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Resumé

Tato diplomovd price se zabyvd problematikou zavadéni novych vyrobkd na trh.
V préci se jednd o rozsiteni vyrobkové fady o inovovany druh vyrobku a jeho uvedeni na

trth véetné prezentace.

V prvni kapitole se zabyvam teoretickymi vychodisky pro vyvoj, testovdni a
zavadéni vyrobku na trh. Ddle bylo nutné bliZe specifikovat primyslovy trth a jeho
obchodni praktiky. V této ¢4sti rovnéz blize specifikuji segmentaci trhu dle potfeb firmy
Labit vyrdbé&jici horkovzdudni kamna na rostlinny olej. Ve &tvrté kapitole charakterizuji
stdvajici situaci na trhu s vytadpénim, popisuji vyrobek, jeho pfednosti i nedostatky. V praci
uvddim informace o zdkaznicich a zdkaznickych segmentech a rovnéZz informace o dalSich

W

konkurenénich firmdch vyrabéjicich topnd zafizeni.

Cilem diplomové price bylo specifikovat problematiku na trhu s vytdpénim, popsat
vyrobek a vymyslet strategii vstupu nového vyrobku na trh. Cilem aplikace marketingové

strategie mélo byt zvySeni prodeji kamen a rozsfreni trznfho podilu na trhu s vytdpénim.

Souddsti diplomové prace byl prizkum trhu, diky kterému firma ziskala dileZité
informace o poZadavcich zdkazniki a ndméty na dalsi kroky, které by méla provést pfi
vyvoji piipadného nového vyrobku, o ktery by roziifila svou vyrobkovou fadu v dallich
obdobich. Nedilnou &4sti prace je proto i fada mych ndvrhi, jak tento novy vyrobek na trhu

prezentovat. Nékolik téchto ndvrha bylo firmou v praxi opravdu realizovédno.

et

V diplomové prici jsem se snaZila uvést dle mého ndzoru nejvhodnéjsSi strategii

vstupu vyrobku na trh véetné né€kolika navrhi na jeji zptsob realizace.
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Abstract

This diploma work deals with the issue of implementing new products on the market.
The topic of the theses is an extension of the product line about an innovated type of the

product and its market introduction including presentation.

In the first chapter I deal with theoretical solutions for the development, testing and
product introduction on the market. Further it was necessary to more closely specify the
industrial market and its trade practices. In this part I also more closely specify the market
segmentation according to the needs of the company Labit, which is producing hot air
stove burning vegetable oil. In the fourth chapter I characterize the current situation on the
market of heating engineering, I describe the product, its advantages and disadvantages. I
give information about customers and customer’s segments as well as information about

other rival companies producing heating engineering products.

The aim of the theses was to specify problems on the market of heating engineering,
to describe the product and to work out the strategy of implementing a new product on the
market. The aim of the application of a marketing strategy should be an increase in the

sales of stoves and an enlargement of the share in the heating market.

Part of the theses is also a market research, thanks to which the company got
important information about the customers’ requirements and tips for further steps, which
the company should accomplish when it wants to develop a new product, by which it can
enlarge its product line in the next period. That is why an integral part of the theses are
some proposals of mine how to present this new product on the market. Some of these

proposals were really implemented by the company.
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In the diploma work I tried to introduce, according to my opinion, the most suitable
strategy of implementing the product on the market including some proposals for the

method of its realization.
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Seznam pouzitych zkratek:

dB decibel

DHL Expresni dodavatelsk4 sluzba

DMU Decision Making Unit — rozhodovaci stiedisko
ELTO extra lehky topny olej

Gl gigajoule

GmbH spoleénost s ruéenim omezenym

Hz hertz

ISO Mezindrodni normalizacni institut

kW kilowatt

kWh kilowatthodina

1 litr

LTO lehky topny olej

M metr

MJ megajoule

mm milimetr

TOS tovarny obrdbécich stroji

TUV Technische Uberwachungs Verein — obecnd zkratka certifikaénich pobodek

v volt
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1 Uvod

Jako téma diplomové price jsem si vybrala oblast marketingové prezentace vyrobku
na pramyslovych trzich. Jednd se o rozsireni stdvajici vyrobkové fady horkovzdulnych

kamen na pouZité minerdlni oleje o novy vyrobek uZivajici jako palivo rostlinny ole;j.

Po zméné legislativy v roce 2004, kdy doslo ke zpfisnéni zdkona o odpadech, byla
firma nucena inovovat sva stavajici kamna a vyvinout nova, spalujici jiné palivo. Firma

Labit, a. s. tak vyvinula kamna spalujici rostlinny olej.

Cilem této diplomové priace je popsat novy vyrobek, jeho technické parametry i jeho
moZnd pouZiti v praxi. Déle je nutné charakterizovat stdvajici situaci na trhu, urcit hlavni
konkurenty a porovnat jejich vyrobky s vyrobkem firmy Labit. V prici se rovnéZ pokusim

popsat cilovy trh véetné jeho rozdéleni na trZni segmenty.

Hlavnim cilem préce je uréit strategii vstupu tohoto nového vyrobku na cilovy trh.
Cilem této marketingové strategie by mélo byt z krdtkodobého hlediska predeviim zvySeni

prodeji kamen a ddle pak rozsiteni trzniho podilu firmy Labit na trhu s vytdpénim.

Souddsti této diplomové prace proto budou i mé ndvrhy na rizné zpisoby prezentace

tohoto nového vyrobku na trhu.

- 12 -
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2 Teoreticka vychodiska pro vyvoj, testovani a

zavadeéni nového vyrobku na trh

KaZd4 firma je nucena vyvijet nové produkty. Za novy vyrobek neni povaZovina
pouze novad znacka, ale také vyrobek, ktery je modifikovany nebo zdokonaleny. Takovyto

vyrobek firma vyviji pomoci vlastnich techniki a v¥zkumnych pracovniki.

Je mnoho duvodl, pro¢ je firma nucena vyvijet novy vyrobek: stdvajici vyrobek
firmy se dostavd do fdze upadku, zdkaznici si pfeji vyrobek novy nebo se zostiuje

konkurenéni boj firem na trhu.

Pokud se firma rozhodne vloZit do vyvoje a vyroby své finanéni prostfedky, je
dilezité vyrobek zavést na trh vhodnym zpisobem, aby tyto prostiedky nebyly vynaloZeny
zbyte¢né. Vyvoj a zavadéni nového vyrobku na trh md celkem osm etap: tvorba ndpadu,
hodnoceni a téidéni ndpadd, vyvoj a testovani koncepei, vyvoj marketingové strategie,

obchodni analyza, vyvoj vyrobku, testovéni trhu a komercionalizace'.

2.1 Tvorba napadt

Firma se rozhodne rozsifit svoji dosavadni vyrobkovou fadu o novy produkt. Toto
roz8ifeni miiZze provést dvéma zpisoby: akvizici nebo vWwojem nového virobku z vlastnich

prostiedki.

! KOTLER, P. Marketing management. 1. vyd. Praha: Victoria Publishing, 1992. s, 338.

-13-
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Akvizice md tii podoby:
* podnik koupi jinou spolecnost
* podnik zakoupi licenci jiné spolecnosti

* podnik zakoupi patent jiné spolei’:nosti2

PRy

Vyvoj novéhe vyrobku s sebou prindsi fadu rizik. Mize se stét, Ze vyrobek nebude
zaveden na trh v€as nebo nesplni planované vyse trZzeb, podil na trhu mize byt niz3i ne?
firma oéekdvala, zisk z prodeje nového vyrobku nemusi pokryt ndklady na jeho vyvoj

apod. V3echna tato rizika mohou firmu zatizit ztratou.

Vyvoj nového vyrobku zac¢ind hleddnim novych ndpadil, které mohou piichdzet
z raznych zdroji. Zdrojem mohou byt zdkaznici, zaméstnanci firmy, obchodni zdstupci,

vrcholovy management, zprostitedkovatelé, vyzkumné tdstavy ¢i vysoké Skoly.

Nejcennéjsim zdrojem ndpadl byvaji zdkaznici. Zdkaznici maji svd prdni a potieby,
stiznosti ¢i pfipominky na které musi brit firma zietel. Firmy vyrdbéji pro zékazniky a

proto musi respektovat jejich pidni.

Dal$im zdrojem ndpadd jsou zaméstnanci. Firma uréi kompetentniho zaméstnance,

na kterého se mohou ostatnf spolupracovnici kdykoliv se svym ndpadem obratit.

2 HORAKOVA, L. Marketing v soudasné svétové praxi. 1.vyd. Praha: Grada, 1992, 5.170.

-14 -
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Zdrojem nédpadi mohou byt i prodejni zdstupci nebo zprostredkovatelé, ti jsou
v bezprostiednim kontaktu se zdkaznikem. Pofdddni pravidelnych schizek obchodnich

zastupcn tak muaZe byt velmi uziteéné pro preddvani novych informaci a ndpada.

Tvircem novych ndpadil a dal¥ich inovaci mize byt i vicholovy management. Pti

prosazovéni téchto ndpadi musi byt zajistén prizkum velikosti trhu a zdjmu o vyrobek.

V soucasnosti stdle pouZivanéj§im zplsobem ziskdni novych ndpadt byvd prizkum
konkurenénich vyrobkd a sluZeb. Tato taktika je nazyvdna ,benchmarketing”. V této

souvislosti nevznikd zcela novy vyrobek, ale pouze vyrobek inovovany.

Existuje fada dalSich zdroju, které mohou firmé pfinést ndpady pro vyvoj nového

vyrobku a jsou zndmé nejriznéjsi techniky.

Mezi tyto techniky patii napiiklad:
* brainstorming
* technika identifikace problému
¢ seznam vlastnosti
¢ morfologickd analyza

e jiné [5]

Z té&chto technik je v souCasné dobé nejpouzivanéjdi metoda brainstormingu. Tuto

techniku vynalezl Alex Osbomn. Provadi se ve skupin¢ lidi, kterd nemusi byt nutné sloZzena

- 15 -
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pouze ze specialistd, miZe byt i neformdlni. Obvykld doba kondni je v dopolednich
hodindch a trva asi hodinu. Béhem této doby kazdy z vicastnika popiSe své ndpady. Kritika

ndpadu je pii brainstormingu zakdzdna.

Firma obvykle poZaduje, aby kazdy navrh nového vyrobku obsahoval alespon tyto

zdkladni informace:

* myS3lenka nového vyrobku

e cilovy trh

* konkurenci

¢ objem ndkladi na vyrobu a vyvoj

* hruby odhad velikosti trhu

¢ navrhovanou cenu vyrobku

* ndvramost investice’

Na z4kladé tohoto popisu se firma rozhoduje, zda se novym ndpadem bude ¢&i nebude

déle zabyvat.

2.2 Hodnoceni napadu

Smyslem prvni fidze bylo vytvofit co nejvétsi pocet novych ndpadd. V druhé fizi

dochdzi k tfidéni a vybéru ndpadu, které jsou praktitéjsi a pritaZlivejsi.

. KOTLER, P. Marketing management. 1.vyd. Praha: Victoria Publishing, 1992. s.344.

- 16 -
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Spolecnost by si méla v této fazi uréit zdkladni kritéria hodnoceni, podle kterych
bude posuzovat, zda navrh piijme ¢i vyfadi. Vedle kritérif tykajicich se vyrobku samotného
(novost, ndroky na servis, uskute¢nitelnost) a kritéri{f marketingovych (velikost trhu a jeho
podil, soucasnd konkurence, tempo rastu trhu, distribuéni systém a zpisob prodeje)
hodnot{ firma také finanéni ndro¢nost (ndklady na vyvoj, zpusob financovéni, ndklady na

propagaci, mozZnost ziskani iveéru, ndvratnost investic apod.).

