfeba resit predevsim zhorsujici se pohled do blizka (mul-
tifokdIni korekci), v nasem pripadé multifokdlini kontaktni ¢ocky, které nejsou tolik roz-
Sitené. Dalsi faktor, ktery vstupuje do popfedi je, ze se zvySujicim vékem se také zhor-
Suje kvalita slzného filmu a spousta lidi, a¢ nechce, musi prestat nosit kontaktni ¢ocky,
nebo alespon zacdit ke kontaktnim ¢ockdm pouzivat navic také zvlhcujici kapky, aby se
jim nesnizila zrakova pohoda a komfort. Na zdkladé téchto Gdajd jsem se podivala také

.
|

do prodejnich dat vNémecku. U mési¢nich multifokdlnich kontaktnich cocek
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z hlediska dat Year To Date' (dale YTD) vidime vysoky narlst v roce 2017 kolem 21 %
a v nasledujicim roce stale velmi dobry rlst 6 %. Ale vétsi zménu zaznamenavame u
dennich kontaktnich ¢ocek, kdy v roce 2017 byla hodnota YTD 25 % a o rok pozdé&ji 17
%. Dvojciferny narlst multifokalnich ¢ocek odpovida i hodnotdm v prizkumu VNM. Lidé
v presbyopickém véku maji stale aktivni Zivotni styl a kontaktni ¢ocky se stavaji jejich
nepostradatelnym doplitkem k dioptrickym brylim. Také diky zvySujicimu se poctu no-
sitel0 multifokalnich kontaktnich ¢ocek stale vice vyrobcl zarazuje do svého portfolia
i dennisilikon-hydrogelové ¢ocky, které jsou Iépe snaseny u nositell se zhorsenou kva-
litou slzného filmu.

Jedna z otdzek v dotazniku byla také na vék, kdy nositelé prestali nosit své kon-
taktni CoCky. Nejvice lidi pfestava nosit ¢ocky po 40. roku zZivota, a to v Evropé 28,3 %.
Zemeé s jesté vyssi ztratou nositeld ¢ocek po 40. roku Zivota jsou napfiklad Velka Brita-
nie, Spanélsko & Svycarsko za hranici 30 %. V Ceské republice je nejpocetné&jsi skupina,
ve véku 25 az 30 let, tato skupina je ale také nejpocetnéjsi z hlediska zacatku noseni
¢oclek. OvSem hned na druhém misté 22,7 % lidi prestalo nosit Cocky po 40. roku Zivota,
které odpovidd mezindrodnimu srovndni. To, Zze nejvice lidi pfestdvd nosit ¢olky jen
chvili poté, co je za¢nou nosit bych pfisuzovala predevsim tzv. samoaplikacim. Pokud
si nositel koupi kontaktni ¢ocky na internetu a neni nejdfive provedena vstupni kon-
trola, nemusi si vybrat ty spravné ¢ocky pro néj a po prvnim nelspéchu jiz s kontakt-
nimi ¢ockami dale nepokracuje.

Tim, se pomalu presouvdme i k otdzkdch ohledné varianty kontaktnich Cocek,
které Ize rozdélit do 3 zdkladnich kategorii:

- sférické,

- torické (fedi astigmatismus),

- multifokdIni (fe$i presbyopii neboli stafeckou vetchozrakost).
Zaroven se také vzdy sleduje modalita jejich no$eni (denni, tydenni, ¢trnactidenni, mé-
si¢ni, Ctvrtletni ¢i ro¢ni), kdy pro nase zjednodu$eni budeme vychézet ze 2 zakladnich

typd a to denni nebo mésicni, které jsou v dnesni dobé nejcastéji nosené.

¥ Velic¢ina YTD odkazuje na ¢asovy Usek, ktery zacal s novych fiskalnim rokem a kon¢i v soucas-
nosti. Na zakladné této hodnoty je dobré sledovat vyvoj vysledkd béhem daného roku, zda jsou
dobfe stanoveny cile, mohou se tak porovndvat firmy ve stejném odvéti, a hlavné je to infor-
mace pro manazery a investory, jak pracovat s firmou ve zbytku roku. YTD v tomto pfipadé je

hodnota, kterd se pocitd od zacatku kalendarniho roku a zahrnuje v8echna data az do konce
Q2.
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CL wearers ex-CL wearers
Toric contact lenses 13% 18%
Bi-focal/ multi-focal lenses 5% 27%
Spheric lenses 82% 56%

Tabulka 1:Typy nejéastéji nosenych KC, zdroj: VNM

U soucasnych nositeld je v Evropé nejpocetnéjsi skupina 82 % se sférickymi kon-
taktnimi ¢ockami. Druhou skupinou jsou nositelé torickych ¢ocek a nejméné lidi nosi
bifokdlIni ¢ multifokdIni ¢ocky (Tabulka 1). Zajimavé jsou vysledky u ex-nositeld ¢ocek,
kdy nejpocetnéjsi jsou opét sférické Cocky, ale maji mnohem nizsi procento, a na dru-
hou pozici se dostali nositelé multifokalnich ¢ocek s 27 %, kdy to mdze byt opét zpU-
sobeno diskomfortem nebo nedosazenim tak kvalitniho vizu jako v jejich brylové ko-
rekci. V Ceské republice jsou hodnoty velmi podobné. 83 % soucasnych nositell pou-
Ziva sférické Cocky, 13,2 % nosi torické Colky a nejméné lidi s 3,7 % nosi multifokaIni
C¢ocky. Ti, ktefi z néjakého dlvodu prestali nosit sférické ¢ocky, je 72 % a u multifokal-
nich se pohybujeme kolem 20 %. Zde je také vidét, ze oproti evropskému méfitku
mame mnohem vy$si Ubytek nositeld sférickych ¢ocek (0 15 % vice). Napfiklad u Fran-
cie nebo Velké Britédnie se pohybujeme pod hranici 50 %. Zaroven je dobré zminit, ze
pravé tyto 2 zemé maji velmi regulovany prodej kontaktnich ¢ocek. Ve Francii je pro-
davaji pouze oftalmologové a ve Velké Britanii se daji koupit pouze na zdkladé pred-
lozeného receptu.

Posledni otdzku, kterou jsem si z dotaznikového Setfeni vybrala je zmifiovana
modalita ¢ocek. Tato data mohou byt ovlivnéna faktem, Ze lidé mohou nosit vice typd
kontaktnich ¢ocek béhem roku. Doporucuje se hlavné pri cestovani nosit spiSe jedno-
denni kontaktni ¢ocky, kde neni kladen tak velky dliraz na sterilni prostredi a hygienu.
Z celkového poctu nositeld pouzivd jednodenni modalitu 39,3 % (u nej¢astéji nosenych
34,1 %) a mé&si¢ni ¢ocky 41,7 % (37,7 %). V soucasnosti je v Evropé stale vétsi procento
nositeld mési¢nich kontaktnich ¢ocek, i kdyz je vidét postupny trend vyrovnani téchto
dvou kategorii. Zemg, které maji pomér obrdcené jsou napfiklad: Velka Britanie, Italie,
Déansko (kde nosi denni ¢o¢ky dokonce pfes 67 %) a skandindvské zemé. Na druhou
stranu mezi staty, které maji mnohem vyssi zastoupeni nositeld mési¢nich ¢ocek fa-
dime: Spanélko, Belgii, Nizozemsko a také Ceskou republiku (32 % nositeld dennich a
44 % nositeld mési¢nich ¢ocek).

V Tabulce 2 je vidét, kvlli jakym o&nfm vaddm nosf lidé kontaktni ¢ocky. Nejcas-
f

téjsi o&ni vadou je myopie, ndsledovand hypermetropii a presbyopii. U téchto Cisel je

zvladstni, ze nekoresponduji stypy nosenych kontaktnich coclek, protoZze druhym
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nejcastéjsim typem jsou torické kontaktni Cocky, které fesi astigmatismus, a ten je zde
az na Ctvrtém misté. Naopak presbyopie méa u ocnich vad zastoupeni kolem 30 %, ale
lidé nosi multifokalni Cocky pouze v 5 %. Zde se nesoulad téchto dat mdze tykat faktu,
ze lidé bud nevédi, kterou z o¢nich vad prfesné maji nebo zde vyplnili pouze prvni, na
kterou si vzpomnéli, protoze jeden nositel mdze mit napfiklad presbyopii a astigma-
tismus dohromady®. Dalsi mozZnosti mdze byt spojeni myopie a astigmatismu, kdy

opét nositel fesi nejvice svoji kratkozrakost a nespoji si pfimo své cylindrické hodnoty

s astigmatismem.

EMEA CR FR
Myopia 433% 46,2% 44 8%
Hyperopia 241% 25,6% 16,1%
Presbyopia 26,6% 27.2% 321%
Astigmatism 16,0% 6,9% 20,4%
Cataract 3,3% 2,9% 3,3%
Glaucoma 1,9% 2.8% 2.2%
AMD 1,7% 1,0% 0,7%
None of these 7,2% 6,1% 8,8%
Don't know 5,7% 6,0% 6,5%

Tabulka 2: O&ni vady, diky kterym se nosi KC, zdroj: VNM

Nasledujici data se budou tykat jiz samotnych prodejl s kontaktnimi ¢ockami,
které dnes mdzZzeme nakoupit na velké spousté mist a opét zalezi na jednotlivé zemi,
jaké provadf regulace a jaky typ nakupl zékaznici vdané zemi preferuji. Jak ukazuji
evropské statistiky (Graf 7), nej¢astéji nakupujeme kontaktni ¢oc¢ky v kamennych pro-
vozovnach optickych fetézcl (41 %), na druhém misté jsou nezavislé ocni optiky a je-
jich kamenné pobocky a aZz na tfetim misté je online prodej v optickych fetézcich. To
znadi, ze v evropském méritku jsou lidé pomérné konzervativni s ndkupem, co se tyka
zdravotnich pomUcek na internetu a véfi stdle kamennym obchoddm.

Odlisné situace je na nasem doméacim trhu, protoze i kdyz je u nds na prvnim
misté také kamenné prodejna optického fetézce (32 %) hned za ni s 29 % je online
obchod. Po secteni veskerych typl online nakup(, které ¢esky zakaznik vyuziva, dosta-
vame se na témeér 45 % lidi, ktefi kupuji kontaktni Cocky na nékterém prodejnim kanélu

na internetu (EMEA = 30 %). Na zdkladé prazkumu je vidét také velka sila oftalmologd,

20 Mekké kontaktni ¢ocky, které resi astigmatismus a presbyopii sou¢asné nejsou zatim prilis
rozsitené a ani jejich design neni natolik dokonaly, aby mohlo dojit k jejich vyraznéjsimu rozvoji.

V nabidce je ma pouze malé procento vyrobc0.
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kteff tvori 22 % prodej. Troufdm si ale rici, Ze diky zruseni poukaz( na bryle, by se mohl
tento prodejni kandl vyrazné ztracet na prodejich v nasledujicich letech, a nositelé za-

¢nou vice vyuzivat k ndkupu o&ni optiky nebo e-shopy.

Incidence kanall p¥i ndkupd KC

CR

14%

B Chain optic. store (store) B Chain optic. store (online) B Indep.optic. store (store)
Indep.optic. store (online) B nternet only store (no real store) M Optic. within a grocery store

B Grocery store without optic. B Drug store/ pharmacy B Mail order (no online)

B Ophth./ lensinst./ hosp.optic. B \Vending machine B Others

Graf 7: Poméry prodejnich kandld pfi ndkupu KC, zdroj: VNM

Polsko (na Grafu 7 oznacené PO), je ¢asto porovnavané s ndmi, jako zemé s po-
dobnymi zvyklostmi, avSak podle priizkumu je potrfeba nékteré informace prehodnotit.
Jejich prodej pres internet nenf vibec silny a v primeéru dosahuje podobnych vysledkl
jako Evropa. Maji velmi silné kamenné obchody v fetézcich, které tvofi kolem 47 %
vSech prodejd ¢ocek, a naopak velmi slaby online prodej v nich (9 %). Na klasickych e-

shopech se uskutedni 13 % ze vSech prodejd a celkové na internetu jen kolem 28 %.

Prodej jednotlivych variant KC [mil ks]
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Graf 8: Prodej KC podle jejich varianty, zdroj: VNM
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Rada bych se jesté zamérila na prodejni &isla za posledni 3 roky za EMEA region.
Na Grafu 8 je vidét pomaly néarlst tzv. technickych ¢ocek (torické a multifokalni), které
v Q1/2016 tvofily dohromady pouze 14,5 % ze vSech prodejd dennich ¢oclek. Oproti
tomu v Q1/2019 je to jiz 20,3 %. Ne UpIné podobnou situaci mdzeme sledovat u mé-
si¢nich kontaktnich ¢ocek. | kdyz trh roste podobnou rychlosti jako u dennich, je zde
vidét jind struktura prodejd. Dominantnim produktem jsou opét sférické Cocky, ale
nenf zde rlst v ostatnich skupindch. Napfiklad u multifokdinich ¢ocek (Graf 9) je vidét
dokonce i pokles v nékterych obdobich, a to vzdy na podzim a v zimé. Tuto malou se-
zdénnost jsem chtéla najit také u dennich kontaktnich ¢ocek, ale zde je v urlitych ob-
dobich vidét pouze zpomaleni rlistu prodejd, a to v jinych kvartalech, nez je u mésic-
nich Cocek. Za faktory sezénnosti se da oznacit zhorsené pocasi, kdy lidé netravi tolik
¢asu venku pfi sportovnich aktivitach ¢i vétsi pracovni zdtéz, kdy se kontaktni ¢ocky

tolik nenosi.

