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Abstrakt: Diplomova prace se zabyva problematikou Abstract: This diploma thesis deals with the issue of contact
kontaktnich cocek na zakladé prodejnich dat. Je popsana lenses based on sales data. The current situation on the
soucasna situace na evropském i ceském trhu s kontaktnimi European and Czech markets of contact lenses is described and
cockami a duraz je kladen na procesni analyzu, ktera the emphasis is on process analysis that identifies the progress
identifikuje postup cocCky od vyvoje az po prodej konecnému of the contact lens from development to sale to the contact lens
nositeli. Cilem prace je analyza chovani rluznych typd wearer. The goal of this work is to analyze the behavior of
prodejcl pro lepsSi pochopeni trhu dennich kontaktnich different types of retailers for a better understanding of the daily
cocCek, které by spolecnost X mohla vyuzit pro lepsi cileni contact lens market that company X could use to better target
jejich kampani a uvedeni novych produktd. the campaigns and launch new products.

Kontaktni CoCky a jejich historie

Jiz na pocatku 16. stoleti jsou znamé prvni zminky o kontaktnich cockach.

Prvni tvrdé kontaktni Cocky se vyvinuly na konci 19. stoleti.

1955 byl patentovan material HEMA, ze kterého se vyrabély prvni mékké kontaktni cocCky.

1990 je rok uvedeni na trh prvnich mekkych kontaktnich cocek pro pravidelnou vymeénu.

2011 jsou uvedeny prvni a dosud jediné kontaktni Cocky s promeénnym obsahem vody v jejich jadru a na povrchu cocky.
2018 bylo prodano v Ceské republice a na Slovensku dohromady 52,5 milionu kusd kontaktnich ¢ocek.

2019 bylo v Ceské republice 10,2 % nositell kontaktni ¢ocek.

Vyvoj prodejd podle typu prodejce Vysledky
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Nejvice dennich cocek si lidé kupuji na internetu. Jeho vliv stoupal
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predevsim v letech 2011 az 2015. Nyni se pohybuje pomér prodejl
B _ na hranici 75 %. Druhym nejvyraznéjsim typem prodejce jsou klicové
ocni optiky, které dnes prodaji 10 % vsech baleni.
Zkusebni baleni kontaktnich coCek by se mélo vyuzivat predevsim
pro podporu prodeje a spravné diagnostiky. Procenta vydanych
zkusebnich cocek vUci prodejnimu baleni se u jednotlivych variant
velmi lisi. Na zaklade dostupnych dat jsem stanovila hranice, na
. I kterych by se meli pohybovat pomeéery v dobé predstaveni nového
produktu. Prvni rok se pomeér diagnostiky pohybuje kolem 20 % a
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Predpovéed vyvoje zkuSebnich kusU torickych SH1 o v Y oo . . . . .
- Prumerny mesicni pocet fakturovanych kusu dennich kontaktnich

cocCek spolecnosti X je 133 tisic. Nejsilnéjsi prodejni meésice jsou
cerven, cervenec a srpen, kdy lidé casto cestuji a potrebuji cocky na
rizné volnocasové aktivity. Naopak podzimni mésice se cocky
prodavaji nejménée a prodeje v primeéru padaji az o 30 %.
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O Predstaveni nového produktu je pro spolecnosti vzdy klicové a musi
7% 7% se vse spravné nacasovat, aby se dostavil ocekavany vysledek. Ani u

I kontaktnich cocCek to neni jinak.
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NejdUlezitéjsi dvé hlediska, kterd vidim pfi uvedeni kontaktnich
1. rok 2. 10K 3. rok 4. rok 5. Tok c¢ocek na trh pro vybér prodejce jsou spravnd prace se zkusebnimi
mSH1_sféra mH2_toric mSH1_toric balenimi (popfipadé diagnostickymi sety) a schopnost dobre
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PramEmny vivoj prodej béhem jednotlivich mésica produkt ,nvatzldnout a vargumentovat, proCc by si prave oni meli
180 000 kontaktni cocky vyzkouset.

Klicové optiky splnuji obé tyto pravidla. Neni ale mozné postavit
uvedeni produktu pouze na 1 typu prodejce. V prvnich meésicich a
letech by méla fungovat synergie mezi klicovymi optikami, ocnimi
140 000 optikami a ocnimi |ékari. Pokud tyto 3 prodejni kanaly predstavi
— produkt a efektivné diagnostikuji vhodné kandidaty pro tyto cocky.

\/ Dokazi e-shopy spolu s retézci v dalsich letech produkt posunout na
vysoka prodejni Cisla.
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