Hodnoceni a ndsledny vybér spravného ndpadu ¢i zamitnuti ndvrhu 3patného je velmi
dilezitym krokem. Firma si tak miZe uSetfit nemalé finanéni prostiedky ¢&i sniZit

piipadnou ztritu ze zavedeni nevhodného vyrobku na trh,

2.3 Vyvoj a testovani koncepci

Vyvoj koncepce je faze, ve které se prakticky a pritaZlivy ndpad pietvoii do své
konkrétni podoby. Smyslem je dodat vyrobku takové vlastnosti, které bude cilovd skupina

zdkaznikia vyZadovat.

2.4 Vyvoj marketingové strategie

V daldi fdzi vyvoje a zavadéni nového vyrobku na trh podnik vypracovavi
marketingovy strategicky plan. Tento plan obsahuje tii ¢4sti:

-17 -
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* Pryni ¢ast popisuje velikost trhu, jeho strukturu, chovani cilového trhu,
planované umisténi vyrobku a velikost prodeje, trZni podily na trhu, cilové

zisky v prvnich letech.

* Druhd ¢ast se zabyva pldnovdnim cen a cenovou strategii, distribu¢nimi

cestami a planuje marketingovy rozpocet na prvni rok.

e Tieti cast strategického plianu obsahuje dlouhodoby prodej, pouZiti

marketingového mixu v pribéhu &asu a cilovymi zisky v dlouhém obdobi*.

2.5 Marketingovy mix

Marketingovy mix je tvofen tzv. fiditelnymi marketingovymi proménnymi, které
firma pouZiva k dosaZeni ur¢itého trhu. Obvykle se de€li na ¢tyti oblasti zndmé jako .4 P*

(product, price, promotion, place).

Vyrobkova strategie (product)

Vyrobkova strategie znamend rozhodovdni o sortimentu vyrobkii, o délce

vyrobkovych fad, designu, kvalité, drovni poskytovanych sluZeb, znaéce apod.

Cenov4 strategie (price)

Ta je zdvisl4 na hlavnich podnikatelskych cilech. Jestlize chce firma stanovit vysoké
ceny, muZe tak ucinit za predpokladu, Ze jde o vyrazné se odliSujici vyrobek. Ma-li firma
v imyslu zvySovat objem prodeje, voli niZsi, prinikové ceny. Bojuje-1i o pieziti, voli nizké

ceny aZ na vrovni ndkladu.

* KOTLER, P. Marketing management. 1. vyd. Praha: Victoria Publishing, 1992. s.350-351

-18 -
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Distribuéni strategie (place)

Tato strategie znamend rozhodovani o zpasobu dodani produktu zdkaznikovi, kdo a
jakym zphisobem se bude dastnit na prodeji uzivatelim. Jde o vybér distribuénich cest a

stanoveni podminek doruceni vyrobki k zakaznikovi.

Komunikaéni strategie (promotion)

Komunikaéni politika znamend rozhodovdni o uZiti ndstroji marketingové

komunikace, kterymi firma informuje zdkazniky o své nabidce.

Tabulka 1: Faktory ovliviiujici jednotlivé slozky marketingového mixu

Marketingovy mix

Vyrobek Cena Distribuce Komunikace
klasicka

sortiment zakladni cena distribuéni cesty reklama

varieta vyr.

fady cenové piirazky/srazky | &innosti v distrib. cestach | pfimé reklama

kvalita platebni podminky dosah a lokalizace public relations

vybaveni hmotnd distribuce podpora prodeje

design komunikace pfi

oznadeni oscbnim prodeji

znatka

obal

servisni sluzby

zaruky

Zdroj: prednasky z predmétu Zaklady marketingu

-19 -
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2.6 Obchodni analyzy

Pro vyhotoveni marketingové strategie je nutné ziskat konkrétn&jsi vdaje o
budoucich ndkladech, pfedpokladanych pfijmech z prodeje vyrobka, o¢ekdvaném zisku
apod. Z tohoto divodu se provadéji obchodni analyzy. Zdkladnim motivem je sméfovat

tsilf firmy a jejich finan¢nich zdroji do projekth, které maji nejvétsi Sanci na dspech.

2.7 Vyvoj vyrobku

Jestlize byly obchodni analyzy piesvéd¢ivé a novy produkt by tak mohl na trhu
obstét, zahdji oddéleni vyzkumu a vyvoje ve spoluprdci s technickym tsekem fazi vyvoje

vyrobku. V této fazi se pretvaii koncepce produktu do fyzické podoby. Tato etapa je jedna

e

2.8 Testovani trhu

Vyrobek je predstaven ve své fyzické podob¢ a jeho funkéni provedeni odpovida
predstavdm podnikového managementu. Novému vyrobku je pfifazen novy ndzev a

znacka.

Poté firma piistoupi k dalsimu kroku, ve kterém testuje, zda je vyrobek schopen na
trhu obstdt, zda bude zdkaznik spokojen s jeho uZivanim, zda byl marketingovy pldn
zvolen dobie (propagace, distribuce apod.), kterd skupina zdkazniki bude skute¢né

vyrobek nakupovat.

=20 -
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Testovdnim trhu firma sniZuje riziko, Ze zahdji vyrobu, propagaci a distribuci

nevhodného vyrobku.

Bohuzel, testovéni trhu je etapa, kterou ne vZdy firmy provadéiji. Pokud jsou ndklady
a riziko spojené s vyvojem vyrobku a jeho zavadénim na trh piili§ vysoké, tedy jednd se o
zcela novou kategorii vyrobku, potom test trhu piedstavuje pouhy zlomek z celkovych
ndkladi a firma proto testovani trhu pro vétSi presnost provadi. V opatném piipadé, kdyz
je firma presvédéena, Ze jeji inovovany vyrobek zcela odpovidd potiebdm urcité
zdkaznické skupiny, nebo Ye dodateéné ndklady na test trhu by byly piili§ vysoké, test

firma neprovadi.

W W

Nejzndmé&jsi a nejpouzivanéjsi metodou testovdni je ucast firem na obchodnich
vystavich a veletrzich. Firmy tak predvddéji své vyrobky potencidlnim zdkaznikim a
zdroven se tak mohou presvédcit, jaky je skuteény zdjem o jejich vyrobek a jak zdkaznici
reaguji na nové vlastnosti produktu. Veletrhy jsou mistem, kde firmy mohou navazovat
nové obchodni kontakty. Ztohoto divodu by se nemél podcenit vybér obchodnich

zastupcn na veletrh nebo troveii propagaénich materidld.

Testovani vyrobku na pramyslovém trhu

Primyslové zboZi je podrobeno velice rozsdhlému testovani a zkouskdm
v laboratorich. Pii téchto testech firma hodnoti jejich provedeni, tvarové feSend,
spolehlivost, opotiebeni materidlu a odolnost. Jestlize vysledky testovani dosdhnou drovné,
kterou spole¢nost pred testovdnim stanovila, zah4ji se komercionalizace vyrobku tim, Ze
jej firma zaradi do firemniho katalogu nabizenych vyrobki a zah4jf jeho prezentaci pomoci

obchodnich zdstupci & inzerei v odbornych ¢asopisech apod.[4]

V tomto ockamZiku by mél byt vyrobek pripraven k sériové vyrobeé.
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2.9 Komercionalizace

Testovéni trhu poskytlo vedeni firmy dostate¢né mnozstvi informaci pro rozhodnuti,
zda je vhodné zavést novy vyrobek na trh. Firma miZe zahdjit posledni a rovnéz

nejndkladnéjsi etapu — komercionalizaci.

Tato fdze vyZaduje dodate¢né ndklady na uzavirdni smluv s dodavateli v3ech
komponentil, na ndkup vyrobnich zafizeni, prondjem ¢i dostate¢nou propagaci vyrobku.
Management firmy rovnéZz musi ur€it odpovidajici velikost vyrobnich kapacit. Nebylo by
vhodné vybudovat piilis velké vyrobni kapacity, protoZze by mohlo dochdzet k hromadéni
zasob ve skladech. Rovnéz pak nedostateéné vyrobni kapacity nejsou vhodné, vedou
k neuspokojeni poptdvky, ztraté zisku a ke ztraté zakaznika, ktefi nejsou ochotni na

vyrobek ¢ekat.

Komercionalizace, neboli zavddéni vyrobku na trh, je etapa, ve které si firma klade

Ctyfi zdsadni otazky:

* Kdy vstoupit s novym vyrobkem na trh?
* Ve kterych geografickych oblastech vyrobek zavést
* Komu novy produkt nabidnout?

* Jakou strategii zvolit pro zavadéni vyrobku? [3]
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Kdy vstoupit s vyrobkem na trh

Firma miiZe vstoupit na trh s v¥robkem jako prvni, tim ziskdva tzv. ,,vyhodu prvniho
dobyvatele*. Nevyhodou vstupu na trh jako prvni spocivd v tom, Ze firma nemd dostatek

Jhd

¢asu na ,.doladéni* vyrobku.[1]

Druhou moznosti, kdy vstoupit na trh, je vstoupit soucasné s konkurentem. Ob¢
firmy si tak mohou mezi sebe ,rozdélit celkové marketingové ndklady na propagaci

odvétvi a na zavddeni vyrobku na trh.

vvvvv

nékolik vyhod. Trh je jiZ sezndmen s novym vyrobkem a firma tak nemusi vynaklddat dalsi
finanéni prostfedky na tento druh prezentace. Spolecnost ziskd informace o velikosti
cilového trhu a produkt firmy je zbaven velkerych nedostatkl, které byly zjistény u

konkuren¢nich produkti.

Ve ktervch oblastech vyrobek zavést

Spoleénost se rozhoduje, ve které oblasti bude vyrobek nabizet a dle toho

vypracovava plan pokryti trhu.

Vyrobek lze nabidnout na tuzemském, ale i zahrani¢nim trhu. Podminkou vstupu na
celondrodni trh jsou dostateéné vyrobni kapacity, dobfe vypracovand distribuéni sit’ i

dostatek kapitdlu.

Marketingové oddéleni nejprve vypracuje plan na postupné pokryvédni trhu. Podle

kritérii pfitaZlivosti vybird nejatraktivn€jsi oblasti. Kritériem mohou byt naptiklad ndklady
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vstupu na trh, velikost trhu, jeho nasycenost, ndklady na ziskdni informaci o trhu,

konkurence na trhu a podobné,

Komu novy produkt nabidnout

Firma se musi zaméfit na ur¢ité zdkaznické skupiny, aby podle nich mohla uzptsobit

svou propagaci a distribuci.

Jakou zvolit strategii zaviadéni vyrobku

Pro zavedeni nového vyrobku je nutné piesné vymezit Casovy a finanéni plin.
V ¢asovém planu jsou sefazeny ¢&innosti souvisejici s propagaci a distribuci nového
produktu. Ve finanénim pldnu je vymezen objem finanénich prostfedki, které je nutné
vynaloZit na jednotlivé marketingové ¢&innosti (reklamu, servis, podporu prodeje,

distribu¢ni sit’, komunikaci apod.).