Prodej multifokaIni KC [mil ks]
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e \\/eekly/Monthly Multifocal (Clear) Daily Multifocal (Clear)

Graf 9: Prodej multifokainich KC, zdroj: Euromcontact

Prodeje se sleduji nejen z pohledu poctu prodanych kus(, ale také na zékladé
celkové prodané ¢4stky. | kdyz jsou tyto 2 veliiny provazané, daji se z toho vydist dalsi
ddlezité informace. YTD v Tabulce 3 ukazuji situaci vzdy za obdobi Q1-Q2 let 2016 az
2019. Na ¢islech je krasné vidét vyvoj dennich a mési¢nich kontaktnich ¢ocek. Zatimco
denni c¢ocky meziro¢né rostou vZzdy nad hranici 5 %, mési¢ni zaznamenavaji slabsi rlst,
a to i nékdy jen kolem 1 %. Tento trend Ize pozorovat i u vyrobcl kontaktnich ¢ocek,

kdy jejich prioritou poslednich let je prevazné denni segment ¢ocek.
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V Tabulce 3 je vidét jesté jedna skupina cCoclek, které fikdme kosmetické, mezi
které patfi barevné kontaktni ¢ocky, a to jak dioptrické, tak i bez dioptrii. Tato kategorie
je napfri¢ celym trhem velmi mald a jeji sila sldbne. To Ize vidét i na poslednich &islech,
kdy v roce 2019 doslo dokonce k poklesu 11 %. Barevné kontaktni ¢ocky se ¢asto ne-

vyrabéji z nejlepsich materiald, které spolec¢nosti maji, a proto také komfort v nich nenf

natolik vysoky, aby se mohly pouzivat stejné jako klasické kontaktni ¢ocky.

Celkovy trh s ¢ockami v prodanych kusech roste kolem hranice 5 %, rlst v roce

2019 byl 3,78 %.

Growth Growth Growth

YTD'17 | YTD'18 | YTD'19

[VALEmilusD])| YTD'16 YTD '17 YTD '18 YTD '19 vs. YA vs. YA vs. YA
Daily Disposable Total (Clear) 482,96 527,98 570,93 603,281 9% | 8% |4t 6%
Daily Sphere (Clear) 384,48 413,16 43507 446241 7% |4 5%|= 3%
Daily Toric (Clear) 71,41 78,80 90,52 10242/ 10%[f 5% 13%
Daily Multifocal (Clear) 27,07 36,02 4533 54624 33%[fF  26%[MF  20%
Weekly/Monthly Total (Clear) 468,85 48527 489,06 501,78|= 4%]|= 19%|= 3%
Weekly/Monthly Sphere (Clear) 253,28 262,42 262,40 264,09 [= 4% 0%|= 1%
Weekly/Monthly Toric (Clear) 156,64 160,62 161,62 167,63|= 3%|5 19%|= 4%
Weekly/Monthly Multifocal (Clear) 58,92 62,23 65,04 70,06 [4¢ 6%|% 5%|f 8%
Cosmetic 29,22 28,16 2832 2509  -4%|= 1% -11%
TOTAL SOFT CONTACT LENSES 991,75 1052,74 1098,22 1139,79 [ 6%|= 49%|= 4%

Tabulka 3: Prodej KC v EURMEA regionu v USD, zdroj: Euromcontact

3.2 Cesky trh

V pfedchozi &&sti jsem jiz predstavila nékolik zakladnich ¢&isel v porovnani Ceské
republiky s Evropou nebo konkrétnimi staty uvnitf Evropy. | kdyZ se nase zemé nachazi
v jejim srdci, fada véci ma svoji tradici a lidé byvaji ¢asto konzervativni. Proto kdyz nad-
narodni firmy vedou obchodni strategii, nemusi byt u nds stejné Gc¢inné jako v okolnich
zemich, a to ani kdyz je Gc¢innd v sousednim Slovensku.

V Ceské republice ma néjakou o¢ni vadu podle VNM v roce 2018 pfes 78 % popu-

s v

lace. Posledni ¢isla VNM také uvadeji, Ze mame u néas kolem 9 % nositeld kontaktnich
CoCek, coz je urcité pozitivnéjsi &islo, nez u drivéjsino prizkuma (10), se kterymi jsem
se setkala, které uvddély, Zze pouze kolem 3 az 4 % lidi u nds nosi kontaktni ¢ocky. Déle
zde Zije kolem 36 % potencidlnich nositell ¢ocek a z celkové populace nékdy nosilo
bryle 78 %. VSechna tato cisla dokazuji, ze i kdyz trh s kontaktnimi ¢olkami je zatim

pomérné maly, ma jisté své nezastupitelné misto a potencial rlstu.
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Pokud bychom se podivali na Graf 10 (EUROMOCNTACT Q2/2019?") zjistime, ze
béhem poslednich tfi let prodeje u nds vyrazné stouply, hlavni zdsluhu na tom maji
denni kontaktni ¢ocky. (I kdyz v letech 2016 a 2017 byl celkovy ro¢ni obrat vyrovnany
pres 32 mil USD, rok 2018 byl mnohem silné&jsi a prodeje na trhu vzrostly az za hranici
40 mil USD).

Vysledky rdstu podle MAT?2 v(ci predchozimu roku za rok 2018/2019 ukazuji u
dennich ¢ocek rlst hodnoty v prodejich 34 %, oproti 15 % u mésic¢nich. U poctu proda-
nych kust za rok 2018 je jejich hodnota 52,2 mil kusG (nikoliv balenf), proto mdze byt

toto ¢islo Spatné interpretovdno a neni pfilis vhodné pro dalsi analyzu.

TOTAL SOFT CONTACT LENSES

VALUE MILUSD
©
o

Q116 Q216 Q316 Q416 Q117 Q217 Q317 Q417 Q118 Q218 Q3'18 Q418

Graf 10: Celkové prodeje mékkych kontaktnich cocek v CR a SK [USD], zdroj: Euromcontact

21 Data EUROMCONTACT nemaji samostatné uvadénou Ceskou republiku, proto vedkerd data,
které budou v této praci k Ceskému trhu prezentovdna, budou obsahovat ¢isla dohromady a
Ceskou republiku i Slovensko.

22 MAT neboli moving annual total je soucet hodnot za poslednich 12 mésicl. Nemusi se tedy
jednat o rok kalendarni. Kazdy mésic se mize vypocitat MAT novy a nemusi se ¢ekat az na konec
roku, abychom vidéli vysledky. Oproti YTD jsou zde redukovany sezonni vykyvy.
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4 PORTFOLIO DENNICH KONTAKTNICH
COCEK SPOLECNOSTI X

Spolecnost X se fadi mezi lidry v oblasti péce o zrak. Do jeji vice nez 70leté his-
torie si zapsala velmi didlezité milniky ve svém vyvoji a vlastni také fadu patentd. Byla
zalozena vroce 1945 dvéma farmaceuty, kteri si otevreli malou I1ékarnu v Texasu. Sa-
motny ndzev pak vznikl spojenim prvnich slabik jejich pfijmeni. Jiz roku 1950 predsta-
vuje prvni produkty pro malé ocni zadnéty a také na Cervené, palici oci. Vlastni napriklad
patent na ddvkovaci lahvicku, které je dnes standardem pro produkty v péci o zrak. Jeji
produkty jsou rozdéleny do dvou divizi, kdy prvni z nich je zamérena na ocni chirurgii
a druhd na pédi o zrak. Chirurgické produkty zahrnuji nejen refrakéni chirurgii, ale také
kataraktovou, sitnicovou a glaukomovou chirurgii. Soucasti jsou také nitroo¢ni Cocky ci
chirurgické sety. Druhd divize nabizi rozsdhlou Skdlu mékkych kontaktnich ¢ocek, roz-

toky pro péci o né a nové také ocni kapky pro [é¢bu syndromu suchého oka. (21)

Obrazek 6: Patentovand davkovaci lahvicka (21)

Pro svou analyzu budu vychdzet z dat pravé druhé divize a ¢asti jejich portfolia
dennich kontaktnich ¢ocek. Pro prehlednost a srozumitelnost jsem si je rozdélila do
dvou zdkladnich skupin. Prvni z nich je portfolio hydrogelovych ¢ocek, které jsou histo-
ricky starsi a byl to také prvni material, ktery se zacal pouzivat na vyrobu dennich ¢ocek.
Druhou skupinou jsou silikon-hydrogelové Cocky, které jsou nastupcem hydrogelo-
vych a vdnesni dobé se zacinaji stale vice rozsifovat u vsech vyrobcl kontaktnich ¢o-
Cek. Existuji tfi zakladni vyvojové stupné dennich ¢ocek u této spolecnosti. Nejdfive je
predstavim a nasledné budu porovnavat mezi sebou a hledat mozné analogie a

trendy.
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4.1 Prvni generace hydrogelovych kontaktnich cocek

Spole¢nost vstoupila na trh s prvni generaci hydrogelovych dennich ¢ocek (dale
H1) v roce 1996. Na jejich vyrobu se pouziva materidl Nelfilcon A. | kdyz jejich vyroba
stale pretrvava, je snaha je nahradit druhou generaci hydrogelovych ¢olek. Béhem let
byly predstaveny také jeji torickd a multifokdIni varianta. Obé jsou v soucasnosti jiz
z nabidky staZzeny a z{stala pouze jeji sférickd varianta.

Patfi celkové mezi nejprodavanéjsi denni kontaktni ¢ocky napfi¢ celym trhem.
Jejich hlavni cilovd skupina jsou mladsi nositelé ve véku 16-34 let, ktefi chtéji nosit
kontaktni Cocky pfilezitostné a méla to byt kontaktni ¢ocka vhodné pro prvonositele.

Jeji specifikace jsou v Tabulce 4.

Produktova specifikace sférické varianty H1

Material Nelfilcon A
Obsah vody 69%

DK/t 26 @ -300D
Primér [mm] 13,8

Zaktiveni [mm] 8,6
Centralni tloustka |09 mm @ -3,00 D
Zabarven( Svétle modré

Tabulka 4: Produktova specifikace sférické varianty H1

4.2 Druha generace hydrogelovych cocek

Tyto kontaknti ¢oc¢ky (déle H2) jsou i nadéle vyrdbény z materidlu Nelfilcon A, ale
jsou obohaceny o nové technologie, které napomahaji lepsi stabilité slzného filmu pro
pohodIné vidéni. Jednd se o celou rodinu kontaktnich ¢ocek, které zahrnuji jak sféric-
kou variantu (pfedstavena v roce 2008), tak i torickou a multifokaIni (vstoupily na trh
2014). Obsahuiji tfi zvih¢ujici 1atky (HPCM?3, PEG?*, PVA?) pro zvihéeni v pribéhu dne.

V soucasné dobé je jejich cileni zamérfeno na nové nositele kontaktnich ¢ocek a

také na dospivajici, které hledaji celodenni komfort a svobodu spojenou s nosenim

2 HPMC (Hydroxypropyl methylcellulose) je latka obsazena v blistru ¢ocky pro komfort oka-
mzité po nasazeni ¢ocky.

24 PEG (Polyethylene glycol) je latka umisténd jak v blistru, tak i v ¢o¢kach a uvoliiuje se po-
stupné béhem dne.

2 PVA (Polyvinyl alcohol) pluje volné v matrici ¢oc¢ky a se postupné béhem kazdého mrknuti
uvolfiuje do slzného filmu a pomaha k jeho stabilité.
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kontaktnich cocek. Cilova vékovéa skupina se snizila oproti H1 na 16-25 let. Ostatni pa-

rametry jsou vidét v Tabulce 5.

Produktova specifikace sférické varianty H2

Material Nelfilcon A
Obsah vody 69%

DK/t 26 @ -3,00 D
Primér [mm] 14

Zakfivenf [mm] 8,7

CentrdInf tloustka

0,1 mm@ -3,00D

Zabarveni

Svétle modré

Tabulka 5: Produktova specifikace sférické varianty H2

4.3 Prvni generace silikon-hydrogelovych c¢ocek

Prvni generace silikon-hydrogelovych ¢ocek (dale SH1) byla predstavena v roce

2011. Na Cesky trh se ale ¢ocky dostaly az o 3 roky pozdé&ji diky velkému zdjmu napfic

celym svétem. V roce 2016 pak nasledovala jejich multifokaIni verze a v roce 2020 se

predstavi i v torickém provedeni. Ndzev materidlu, ktery se na jejich vyrobu pouziva je

Delefilcon A.

Byly prvni a dodnes se stale fadi mezi jediné kontaktni Cocky, které maji pro-

ménny obsah na povrchu a v jadfe. Obsah vody v jddfe se pohybuje kolem 33 % a smé-

rem k povrchu az k80 %%°. Cilova skupina pro tyto ¢ocky jsou stavajici uzivatelé, ktefi

mohou mit potiZze se slznym filmem nebo se suchosti, kterd je spojena s noSenim kon-

taktnich ¢ocek. Zaroven nabizeji nadprlimérny komfort i na konci dne. Produktové spe-

cifika jsou v Tabulce 6.