Je nutné plidn zameéfit na danou zdkaznickou skupinu na firmou zvoleném
geografickém tzemi. Prvotnim cilem planu je proniknout do podvédom{ zdkaznikd. Firma
investuje do ,,presvédCovaci® reklamy a do podpory prodeje motivujici ke koupi. Timto
motivem mohou byt rizné bonusy, slevy, pfedvadéni vyrobku na veletrzich, servis &

moZnost leasingu.

Smyslem investovani do reklamy a podpory prodeje je:

e podpora ndkupu vétitho mnozstvi vyrobku
» ziskani novych zdkaznikh
e pretdhnout zdkazniky od konkurence

* vypéestovat vérnost znacce.
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Vyznamnym prvkem podpory prodeji firmy vyrdbéjici horkovzdusnd kamna jsou
zaruéni podminky — moZnost bezplatného servisu v piipadé poruchy v zdruéni 1hiaté, ndrok
na vyménu soucdsti atd. Z psychologického hlediska je pro zdkaznika del3i zdruéni doba

zarukou vyssi kvality vyrobku,

3 Charakteristika pramyslového trhu

3.1 Charakteristika prumyslovych trha

Hlavni roli hraje rechnologie - vyrobky jsou definovdny pomoci norem a jsou
zhotovovany na zdkladé piesnych poZadavka (bezpelnost, rozméry apod). Prodej vyrobki
musi byt provadén pracovnikem technikem i obchodnikem. DuleZitd je schopnost prodejce
vést obchodni jedndni, ale rovnéZz schopnost vyznat se v technické dokumentaci a umét
odpovidat na technické dotazy a ndmitky. Na priamyslovych trzich poptivka ve vétSiné

piipadi nereaguje na ceny pruzné.

3.2 Vymezeni pramyslovych trhi

Na primyslovém trhu plsobi rizné subjekty, které poskytuji rizné produkty

(vyrobky ¢i sluzby) dal$im organizacim. Jsou to:
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» Primyslové vyrobni podniky

e Stavebni organizace

»  Zemédélské podniky riizného charakteru
¢ Piepravni organizace

» Podniky sluzeb’

Zékladnim subjektem jsou pramyslové vyrobni podniky. Mezi tyto subjekty patii i

firma Labit, a. s..

Mezi obchodni praktiky primyslovych trhi patii:

e Piimy ndkup (Pfi ndkupu sloZitych a ndkladnych pramyslovych zafizeni
prumyslovy zdkaznik nakupuje piimo u vyrobce — zkrdcend distribuéni

cesta.)
e Vzdjemnd reciprocita (vzdjemné dodavky)

e Leasing (prondjem vyrobk()

3.3 Trzni segmentace

Trzni segment je skupina soucasnych & moZnych (potencidlnich) zdkaznikl
s ur¢itymi spoleCnymi rysy, které jsou dilezité pii vykladu a predvidani jejich reakce na

marketingové akce. [8]

* Strnad, P. a Mysliveova, S. Primmysiovy marketing. 1. vyd. Liberec: Technickd univerzita v Liberci, 2001.
ISBN 80-7083-503-6. 5.24
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Pii zkoumdni, zda je dany trZni segment aktivni, vyhodnocujeme:

* Me¢fitelnost (vyhodnoceni, do jaké miry existuji informace o danych
kupujicich)
» Dostupnost segmentu (do jaké miry se mize naSe firma efektivné soustiedit

své marketingové isili na vybrany segment)

e Zivaznost segmentu (firma zvaZuje, zda je dany segment dostate¢né veliky a

vynosny, zda je efektivni vyvijet specidlni marketingové postupy)

e Kompatibilitu (hodnotime marketingové a podnikatelské schopnosti firmy)

Cilem segmentace je vybrat takovou skupinu zdkaznikia, kterd je dostateéné velikd a

jednotnd, aby bylo pro firmu efektivni budovat specidlni marketingovou strategii.[2]

Vyhodou segmentace trhu je, Ze podnik svého zdkaznika divérn€ znd a tak mdze
lépe vyhovét jeho pozadavkiim a pranim. Segmentace je zvlasté dilezitd u firem s malym

podilem trhu jako je firma Labit.

Rozdéleni zdkaznik( na segmenty je jednim ze zdkladnim analytickych prvka
marketingového planovani a kontroly. Poméha pii zlepSovéani distribuénich metod, rozvoji

a koncentraci podpory prodeje, vyvoji vyrobka, vyuZiti prodejca apod. [10]

Primyslovd segmentace trhu se zaméfuje na organizace (odvétvi, velikost,...) a na

zpusob ndkupu (kritéria, rozhodovaci procesy apod.).
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Existuji dvé trovné segmentace trhu, a to Makrosegmentace a Mikrosegmentace.
Makrosegmentace Cleni organizace na zdkladé jejich velikosti, organiza¢ni struktury, uziti
vyrobku apod.. Mikrosegmentace jiz vyZaduje hlubsi znalosti v makrosegmentu jako

vztahy k dodavatelim, dileZitost ndkupu, rozhodovaci pravidla a dalsi).

Obrazek 1: Segmentace prumyslovych trha

Potencidlni zakaznici

v

Clenéni dle:
odvéivi, velikosti,
lokalizace

1. droveil

Makrosegment 1 Makrosegment 2 Makrosegment 3

I

Clenéni dle DMU struktury

2. droveil

Mikrosegment 1 Mikrosegment 2 Mikrosegment 3

Zdroj: Strnad, P. a Myslivcovd, S. Pramyslovy marketing. 1. vyd. Liberec: Technickd
univerzita v Liberci, 2001, ISBN 80-7083-503-6. 5. 42

Pri vybéru trhii vidy zac¢indme makrosegmentaci. Dva segmenty jsou rizné, reaguji-
li odlid3né na naSe marketingové aktivity. Pii makrosegmentaci vétSinou vysta¢ime se

sekunddrnimi ddaji. Nédklady na vyzkum rostou, je-li nezbytnd mikrosegmentace.
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Makrosegment je délen do mikrosegmentd na zdkladé podobnosti a rozdild pii

rozhodovani o koupi (DMU chovani).

Zda mikrosegment vybereme jako cilovy, zavisi na ndkladech (ipravy vyrobku,
strategie osobnfho prodeje, komunikacni strategie, distribuce,....) a ziscich ze segmentu

(kritkodobé ¢i dlouhodobé odhady prodejnich prileZitosti v rdmei segmentu).®

4 Profil spole¢nosti, historie a vyvoj firmy

4.1 Profil spolecnosti

Firma Labit je akciovd spolenost. V soucasné dobé m4 firma 53 zaméstnancu.
Hlavnim oborem ¢innosti je vzduchotechnika a klimatizace, regulace a méfeni a také
lisovna kovovych dild. Horkovzdusné ohrivace jsou tedy pro firmu vedlejSim vyrobnim

programem.

Pfedmétem podnikani firmy je:

e stavba stroji s mechanickym pohonem
» vyroba, instalace a opravy elektrickych stroji a pristroji

e prondjem nemovitosti, bytovych a nebytovych prostor véetné poskytovanych
daldich sluZeb

® Strnad, P. a Myslivcovd, $. Primyslovy marketing. 1. vyd. Liberec: Technick4 univerzita v Liberci, 2001.
ISBN 80-7083-503-6. s.44 — 45,
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* hostinsk4 ¢innost

¢ prondjem motorovych vozidel

* vodoinstalatérstvi

¢ prondjem stavebnich stroji s obsluhujicim persondlem

* koupé zboZi za Gcelem jeho dalStho prodeje a prodej v rdmci Zivnosti volné

s zednictvi

Vyroby horkovzduSnych kamen se zpiedmétu podnikdni tykd stavba stroju
s mechanickym pohonem. Didle pak wroba, instalace a opravy elektrickych strojn a
pristrojit a to kvuli elektronickému zabezpeceni optimdlniho spalovéni, které je souddsti

kamen,

Rozhodujici pfedmet Cinnosti je jiz zmin¢nd vyroba a montdZz vzduchotechniky a
klimatizace, specidlnich strojii a zafizeni. Horkovzdu¥nd kamna patii do vyroby sezénnf a

tak idedlné vypliiuji sniZzenou vyrobu v oblasti vzduchotechniky v obdobi zimnim a jarnim.

Kvalita vvroby

Firma Labit a. s. ziskala v roce 2003 certifikdt systému jakosti podle normy ISO
9001:2000 pro viechny svoje &innosti a to od certifikadni kanceldfe TUV Management
service GmbH. V zafi roku 2006 tento certifikdt opét dspésne€ obh4gjila. Firma garantuje

neustdlé zlepSovani a vyvoj novych produkti.
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4.2 Historie a vyvoj spolec¢nosti

V mistech, kde dnes stoji firma Labit a.s. byla vroce 1667 zaloZena s podporou
hrabéte Morzina Krystofem Weissem prvni papirna ve Vrchlabi. Po roce 1730 to byla
dokonce nejvatsi papirna v severovychodnich Cechdch. Piesto’e papirna dobre
prosperovala, byla roku 1851 papirenskd vyroba zastavena. Papimu odkoupila Indfska
firma JERIE. Nejvétsi ¢dst budovy papimy zbourala a na misté postavila strojni piadelnu
Inu. Stavba byla dokon&ena v lednu roku 1875. Tato firma existovala aZz do roku 1927,
Poté pro finanéni tpadek zkrachovala. Piddelna ddle slouZila jen jako skladiSté rizného

materidlu,

Po okupaci (1939) se piddelna piestavéla na provoz chemického primyslu. Objekt
dostal svou dnesni podobu v roce 1942, prestavbou na zbrojni zdvod. V roce 1953 se stal
zdvod samostatnym ndrodnim podnikem pod ndzvem TOS Vrchlabi a byla knému
pfi¢len¢éna slévdrna Sedé litiny v Hostinném a provoz Lizné Bélohrad. Ve svém vyrobnim
programu méli upinaci kleStiny k obrdbécim strojim, rotaéni pneumatické ndradi apod.
Pozdéji byl predlozen ndvrh na zavedeni specializovaného zdvodu na vyrobu typizované

hydrauliky. Rozsdhl4 pfestavba probihala za plného provozu v letech 1969 aZ 1970.

Po revoluci v roce 1989 doslo 1.4.1990 k zalozeni statni akciové spole¢nosti TOS
Hydraulika. Tato spole¢nost zaloZila dcefinou akciovou spole¢nost pod nazvem HYTOS
s minoritnim podilem pivodni zakladatelské spole¢nosti TOS Hydraulika (nyni Labit a.s.).
Spole¢nost HYTOS je vlastnéna zahranicnim majitelem, ktery postupné odkoupil podil
puvodni zakladatelské spoleénosti TOS Hydraulika. Spole¢nost HYTOS pIné pievzala

veskery plivodni vyrobni program véetné strojniho vybaveni, zakdzek a pracovniki.

Statni akciovd spole¢nost TOS Hydraulika byla zprivatizovdna kuponovou metodou

ve druhé privatiza¢ni viné. Prvni valnd hromada novych vlastnikli se konala v roce 1995.
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Na této valné hromadé byl zménén obchodni ndzev firmy na Labit a.s.. Spoleénost Labit

rozviji vlastni vyrobni program zaloZeny pievdZné na strojni a elektrotechnické vyrobé.

4.3 Systém fizeni marketingového oddéleni

Marketingové odd¢leni je ve firm¢ spojeno s oddélenim obchodnim. Firma méa pouze
53 zaméstnanci a jeji aktivity vSeobecné nejsou zaloZeny na prezentaci vyrobkd nebo
piimo na obchodni ¢innosti. Firma se nezabyvd obchodni ¢innosti, ale pfedevsim vyrobou
a vétSina zakdzek je zaddvdna na zdkladé ucasti ve vybérovych fizenich a na zdkladé
kalkulace ,.5ité na miru*. Tento druh kalkulaci provadi technické oddéleni. Marketingové a
obchodni oddéleni md tedy pouze 2 zaméstnance. Tito zaméstnanci se staraji o viechny

vyrobky bez ohledu na segmentaci vyrobka.