Produktova specifikace sférické varianty SH1

Material Delefilcon A

Obsah vody v jddfe 33 %, na povrchu >80 %
DK/t 156 @ -3,00D

Prdmé&r [mm] 141

Zakfivenf [mm] 85

Centraini tloustka |0,09 mMmm @ -3,00D

Zabarveni Svétle modré

Tabulka 6: Produktova specifikace sférické varianty SH1

26 Méfeno u nenosenych ¢ocek v laboratornich podminkach spole¢nosti X.
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5 ANALYZA PRODEJNICH DAT SPOLEC-
NOSTI X

VSechna data, kterd zde budu interpretovat jsou z let 2007 az 2018. Jednd se o
prodejni data, kterd mi poskytla spolec¢nost X, vyrdbéjici kontaktni ¢ocky. Zaméfila
jsem se pouze na prodejni data v segmentu dennich kontaktnich ocek. Také je nutné
doplnit, Ze se nejednd pouze o prodejni baleni, ale jsou zahrnuty soucasné informace
o distribuci zkuSebnich balenich, které jsou zvétsi miry vydavany zakaznikovi
zadarmo. Bohuzel v Ceské republice nemé&me piehled o samotnych prodejich kone¢-
nym nositeltm, jako je to u jinych komodit (napfiklad farmaceuticky prdmysl, automo-
bilovy), takZe data mohou byt trochu zkreslena tim, Ze si zboZi objednavéa pouze pro-
dejce na sklad a nekondi ihned v rukou jejich nositele. Sledované hodnoty, které jsou
didlezité z hlediska dalsi interpretace jsou:

e typ prodejce (e-shop, klicova optika, o¢ni optika, o¢ni klinika + 1ékar, fetézec,
zameéstnaneo),

e mésto (kde méa prodejce sidlo, nebo kam se kontaktni ¢ocky zasilaj),

e mésic a rok ndkupu kontaktnich ¢ocek prodejcem (jednd se o mésic, kdy byly
kontaktni ¢oc¢ky fakturovany),

e typ kontaktnich ¢ocek (H1, H2, SH1)

e varianta kontaktnich ¢ocek (sférické, torické, multifokalni),

e velikost balenf (5ks, 10ks, 30ks, 90ks, 180ks),

e zda sejednalo o prodejnf (SALE)nebo zkusebni baleni (FOC),

e fakturované mnozstvi v kusech,

e (istd fakturovand hodnota v Ceskych korundch.

VelmidUleZitou soucasti bylo v prvni fazi spojit veSkerd data do jednoho souboru
dat. Bohuzel spolecnost kazdy rok vydavala jiné prehledy o celkovych prodejnich ¢&is-
lech, které se lisily nejen vzhledem, ale také prezentovanymi Udaji. Jeden rok napriklad
byl cely prehled bez hackl a carek, jiny rok misto nich byly jiné specidlni symboly a
roky posledni byly Udaje véetné hackl a carek, proto identifikace jednotlivych zdkaz-
nikd nebyla vzdy jednoducha. Také se ménily nazvy prodejcl béhem let, a pokud jsem
chtéla ziskat smysluplnd data za uplynuly ¢asovy rdmec, byl to nékdy opravdu i detek-
tivni Ukol prifadit a spravné pojmenovat prodejce, aby byla jejich jména konzistentni.

K dispozici jsem méla také Cisla zakaznik{, kterd se ale béhem sledované doby tfikrat
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zménila, a tak jsem se mohla pouzivat spiSe pro dohledani prodejcl v nékolika kon-
krétnich pripadech.

Také se jen zfidka objevovaly informace o typu prodejce. Tyto data jsem si nako-
nec podle vlastniho uvazeni rozdélila do 6 zakladnich skupin, které odpovidaji skupi-
nam, které je podle mého nazoru dllezZité sledovat. O¢ni klinikou je myslena prodejna,
ve které nenf prodej brylovych obrub a doplfikd, ale pouze misto s vice onimi |ékari
nebo centrum, kde se mohou napfiklad provddét laserové operace. Z o¢nich optik
jsem také vyclenila tzv. klicové optiky, kde jsem pouzila pravidlo, ze jejich ro¢ni faktu-
rovany obrat v roce 2018 musi byt vyssi nez 100 000,-. Rozhodla jsem se pro oddéleni
téchto olni optik hlavné z ddvodu, Ze spolec¢nost X v soucasnosti ma specidlniho ob-
chodniho zastupce pro klicové optiky, a to i kdyz zminéné kritérium zarazeni nakonec
neodpovida pfimo zatazeni klicovych optik, jak to ve spolecnosti v sou¢asné dobé fun-
guje.

Zajimava skutecnost pri spojovani soubord dat byly také nazvy jednotlivych typd
kontaktnich ¢ocek. Pokud mé produkt novy obal, vzdy se za¢ne pracovat s jeho novou
zkratkou. Také jsem natrefila na pripady, kdy se zménil prodejni ndzev produktu, ktery
jsem musela prejmenovat na soucasny nazev, abych mohla data spravné interpreto-
vat.

U prodejnich a zkusebnich ¢oclek jsem si musela dat pfi zpracovani pozor na ba-
leni, které nebyla prodejclim Uc¢tovana. Diky program0m rocni péce? nebo zaruky spo-
kojenosti®® jsem nemohla produkty rozdélit pouze na zdkladé fakturované ceny, ale
musela jsem prihlédnout i na velikost baleni.

FindIni soubor dat obsahuje prodejni data za 12 let celé spolecnosti, které odesly
¢eskym prodejcdm v portfoliu pouze dennich kontaktnich ¢oclek. Kazda polozka je
identifikovdna minimalné 12 specifickymi informace (nékteré az 17), ale pro dalsi ana-
lyzu jsem vychdzela ze zakladnich 10 informaci, které jsou charakteristické a nejdlle-

Zitéjsi pro vSechny polozky.

27 Program ro¢ni péce odménuje za vérnost konecné nositele, ktefi mohou ziskat zdarma ctvrté
nebo paté baleni kontaktnich ¢ocek, pokud chodi na pravidelné kontroly s nimi a kupuji si Cocky
u prodejcy, ktefi se zapojili do tohoto programu.

2 7aruka spokojenosti je program, kdy, pokud neni novy nositel kontaktnich ¢ocek spokojen,
muze na zdkladné vyplnéného zarucniho listu vrdcena zaplacené ¢astka.
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5.1 Zakladni statistické udaje

Na Uplny zacatek bych rdda nékolika Gdaji interpretovala analyzovany soubor.
Jak prezentuje Tabulka 7, celkem jsem po vSech predchozich Gpravach ziskala data na
vice nez 140 tisic radkd. Byla to data za 12 let rozdélend po mésicich. V souboru vystu-
povalo 1569 zdkaznickych &isel a jejich jmen bylo o néco méné, protoze jeden zdkaznik
mdze mit vice provozoven na jedno jméno. Provozovny se vyskytuji v 349 méstech a
vesnicich v Ceské republice. Typl kontaktnich ¢o&ek bylo nakonec 25, protoZe ze 3
hlavnich druhd (H1, H2 a SH1) jsem musela déle poditat s jejich sférickou, multifokaln{
a torickou variantou a déale byly oznaceny podle velikosti jejich baleni. Celkova faktu-

rovana ¢astka za sledované obdobi byla pfes 700 milionC korun.

Pocet radkl 142 354
Mésic 12
Rok 12
Zéakaznické &islo 1569
Typ prodejce 6
Mésto 349
Velikost balenf KC 5
Varianta KC 3
Typ bez poctu kusl 3
Typ KC 25
Po&et KC 72 510 490
ZkuZebni KC 12919810
Prodejni KC 59 590 680
Cist4 fakturované hodnota 717 673 941,79 K&

Tabulka 7: Informace o analyzovaném souboru dat
U jednotlivych typ( prodejcl jsem déle sledovala jejich pocty béhem jednotli-
vych let (Tabulka 8). Je pochopitelné, ze nejvétsi ¢astka bude u e-shopd, které také
v soucasnosti maji nejvétsi podil na prodejich. Na druhém misté jsou klicové ocni op-
tiky, které maji prlmérnou fakturovanou c¢astku pres 2.000, - a UpIné nejméné za do
kontaktnich ¢ocek investuji o¢ni optiky, coz mize byt kolem 2 az 3 kontaktnich ¢ocek

v jedné objedndvce.

Prdmérné fakturovand ¢4stka
ocnf klinika + 1ékaf 823,00 K¢
oc¢ni optika 873,60 K¢
fetézec 1512,64 K¢
kli¢ové optika 2 068,84 K¢
e-shop 86 520,00 K¢&

Tabulka 8: Primérna fakturovand ¢astka za mésic

| 46



Jak je vidét na Tabulce 9, nejvice objednavek Slo s velkym predstihem do Nové
Bystfice a Jindfichova Hradce, kde sidli nejvétsi e-shopy. Na pomysiném 3. misté skon-
Cila Praha, kterd byla ndsledovéana Prachaticemi, Brnem a Rokycany. Z krajskych mést

byla vyznamna také Plzen a Liberec.

Mésta, do kterych Sly objednavky

Nova Bystfice

Jindfichdv Hradec

Praha

Prachatice

Brno

Rokycany

Plzen

Strakonice

© © NO |0 |h W IN =

. Liberec

10. StraZnice

Tabulka 9: Mésta, do kterych Slo nejvice objednavek

5.2 Obecné vyvojové trendy

Prvni sledovany Udaj je poc¢et prodanych kust (Graf 117), ktery béhem daného ob-
dobfi celkové vyrazné stoupl, kdy pocet prodanych kus( na konci sledovaného obdobi
je témeér bkrat vétsi nez na zacatku. Nejvétsi zasluhou na tom maji zejména e-shopy,
které tvori necelych 60 % vSech prodanych kus(. Zaroven ale hned v roce 2009 dochéazi
k poklesu 63 % oproti predchozimu roku, ktery byl zpdsoben vypusténim vyroby pri-
vatni znacky pro jednoho prodejce. Tento krok v celkovém méfitku znamenal pro spo-
le¢nost meziro¢ni sniZzeni prodejd o vice neZ 35 % a az v roce 2014 s podarilo prekonat
pocet prodejnich kusl v roce 2008. Nasledovany velmi slibnym rlstem v letech 2014
az 2017. Vroce 2018 vsak pocet prodanych kusd zacal stagnovat, coZ bylo dano
zejména strategii spolecnosti, ktera cilila stfidavé na mési¢ni a denni kontaktni ¢ocky

a kampanég, které méla, nemusely byt tak Uspésné, jak ocekdvala.

Vyvoj poctu prodanych kus(

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Graf 11: Celkovy vyvoj poltu prodanych kusd
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Vyvoj Cisté fakturované ¢astky

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Graf 12: Celkovy vyvoj Cisté fakturované castky

U vyvoje celkové fakturované ¢astky (Graf 12), zjistime velmi podobny prdbéh.
Zajimavé body, které byly zminény vyse — pokles prodanych kus( v roce 2008 zde ale
neni tak patrny, a to hlavné z dGvodu zvysSeni ceny prodejnich baleni, kdy v roce 2008
byla prlmérna cena 1 prodejniho baleni 447,- a o rok pozdg&ji tomu bylo 476,-. Také je
na grafu vidét v poslednich letech staly rlst, kdy se v roce 2018 sice r0st obratu zpo-
malil, ale i nadéle je v kladnych hodnotéch, coz nekoresponduje s vyvojem poctu pro-
danych kusd. | tento jev se da odvodit od vyvoje ceny jednoho kusu prodejniho baleni.
Z celkového pohledu na oba grafy vyse je patrné, Ze fakturovana c¢astka roste rychleji

(v pradméru 30 % ro¢né), nez pocet prodanych kust (20 % ro¢né).

Podil prodanych kus(@ podle typu prodejce

zaméstnanec
1%

oc¢nf optika
17%

ocni klinika + '

lékar
4%

Graf 13: Podil prodanych kusi podle typu prodejce

Dalsim ukazatelem je typ prodejce. Graf 13 ukazuje pomér jednotlivych typd pro-
dejcl béhem celého sledovaného obdobi. A celkovy vyvoj je navic jesté vyobrazen na

Grafu 14. Nejvétsi procento zastoupeni maji e-shopy, které vévodi s58 %. Druhou
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nejpocetnéjsi skupinou jsou ocni optiky se 17 % a hned za nimi jsou klicové optiky
s 11 %. Pod deseti procentni hranici se dostali dale fetézce, ocni kliniky s |ékafi a také
zameéstnanci, kteri ale tvofijen 1 % ze vSech. U e-shopU je také zajimavé, Ze na eském
trhu mame dva e-shopy, které dominuji celému trhu a dohromady se na nich uskutedni
témeér 90 % vsech internetovych prodejl, které spolec¢nost e-shoplm dodéa. Celkem
spolupracujicich e-shopd ma spolec¢nost 11 (v roce 2018 méla 7 prodejc).

Ostatni typy prodejcl mezi sebou nemaji tak dominantni hrace. Celkovy pocet
ocnich optik za vSechny roky je 749 z ¢ehoz jiz fada s nich jiz ale zanikla. Pocet obcho-
dujicich o&nich optik se béhem let ménil, ale za posledni rok minimalni objednavku
jednoho kusu kontaktnich Colek realizovalo 321 optik a v roce 2009 to bylo 282. Je tedy
vidét, Ze jejich pocet neustdle mirné roste. Coz odpovida také situaci v Ceské republice
a vyvoji poctu ocnich optik, kterych v roce 2018 bylo vice nez 1600 a jejich pocet se
neustdle zvysuje. (22) Z téchto &isel je patrné, Ze kontaktnimi ¢o¢kami za zabyva mini-
malné 20 %?*° z nich.

Kli¢ové optiky jsou specifickou skupinou, kde nalezneme 25 ocnich optik, které
jsem vybrala tak, aby jejich prodeje byly vy$Si nez 100 tisic za poslednirok a také s oh-
ledem na jejich mezirocni kontinuitu, kdy poslednich 5 let méli podobné vysoké pro-
deje, aby se daly sledovat dalsi trendy. Jsou zde zastoupeny ocni optiky napfi¢ celou
Ceskou republikou, ale naptiklad Praha, nepatii ani mezi 3 nejsiln&j&i kraje mezi kli¢o-
vymi optikami, kterymi jsou Jihomoravsky, Plzefisky a Ustecky kraj. Prodeje se uskutec¢-
nuji v Praze nejc¢astéji na e-shopech a v fetézcich.

V Ceské republice bylo za celé sledované obdobi 7 v&téich fet&zcd, které proda-
vaji kontaktni ¢ocky. Do této skupiny jsem kromé zndmych mezinarodnich fetézcl za-
fadila také lokaIni prodejce, které maji vice nez 10 provozoven. Jejich poclet se béhem
let vyrazné neménil. Vzdy zalezi na ro¢nich kontraktech a napriklad v roce 2017 spo-
le¢nost obchodovala se ¢tyfmi fetézci a v roce 2018 jiz s péti.

Posledni skupinou jsou o&nf kliniky a ocni |ékafi. Tato skupina mé sice velké

mnozstvi prodejcli (celkem 406), ale podil jejich objemu prodejd je velmi maly.

2 pocet ocnich optik pracujicich s kontaktnimi ¢oc¢kami je pouze orientacni, protoZze nezndme
data ostatnich spolecnosti a také ndm chybi Udaje o mési¢nich ¢ockach. Trendem ale je, ze
pokud se jiz o¢ni optika rozhodne pro zarazeni prodeje kontaktnich ¢ocek do svého portfolia,
spolupracuje s vice vyrobci, aby mohla svym klient&im nabidnout vice moznosti. Proto procento
oc¢nich optik pracujicich s kontaktnimi ¢o¢kami nebude o tolik v&tsi. Jinou situaci mdzZzeme po-
zorovat napriklad u retézc(, které ¢asto prodavaji pouze jednu nebo dvé znacky kontaktnich
c¢ocek.
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Napfiklad v roce 2018 jen 1,2 % vSech prodejl Slo do tohoto prodejniho kanélu, které
¢italo 111 ocnich klinik nebo 1ékar(. MlzZe to byt ddno hlavné dlouhymi objednévacimi
dobami, které Iékafi maji nebo tim, Ze kontaktni ¢ocky pfimo nenabizeji a spise se vé-

nuji o¢nim nemocem a jejich Ié¢eni.

Vyvoj prodejl podle typu prodejce

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

He-shop  MKklicové optiky ocni klinika + 1ékar oc¢nioptika Mfetézec Mzaméstnanec

Graf 14: Pomér prodejl podle typu prodejce

Z celkového Grafu 14 je také vidét, jak stoupal vliv internetu za posledni roky. |
kdyz data mohou byt zkreslena poptavkou po dennich kontaktnich ¢ockach na inter-
netu a kontrakty s internetovymi prodejci, v roce 2008 bylo procento prodanych ¢olek
prfes e-shopy jen 12 %, o deset let pozdé&ji tomu bylo jiz pres 85 %. Tento narlst byl
zaznamenan v prvnich Sesti letech a nyni se pomeér prodejd na internetu a v ostatnich
kanalech prestaly ménit a spiSe vidime stagnaci nebo velmi mirny pokles prodejd na
internetu ve prospéch klicovych optik, které z5 % v poslednich dvou letech stouply na
7 % prodejd mezi ostatnimi typy prodejc0.

Zajimavé je také sledovat, jak se prodavaji rdzné typy kontaktnich ¢ocek. Do
dalsi analyzy (Graf 15) jsem zaradila 3 typy ¢olek H1, H2 a SH1 v jejich sférické varianté,
kde jsou zndzornény prodeje v poctech kusl u zdkladni 30 kusové varianty prodejniho
baleni. Varianta H2 byla predstavena v roce 2008 a hned v prvnim roce se jeji prodeje
velmi vyrazné pfiblizily k H1, coz krdsné koresponduje s faktem, Ze se jednd pouze o
druhou generaci stejného produktu, ktera je schopna pIné nahradit jeji prvni generaci.
H1 se vSak vyrdbi i nadéle, a i kdyz pocet prodanych kus( byl dalsi roky velmi nizky,
v roce 2017 doslo opét k masivnimu narlstu témeér o 500 % oproti predchozimu roku,
ktery byl zpUsoben hlavné diky e-shopt (Graf 16). Ostatni prodejci maji pfiblizné stejné
procento prodejd jako ostatni roky. Také je na ném vidét, jak dochazelo k postupnému

snizovani prodejl H1 ve vSech kanélech po uvedeni H2 a nebyt e-shopl, myslim, Ze by
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jiz doslo ke snizeni prodejl na jejich minimalni po¢et a mohl by se produkt prestat
v Ceské republice pomalu nabizet. V roce 2018 iz opét dodlo ke snizeni prodejii H1, ale
stale se drzi na druhém misté za SH1 a trend napovida opétovnému vyrovnani prodejd

mezi H1 a H2 v letech nasledujicich.

Vyvoj poctu prodanych kus( 30ks sférickych balenf

~

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

] 30 e=——H2 30 e==SH1_30

Graf 15: Vyvoj poctu prodanych kus( 30ks sférickych baleni

Vyvoj prodeje H1 podle typu prodejce

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

He-shop  MKklicové optiky  Mocni klinika + Iékar ocnioptika Mfetézec MWzaméstnanec

Graf 16: Vyvoj poctu prodanych kus H1 podle typu prodejce

Jiny pripad mdzeme sledovat u vyvoje produktu SH1. Jeho prodeje od predsta-
veni vroce 2014 neustale témeér linedrné rostou. Hned v prvnim roce se prodaval SH1
vice nez H1 a v roce 2018 se stal jiz nejprodavanéjsim mezi dennimi kontaktnimi ¢o¢-
kami. Jeho dilezitost v portfoliu spole¢nosti stale roste a pro rok 2020 byl dokonce za-
fazen jako klicovy produkt pro celorocni marketingovou komunikaci. Pfedpoklad, ze
kterého jsem vychazela, bylo také najit propad prodejd u ostatnich produktd. Ten se

mi ale nepotvrdil, protoze spise vidim propojeni pouze mezi H1 a H2. SH1 diky jinému
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materidlu a jinému cileni na koncového zdkaznika bude mit v&tsi vliv na své konku-

renéni produkty u ostatnich vyrobcd.

Vyvoj prodanych kus@ podle varianty KC

e

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

e multifokalnf sférické torické

Graf 17: Vyvoj poctu prodanych kust podle varianty KC

Posledni ze zvyrazn&nych trendd je prodej kusd jednotlivych variant KC (Graf 17).
Je zfejmé, ze sférickd varianta bude stdle nejproddvanéjsi, ale v poslednich letech
roste také vyznam torické, a hlavné multifokalni varianty, kterd vzrostla 1,7krdt meazi
roky 2017 a 2018. Dale se prodeji multifokdlnich ¢ocek budu vénovat v dalsi kapitole,
protoze nardst koresponduje také s demografickym vyvojem.

Pokud se prodeje opét nechaji rozpadnout na jednotlivé typy prodejcl zjistime,
ze ve vsech variantdch ma nejvétsi procento prodejd e-shop. U multifokdlni verze to je
az 65,3 %, ndsledované klicovymi optikami a ocnimi optikami, které maji obé& kolem
14 %. Toricka varianta je v poméru prodejl velmi podobnd multifokalni. Oproti tomu
sférickd verze je opét nejproddvanéjsi na e-shopech, ale druhou nejpoletnéjsi skupi-
nou jsou retézce. Tato &isla odpovidaji tomu, Ze v fetézcich ¢asto pracujii zaméstnanci,
ktefi nejsou ocni optici ¢i optometristé a prodat sférickou kontaktni cocku je jedno-
dussi a rychlejsi nez ostatni technické kontaktni ¢ocky, za predpokladu, Ze si jiz zakaz-

nik nejde pfimo pro svij konkrétni drive vyzkouseny typ ¢ocek.

5.3 Predpovéd'zkusSebnich c¢ocek

Tato kapitola bude vénovana chovani zdkaznikd z hlediska zkusebnich (diagnos-
tickych) a prodejnich baleni. Kazda kontaktni ¢o¢ka ma i svoji zkusebni verzi, kterd je u
dennich ¢ocek pétikusova (dfive byla také i desetikusova, ale jiz se od nich upustilo) a

vydava se zdarma, aby se zjistilo, jak ¢ocka sedi v oku, a zdkaznik si ndsledné mohl
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koupitiprodejni baleni. Zkusebni Colky nedostavaji e-shopy, kde neni mozné, aby ocni
specialista zkontroloval, jak ¢ocky sedi, a proto se budu dale zamérovat jen na ostatni
prodejni kandaly.

Vyrobci kontaktnich ¢ocek jisté maji néjaké maximalni poméry zkuSebnich a pro-
dejnich baleni, které mohou byt vydany pro jednoho zdkaznika. | kdyz se zkusebni ba-
leni vyddavaji zdarma, vyroba, doprava a dalsi ndklady s tim spojené spolec¢nost zajisté
ma, a proto musi byt ur¢en pomeér tak, aby spole¢nost védéla, kdy je vyhodné zkusSebni
baleni jesté dodat a kdy ne, aby toho oc¢ni optiky nezneuzivaly.

Béhem své praxe jsem se setkala i s tim, Ze o¢ni optiky byly schopné zkuSebni
baleni prodavat, a to i pres to, Ze je na obalu napsdno neprodejné baleni. Jiné to je,
pokud si kontaktologické centrum nechd zaplatit za aplikaci kontaktnich ¢ocek a s tim
je spojenyivydejzkusebniho balenf, kterych mizZe bytivice, nez se naleznou kontaktni
c¢ocky, které jsou pohodIné a spravné sedi. Je také jasné, Ze zkusebni cocky se pouzivaji
pro prvonositele kontaktnich ¢ocek nebo pro ty, ktefi chtéji zménit typ v pribéhu no-
Seni. Zkusebni ¢ocky pouzivaji také v pripadech, kdy se vyrazné zméni dioptrickd hod-
nota, a musi se zkontrolovat vizus v novych ¢ockach, nejen ve zkusebni obrubé.

V prvni &asti se budu nejdfive snazit najit korelaci mezi jednotlivymi typy kon-
taktnich ¢ocek a déle podle typu zdkaznika, jaké procento tvofi zkusebni a prodejni
¢ocky, a to jak z pohledu ceny, tak i poctu vydanych kus(@. Nasledné se pokusim najit
predpovéd pro pldnované predstavenitorické varianty SH1, kterd bude na podzim roku
2020. Urcenf limitd by byl dalsi stupen, které by se daly vypocitat na zakladé vyrobni
ceny jednotlivych baleni, ale k témto datlm bohuZel nemam pfistup, a proto se spise

zamerim jen na budouci prfedpovéd, podle dostupnych dat.

Vyvoj pomeéru sférickych zkusebnich ¢ocek vici prodejnim
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Graf 18: Vyvoj poméru sférickych zkusebnich cocek vici prodejnim
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Na Grafu 18 je zachyceno procento zkusebnich ¢ocek vici prodejnim baleni. Ve
bylo nejdfive pfevedeno na kusy, takze interpretace tohoto grafu je procento zkuseb-
nich kusC oproti prodanym. U produktu H1 je procento zkusebnich ¢ocek velmi nizké
a nikdy neprekracuje deseti procentni hranici. Coz je velmi dobry vysledek oproti ostat-
nim produktlm. Je ale dobré dodat, Ze tento produkt je na trhu jiZ dlouho a nem(zZeme
zde sledovat vyvoj od uvedeni na trh. Zaroven je ale zardzejici, ze i kdyz se od roku
2014 jiz diagnostiky nevyrabéji, stale maji velmi vysoké procento prodejd, coz zna-
men3, ze se musi jednat pouze o nositele, ktefi historicky tyto ¢ocky nosi a nikdy jim
nebyla nabidnuta jind nebo lepsi varianta (H2). ProtoZe diky nemozZnosti si tyto ¢ocky
predem vyzkouset by nemély mit Zddné nové nositele.

U produktu H2, je také zarazejici procento zkusebnich kus( predevsim v prvnich
tfech letech od uvedenina trh (v roce 2007 bylo zkuebnich ¢ocek 29 %, 2008 dokonce
42 % a o rok pozdé&ji po jiz zacalo klesat a hodnota byla 19 %). Prvni dva roky se daji
od0vodnit tim, Ze se diagnostika dostala do aplika¢nich center jesté prfed naskladné-
nim prodejnich baleni. Nasledujici roky se jiz procento stabilizovalo a prdmérné pro-
cento v poslednich deseti letech je kolem 10 %, coz je opét dobry vysledek. Posledni
sféricky produkt je SH1, ktery se od svého uvedeni pohybuje kolem 15 %. Prvni tfi roky,
kdy se dostal do obéhu byly opét v procenta zkuSebnich ¢ocek o néco vySsi. Podle
pfedpokladu jsou jeho poméry vzdy o néco vyssi nez u produktu H2, coZz mlzZe byt
zplsobeno nejspise faktem, Ze nositelilm H2 m(Ze byt po ¢ase noSeni nabidnuta také
varianta SH1 pro porovnani jejich komfortu, a moznosti pre-diagnostiky. V letech 2017
a 2018 procento zkusebnich Colek kleslo opét pod 10 %, a proto neni potreba se na
tyto &isla zamérovat vice.