5 Charakteristika stavajici situace na trhu, popis a
prednosti daného vyrobku

5.1 Stavajici situace na trhu

Firma Labit a. s. proddvd horkovzdusnd kamna KH 040 Bio na prumyslovém trhu.
Poptdvka na trhu je velmi riznorodd. Kupujici jsou rozdilni, jednd se o velké ale i o malé
podniky a drobné femeslniky. Z hlediska typologie pramyslovych vyrobkl patii KH 040

Bio do kategorie lehkych nebo dopliikovych investic firmy.
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V soucasné situaci, kdy se neustdle zvySuje cena vytdpéni elektiinou i plynem,
za¢ind byt vytdpéni alternativnimi zpasoby vice populdrni i finanéné vyhodnégjsi. Vyhoda
kamen KH 040 Bio je v druhu paliva, které je cenové dostupné a pochdzi z obnovitelnych

zdroji. Palivem je rostlinny olej, ktery je ekologicky nezdvadny a snadno dostupny.

Na &feském trhu je v soucasnosti fada vyrobel, ktefi zpracovavaji rostlinné oleje.
Jako piiklad je moZné uvést firmu Farmet, a.s. z Ceské Skalice, firmu Kobylka, s.r.o.
z Brna, spole¢nost Fabio Produkt, spol. sr.0. z Ji¢ina, Agro-El, s.r.o. ze Znojma nebo
firmu Rube Group, s.r.0. pusobici v Dolanech a Olomouci a v neposledni fadé firmu
Setuza, a.s. z Usti nad Labem. Firem zpracovdvajicich rostlinné oleje je velké mnozstvi a
jsou rozmistény po celé Ceské republice. Vét§ina z nich md Sirokou distribudni sit’ a
umeoziji dovoz rostlinnych oleji v nejriznéjsich balenich od 200 1 sud pies plastové
boxy, kanystry nebo volné v cisternidch. Objedndvku 1ze provést telefonicky, e-mailem
nebo pisemn¢. Naptiklad firma Fabio Produkt, spol. s r.o. je schopna dorucit objednané

mnozstvi po telefonické objedndvce jiz do 24 hodin.

Proto lze konstatovat, Ze i piesto, Ze v dne$ni dobé neni rostlinny olej bézné

povaZovdn za palivo, je jeho dostupnost velmi dobra.

JestliZe se budeme zajimat o ndklady na vytdpénim timto druhem paliva, zjistime, Ze

W

jiz vsoucasné dobé jsou ndklady na vytdpéni rostlinnymi oleji levné&jsi nez vytdpéni
elektfinou, propanem <1 koksem (viz. Priloha & 5). Nédklady na jeden litr paliva
(rostlinného oleje) je 15,- K&, tato cena je niz8i neZz u plvodniho paliva (pouZitych

minerdlnich oleji, LTO), kterd se pohybovala okolo 18,3 K¢ za litr.
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Graf 1: Naklady na jednotlivé druhy vytapéni v K¢ na rok

Katefina Doubkova
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Zdroj: TZB info [online]. [cit. 8.2.2007]. Dostupné z: <http://www.tzb-info.cz>

Pavodni typ kamen KH 040 byl uzpisoben na spalovdni pouZzitych minerdlnich

oleji. Tento zpusob vytdpéni byl pfedev§im vyhodny pro autoservisy, autoopravny a

podniky uZivajici téZkou techniku. Tento druh firem mél k dispozici vetsi mnoZstvi

pouZzitého oleje, jehoZ ekologickd likvidace by pro firmu znamenala dalSi ndklady.

S pouzitim kamen KH 040 mohly tyto firmy pouZity olej ddle vyuZit na vytdpéni svych

vyrobnich prostor a kanceldif.

Pavodni typ kamen se vyrdbél od roku 1997 aZz do roku 2005. Posledni dva roky

vyroby byl jiZ pocCet prodanych kusi velmi omezeny. V roce 2006 se podarilo prodat

posledni dva kusy ze zdsob firmy. Z niZze uvedené tabulky vidime, Ze kamen se nejvice
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prodalo v roce 1998, tedy druhy rok po zavedeni na trh. Mezi dal3i, dle prodeju tspéSné
roky, patif rovnéz rok 1999, 2000 a 2001.

Graf 2: Pirehled prodanych kamen KH 040

Prehled prodanych kamen KH 040

Pocet prodanych kusi

1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006

Rok prodeje

Zdroj: Interni materialy firmy Labit, a. s.

Dne 1. ¢ervna 2004 doSlo k harmonizaci ¢eskych zdkonl se zdkony Evropské unie.
Touto harmonizaci se zpfisnila legislativa a upravily se podminky pro spalovani pouZzitych
oleji — viz. Zdkon o odpadech 86/2002 Sb. Jednd se predev§im o skladovani paliv jako
jsou minerdlni a odpadni oleje, jejich cast&jsi kontroly, piisn€jSi evidence, kontroly
spalinovych cest a technického stavu zdroje jako takového. RovnéZ je dle tohoto zdkona
nutné pravidelné provddét chemicky rozbor paliva. Tento tkon je vSak jak ndkladove, tak
administrativné pro dany trZzni segment nednosny. Naklady na jeden chemicky rozbor se

pohybuji okolo tif az Ctyf tisic korun.
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Po této legislativni zméné byly vsechny firmy v oboru vytdpéni kapalnymi palivy
(pouzitymi minerdlnimi oleji) v podstaté donuceny, kvali piilisné slozitosti skladovani

paliva, vyrobu ukonéit.

Z tohoto diivodu muselo dojit k inovaci pivodnich kamen a k jejich uzplsobeni na
spalovani rostlinngch oleji. Tento novy druh horkovzdu$nych kamen odstraiiuje plnéni
povinnosti pii skladovani odpadnich oleji. Novy druh paliva je ekologicky zcela

nezdvadny.

5.2 Popis vyrobku

Horkovzdusna kamna KH 040 BIO

Provoz horkovzdudnych bio kamen firmy Labit je schvélen certifikdtem vyrobku B-
30-00047-06 vydanym strojirenskym tstavem, Hudcova 56b, 621 Bmo, dne 10.02.2006.

Horkovzdu$nd kamna KH 040 Bio byla vyvinuta z pivodnich kamen KH 040 s
tpravou na jiny druh paliva. Jako palivo lze v téchto novych modifikovanych kamnech
pouzit pouze rostlinny (fepkovy, sojovy,... ) olej. V kamnech se nesmi spalovat minerdlni

oleje a pouZité mineralni oleje.

Proces spalovéni je po celou dobu hofeni automaticky snimdn, f{zen a kontrolovin
elektronikou pro zabezpedeni optimalniho spalovani. Ob¢h ohfivaného vzduchu je nuceny,
kamna jsou vybavena vestavénym ventilitorem. Vykon kamen je zdvisly na mnoZstvi

paliva doddvaného do spalovaciho prostoru. Odvod spalin musi byt do komina.
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Obrazek 2: Horkovzdusna kamna KH 040 Bio

Vyhody novych kamen

Mezi vyhody novych horkovzdusnych bio kamen patii spalovani cenove dostupného
paliva a vyuzivani obnovitelnych zdroju energie. Tato kamna odstrafiuji pInéni povinnosti
pii skladovani minerdlnich a odpadnich oleji. Navic je stivajici palivo, tedy rostlinny olej,

ekologicky nezdvadné.

Pouziti kamen

Vyrobek je uzivan na vytdpéni montdZnich a tovarnich hal, servisnich a skladovacich

prostor, gardzi, opraven, prodejen a dalSich velkych prostor. Pii pouziti piisluSenstvi, tedy

teplovodnifho vymeniku, je mozno vytdpét rovnéZ kancel4r ¢i jiné dalSi prostory.
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Jmenovity tepelny vykon kKW 22-26
Spotieba paliva kg/hod. 2,7-3,1
Elektricky piikon W 200
Napajeci napéti V/Hz 230/50
Hlavni rozméry ($ x v x hl) mm 710x1080x975
Celkova hmotnost (bez paliva) kg 140
Objem nadrZe I 55

Tabulka 2: Technické parametry horkovzdusnych kamen KH 040 BIO
Zdroj: Interni materialy firmy Labit a. s.

Mezi standardni vybaveni kamen patii:

e nddrZ na palivo o objemu 551,

* koufovod se stabilizatorem tahu,

e elektronicka regulace tepelného vykonu,
* automatické iizeni chodu,

¢ tepelnd ochrana proti piehiiti,

* ochrana pti vypadku elektrického proudu,
¢ ochrana proti preplnéni hofdku,

* souprava na Cisténd,

s ow e

e ndhradni litinov4 spalovaci miska a tésnici Siura.

RovnéZ je mozné ke kamnum pfipojit dalsi pifslusenstvi — teplovodni vyménik pro
ohfev vody (v provedeni 4 kW nebo 8 kW).
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Obrazek 3: Teplovodni viménik

Teplovodni vyméniky jsou doddvany jako zvI4Stni piisluSenstvi horkovzdusnych bio
kamen. Vlastni vymeénik je z meédénych trubek s hlinfkovymi lamelami v rdmu
z pozinkovaného plechu. Vymeénik je opldStén ocelovym krytem s antikorozni dpravou

provedenou praSkovymi barvami.

U kamen KH 040 Bio zuastdvd zachovdna jejich puvodni funkce horkovzdu$ného
topidla. Vymeénik odebird ¢ast tepelné energie (15 — 35 % jmenovité hodnoty dle vykonu
vymeniku) do topné vody, kterou Ize vyuZit pro teplovodni vytdpéni mistnosti sousedicich

$ prostorami, které jsou vytdpeény horkovzdusnymi kamny. [6]

5.3 Zakaznici

V minulosti byly pro firmu Labit hlavnim zdkaznickym segmentem spolecnosti,
vénujici se servisu aut a tézké techniky (rizné servisy a autoservisy) a firmy podnikajici
v oboru stavebnictvi. Podle zkuSenosti firmy a internich informaci, se v minulosti trzni
podil firmy pohyboval v oblasti prodeje horkovzdusnych kamen KH 040 okolo peéti

procent.
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S vyvojem vyrobku doslo ke zméné uzivaného paliva. UZiti tohoto druhu paliva,
rostlinného oleje, zplisobilo, Ze se produkt stdvd cenoveé vyhodnéjsi i pro nejriznéjsi firmy
podnikajici v oboru zemeédélstvi (zemédeélskd druzstva a drobné zemeédélce). Tyto firmy
maji vieobecné lepsi pifstup k rostlinnym olejim jako vyrobei zdkladni suroviny, a tak je

pro né tento druh paliva snadno dostupny a cenové vvhodny.

Nové by se firma mohla rovnéZ zaméfit na segment zdkaznikG vénujicich se
specializovanému servisu aut veterdni. Tento segment je zcela specificky a vyZaduje

odli$nou prezentaci vyrobku.

Také by bylo mozné, uZ vzhledem k hlavnimu vyrobnimu programu firmy Labit,
umeoznit doddvku kamen spolu s vystavbou horkovzdusdnych rozvoda a tim umoznit prodej

kamen i do novostaveb rodinnych domt.