Dalsi sledované produkty jsou pouze v jejich torické varianté (Graf 19). Zde byly
zatim do prodeje uvedeny pouze varianty H1 a H2. U kontaktnich ¢ocek H1 je vidét
vyvoj do konce jejich vyroby. Vroce 2014 se prestala vyrabét zkuSebni baleni a o dva
roky pozdéjiijejich prodejni varianta. Proto je zajimaveéjsi se zamérit na H2, které byly
uvedeny na trh v roce 2014. ZkusSebnich kus@ bylo na v prvnim roce 29 %, cozZ je velmi
podobné jako u jejich sférické varianty v dobé uvedeni na trh. Nasledujici roky pomeér
postupné klesal, az se dostal na hranici kolem 5 %. U torickych ¢olek bych vSak oceka-
vala, Ze budou mit procento zkuSebnich ¢oclek miniméalné stejné nebo vyssi nez sfé-
rické. Je totiz o néco slozit&j&i spravné diagnostikovat jejich pfesné parametry. Casto
se nepovede na prvni schlzce spravné zvolit jejich osu nebo mizZe byt zména také u
cylindru, a to i kdyz existuji pfepoctové tabulky pro vSechny hodnoty, ale vZzdy je zde

urcité riziko, Ze bude subjektivni vizus potfeba trochu jiny.
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Vyvoj pomeéru torickych zkusebnich ¢ocek vici prodejnim
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Graf 19: Vyvoj poméru torickych zkusebnich ¢ocek vici prodejnim

Na zakladé dvou predchozich grafll jsem nastavila pomér zkusebnich a prodej-
nich kus® pro prvnich 5 let od uvedeni na trh produktu SH1 v torické varianté (Graf 20).
Vychazim predevsim z uvedeni H2__toric a také ze sférické varianty SH1.V prvnim roce
jsem nenastavila tak vysoké procento jako u H2__toric, a to hlavné diky tomu, Ze ma-
teridl i sférickou variantu jiz prodejci i zakaznici velmi dobre znaji a védi, co maji od
této kontaktni Cocky ocekdvat. Na druhou stranu jsem musela poditat vySsim vyuzitim
diagnostiky nez u jejich sférické varianty. Druhy a tfeti rok jsem vychézela ze stejné
logiky, jen je potfeba procento zkusebnich kus( i nadéle snizovat, aby se dostalo na
hranici kolem 5 az 8 %. Nesnizovala bych procento pod hranici 5 %, protoze se jednd o
velmi kvalitni a konkurenceschopny produkt, ktery by mél miti silnou podporu ve zku-
Sebnich balenich, diky kterym mdze vice rist, pokud jej budou aplika¢ni centra nabi-
zet. Také se tento produkt mdze ve vétsiné pripad(l nabidnout pro porovnani s aktu-

alné nosenou kontaktni coc¢kou, aby jejich nositel mohl obé ¢ocky dobfe porovnat.

Pfedpovéd vyvoje zkusebnich kusC torickych SH1
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Graf 20: Predpovéd vyvoje zkusebnich baleni torickych KC SH1
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U multifokdlnich kontaktnich ¢ocek mdme opét zastoupené vsechny tfi typy Na
Grafu 21 sledujeme zvySeni procenta zkusebnich ¢ocek, nez tomu bylo u zbylych dvou
variant. U zavedeného produktu H1_multi se hodnota pohybuje v priméru kolem
25 %. Pokud bychom se déle podivali na H2, které byly predstaveny v roce 2014 i u nich
jsou procenta zkuSebnich ¢ocek mnohem vyssi. V prvnim roce je hodnota dokonce
vyssinez 70 %, coz ale opét mlzZe byt zplsobeno pozdéjsim dodanim prodejnich ba-
leni. Nasledujici roky se procento vyrazné snizuje k rozumnym 30 %. Rok 2017 a 2018
byl jiz opét pod pfipustnou hranici 10 %, jakou jsem si stanovila u ostatnich variant
kontaktnich Cocek.

Posledni ze vSech multifokaIni ¢ocek byly prfedstaveny SH1. Prvni rok bylo zku-
Sebnich Cocek vydano kolem 30 % a dalsi roky procento jesté stoupalo. Na zakladé
vysledk(, se kterymi pracuji, bych ale predpoklddala, Ze produkt H2, ktery nahradil
v prodejich H1, bude ¢ekat stejny osud a bude nahrazen produktem SH1. A to hlavné
diky jejich vétsSimu komfortu pri noseni a materidlu, ze kterého jsou SH1 vyrobeny. Jiz
béhem prvnich let od uvedeni, vidime vyrazné snizeni vydeje diagnostiky H2 a nar(st
SH1 a pokud bychom se drzeli vyvoje procent vydanych diagnostik, ktery mél H1, nelze
prilis ocekdvat snizenivydeje diagnostiky pod 30 %, pokud spolecnost nezavede opat-

feni, kterd by vyrazné omezovala vydej diagnostiky.

Vyvoj poméru multifokalnich zkusebnich ¢ocek vci prodejnim
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Graf 21: Vyvoj multifokdlnich zkusebnich KC vi¢&i prodejnim

Pro¢ maji multifokaIni ¢ocky vyraznéjsi vyuziti diagnostiky bych od@vodnila tim,

ze i tyto CocCky se nemusi hned pfi prvni ndvstéveé spravné vybrat. U multifokdlnich
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¢olek spolecnosti existuji 3 typy adice®. Na zakladé toho, jak vysoky pridavek do blizka
klient potrfebuje se musivybrat spravna adice, kdy ale pokud se vybird jen ze tfi variant,
dochdzi vzdy k néjakému kompromisu. Zarovent namérfeny vizus je ¢asto o néco nizsi
nez v brylové korekci. Celkové multifokdlni Cocky nedokazi pIn& nahradit brylovou ko-
rekci, jak tomu je napfiklad u sférické varianty.

Dale je mozné také sledovat pouzivani zkusebnich baleni na zdkladé typu pro-
dejce. Opét jsem si hodnoty upravila co do poltu kontaktnich ¢ocek a vse je vidét v Ta-
bulce 10. U sférickych kontaktnich ¢ocek pracuji nejvice s diagnostikou ocni lékari a
kliniky, u kterych se jednd o 24 % ze vsech Cocek. Druhé nejcastéjsi pouzivani diagnos-
tiky maji o¢ni optiky a viibec nejméné s ni pracuji retézce. S multifokalnimi zkusebnimi
¢oCkami nejvice pracuji o¢ni optiky, které odebiraji ze vsech kus@ ¢ocek 36 % zkuseb-
nich. V celkovém souctu, nejméné diagnostiky pouzivaji fetézce, ale ty zadroven také
nejméné aplikuji kontaktni Cocky prvonositellim, a chodi tam spiSe zdkaznici cilené pro
typ kontaktnich coclek, které nosi. S torickou variantou nejvice Setfi klicové optiky, u

kterych se procento zkusebnich kust pohybuje jen na 10 %.

klicové optiky o¢nf klinika + |ékar oéni optika fetézec
multifokalnf 24% multifokalnf 27% multifokalnf 36% multifokalnf 22%
sférické 14% sférické 24% sférické 17% sférické 7%
torické 10% torické 24% torické 23% torické 11%

Tabulka 10: Procenta zkusebnich kusG podle typu prodejce

S klicovymi optikami se ¢asto spolupracuje pfi zavddéni nového produktu na trh,
kdy ziskaji diagnostické sety dfive, nez je spustén prodej a testuji na nositelich spoko-
jenost a rozdily oproti jinym kontaktnim ¢o¢kam. Proto je v nékterych pfipadech opod-
statnéné, ze mohou mit vy8si polty diagnostiky.

Ze vsech zjisténych vysledkl se procenta diagnostickych ¢oclek pohybuji na
velmi vysoké Urovni. | kdyZ jsem neméla pfistup k cené prodejniho baleni ku zkuseb-
nimu, mély by se primérné hodnoty diagnostiky pohybovat urcité nize nez kolem
20 %. Bylo by tedy dobré, aby spolecnost zavedla néjakad opatreni, kterd budou vice
sledovat vydavani diagnostiky a ndsledny prodej. Napfiklad u ocnich Iékard jsou hod-
noty 5 % nad prdmérem, coz by mohlo znamenat, ze nositeldm naaplikuji kontaktnf

¢ocky, vSe je naudi a nasledné si zde jiz nositelé Cocky vibec nekupuji. Také u ocnich

30 Adice (zkratka ADD) oznacuje pocet dioptrii, které je potfeba, aby pacient bez potizi vidél na
blizkou vzdalenost. Na obou odich je vZzdy adice stejna.
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optik, kde vidime velmi vysoké procento diagnostiky u multifokalnich ¢ocek by stélo
za zvazeni, zda optiky vlbec umi pracovat s témito ¢oc¢kami a doporudit klientovi tu
spravnou variantu, protoze pokud by klient zkousel vice typl ¢ocek, a nedafilo se vy-
brat tu spravnou ¢oc¢ku napoprvé, maximalné napodruhé, mohlo by ho to i odradit a
aplikace by nemusela byt viibec dokoncena.

Na grafech je také vidét, ze po uvedeni produktu se vyvoj poméru prodejnich a
zkuSebnich ¢ocek do 3 az 4 let stabilizuje. U sférickych Colek se pohyboval pomér
okolo 10 %, ale u torickych tomu bylo jen néco pres 5 %. U sférickych variant bych spo-
le¢nosti doporucila, aby se pokusila snizovat procenta, protoze vydaje, které nyni musi
investovat do diagnostiky se daji vyuzit zajisté efektivnéji. Kdy by mohla napfiklad pfi-

pravit seminare optometristy nebo ocni Iékare a celkové vice edukovat prodejce.

5.4 Vyvoj multifokalnich cocek

Starnuti populace je velmi diskutované téma, které dopadéa nejen na ekonomiku,
ale také pravé do oboru optiky a optometrie. Lidské oko je jen sval, ktery zhruba po 40.
roku zZivota zacind ztracet svoji elasticitu, kterd je potfeba pro pohled na blizkou vzda-
lenost. V&kova struktura obyvatelstva Ceské republiky ukazuje, Ze rok 2018 byl prelo-
movy, kdy vice nez polovina celé populace je jiz starsi 40 let, coz je pravé vék, kdy ¢lo-

vék pomalu vstupuje do presbyopického véku.

Vékova struktura k 31. 12. 2018
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Obrédzek 7: Vékovd struktura obyvatelstva CR (23)
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Tabulka 11 ukazuje, jak se starnuti populace mé&nilo od roku 2000. Zeny jsou o
néco starsi nez muzi, a proto jiz vroce 2010 byla vice neZ polovina z nich starsi 40 let.
Muzi tuto hranici prekonali az v roce 2018, kdy 53 % z nich bylo starsich 40 let. Tim, ze
je vétSina populace v presbyopickém véku, zacind nosit také ¢im dal tim vice lidi bryle
na Cteni. DalSi alternativou k brylim jsou také kontaktni ¢ocky, které jsou vhodnym do-
plinkem. A proto, Ze informovanost o multifokdlnich kontaktnich cockdch nenf velks,
rdda bych se na prodejnich datech podivala také na vyvoj téchto ¢ocek s ohledem na

rlzné typy prodejcl a také vsech typd cocek.

rok 2000 2010 2018
MUZI nad 40 44 % 47 % 53 %
ZENY nad 40 49 % 52 % 56 %
Celkem nad 40 47 % 49 % 55 %

Tabulka 11: Vyvoj populace nad 40 let véku (23)

Nejdfive je dobré podivat se na celkovy prehled objemu prodejd v jednotlivych
letech. Vyvojovy trend multifokalnich kontaktnich ¢ocek prodejnich baleni ndm pred-
stavuje Graf 22. U produktu H1_multi sledujeme vyrovnany trend bez rlst a v posled-
nich letech postupny pokles az do zruseni vyroby v roce 2015. Jeho ndstupce H2__multi
byl pfedstaven v roce 2014 a hned po jeho uvedeni zaznamenal velky nardst. Za prvni
roky stoupaly prodeje meziro¢né v pridmeéru o 70 %. Coz je velmi dobry vysledek, a
hlavné rostouci trend nestagnuje, ai kdyz pomér multifokdlnich kontaktnich ¢ocek vici
sférickym je zatim zanedbatelny, véfim Ze za pér let budou hrat velmi dllezitou roli, a
to hlavné diky posunujicimu se véku doZiti a potrebé aktivniho zivotniho stylu, ktery se
idedlné poji s kontaktnimi ¢ockami. Vysoky narlist H2 bych také odClvodnila vylepse-
nim materidlu, ktery je na oku [épe snasen, a tak lidé s potizemi se slznym filmem za-

jisté toto vylepseni uvitali.

Vyvoj prodejd prodejniho 30ks baleni multifokdinich KC
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Graf 22: Vlyvoj prodeji 30ks baleni multifokdlnich KC
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U predstaveni produktu SH1__multi nenf vidét tak razantni narCst prodejd. Tim,
Ze se jednd o drazsi produkt (nékdy nazyvany také jako prémiovy), nebyl hned od po-
¢atku nabizen pro vsechny. Napfiklad v roce 2016, kdy byl pfedstaven, ziskala mozZnost
jej prodavat pouze 1 o¢ni optika a 1 klicova optika, které se pfidaly mezi ostatni evrop-
ské zemé, a mohly tento produkt nabizet svym klientGm. Ostatni ¢esSti prodejci se do
prodeje pridali az o rok pozdé&ji. Podrobnéjsi prehled obratu prodejl SH1__multi je vi-
dét v Tabulce 12. Kdy, pokud se podivdme na konkrétni ¢astky, jedna kli¢ova optika
dokazala béhem prvniho roku prodat vice nez vsechny o¢ni optiky v roce nasledujicim.
Z toho se da jediné odvodit to, Ze pokud o&ni optika spravné cili a pracuje se zakazniky,
urcité se tento produkt prodat d&, jen to mozna stoji vice Usili nez u ostatnich typd

kontaktnich Cocek, které ale prinasi ovoce.

2016 2017 2018
e-shop 2663 131,36 7 247 899,11
klicové optiky 99 414,63 140 906,97 323451,48
ocnf klinika + 1ékar 24 531,74 39 567,54
ocni optika 643,90 77 161,29 152 013,89
fetézec 4 479,53 22 784,51

Tabulka 12: Vyvoj prodeji SH1__multi podle typu prodejce (bez e-shop(l)

U e-shopl je objem prodejl ponékud diskutabilni, protoze si myslim, ze bez
spravné diagnostiky neni mozné, aby si koncovy uzivatel vybral multifokalni ¢ocky
sam, i kdyz jiZ e-shopy maji online podporu, kterd mdze oéniho specialistu v mnohém
zastoupit. Proto jediné vysvétleni je, ze k prvni aplikaci dojde v ocni optice, ale dalsi
nakupy jsou jiz realizovany pfes internetové obchody nebo se zbozi neprodd na tu-
zemském trhu. V tuto chvili bych ale vice apelovala na kamenné prodejny, aby vice
pracovali se svymi zdkazniky, protoze pokud jiz ¢lovék jednou zacne nosit bryle na
blizko, zvysuji se pravidelné navstévy u oéniho specialisty (doporuceny interval kon-
troly je dva az tfi roky), ktery ma se zdkaznikem nejblizsi vztah a mdzZe mu nabidnout
vhodné kontaktni ¢oc¢ky a celkovy servis s tim spojeny.

Na dalsich Grafech 23 a 24 je vidét rozloZeni prodejl vSsech multifokdlnich kon-
taktnich ¢olek mezi jednotlivé typy prodejcl ve vSech letech. Jak jiz bylo zminéno
drive, e-shopy i zde hraji nejvétsi roli a jejich prodeje velmi vyrazné stoupaly hlavné
v letech 2011 az 2015. Od té doby se jejich role zastavila na hranici kolem 85 %. Bohuzel
s prodeji pres e-shopy se neda témér vibec pracovat a je na kazdém prodejci, pro jaky
produkt se rozhodne, a jak jej bude nabizet. Proto jsem si vyclenila e-shopy z celkovych

Cisel a na Grafu 24 jsou jiz hodnoty bez nich.
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Prodej multifokalnich ¢ocek podle typu prodejce
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Graf 23: Prodej multifokalnich ¢ocek podle typu prodejce

Zde mizeme spisSe sledovat souvislosti, ze kterych bychom mohli vice urdcit, jak
se béhem let vyrazné proménil pomeér prodejd ujednotlivych typl prodejcd. Az do
roku 2015 mély velkou dominanci prodeje multifokdlnich ¢ocek v o¢nich optikach,
které ale posléze nahradily klicové optiky. V roce 2007 bylo procento prodejl v o¢nich
optikdch 66 % a v roce 2017 to bylo jiz 67 % ve prospéch klicovych optik. To znaci mo-
tivaci nejen prodejc(, ale hlavné zdkaznik( chodit si pro drazsi a technické produkty
na specializovand pracovisté, kterd se jim vénuji a dokazi jim spravné poradit a vyhod-
notit jejich potfeby na maximum. Je rozdil, pokud zdkaznik zavitd do o¢ni optiky, ktera
prodd jedny multifokdIni kontaktni cocky za mésic, nebo jedno baleni za den. Svoji po-
zici také ztraceji fetézce, kde se proda kolem 6 % vSech multifokalnich ¢ocek a ocni

lékafi a kliniky s 5 %.

Prodej multifokdlnich ¢ocek podle typu prodejce (bez e-shopl)
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Graf 24: Prodej multifokalnich cocek podle typu prodejce (bez e-shopi)
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Diky dostupnym datldm bych spolecnosti doporucila dvé mozna feseni, jak dale
pracovat s touto variantou ¢ocek. Jednou z nich je zaméfit se na klicové optiky, které
maji urcité velky potencidl pro dalsi rdst. Je mozné vytvofit kampané, kde se zamérfi
konkrétné jen na multifokalni ¢o¢ky nebo také mdizou navazat spojeni s nékterym vy-
robcem brylovych skel, kdy by se ve spojeni prodeje multifokdlnich brylovych skel
mohly soucasné prezentovat i kontaktni ¢ocky. V&fim, Zze u nékterych kli¢ovych optik
by toto spojeni mohlo fungovat.

Déle by se mélo vice apelovat na bézné olni optiky. U tohoto typu prodejce po-
zorujeme stagnujici prodeje, které by stalo za to néjak ozivit. V&fim, ze napfiklad pro-
duktové skoleni nebo vétsi komunikace o této varianté ¢ocek obchodnich zastupcl by
mohla pomoci. VidedInim pripadé by se podafilo vyresiti problém s diagnostikou, kte-
rou o¢ni optiky maji pomérné ve vysokych &islech. Taktéz cilend kampan na multifo-
f

kalni cocky by mohla byt pfinosna.

5.5 Prodej podle typu prodejce

Jak bylo vidét fadé ukazatell jiz dfive, typ prodejce je velmi ddlezitym nastrojem
pro spravné cileni. Na zakladé historickych dat se v této podkapitole podrobné&ji podi-
vam na kazdy typ prodejce, jaké jsou jeho nejprodavanéjsi produkty, jaky by mohl mit
potencidl rlstu a naopak, které produkty by mély byt spiSe propagované v jinych pro-
dejnich kandlech. Svou roli zde budou hrat nejen varianty a typy ¢ocek, ale napriklad i

velikosti jednotlivych baleni.

Pocet kusl prodanych baleni na e-shopech

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

B30 kusové ™90 kusové
Graf 25: PocCty kus( prodanych baleni na e-shopech
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V prvni fadé bych se rdda podivala na e-shopy, jaké velikosti baleni se na inter-
netu prodavaji. Vychézela jsem z obecného predpokladu, Ze pres internet si lidé kupuji
vétsibaleniza vyhodnéjsiceny. Ani ujednodennich kontaktnich ¢ocek tomu nenijinak.
V nabidce spolecnosti jsou jak 30 kusovd, tak i vyhodnéjsi 90 kusova baleni. Pokud se
podivdme na tento vyvoj na Grafu 25, zjistime, ze jen do roku 2011 prevazovala 30 ku-
sova baleninad témi 90 kusovymi. Poté jiz byla vétsi baleni, co se do poctu prodanych
baleni tyka ¢astéjsi. Pouze v roce 2015 vidime silny narst prodeje 30 kusového balenf
(73 % kusU véech prodanych baleni), ktery mize byt ¢aste¢né zplsoben zvySenim pro-
deje H2_ toric, ktery jesté vtomto roce nemél prodejni 90 kusové baleni (bylo zave-
deno az vroce 2017). U ostatnich typU prodejcl jsou 30 kusova baleni v prodeji vice

nez 5krat ¢astéjsi nez 90 kusova.

2014 2015 2016 2017 2018
H1_30 3533 7 754 5559 23 235 8 978
H1_90 9 896 12 040 35 251 23 584 23777
H2__30 11 326 16 217 9 854 8 189 8 058
H2__90 20176 19 463 29912 73076 56 870
SH1_30 1908 7181 11399 18413 20 150
SH1__90 4 684 13 961 20133 20 520 26 019

Tabulka 13: Pocet prodanych sférickych baleni na e-shopech

V Tabulce 13 je zaznamendn rozpad prodejnich baleni na jednotlivé sférické typy
kontaktnich ¢ocek. Za poslednich pét let je nejproddvanéjsim typem ¢ocek na inter-
netu je H2, ktery byl pouze v roce 2016 nahrazen typem H1. Vzdy se vSak jednalo o 90
kusové baleni. Zvyraznény jsou také typy cocek, které se oproti tomu proddavaji nej-
méné. Zajimavé je také, ze v poslednich tfech letech se nejprodédvanéjsim a zaroven
nejméné proddvanym produktem stal stejny typ kontaktnich ¢ocek. Nejproddvanéjsi
bylo vzdy 90 kusové baleni a nejméné 30 kusové. Pokud by i nadale dochazelo k takto
velkym rozdildm v prodejich, mohlo by to znamenatirozdéleni distribuce prodeje, kdy
na e-shopech by se prodavaly jen vétsi baleni a do kamennych prodejen by se pri-
marné dovazela pouze 30 kusova balenf.

V letech 2014 a 2015 byl nejméné proddvanym typem cocek SH1. Tim, Ze byl
tento produkt pfedstaven az v roce 2014, je pochopitelné, ze jeho nastup byl pozvolny,
a nedosahuje tak vysokych prodejl jako ostatni sledované typy ¢ocek, které byly jiz na
¢eském trhu dobfe zndmé. O tyfi roky pozdéji (2018) se v celkovych trzbéach dotdhl na
do té doby naprosto dominantni H2 (SH1 mél ro¢ni obrat pfes 40,2 miliond a H2 41,3).

To svéddi o jeho velké konkurenceschopnosti a oblibé na internetu.
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Stejné jako u e-shopd se mUze sledovat vyvoj prodeje sférickych baleni u o¢nich
klinik a 1€karQ, vychazi ndm ovéem velmi odlisné vysledky. Prodej kontaktnich ¢ocek
byl v roce 2007 UplIné nejvyssi a od té doby postupné jen klesa (Graf 26). Hlavné diky
internetovému obchodu a vétsi specializaci o¢nich optik tento prodejni kandl ztraci
svoji silu. Bude také zajimavé sledovat tento vyvoj, kdy diky zruseni poukazl na bryle
a optické pomdUcky v roce 2019, kdy lidé nejspise prestanou pravidelné chodit k o¢nim
lékardm na preventivni kontroly, a tak by mohlo dojit i k dalSimu poklesu prodejg.

Prodej sférickych baleni na oénich klinikach a u o¢nich Iékafa

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

mH130 WH190 WH230 WH2.90 mSH1_30

Graf 26: Prodej sférickych baleni kontaktnich cocek na ocnich klinikdch a u oc¢nich Iékari

Také je na prodejich patrné, Zze pokud je pfedstaven novy produkt, ihned jej o¢ni
lékari zapracuji do svého portfolia. V roce 2008 kdy zacal prodej H2, je vidét vyrazny
Ubytek prodejd H1 pravé na Ukor H2. Prodeje H1 se za dva roky snizily o vice nez 50 %.
Kanibalizace prodejl produktu je u tohoto typu prodejce jedna z nejvyraznéjsi. Velmi
podobnou situaci pozorujeme také v roce 2014 u predstaveni produktu SH1, kdy opét
dochdzi ke snizeni prodejd (V roce 2013 se prodalo 1406 kusd baleni H2. V roce 2014
uzjen 995 ale 479 kusU nového SH1.). Zajimavy jev pozorujeme v roce 2017 a 2018, kdy
se snizil prodej H2 na minimum (13 kus®) na Ukor H1, coz koresponduje s celkovymi
prodejnimi ¢isly napfi¢ jednotlivymi prodejci. U torickych ¢ocek je snizeni produktu
H1__toric totozné se sférickou variantou na Ukor H2__toric v roce 2014. Zaroven ale je-
diné torické kontaktni ¢o¢ky nezaznamenaly béhem sledovaného obdobi tak vyrazny
Ubytek prodanych kusd. Vyvoj poctu prodanych kusd v jednotlivych letech je vidét
v Tabulce 14.

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
H1__toric_30 381 438 494 479 567 396 353 162 68 45
H1__toric_90 23 8 18 14 9 9
H2__toric_30 172 311 343 433 443
H2__toric_90 12 25
Celkem ks 381 438 494 479 590 404 371 348 388 397 445 468

Tabulka 14: Vyvoj poc¢tu prodanych kusd torickych cocek na ocnich klinikdch a u o¢nich Iékar(
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Oc¢ni 1ékafi maji jedno z nejnizsich procent prodejd multifokadlnich ¢oc¢ek. Pomér
se pohybuje az do roku 2014 kolem 2% hranice a az v poslednich letech mirné roste
na hodnotu 9 % v roce 2018, kdy se mirné vyrovnava 11% hranici celkového podilu mul-
tifokalnich Cocek.

Ret&zce jsou specificky typ prodejcll, kde se témér viibec neproddvaji zadné
technické kontaktni ¢ocky a vidime zde podobny vyvoj jako u ocnich 1ékard. Sférické
C¢ocky tak tvori v pridmeéru kolem 90 % vSech objemU prodeje. Kdybychom se vice za-
méfili, jak se prodavaji jednotlivé typy pravé sférickych c¢ocek (Graf 27), dlouhou dobu
bylo nejprodavanéjsi 30 kusové baleni H2, které jeden rok po jeho uvedeni nahrazuje
jeho predchozi typ H1. A tak i u tohoto prodejniho kandlu je vidét rychld adaptace no-
vych produktl a zafazeni do nabizeného portfolia, které ale mohou byt spiSe rozhod-
nutim manazerd, kdy je snaha omezit proddvany pocet druhd ¢ocek. (Jinak tomu je
napriklad u o¢nich optik, které se snazi vyhovét vsem zakaznikdm a nejcastéji maji za-
stoupené vSechny znacky.) Od roku 2014 se prodeje témé&r rovhomeérné rozmélnily
mezi vsechny 3 typy dennich &ocek, i kdyz v poslednim roce nejvice vzrostl prodej
SH1__30, které se tak spolu se svoji 90 kusovou variantou staly nejproddvanéjsim ty-
pem.