5.4 Konkurenéni vyrobci

Pred rokem 2004 piisobilo na trhu v Ceské republice né&kolik firem, které se rovnéz
specializovali na vyrobu kamen na pouZité minerdlni oleje nebo mély tento druh kamen ve

své vyrobkové fadé.

Jednim z hlavnich piimych konkurentl, proddvajicich tento druh topnych zaifzeni
byla firma Konsta, s. r. 0. z Prahy. Tato firma je dovozcem teplovzduSnych agregatd a
vyhradnim zdstupcem holandské firmy Thermobile. Firma Thermobile vyrdbi velké

mnoZstvi nejriznéjich druhd horkovzduSnych kamen, pfimotopl a ohfiva¢a riznych

druhi (zemn{ plyn, propan butan, ale i elektrické) v&etne ohiivaci na kapalnd paliva (napf.
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nafta). Firma Thermobile je velkym konkurentem firmy Labit piedeviim kvili Siroké

vyrobkové fade s velkym mnoZstvim rozlisnych vykoni kamen.[7]

Druhym konkurentem byla firma Termon ze Vsetina. Tato firma se rovnéz

soustied’uje na vyrobu a prodej topnych zafizeni. Nejbliz§im substitutem plivodnich kamen
KH 040 firmy Labit jsou horkovzdudni kamna typu ASV 201.

V tabulce & 3 (nize) vidite srovndni jednotlivych parametrii topnych zafizeni o

podobném vykonu jako jsou horkovzdus$nd kamna firmy Labit. V prvnim sloupku jsou

uvedena novd horkovzdusna kamna firmy Labit spalujici rostlinné oleje. Dal3{ tii sloupce

uvddéji tii druhy kamen spalujici pouZité minerdln{ oleje.

Dal3im konkurentem byla firma Poptherm. Tato firma se v soucasné dobé jiZ

vyrobou kamen na kapalnd paliva nezabyvd. Soustfedi se na horkovzdudnd kamna na

paliva pevnd, v nichZ je palivem kukufi¢né zrno.

Tabulka 3: Konkurenéni horkovzdusna kamna na kapalna paliva (olej)

Labita.s. |Labita.s. Thermobile Termon
Typ kamen KH 040 Bio KH 040 ITA 25 ASV 201
druh paliva rostlinny olej | pouZity miner.olej | pouZity miner.olej| pouZity miner.olej
vykon 22 -26 kW 20 - 40 kW 24 kW 15 - 20 kW
spotieba paliva 2,7 1/hod. 3,5 1/hod. 2,3 1/hod. 2,5 1/hod.
obsah nadrZe 351 351 401 501
Cena bez DPH 89.900,- 89.900,- neuvadi 34.000,-
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Po ozndmenf{ pldnované zmeény legislativy v roce 2004 vétSina firem, vyrdbéjicich ¢i

prodédvajicich horkovzdus$nd kamna na minerdlni a pouzité minerdlni oleje, z ¢eského trhu

odesla nebo presunula svou pozornost na vyrobu kamen jinych druhu.

V tabulce ¢. 4 muzete vidét srovnani nejraznéjSich predevsim technickych parametra

konkuren¢nich topnych zafizeni o stejném ¢i podobném vykonu jako maji kamna firmy

Labit. V tomto piehledu srovndvdm nejdilezit&jsi parametry jako je vykon, uéinnost,

hluénost a Zivotnost. Z ekonomicky daleZitych parametri uvddim spotiebu paliva na rok a

z toho odvozené ndklady na vytdpéni na jeden rok.

Pro vytvoteni nejlepSiho prehledu uvddim parametr prumérnych ndkladi na rok

provozu. Tyto ndklady v sobé zahrnujf ndklady na poiizeni kamen a nejnutnéjStho zafizeni

na provoz danych kamen de¢lené Zivotnosti topného zaiizeni plus ndklady na rok vytdpeni.

Tabulka 4: Srovnani jednotlivych parametru konkurené¢nich topnych zarizeni o
stejném vykonu

Firma Variant Dakon Vaillant Labit Master Labit Dakon
zavésny | KH 040

Typ kamen SL22D DOR 32 kotel Bio B70 CED | KH 040 PTE 22

rostlinny pouZity

Druh paliva direvo hnédé uhli plyn olej nafta miner.olej | elektiina

Vykon 22 kW 10-32 kW 26 KW | 22-26 kW 20 kKW | 20-40 kW | 22,6 kW

Hluénost neuvadi neuvadi 70dB 65 dB 65dB| neuvadi

U&innost 79% 75% 93% 82% 82% 99%

Zivotnost 14 let 13 let 15 let 12 let 10 let 12 let 10 let

Spotieba paliva za 27.724 22.676

rok 7.306 kg 8.081 kg kKWh| 2.160kg| 2.140kg| 2.060 kg kWh

Naklady na

vytapéni (Ké/rok) 6.795,- 15.354,- | 25.338,- 32.400,- | 39.593,- 37.698,- | 43.884,-

Cena bez DPH 16.012,- 20.110,- | 35.000, 89.000,- | 12.340,- 89.000,- | 15.300,-

Dal$i naklady

umoznujici provoz | 100.000,- 100.000,- | 100.000,- 0,- 0,- 0,- | 100.000,-

Pram.naklady na

rok provozu* 15.082,- 24.593,- | 34.338, 39.817,- | 40.827,- 45.115,-| 55.414,-
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Jestlize se zaméffme na srovndni parametru prismémmych ndkladii na rok provozu,
zjistime, Ze firma Labit byla se svym starSim typem kamen druhou nejdraZii firmou
voboru s vytipénim (ze sedmi hodnocenych firem na misté Sestém). Doplnénim své
vyrobkové fady o novd kamna KH 040 Bio se tak posunula na misto &tvrté. SniZeni téchto
pramérnych ndkladd u kamen KH 040 Bio je zpusobeno predev$im niZ$imi ro¢nimi

ndklady na vytdpéni a to pravé diky uZiti jiného druhu paliva.

Také je nutné upozornit na fakt, Ze vét§ina z uvedenych druhii topidel vyZaduje dalsi
ndklady umoZiiujici jejich provoz (radidtory a rozvody horké vody). Tyto ndklady jsou
v pruméru ve vysi 100.000,- K¢, Tato pocitecni nutnd investice spojend s ndkupem daného
druhu topeni je pro nékteré zdkazniky prili§ vysokd. Této vyhody by méla firma Labit

VyuZit.

V tabulce 5 (niZe) uvddim hodnoceni konkurence podle obecnych kritérii jako je
velikost firmy, tradice (zde chdpdno jako délka existence dané firmy na trhu), kvalitu a
rozsah servisni a prodejni sité, §ife vyrobkovych fad u jednotlivych firem v oblasti vyroby
kamen, kvalita a provedeni internetové prezentace jednotlivych vyrobcl a hodnoceni

zpusobu a Cetnosti prezentace firem na vystavach.

Vzhledem k tomu, Ze vSechna dand kritéria mohou byt pro rmizné zdkazniky &i
skupiny zdkaznikl jinak duleZitd, zavedla jsem do tohoto srovndni tzv. vahy. Tyto vahy,
dilezitost jednotlivych kritérif pro zdkazniky, byly ziskdny dotazovanim. V levém sloupku
jsem u kazdé z firem urcila na jak vysoké (nizké) drovni v kvalité ¢i provedeni se firma
nachdzi v soucasné dobé (1 - slabé, 5 - silné). Tuto urenou droven jsem poté ndsobila
vdhou pro dané hodnotici kritérium. Jednotlivé vyndsobené hodnoty u v3ech hodnoticich
parametri jsem pro kazdou z firem seCetla. Z tohoto souétu nam vychdzi jednotlivé

hodnoceni kazdé z firem.
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Tabulka 5: Hodnoceni konkurence

Hodnotici kritérium vaha| Labit |Vaillant| Dakon | Atmos | EkoDiesel | Verner
Velikost firmy (pocet

zaméstnancu) 6| 3| 18| 5| 30| 4| 24| 4| 24 1 6| 3
Tradice (zaloZeno v roce) 9| 4| 36| 5| 45| 4| 36| 5| 45 1 9 2| 18
Servisni sit 9| 1 9 4 36| 5| 45| 5| 45 1 9 3| 27
Prodejni sit 9| 2| 18| 5| 45| 5| 45| 5| 45 1 9| 3| 27
Vyrobky - kamna 9| 3| 15| 5| 25| 5| 25| 4| 20 2| 10 3| 15
Internetova prezentace

firmy 9| 3| 15| 4| 20| 5| 25| 4| 20 1 5] 3| 15
Prezentace firmy na

vystavach /| 4| 28] 5| 35| 5| 35| 5] 35 1 71 4| 28
Hodnoceni firmy 100 139 236 235 234 bbh 148

Jedno z hodnoticich kritérif je velikost firmy, respektive pocet jejich zaméstnancu.
Firma Labit, a. s. md 53 zaméstnancu, firma Vaillant md dokonce 8200 zaméstnancu,
Dakon md zaméstnancu 400, Atmos md 270, firma EkoDiesel jich m4 30 a posledni firma

Verner ma zaméstnanca 50.

Dalsi byla hodnocena tradice firmy, zde je chdpdna jako délka existence firmy na
trhu. Firma Labit navdzala na tradici firmy TOS, kterd byla zaloZena roku 1953. Labit je
tudiZ na trhu jiZz 54 let. Spole¢nost Vaillant byla zaloZena roku 1874 a na trhu je proto 133
let. Dakon byl zaloZen roku 1949, na trhu je 58 let. Atmos je na ceském trhu 71 let
(zaloZen roku 1936). Firma Verner je na trhu v Ceské republice jiZ od roku 1992, to je 15
let. Nejkratii dobu je z hodnocenych firem na trhu v CR firma EkoDiesel a to pouhé 2 roky
od roku 2005.

Kvalita a §ife servisni sit¢ firem byla rovnéz jednim z hodnoticich kritérii. Firma
Labit, jak jiZz bylo drive receno, nemd Zddné smluvni partnery, ktefi by provddély
profesiondlni servis pifimo horkovzduSnych kamen firmy Labit. Tento druh odborného

servisu provadi pouze firma sama.




Doplnéni vyrobkové fady Hospaddiska fakulta TUL Katefina Doubkova

Firma Vaillant je v této oblasti na velmi vysoké tirovni, svou servisni sit mé po celé
Ceské republice. Ve vétsing krajii CR mé4 dokonce vice nez 10 smluvnich partnerd. Dakon
m4 rovnéZ §irokou servisn{ sit po celé CR a to dokonce ve v&tifm rozsahu ne?-li firma
Vaillant. Spolenost Atmos md po republice zhruba 150 smluvnich partnerd —
topenarskych firem, které ji provani servis, do zahrani¢i pak dodavaji piedeviim do
velkoobchod a servis v zahrani¢i feSi jednotlivi menSi maloobchodnici. Firma Verner
z Cerveného Kostelce m4 ve vEtSing krajd v CR alespoii dva servisy. Spole¢nost EkoDiesel

v soucasné dobé nemd Zadnou servisni sit’.

Co se tyka prodejni sité, zde firma Labit rovnéZ Zadnou prodejni sit nemd. Labit
pouze vyuZivd obchodnich kontaktd se svym prodejcem z Jablonce nad Nisou — firma
Kontakt pana Bohdana JacySina, ktery se rovnéZz stard o prodej kamen firmy Labit na
Ukrajing, kde m4 tato firma svou pobocku. Firmy Vaillant 1 Dakon maji opravdu Sirokou
prodejn{ sif po celé CR. Dakon m4 vice ne 200 smluvnich partnerd. Spole¢nost Atmos mé
velmi dobie propracovanou prodejni sit' v Evropé. Mimo Evropu firma Atmos dodav4 také
do Mongolska, Chile a Kanady. Firma Verner md ve v&Sing kraji CR alespoii dva

prodejce. Firma EkoDiesel v sou¢asné dobé€ prodejni sit’ nema.

JestliZe se soustfedime na vyrobek &i vyrobkovou fadu kamen a topnych zafizeni
téchto firem, musime konstatovat, Ze firma Labit m4 aZ pfiliS vizkou vyrobkovou fadu.
Toto je zpusobeno tim, Ze pro jedinou firmu Labit z danych hodnocenych firem je tato
firma jedind, pro kterou je vyroba kamen vedlejiim vyrobnim programem a firma se
z tohoto diivodu na rozSifovani této vyrobkové fady pifli§ nesoustiedi. Pfesto vyhodou
Labitu je, Ze 1 pfesto vyrabi velmi kvalitni vyrobky a nové se zafadila se svymi kamny na

rostlinny olej do nové se rozvijejiciho oboru vytipéni obnovitelnymi zdroji energie.

U firem Vaillant a Dakon se d4 konstatovat, Ze jejich vyrobkova fada je velmi Sirokd

a zdkaznik md opravdu velké mnoZstvi druhli kamen a topnych zafizeni, ze kterych si
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muZe vybrat. Obé tyto firmy se jiZ né€kolik desitek let specializuji na vyrobu téchto druhi
zarizeni. Firma Atmos m4 v porovndni s firmou Labit vyrobkovou fadu §irsi, predevsim co
se tykd moZnosti uZivanych druhd paliv v danych topnych zafizenich. RovnéZ firma
Verner vyrabi nékolik druhu topnych zafizeni — kamna na dievo, automatické kotle, krbova
kamna, interiérové kotle ¢i kotelny na biomasu. EkoDiesel vyrabi pouze jeden druh kamen

a v soucasné dobé na trhu nejsou Zadné signdly o rozditeni jejich vyrobkové fady.

Internetovad prezentace firmy je v soucasnosti ve velké mife prvnim kontaktem
zdkaznika s firmou. Proto je velmi duleZité, jak se firmy na Internetu prezentuji. Z tohoto

hlediska jsem rovnéz hodnotila viechny firmy.

Webové strdnky firmy Labit jsou velmi zastaralé a zdkaznika v soucasné dobé priliS
neupoutaji. Volba barevného provedeni neni pro tepelnou techniku vhodnd. Na druhou
stranu je nutné fici, Ze tyto strdnky jsou pravideln¢ aktualizovany a zdkaznik na nich najde

veSkeré dileZité informace v prehledné formé.

Vaillant md svou internetovou prezentaci velmi moderni, 1ze na ni nalézt viechny
dulezité informace, pouze by bylo moZné vytknout nevhodnou velikost pisma a nutnost
strtankovéani (tzv. scrollovani). Firma Dakon mé rovneéZz velmi pé&kné moderni strinky
s vhodné zvolenymi barvami, 1ze vytknout nutnost tzv. scrollovdni. Velmi podobné strinky
md firma Atmos, zde 1ze navic konstatovat, Ze zde chyb{ informace o servisnich mistech.
Firma EkoDiesel m4 opravdu nekvalitni internetovou prezentaci, je zde nedostatek
informaci a celé tyto webové stranky pasobi velmi nereprezentativné a neprofesiondlné.
Jako posledni hodnocenou firmou je spole¢nost Verner. Jeji internetova prezentace je
ponékud zastarald, ale obsahuje nutné informace a je provedena v nékolika jazykovych

mutacich.
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Prezentace firem na vystavich je pro firmy vyrdbéjici topnd zafizeni velmi dileZita.

;;;;;;

osobné.

Firma Vaillant se d¢astni nejriznéjsich vystav. Dokonce v roce 2006 ziskala zlatou
medaili za nejlepdi exponat na Mezindrodnim veletrhu technickych zafizeni budov v Bmé.
Spole¢nost Dakon rovnéZ prezentuje své vyrobky na veletrzich. V lofiském roce se
prezentovala svym stinkem na vystavé Dim a bydleni v Liberci. Zde méla velmi pékny
mobilni stdnek (viz. Obrdzek 6). Firma Atmos se také tcastni nejriznéjsich vystav a to
nejen v Ceské republice, ale rovnéZz vystav v Némecku, Rakousku & na Slovensku.
Prezentace této firmy na veletrzich jsou velmi pékné a vystavni stdnky jsou moderni. Firma
EkoDiesel se v soucasné dob€ Zadnych vystav neucastni. Spolecnost Verner své vyrobky
na nékterych vystavich prezentuje. V roce 2005 se napifklad dcastnila vystavy Dim-Byt-
Zahrada-Hobby.

Z tabulky 5 (Hodnoceni konkurence) tedy vidime, Ze firma Labit je v porovndni
s témito péti dalsimi firmami aZ na misté pitém. Pied Labitem se umistily firmy Vaillant,
Dakon, Atmos a Verner. Prvni tfi jmenované firmy maji dlouholetou tradici na ¢eském
tthu. Ceskym firmdm Dakon a Atmos se v poslednich letech podafilo prosadit i

na zahrani¢im trhu. Rozdil mezi hodnocenim téchto tif jmenovanych firem je minimdlni.

Rovnéz firmy Verner a Labit mély velmi podobné hodnoceni. Velky rozdil mezi
nimi je ale v tom, Ze firma Vemer se na vyrobu topnych zafizeni specializuje a pro Labit je
vyroba kamen pouze vedlejsi vyrobou. Proto lze povaZovat vysledek tohoto hodnoceni pro
firmu Labit za uspokojivy. Piesto je mozné z tohoto hodnoceni pro firmu Labit vyvodit
jednozna¢ny zdvér — firma by meéla pfedeviim zlepSit svou servisni a prodejni sit’
Z vybranych kritérii byla pravé témto zdkazniky piifazovdna nejvétSi vdha a Labit ma

pravé v téchto oblastech velké nedostatky.
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5.5 SWOT analyza

Nizev SWOT je tvofen pocdteCnimi pismeny anglickych slov Strenghts,

Weaknesses, Opportunities a Threats, tedy silné a slabé stranky, piileZitosti a hrozby.

Jednd se o rozbor vnéjsich a vnitinich vlivl, které na firmu v daném case a prostredi
dopadaji. Rozborem si podnik ozfejmi, jaké md na trhu vyhody vuci konkurenci a naopak,

co ohroZuje jeho pozici.
Z analyzy makroprostiedi (vnéjsich vlivll) l1ze rozpoznat urcité signdly, které pro
podnik pfedstavuji prileZitosti nebo hrozby. Aby podnik mohl vyuZit atraktivni pifleZitosti

a minimalizovat ohroZeni, musi znét své silné a slabé stranky.

Tabulka 6: SWOT analyza firmy Labit a. s.

Silné stranky Slabé stranky
% Vlastni vyvoj technologie a konstrukce < VyS&i vyrobni naklady
% Vynikajici parametry pro Zivotni prostfedi % Mala souéasna podpora prodeje a propagace
% Dlouhodobéa dobra povést kamen v CR % Nizka marketingova sila firmy
% Dobra povést firmy v Ceské republice % Nemoderni internetové stranky
#  Kvalitni servis kvalifikovanymi pracovniky % Zastaraly strojni park
% Kvalitni vyrobky % Nedostate¢ny informaéni systém
% Vysoka Uroven vyzkumu a vyvoje % Slaba pozice na trhu
% Dobré vztahy s nékterymi duleZitymi zakazniky % Nedokonala distribuéni sit
v Ceské republice % Nizké zaméfeni na prodeje kamen
% Dobra finanéni situace firmy % Uzka servisni sit v Ceské republice
PfileZitosti Hrozby

“ Neexistence pfimé konkurence na ¢eském trhu < Nepfiznivé legislativni normy

v oboru kamen spalujicich rostlinny olej % Pokles prodaného mnoZstvi kamen v minulych
% Surovinova dostupnost letech
“ Dalsi roz§ifeni servisni a distribuéni sité % V poslednich letech rozsifujici se trend vytapéni
% Rozvijejici se obor alternativnich zdrojl vytapéni pevnymi palivy (dfevo, difevéné brikety)
% Relativné nenasyceny trh % Moznost vzniku dalSich substitu¢nich produktu

“ MoZnost ziskani dotace pro zakazniky
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Silné stanky

Predstavuji aspekty, na které firma klade nejvy3si diraz pii v§voji svych vyrobkd.
Diky témto silnym strdnkdam je spolenost schopna nabizet vyrobky na vysoké urovni.
Firma muZe téZit z neexistence konkurence v oblasti horkovzdusnych kamen na rostlinny
olej a z neustdle stoupajicich ndkladi na vytdpéni u ostatnich druhi paliv. Rovnéz diky
tomu, Ze rostlinné oleje patii do obnovitelnych zdroji paliv, je tento druh vytipéni pro

budoucnost velmi zajimavy.

Dobra povést firmy v Ceské republice je také jednim z klicovych faktori. Nejlepsi

vvvvv

vyrobky firmy a znaji kvalitu servisu, ktery firma poskytuje.

Slabé stranky

Mezi slabé stranky zajisté patii mald soucasna podpora prodeje a propagace vyrobka.
Firma se v poslednich letech nedastnila Zadnych veletrhii a vystav. Je zde absence inzerce

v odbornych ¢asopisech a nedostate¢nd prezentace vyrobkid potencidlnim zdkaznikim.

Dal3im nedostatkem je velmi dzkd servisni a prodejni sit. Do této chvile firma
operuje pouze ze svého sidla ve Vrchlabi na vychodé Cech a prodej kamen se odehrdv4

piedeviim prostiednictvim pfimého prodeje.

Ur¢itym handicapem je pro firmu rovnéz piili§ malé zaméreni prodejcu na prodej
horkovzduSnych kamen. Prodejci se obecné spiSe vice orientuji na prodej ostatnich

vyrobku z jinych vyrobnich programi, nez-li je vyroba kamen.
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Mezi dalsi slabé strdnky patii nemoderni internetové strdnky. Tento zpisob
prezentace firmy je pfitom v soucasné dobé velmi duleZity. Jednd se ve velkém poctu

piipada o prvni kontakt zdkaznika s firmou.

Piilezitosti

~Marketingova piileZitost firmy je predstavovdna pfitaZlivou oblasti, v niZ firma,

pomoci marketingovych ¢innosti, ziskd konkurenéni vyhody.*

o

V nejblizsich letech by mohla spoleénost téZit z toho, Ze je na ¢eském trhu jedinou
firmou vyrabéjici kamna na rostlinné oleje. Inovaci kamen KH 040 na KH 040 Bio se
firma snaZi bojovat s Sirokou konkurenci na trhu s nejriznéjsimi druhy topnych zafizeni.
Firma se tak specializuje na urcity trzni segment, pro ktery je tento druh vytdpéni finanéné

vyhodny a cenové dostupny.

Mezi pifleXitosti miZeme zafadit i vstup CR do Evropské unie, &im¥ se odbouraly
dalsi dalezité obchodni piekdzky jako placeni cla ¢i dovoznich kvét. Firma by tak mohla
mit moZnost uspét s novymi kamny i na trhu v Némecku, které velmi podporuje vytdpéni

obnovitelnymi zdroji, mezi které rostlinné oleje patii.