Velmi ¢asto se v fetézcich setkdme s tzv. privatnimi znac¢kami, kde neni napsédno
jméno vyrobce a jsou vizualné prizplsobeny dle pozadavkd fetézce. Spole¢nost X do
roku 2008 také méla ve svém portfoliu jeden typ téchto kontaktnich ¢ocek (PL), které
byly Uspésné a tvofily v nejlepsich letech i kolem poloviny celého obratu v fetézcich.
Spolecnost se ale dale rozhodla jiz v privatnich znackdch nepokracovat, a proto, i kdyz
byl tento projekt pred vice nez deseti letech Uspésny, jiz dalsi aktivity budou bez pri-

vatni znacky kontaktnich cocek.

Vyvoj prodejd sférickych prodejnich balenf

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

EHT WH2 mSH1 WmPL

Graf 27: Vyvoj prodeji sférickych baleni KC v fetézcich
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Zajimavéjsim prodejnim kandlem pro analyzu jsou o&ni optiky v porovnani s kli-
covymi optikami. Do obou jezdi pravidelné obchodni zdstupci, jsou pro né vytvoreny
béhem roku kampané pro podporu prodejd. Byvaji také béhem roku skoleni, konfe-
rence Civeletrhy, kam jezdi nejvice pravé tyto dvé skupiny. V obou prodejnich kanalech
je nabizen velmi podobny sortiment od poradenstvi, prodeje korekénich pomUcek a
ostatnich doplik{. Rada z nich je také poskytovatelem zdravotni pé&e, coZ znamen4,
ze mohou meéfit zrak. Zaroven jsou ¢asto tyto provozovny spojeny s aplika¢nim stre-
diskem kontaktnich ¢oclek, které by mélo zaru€ovat sprdvné a zdravé noSeni kontakt-

nich ¢oclek. Ale je tomu opravdu tak?

Porovnani prodejl ocnich a klicovych optik

__—

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

e |i¢ové optiky ocni optika

Graf 28: Porovnani prodeji v o¢ni a klicové optice

Na Grafu 28 je zndzornén vyvoj prodejd v jednotlivych letech. Do roku 2015 byly
prodeje silngjsSi u olnich optik, ale nasledujici roky jiz doslo kvyraznému vzestupu
pravé klicovych optik, které ziskaly svoji dominanci a nyni jsou jejich prodeje vice nez
2,3krdt vyssi nez u béznych ocnich optik. Pokud jsem se divala, kde vznikl tak velky
rozdil, mGzZe za to predevsim jedna klicova optika, kterd provozuje také e-shop, a ten
je v poslednich letech velmi Uspé&sny. BohuZel se mi nepodarilo tyto prodeje oddélit
od celkovych dat, abych mohla dale pracovat sjistou mirou redukce prodejd na
tomto e-shopu. Stéle se ale jednd priméarné o klicovou ocni optiku, kterd ma pro pod-
poru prodeje vytvoreny také e-shop, a ne o klasického prodejce na internetu. Fakt, ze
klicové optiky maji také e-shop se stadva &¢im dal tim populdrnéjsi, nebo alesport moz-
nost si kontaktni ¢ocky objednat on-line pres internetové strdnky optiky a poté si je
pfijit jen vyzvednout. Zaroven je také vidét, ze celkovy obrat u klicovych optik od za-
¢atku sledovaného obdobi vzrostl. Oproti tomu u o¢nich optik obrat kolisal, kdy se nej-

prve mirné snizoval a v roce 2015 dosahl svého minima. Dale se opét pozvolna zvysuje,

ale jesté nedosahl své hodnoty prodejd, kterou mél v roce 2007.
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Vyvoj prodejl sférickych ¢ocek u klicovych a o¢nich optik

2013 m2014 = 2015

2016 m 2017 =2018

H1 H2 SH1 H1 H2 SH1

Kicowé optiky otni optika
Graf 29: Vlyvoj prodeja sférickych cocek u klicovych a ocnich optik

Pro dUkladnéjsi analyzu je vhodné si déle prodeje roz¢lenit také podle jednot-
livych typd ¢ocek. Graf 29 ukazuje jejich vyvoj v letech 2013 az 2018. U klic¢ovych optik
je vletech 2013 az 2016 pouze minimalni prodej H1, podobné je tomu i u o&nich optik,
jensrozdilem v roce 2013, kdy ale tento rozdil je zplsoben pomalejsi reakci na novinky
na trhu. Krdsné to dokazuje Graf 30, ktery predstavuje jednotlivé vyvoje. Zatimco v oc¢-
nich optikdch se po uvedeni produktu H2 na trh, H1 pozvolna snizuje a az v roce 2014
se dostava k nulové hranici prodejd, u klicovych optik je to jiz po 3 letech od uvedenf
(o 4 roky dfive). Proto hraji klicové optiky také dUlezitou roli, protoZze dokazi Iépe pra-
covat s novinkami a zaclenit je to svého portfolia, a to i v pfipadé, kdy se m{ze jednat
o drazsi produkt. Nic takového ale nepozorujeme u produktu SH1, podle prodejd neo-
vlivnil Zadny zjiz zminénych a dosahuje kazdoro¢né velmi stabilniho rlstu obratu. U
klicovych optik se jednd o rlist v prdméru 35 % za rok a u o¢nich optik o zhruba 20 %.
Tim, ze se jednd o drazsi produkt, I1ze z téchto Cisel odvodit, Ze klicové optiky umé&ji také

pracovat |[épe s cenou a dokdzi prodat i drazsi produkt.

Vyvoj H1 a H2 v oénich optikach Vyvoj H1 a H2 v klicovych optikach

S

——H1 =—H2 ———H1l ——H2

Graf 30: Vyvoje H1 a H2 v klicovych a ocnich optikdch

Posledni skupinou, kterd zatim nebyla nijak komentovand jsou zameéstnanci.

Vsichni zaméstnanci maji ndrok béhem roku na kontaktni ¢ocky, a to bud zdarma, nebo
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za zvyhodnénou cenu. | kdyz tato skupina neni pfilis velka, je urcité zajimavé se podi-
vat, jaké kontaktni Co¢ky zaméstnanci nosi, a jak se pracuje s diagnostickymi balenimi,
protoze soucasti firmy je také tzv. vySetfovna, kde maji zaméstnanci moznost béhem
par tydnl v roce si nechat zméfit zrak, nebo se naudit aplikovat kontaktni ¢oc¢ky a po-
sléze sije i objednat.

Zaméstnancdm bylo béhem obdobi 2007-2018 vydano pies 16 tisic zkusebnich
baleni. V prdmeéru se tedy pro interni Gcely spolecnosti vyuZilo ro¢né pres 1520 baleni.
Kdyz bychom je jesté déale rozdé&lili na jednotlivé typy, jejich rozlozeni krdsné kopiruje
i silu predstavenych novinek. V letech 2007 az 2013 je nejvice vydavanou diagnostikou
H2, kterd je v roce 2014 nahrazena SH1. Treti nejvydavanéjsi diagnostikou jsou torické
H2.U prodejnich balenf je celkovy pocet kusd oproti vSem &islm zanedbatelny Gplné.
Za uplynulych 12 let se prodalo zaméstnanclm jen 1206 kusd baleni, z ¢ehoZ nejcas-
téji se jednalo 0 90 kusové baleni H2 (343 kus{) ndsledované SH1 také v 90 kusovém

balenia na pomysiném tfetim misté skoncilo 30 kusové baleni H2.

Vyvoj prodejnich a zkusebnich baleni pro zaméstnance

2007 2008 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

EFOC mSALE

Graf 31: Vyvoj prodejnich a zkusebnich baleni pro zaméstnance

Vsechny typy prodejcl maji sva specifika, na ktera je treba myslet, pokud se tvori
néjakd kampan nebo se planuji budouci prodeje novych ¢i soucasnych produktf. Ur-
¢ité neni v sildch spolecnosti, aby méla pro kazdy prodejni kanal pripraveny Uplné jiny
strategicky plan, ale co by urcité stdlo za zvazeni, oddélené vyhodnocovat dosazené
vysledky. Jiz v soucasné dobé ma spolecnost specidlni tym, ktery se zaméruje pouze
na podporu e-shopU, ktery pracuje naprosto samostatné. Druhy tym maé& na starosti
ostatni prodejni kandly. Zjisténa data ale ukazuji ¢asto podobné vysledky (hlavné na-
pfi¢ jednotlivymi typy kontaktnich ¢ocek). Proto by urdité stélo za zvazeni vétsi spolu-
praci téchto tymu, kde by mohlo dojit k synergii a lepSimu uchopeni nékterych kam-

pani. Zajimavé by to urcité mohlo byt pfi pfedstaveni nového produktu.
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5.6 Vyskyt sezénnosti

Sezénnost je velmi dllezitym ukazatelem v fadé ekonomickych ukazatelich a
statistikdch. Zaroven vime, kdy se doporucuji nosit jaké typy kontaktnich ¢o&ek. Proto
v této ¢asti budeme sledovat vyvoj prodejd v jednotlivych mésicich a letech.

| kdyz se kontaktni Co¢ky obecné doporucuji jako ndhrada za bryle na sportovni
aktivity ¢i jiné volnocasové aktivity, jsou lidé, kteff je nosi kazdy den. Proto miZe byt
sezénnost vyrazné ovlivnéna i timto pfipadem. Zaroven také denni a mésicni kontaktni
¢ocky diky jejich rozdilnym materidalim mohou byt vhodné na jiné aktivity. Napfiklad
denni ¢ocky diky vysokému obsahu vody se nedoporuduji nosit pfi velmi nizkych tep-
lotdch, a proto rfada ocnich specialistl doporucuje na zimni aktivity spise mésicni
¢ocky. Jinou situaci ale mdzeme sledovat béhem [éta a pfi cestovani, kdy jsou spise
doporucovany denni ¢ocky, diky CastéjSimu [étaniletadlem, kdy pokud ¢lovék nosi mé-
si¢ni kontaktni ¢ocky, musi mit pfi ruce soucasné Cistici roztok, ktery by ale nemél do
zavazadlového prostoru v letadle, diky teplotnim rozdil&m, které tam panuji, a spise se
proto doporucuji denni ¢ocky, které si mUze jejich nositel zabalit i do priru¢niho zava-

zadla.

Vyvoj poétu prodanych kust dennich ¢ocek
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Graf 32: Vlyvoj pocCtu prodanych kus( dennich cocek

Z Grafu 32 nelze jednoznacné na prvni pohled urdit, jak jsou prodeje ovlivnény
béhem roku. Kazdy je nécim specificky a jejich vyvoj kazdy mésic jinak kolisad. Pokud
bychom se ale podivali na mési¢ni prodeje, s velkym ndskokem dominuji mésice Cer-
ven a Cervenec, kdy se prodalo v primeéru za sledované roky za mésic pres 14 000 kusU
baleni. Oproti tomu nejslabsi mésice v prodeji dennich ¢oclek jsou fijen a listopad, kdy
se pocet prodanych kusl pohybuje jen kolem 8 az 9 tisic. Tato ¢isla pfimo kopirujf
Uvodni prfedpoklad, Ze nejvice lidi pouziva kontaktni ¢ocky béhem letnich aktivit a na
dovolenych, coz jsou i nejvétsi motivatory, proc¢ s kontaktnimi ¢ockami zacit. Naopak
uprostfed podzimu, kdy se brzy stmivg, je lezavé poclasi a vSichni pracuji nebo chodi

do Skoly, to jsou presné ty mésice, kdy se ¢ocky tolik neprodavaiji.
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Primérny vyvoj béhem jednotlivych mésicd
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Graf 33: Primérny vyvoj béhem jednotlivych mésict

Lepsi prehled o vyvoji jednotlivych mésicich je vidét na Grafu 33. Primérny mé-
si¢ni pocet fakturovanych kusd je 133 tisic. V letnich mésicich ¢ervnu, ¢ervenci a srpnu
se vyrazné prodeje zlepsuji. Vévodi ¢ervenec, kdy se proda o 30 % vice, nez je celorocni
prdmér. Oproti tomu podzimni mésice fijen, listopad a prosinec a také duben se na-
chazeji ve velkém propadu oproti prdméru. Nejhorsim mésicem je listopad, kdy pro-
deje padaji taktéz o 30 %.

Dale mé zaujaly velké vykyvy v prodejich v poslednich 3 letech. Ty jsou zpUso-
beny predevsim e-shopy, které nakupuji produkty pomérné ndrazové. | kdyz v roce
2016 a 2017 mdzeme sledovat nejvétsi prodeje také v mésicich ¢erven a Cervenec, rok
2018 je Uplné opacny, kdy se toho nejvice prodalo v Unoru a zari a nasledné jen par
tisic kusG v fijnu a listopadu. Coz dokazuje Graf 34. Kromé e-shopU jsou zde i drobné
vykyvy u klicovych optik, které jsou opét zplsobeny prodeji pro konkrétni e-shop, ktery

je spravovan jednim klicovym zadkaznikem.

Vyvoj mésicnich prodeji u jednotlivych typt prodejch
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Graf 34: Vlyvoj mésicnich prodejl u jednotlivych typl prodejct
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Pokud ze sledovanych trend{ odstranime opét e-shopy, které se v celkovém ob-
ratu pohybuji o nékolik r4dd vyse nad ostatnimi prodejci, a hlavné diky vétsi znalosti
ostatnich prodejcl bude snazsi zde najit néjaké informace. Jak Graf 35 dokazuje,
opravdu jsou letni mésice nejsilnéjsi. U sférické varianty prodeje vice kolisaji béhem
roku. Napfriklad torické Cocky maji ¢asto béhem roku pouze jeden vyraznéjsi mésic a
ostatni se od sebe pfrilis nelisi, i kdyz v poslednich letech jsou nékteré z mésicl
opravdu v prodeji priznivé a torické ¢ocky jsou schopny se vyrovnat sférickym a nékdy
je dokonce i pfekonat. U multifokalnich ¢olek je trend velice vyrovnany a ani v jednot-

livych mésicich nejsou pozorovatelné veliké rozdily.