Dal3i piilezitosti pro firmu je, 7e se v oblasti vytdpéni rostlinnymi oleji pohybuje

v rozvijejicim se oboru pouZiti alternativnich zdroji energie.

Jistou piileZitosti by se pro firmu mohl jevit i piznivy rfist hospodarstvi v Ceské
republice. Pokud vhodnou marketingovou cinnosti, jako napt. zlepSenim servisni a

prodejni sité nebo podporou prodeje a propagaci novych kamen, ziskd firma ceské
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zdkazniky na svou stranu, potom budou vytvoieny idedlni podminky pro zvySeni trzniho

podilu spolenosti na domdcim trhu.

Hrozby

»OhroZeni firmy je vyzva vznikld na zdkladé nepiiznivého trendu, kterd by mohla

vést, v pipade absence déelnych marketingovych aktivit, k narudeni firmy.*

Vystrahou pro firmu v poslednich letech je rozsifujici se trend vytdpéni pevnymi
palivy jako je dievo &i dievéné brikety a peletky. Tento druh kamen na pevnd paliva miZe

v budoucnosti pro firmu znamenat nejbliZ3i substitu¢ni konkurenci.

Dalsi hrozbou jsou nepiiznivé legislativni normy. Firma nemiiZe nijak pfedpoklddat
vyvoj na politické scéné. Firma se miiZe jen snazit pruzné reagovat na legislativni zmény
jako byla zména Zikona o odpadech vroce 2004, diky které poklesly prodeje
horkovzdudnych kamen KH 040 v letech 2005 a 2006.

6 Vymezeni ukolu a stanoveni cill

6.1 Vymezeni ukoll

Ukolem firmy je z kratkodobého hlediska predevsim zvyseni prodejii kamen u typu
KH 040 Bio oproti prodejim kamen typu KH 040.
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Aby bylo vprvni fizi dosaZeno prodejnosti kamen alespoin ve vysi prodeju
puvodnich kamen, musi firma zdkazniky informovat o existenci nového vyrobku. Proto je
vystav, inzerovat v odbornych <&asopisech a informovat odbormymi ¢ldnky ve

specializovanych Casopisech a magazinech o vytdpeni.

Dal3im tkolem pro ndsledujici roky je zvySeni trznfho podilu na trhu s vytapénim,
zvysit informovanost potencidlnich zdkaznikd o novém druhu paliv jako takovém a déle

rozsifovat stavajici vyrobkovou fadu o dalsi typy kamen s mensim a vétSim vykonem.

6.2 Stanoveni cili marketingové strategie

Dlouhodobym marketingovym cilem firmy je dosdhnout jedné z pfednich pozic na

trhu s vytdpénim. Tomuto dlouhodobému ¢ily piedchdzelo nékolik dileZitych krokd.

Prvnim krokem bylo ziskéni certifikdtu od Stitniho zkuSebniho vstavu v Brné. Firma

tento certifikat opravdu ziskala a to dne 10.02.2006. (viz. Priloha ¢. 8)

Druhym bodem bylo sezndmen{ zdkazniku s novym vyrobkem a navriceni investic
vlozenych do zkuSebni vyroby. ZkuSebné bylo vyrobeno 20 kush kamen pro tdely
prazkumu trhu. Cilem bylo tento pocet kamen prodat do konce topné sezény roku
2006/2007. BohuZel, tato topnd sezdéna nebyla pro ucely prodeje dobrd. Diky velmi
teplému pocasi nebyly prodeje kamen tak vysoké, jak bylo oéekdvdno. V priubéhu topné
sezdny se i pies veskeré propagacni snahy firmy prodalo pouhych 10 kusi horkovzduinych

kamen na rostlinné oleje.
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Tietim krokem je zvySeni prodeju novych horkovzdusnych kamen. Tohoto cile by
mohla firma dosdhnout pifedevsim vyskolenim pracovnika, ktery by zdkaznikam zajistoval
ziskdni podpory ze Stdtniho fondu Zivotniho prostiedi CR v ramci opatfeni Stéitniho
programu na podporu Gspor energie a vyuZiti obnovitelnych zdroji energie platnych pro
rok 2007. Jednd se o podporu environmentdlné Setrnych zpisobd vytdpéni a ohievu vody
pro byty a rodinné domy pro fyzické osoby. Stdtni dotace je do vySe 50 % investi¢nich
ndkladi, do maximdlni vySe prispévku na jednu akei 50.000,- K¢&.

S vyuzZitim této dotace bude mozné, pii stejném nebo dokonce mensim finanénim
zatiZeni, k horkovzdusnym kamnim KH 040 Bio instalovat horkovzdusné rozvody, coZ
umozni pouZziti kamen i v rodinnych domech &i chatach. Cena takového systému bude
s celkové &dstce o cca 30 % niZsi nez s pouZitim standardniho topného systému kotel-

rozvody horké vody-radidtory.

Cilem firmy je do budoucna rovnéz zvysit povédom{ zdkaznikli 0 novém vyrobku a

firme jako takové a samoziejmée zvySeni zdkaznické zdkladny.

Vyhledové m4 firma zdmér vstoupit rovnéZ na zahraniéni trh, a to pfedevsim do
Némecka a Polska. Co se tykd exportu na Ukrajinu, tam by spole¢nost rdda prohloubila
stdvajici spoluprdci se svym obchodnim zastupcem (firma Kontakr pana Bohdana
JacySina). Tento prodejce ma4 sidlo své firmy v Jablonci nad Nisou a daldi svou pobocku
m4 ve Lvové na Ukrajin€ (firma Bohemia). Tento prodejce provadi obchodni zastoupeni

nékolika firem pohybujicich se na trhu s vytdpénim.
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7 Strategie vstupu nového vyrobku na trh

7.1 Prizkum trhu

Pfed zahdjenim reklamni kampané na novy vyrobek firmy - horkovzdusnd kamna
KH 040 Bio jsem provedla vyzkum trhu, prostfednictvim dotazovini. Dotaznik byl
rozesildn do firem pohybujicich se na cilovém trhu (auto-moto servisy, zemédélska
druZstva, pneuservisy, autodilny apod.) prostfednictvim e-mailu. Tento dotaznik byl
rozesldn do 300 firem v Ceské republice. Zodpovézeno bylo 59 dotaznikd, to je necelych
20 % respondentil z oslovenych 100 %. Dotaznik byl zasildn spolu s privodnim dopisem a

informac¢nim letdkem o novém vyrobku (viz. Ptiloha ¢.1 a 6).

Mezi nejdilezit€jsi informace ziskané z vyzkumu patii uZivané druhy vytdpéni,

pozadavky na tepelny vykon kamen a zda je viibec uvaZovdna zména zpusobu vytapéni.

Na otdzku ,,Jak vytdpite Vasi provozovnu?“ odpovédélo 10 % respondentd, Ze vytdpi
kapalnymi palivy. Téchto 10 % potenciondlnich zdkaznikd by se méla firma méla snaZit

presvéddit o koupi prave jejich horkovzduinych kamen.
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Graf 3: PouzZivané zpusoby vytapéni

Pouzivané zpusoby vytapéni
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Dalsim dulezitym zjiSténim bylo, Ze a7z 40 % respondentt by uvitalo vétsi tepelny
vykon kamen, a to vétsi nez 30 kW. Firma je schopna v soucasnosti vyhovét pouze 15-ti
procentum zédkazniku, protoZe vykon novych kamen je 22-26 kW. Bylo by proto vhodné
vyrobkovou fadu ddle rozsifit pfedevsim o kamna o vykonu vyssim nez 30 kW, ddle pak o
kamna o vykonu o néco malo niZsim (11-20 kW). Timto dalSim rozsirenim vyrobkové rady

by firma byla schopna uspokojit az 80 % trhu s kamny na kapaln4 paliva.

Graf 4: Optimalni tepelny vykon

Optimalni tepelny vykon
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0 40% mdo 10 kW
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Na otdzku, zda respondent uvazuje o zméné zpusobu vytdpéni, odpovédélo 85 %, 7e

0 zméné neuvazuje. BohuZel, tato velmi pocetnd skupina lidi, je pro cile firmy nepfiliS

-55-



Doplnéni vyrobkové fady Hospoddiska fakulta TUL Katefina Doubkova

zajimavd. Daleko zajimavéjsi skupinou je zbyvajicich 15 %, ktefi odpovédéli, Ze o zméné

uvazuji.

Graf 5: UvaZujete o zméné zpusobu vytapéni?

UvaZujete o zméné zplisobu vytapéni?

m15%

ZAno mNe

m 85%

V nésledujicich dvou grafech jsou uvedeny duvody respondentt. V prvnim grafu
jsou davody, pro¢ o zméné neuvazuji. VétSina odpovédéla, Ze je se svym soucasnym

zpusobem vytdpéni spokojena.

Graf 6: Duvody respondentu neuvazujicich o zméné vytapéni

Pro¢ neuvazuji o zméné vytapéni?

O Jsem spokojen se svym soudasnym
Zpusobem wytapéni.

m Nedavno jsem investoval do zmény
witapéni.

V ndsledujicim grafu jsou davody, pro¢ o zméné uvazuji. NejCast&jSim duvodem

W

byla kon¢ici Zivotnost v dané dobé uzivaného zpusobu vytdpéni.
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Graf 7: Duvody respondentu uvazujicich o zméné vytapéni

Pro¢ uvazuji o zméné zplsobu vytapéni?

O Mé stavajici vytapéni je na konci své
Zivotnosti,

B Stavajici vtapéni je pro mne finanéné
m 66,7 pfilis naroéné.

Z vyzkumu rovnéZ vyslo najevo, Ze 43 % lidi neznd horkovzdus$nd kamna firmy
Labit. To dokazuje, Ze propagace vyrobku byla nedostate¢nd. Cilem reklamni kampané je,

aby se toto procento lidf sniZilo.

DalSich 27 % lidi rovnéZ neznd tato kamna, ale vyhodou je, Ze maji zdjem se o nich
néco dozvedét. Presvedcit tyto lidi bude o néco snazsi, protoZe jsou piistupnéjsi novym
vécem a chtéji se informovat. Z dotaznika vyplynulo, Ze z téchto 27 % lidi je 15 % téch,
co uvazuji o zmeéné zpusobu vytdpéni, zbyvajicich 12 % se o kamna zajim4d kvili svému
vyhodnosti koupé pravé horkovzduSnych kamen firmy Labit predeviim téch 15 % lidi,
ktefi o zméne vytdpéni v soucasnosti uvazuji. Tito lidé maji vyhrazené financni prostiedky
na obnovu svého topného systému a tak jediné, co firma musi, je presvédcit tyto zdkazniky

o koupi prave svého vyrobku.

Mnozstvi lidi, kteri jiz kamna firmy Labit znaji a dokonce planuji ndkup nového
druhu kamen KH 040 Bio je 8 %. U téchto lidi by se pro jistotu mél tento jejich pldnovany

ndkup podporit neékolika prostiedky jako je moZnost leasingu ¢i mnoZstevni slevy.
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Dalsich 22 % respondenti horkovzduSnd kamna firmy Labit znd, ale jejich nakup
nepldnuje. Jejich nejCastéjsi uvadény davod, pro¢ ndkup nepldnuji byl takovy, Ze nejsou
schopni tato kamna vyuzit bud’ kvuli nemoZnosti odvodu spalin kominem nebo kvuli
nedostatenému prostoru ve své provozovné. Stavebni firmy rovnéZz uvddély potiebu
mobility kamen. Tomuto poZadavku prozatim neni firma schopna vyhovét uz kvuli
nutnosti odvodu spalin do komina. Mobilita kamen je mozZnd, ale jen v ur¢itém malé
prostoru kolem mista odvodu spalin (komina). Norma rovne€Z uréuje, Ze v pifpade, Ze je
koufovod dels$i neZz dva metry, musi byt zajiSténa jeho stabilita piisluSnym upevnénim,
jestlize je koufovod delsi nez tii metry musi byt rovnéZz izolovan. Tato izolace je nutnd z

bezpecnostnich divodu, aby se zabrdnilo piipadnym popdlenindm.