Vyvoj sezonnosti podle variant KC (bez e-shop()

—multifokaInf sférické torické

Graf 35: Vlyskyt sezonnosti podle variant KC (bez e-shop()
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Graf 36: Vlyvoj sezonnosti podle sférickych typ& KC (bez e-shop()

Jako poslednijsem sivybrala vyvoj sezonnosti pro sférickou variantu kontaktnich
¢oclek (Graf 36). BEhem poslednich péti let se objem prodejl v jednotlivych mésicich
vyrazné promenil. V prvnich tfech letech jsou prodeje u vsech variant velice vyrovnané,
kdy nejproddvanéjsim produktem je H2, na druhém misté je SH1 a posledni H1. OvSem
od roku 2017 prodeje vsech typl vyrazné kolisaji, a to nékdy i ve stejnych mésicich,
jako je tomu 372017 ¢&i 10/2017. Kdyz jsem pétrala, ¢im tyto velké vykyvy mohou byt

zplsobeny, v breznu roku 2017 probéhla Uspésnd kampan na torickou variantu H2,
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kterd mohla mit jisté dopad i na jeji sférickou variantu. Oproti tomu dalsi skokovy na-
rlst H2 prodejl v bfeznu a dubnu 2018 byl mezi kampani na mési¢ni a denni ¢ocky, a
nedokazala jsem zjistit, kdo nebo co mél vliv na takovy nardst.

Pfi sledovani sezonnosti jsem predpoklddala, ze zde najdu néjaké souvislosti,
které budou vychazet napfriklad z probéhlych kampani nebo z ro¢nich obdobi. Podafilo
se mivystinnout jen nejlspésnéjsi mésice, kterymi jsou letni mésice a na druhé strané
je podzim, kdy o ¢olky neni takovy zadjem. Je také zrejmé, Ze pokud je n&jakd kampan,
prodeje vdanou dobu o néco porostou, ale nebylo zde nic vyraznéjsiho a ihned po
skonceni kampané se prodeje snizuji. Zdroven se na grafech vyskytly také mésice,
které byly bez kampané a jakékoliv podpory, a i pres to bylo u nékterych prodejct mo-
tivace v nich investovat. Posledni mésic v roce je ve vétsiné pripadl velmi slaby, a to
hlavné z ddvodu nejmensiho poctu pracovnich dni.

Pokud bych méla dat néjaké doporuceni spolecnosti, bylo by nejspise zaméfrit se
na kampané i mimo sezonu, ktera je typicka pro denni ¢ocky, kdy je velmi pravdépo-
dobné, Ze objem prodejd zlstane velmi vysoky a spiSe kampané na podporu prodeje
cilit na jaro a podzim, aby koncovi zdkaznici béhem roku méli stdle kontaktni ¢ocky po

ruce.
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6 ZAVERECNA DISKUZE VYSLEDKU

Na zdkladé vSech zjisténych vysledkd a analyz bych vyzdvihla 3 témata, kterd re-
zonovala celou praci a je vhodné se k nim jesté jednou vratit a spojit jednotlivé zavéry.
Mezi né patfi:

e nesoulad prizkum@ VNM s prodejnimi daty spolecnosti X,
e 0dlisnd prace a vyvoj prodejd u jednotlivych typd prodejcd.

e idedlni predstaveni nového produktu.

Prézkumy se ¢asto uvadéji pro lepsi pochopeni trhu, které je dllezité zejména
pfi prfedstavovani novych produktd ¢i pro obecny pohled na jednotlivé produkty a va-
rianty, pokud nejsou k dispozici jind data. Ve své praci jsem pouZila prlzkum VNM,
ktery se provadi kazdorocné napfic jednotlivych zemémi nejen v Evropé. Vychdazela
jsem z predpokladu, ze data zde budou vérohodné a poloZila jsem je jako z&klad pro
dalsianalyzu. Navic, kdyz se jednd o placeny prizkum, ktery je financovan jednotlivymi
spolec¢nostmi.

Otazky, které se tykaly napfiklad procenta lidi, ktefi nosi kontaktni ¢ocky, nebo
véku, ve kterém ¢ocky nosit zacinaji, jsou velmi obecné a véfim, Ze v tomto pripadé lidé
c¢asto odpovidali naprosto pfimo a upfimné. Zaroven ale otdzky typu jaké ocni vady
maji nebo kde je nakupuji, mohou byt ovlivnény nabizenymi moznostmi, ale také tim,
ze nevyplnili vSechny mozné varianty, které byly podle nich spravné.

Proto, pokud se podivdme napfiklad na prodej pred internet, VNM uvadi, ze
v Ceské republice nakupuje na n&kterym z online kandld 65 % uZivateld. Na druhou
stranu u prodejl dennich kontaktnich ¢ocek u spolecnosti X se jednd o 58 %, které jdou
pres e-shopy. U VNM se ale toto ¢islo musi nechat rozpadnout na jednotlivé prodejni
kanaly, kde zjistime, Ze nékteré z prodejl jsou realizovany pres online prodej optickych
retézcl, které jsou ale v prodejnich datech vedeny zvlast. A tak u této skupiny je jiz
odchylka v pfesnosti 22 %.

Podobnou situaci lze pozorovat také u I1ékard a ocnich klinik. VNM prezentuje, Ze
lidé si kupuji kontaktni ¢ocky v tomto prodejnim kanéale ve 22 % pripadech, ale denni
kontaktni ¢ocky se u lékarlim prodavaji pouze ve 4 %. Takto odlisné vysledky se daji
¢astecné odvodit diky tomu, Ze ocni [ékafi proddvaji spise mésicni kontaktni ¢ocky, ale
celkovy pomeér se s nejvétsi pravdépodobnosti stejné pfi pripocteni i mési¢ni varianty
nevyrovna s VNM. Zaroven vérim, ze pokud si ma respondent vybrat z nabidky, kde

kontaktni ¢ocky nakupuje, radéji zvoli o&niho Iékare, i kdyz u néj za poslednich par let
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nakoupil jen jednou, nez rovnou vybrat internetového prodejce. Proto se urcité data

z prizkum musi brat s dostatecnou rezervou a nepfikladdat jim tak velkou vahu, kterou

mohou mit.

e-shop klicové optiky ocnf klinika + |ékar o¢ni optika fetézec
2008 - 86 % 78 % 87 % 107 %
2009 82 % 111 % 103 % 97 % 48 %
2010 137 % 79 % 75 % 92 % 98 %
2011 300 % 119 % 105 % 100 % 84 %
2012 328 % 103 % 86 % 86 % 96 %
2013 87 % 110 % 98 % 142 % 88 %
2014 251 % 163 % 103 % 76 % 121 %
2015 161 % 133 % 87 % 91 % 147 %
2016 157 % 119 % 110 % 110 % 136 %
2017 124 % 205 % 108 % 105 % 91 %
2018 106 % 113 % 111 % 113% 118 %

Tabulka 15: Vyvoj prodeji u jednotlivych typt prodejc

Druhym souborem vysledk(, ktery bych rdda zminila, jsou vyvoje v jednotlivych
prodejnich kandlech. Vyvoj v kazdém z nich je velmi odliSny. Doklada nam to i Tabulka
15, ktefi prodejci méli vjakych letech vyraznéjsi narlsty Ci poklesy ve fakturované
Castce. Nejveétsi meziro¢ni narlsty sledujeme u e-shopd, které v prdméru stoupaly o
73 %, kdy roky 2011, 2012 a 2014 byly vyrazné nad timto primérem a ostatni roky se
drzely spise kolem préiméru. Zaroven ale pozorujeme postupné snizovani ro¢niho na-
rlstu a v roce 2018 se jednalo pouze 0 6 %, coz je ale na soucasné pomeéry, stale dobry
vysledek, ale nejslabsi mezi ostatnimi prodejci.

Na druhém misté s nejsilnéjsim rlstem jsou klicové optiky s 22 %. Oproti e-sho-

pUm za poslednich nékolik let vidime vétsi nardst (13 % v roce 2018 a dokonce 105 %
v roce 2017), které jsou ovlivnény optikami, které si oteviraji své e-shopy, ale déle u
nich dominuji kamenné prodejny. Tento jev ndm mdze naznacit, kde lidé chtéji vice
nakupovat zbozi a to u prodejcC, které |épe znaji a chtéji ndkupy zdravotnického pro-
duktu mit spojené také s néjakou sluzbou navic.

Jedinym prodejnim kandlem, ktery méa pokles za celé sledované obdobijsou ocni

kliniky a Iékafi. | kdyZ i u nich v poslednich letech je vidét mirny nardst (2018 stouply

prodeje o 11 %), stale je tento kanal velmi diskutabilni a uvidime, kam se posunou
v nasledujicich letech.
Nejvétsi potencidl rlstu podle zminénych dat maji hlavné klicové optiky, nasle-

dované retézci, kde je ale jejich potencial ovlivnén hlavné rozhodnutim manazer(, zda
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do svého portfolia zafadi také kontaktni Cocky, na tfetim misté jsou oc¢ni optiky. E-
shopy i kdyZz maji nejvétsi meziro¢ni narlst posledni roky stagnuji a spiSe dochazi k vy-
rovnani jejich prodejd, kdy moznéd i dosahly svého maxima. Proto bych v prvni fadé

cilila kampané predevsim na prvni tfi zminéné prodejni kandaly.

Posledni skupina do zavére¢né diskuze je predstavovani novych produktl. Po-
kud budu vychéazet ze dvou zakladnich Uvah, ze prodejce musi spravné pracovat s di-
agnostikou a zdroven musi byt schopen spravné novy produkt nabidnout. Vychdzi mi
z toho opét na prvnim misté klicové optiky.

Pravé klicové optiky maji mezi vSéemi typy prodejcl velmi nizkd procenta pouzi-
vanych zkusebnich ¢ocek ve viech jejich variant, a to v prdmeéru 16 %. Umi nejlépe pra-
covat s torickymi ¢ockami a také u sférickych a multifokalnich maji druhé nejnizsi pro-
cento vydanych ¢ocek. Také vyvoj jejich prodejd je stale rostouci a hlavné od roku 2014
vyrazné poréazeji o¢ni optiky, které se dlouho drzely pred nimi.

VZdy je ale nutnd synergie dalSich typCl prodejcl. Ocni optiky a ocni |ékafi dokazi
velmi pomociv prvnich fazich zavedeni nového produktu, kdy diky o¢nim specialistdm,
které provadi aplikaci kontaktnich ¢oclek, se mUze zdkaznik nejlépe dozvédét o novém
typu ¢ocek, a rovnou ho i vyzkouset. To je nevyhoda u rfetézc( a hlavné e-shopd, které
moznost zkuSebnich baleni témér nenabizeji.

V druhém ¢i tfetim roce od uvedeni na trh je naopak ddlezité zaradit do prodeje
a podpofritie-shopy a retézce, kdy pokud je jiz produkt zndmy a lidé jsou si jisti o jeho
pfednostech a kvalitach, budou se vice zamé&fovat i na ostatni prodejni kanaly, kde by
si mohli tento produkt koupit. Také pokud si klicové optiky nebo oéni optiky vybuduji
velkou zdkladnu nositeld, musi s ni pracovat, aby nedoslo k odlivu na pravé na zmino-

vany internetovy prode;j.
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Zaveér

Ve své diplomové praci jsem se zabyvala problematikou kontaktnich ¢ocek a to
jak z pohledu prodejniho, kdy jsem analyzovala prodejni data spolecnosti X v letech
2007 az 2018, tak jsem také v prvnich kapitoldch cerpala z jednoho z nejvétsich prd-
zkum, ktery se kontaktnimi ¢o¢kami a brylemi zabyva (Vision Needs Monitor) za rok
2018. Pro doplnéni nékterych evropskych trend( jsem déle pracovala se souborem dat
Euromcontact, ktery krasné doplnil zakladni vyvojové kfivky.

Cilem bylo v prvni fadé pochopit, jaké jsou prodejni zvyklosti a trendy jednotli-
vych typd prodejcd, které jsem si rozdélila do 6 zdkladnich skupin podle vyse jejich
ro¢niho obratu, typu ocniho specialisty, ktery na pracovisti plsobf, ¢i na jakém prodej-
nim kanalu vystupuje. Nasledné jsem sledovala a porovndvala vyvoje v prodejich, a to
pouze v segmentu dennich kontaktnich cocek, které neustdle posiluji svoji pozici na
trhu.

Vénovala jsem se také procesni analyze, které je dlleZitd pro pochopeni jed-
notlivych vztahd a fazi, kterymi kontaktni ¢ocka prochazi od vyvoje aZz po prodej ko-
nec¢nému nositeli. Popsala jsem souasnou situaci na tuzemském i zahrani¢nim trhu a
také jsem porovnala regulaci tohoto produktu napfi¢ jednotlivymi evropskymi ze-
memi.

Pro spole¢nost X by tato prdce mohla byt voditkem, jak postupovat pfi uvadéni
novych produktd na trh, na jaké prodejni kanaly cilit jako prvni, které typy prodejcl
mohou fungovat ve vzdjemné synergii, ale napfiklad i to, jak se da pracovat se zkuseb-
nimi baleni kontaktnich ¢ocek a ktefi prodejci s nimi pracuji nejlépe a pro&. Vérim, ze i
kdyz spolecnost fradu téchto trendd a informaci zn4, jiny pohled na tuto problematiku

jipomUze v boji s konkurenci.
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