Graf 8: Znate Horkovzdu$na Bio kamna firmy Labit a.s.?

Znate Horkovzdusna Bio kamna firmy Labit a.s.?
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néco dozvédel(a)
O Ne, neznam

027%

Dalsi pro firmu duleZitou informaci je cena, kterou jsou potencidlni zdkaznici
ochotni za horkovzduSnd kamna zaplatit. Nej¢astéjsi odpoveédi byla kategorie 50.001 az
90.000 K¢. (Vice jak 150.000 K¢ uz nebyl ochoten zaplatit nikdo.) Vzhledem k tomu, Ze
cena kamen je 89.900, pohybuje se firma Labit v cenové kategorii pro zdkaznika

s

nejprijatelnéjsi. Tento fakt je pro firmu velmi pfiznivy uZ ztoho davodu, Ze 51 %
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respondentti odpovédélo, Ze pii koupi tohoto typu techniky zohledruji predevsim faktor

ceny.

Podle mého ndzoru nejsou tyto odpoveédi prili§ pfesné. Lidé maji obecné tendenci
piipadnou ¢édstku spiSe podhodnocovat (i presto, Ze se jednd pouze o dotazovdni). V praxi

jsou vetSinou ochotni zaplatit ¢dstku vySsi.

Graf 9: Castka, kterou je zdakaznik ochoten zaplatit za KH 040 Bio

Castka, kterou by jste byli ochotni za KH 040 BIO
zaplatit

o,
017% 0 0%

@ do 50.000
m od 50.001 do 90.000 K&
O od 90.001 do 150.000 K&

onad 150.001 K&

Kompletni informace ziskané z prizkumu trhu uvidite v piiloze ¢. 7. V této piiloze
najdete zbyvajici informace o tom, zda respondenti maji zkuSenosti s podobnym typem
techniky, co pii pofizeni tohoto typu techniky preferuji (zda kvalitu ¢i cenu nebo zda
preferuji tuzemsky ¢i zahrani¢ni produkt), zda by viibec vyuzili takovy typ zarizeni, zda

uvazuji o koupi podobného produktu a jestli maji zdjem o prezentaci produktu firmy Labit.
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7.2 Ur&eni strategie

Po stanoveni marketingovych cilli pfichdzi na fadu uréeni marketingové strategie.
Marketingové strategie jsou siln€ z4vislé na tom, v jaké roli se firma nachazi, zda v pozici

vedouciho trhu, vyzyvatele, nasledovatele ¢i troSkare.

Vedouci firma je takovd spolecnost, kterd je na trhu uzndvdna jako vidce, md na
daném trhu nejvétsi podil. Obvykle se vyznacuje tim, Ze pusobi na ostatni firmy tak, aby
provadély cenové zmény, zavadély nové vyrobky, a ovliviiuje jejich distribuci a propagaci.
Vedouci firma mé tfi moZnosti, jak se na trhu zachovat: muZe se snaZit o rozsifeni
celkového trhu, ochrafiovat stavajici trzni podil & se pokusit o zvétSeni svého trZzniho

podilu.

Trzni vyzyvatel je firma, kterd se pokoudi agresivné zvétsit svij podil na trhu
napaddnim vedouci firmy, firem na pfednich pozicich nebo i men3ich firem v daném
pramyslu. Vyzyvatel miiZe pouzit nékolik utoénych strategii: frontdlni dtok, kifdelni vitok,

obkli€ovaci ttok, obchvat nebo partyzansky ttok.

Trini nasledovatel je firma na dobré pozici, kterd ,,nechce rozbit svoji lod’ o skaly*.
Obvykle se obav4, Ze by mohla vice ztratit neZ ziskat. N4sledovatel v§ak neni bez jakékoli
strategie a vyhleddv4 moZnosti, jak by se mohl v rdmci svych kompetenci aktivné podilet

na rastu trhu.

Trzni troSkaf je men3i firma, kterd operuje na specializovaném ¢&4sti trhu, kterd
pravdépodobné neni piitazlivd pro vétSi firmy. Trini troSkafi se Casto specializuji na

kone¢né uZivatele, na wuréitou vertikdlni drovetl, na uréitou velikost zdkaznika, na
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specifického zdkaznika, na vyrobek, na vyrobkové vlastnosti, na jakost a ceny, na sluzby ¢i

o

Firma Labit se svymi kamny patii spife do kategorie trimich troskaiia. Na
topenarském trhu se soustfeduje spiSe na velmi mald trZzni mista tzv. kouty, kde

zdkaznikGim nabiz{ vysokou kvalitu a dobré sluzby.

Vvhodou firmy je, Ze se na tomto trhu pohybuje jiZz 10 let a tak znd velmi dobie svou
cilovou zdkaznickou skupinu, které chce svd novd kamna proddvat. Firma se proto, tak
jako v minulych letech, soustfedi na zdkaznicky segment do kterého patii nejriznéjsi
autoservisy, autoopravny a autodilny (event. podniky uzivajici té€Zkou techniku). Nove se
chtéla se svymi kamny KH 040 Bio zaméfit také na dal$i zdkaznicky segment a to na

zemédelské podniky a druZstva.

Z hlediska distribu¢niho systému by méla spole¢nost provadét tzv. Push strategii.
Ucastnit se v&titho podtu vystav. kde je moZné kamna osobn& predvést a ukdzat tak jejich

vlastnosti a pfedvést vyhody.

Soucasny zpusob prodeje kamen se odehrdva predevs§im prostiednictvim piimého
prodeje. Tento zpusob firma zvolila kvili nutnosti zaskoleni obsluhy kamen. Jednd se o

sloZity vyrobek a dokonald instruktdz zamezi{ piipadnému Spatnému zachdzeni s vyrobkem.

7 KOTLER,P. Marketing a management, 1 vyd. Praha: Victoria Publishing, 1992. 5. 426
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Piimy prodej firma zvolila také z diivodu toho, Ze jiné formy distribuce nebyly piili3
efektivni. Spolecnost nema prili§ mnoho odbérateld kamen a nevyplatilo by se ji udrZovat

trvalou distribuéni sit’.

7.3 Navrh nové komunikace

Firma Labit se rozhodla sviij novy vyrobek prezentovat trhu na za¢dtku topné sezény
2006/2007. Kamna KH 040 Bio se tedy nachdzela ve fdzi zavddeént vyrobku na trh. V této
fazi Zivotniho cyklu vyrobku je nutné zdkazniky predevsim sezndmit s vyrobkem,
prezentovat jeho funkce, vyhody a obsluhu. Toto je velmi duleZité zvl4asté u kamen KH
040 Bio, které uZivaji k vytdpéni zcela novy druh paliva. Ddle je nutné stimulovat

zdkazniky ke koupi.

Pro prezentaci vyrobku byla vybrdna inzerce v odbomych Casopisech, tisk prospekt,
rozesildni letdkGi vybranym trZnim segmentim (zemédélskym podnikim a druZstvim,
autoservisim, autodilndm apod.), inzerce na internetu, umisténi do specializovanych

databézi, vyroba reklamniho miniboardu i vi¢ast na vystavich.

Inzerce v odbormych ¢asopisech

Mezi odborné Casopisy. ve kterych byla reklama umisténa, patii napfiklad casopisy
Agrospoj, Zemédélec, Farmdr a Mechanizace zemédélstvi specializujici se na obor
zemeédelstvi. V téchto pripadech $lo o plodnou opakujici se inzerci. Ddle pak byly vybrany

Casopisy Truck inzerce a AUTO servis z automobilového oboru.
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Reklamni prospekty

Také byly vyrobeny prospekty kamen ve tfech jazykovych mutacich — ceskd,
anglickd a némeckd. Ceské prospekty byly kromé jiného zasildny poitou potenciondlnim
zdkaznikim z databdze firem pohybujicich se v poZadovaném zdkaznickém segmentu.
(viz. Piiloha €. 6)

Internetovd prezentace firmy

RovnéZz doSlo k aktualizaci internetové prezentace firmy na jejich webovych strankdch.
BohuZel jednalo se pouze o zménu obsahu a ne o zménu internetové prezentace firmy jako
takové. Podle mého ndzoru by mélo dojit ke zméné strdnek co se tykd designu, ale i

obsahu. Celkove je provedeni této prezentace velmi zastaralé.

S klik

Firma rovnéZ zadala u firmy Seznam.cz sluzbu S klik. Jedn4 se o reklamni program
umoznujici zobrazovani cilenych inzerdtd na strankdch vysledkd hleddni. Tento druh
inzerata se neplati na obdobi, ale za to, kdyZ na né lidé klikaji. Je to sluZba, kterd se fadi do

systému PCC (Pay Per Click, tedy platba za proklik).

Qdborny ¢lanek

Pldnovanym druhem propagace bylo rovnéz umisténi odborného informacniho

¢lanku na internetové stranky www.tzbinfo.cz. Tyto strdnky nabizeji nejkomplexngjsi a

nejprehlednéjsi informace o stavebnictvi, dspordch energii, vytdpéni a klimatizaci. BohuZel

do této chvile nikdo ze zaméstnanct dany ¢ldnek na tyto stranky neumistil.
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Reklamni miniboard

Podle mého ndvrhu firma realizovala reklamni miniboard, ktery umistila na jednu ze
svych budov. Vyhoda tohoto umisténi je v tom, Ze se tato budova nachdzi v pifmé blizkosti
frekventovaného autobusového nadrazi a kfizovatky ve Vrchlabi. Vzhledem k tomu, Ze
tuto budovu vlastni firma Labit, byly ndklady na tento druh prezentace velmi nizké a to ve

vyEi vyrobnich ndkladi na miniboard.

V pfiloze €. 2 uvadim firemni ndvrh na tento miniboard. Podle mého ndzoru je tento
ndvrh naprosto nevhodny, priliS mnoho textu, velikost pisma u ndzvu KH 040 je priliS
velkd oproti ndpisu Horkovzdusnd kamna. Typ kamen na reklamni ceduli nikomu nic
nefekne, dulezité je to, co reklama inzeruje. Cilem reklamy je predeviim upoutat a ne
rozptylovat detaily. V pfiloze €. 3 si muZete prohlédnout mij naért ndvrhu reklamniho

miniboardu. Nakonec byla realizovana verze, kterd je uvedena v piiloze ¢. 4.

Vystavy a veletrhy

PiestoZe vedeni marketingového oddéleni nebylo z po¢atku mym ndpadem nad3eno,
firma se zicastnila regiondlni vystavy v Liberci nazvané Dim a bydleni. Tato vystava
prinesla firmé cenné informace o poZadavcich zdkaznikl. Mezi asté pozadavky patiil
napiiklad mensi vykon ¢i naopak o hodné vétsi vykon kamen, také se lidé Casto ptali na to,

zda jde uzpiasobit nidrZz kamen na automatické doplnéni paliva.

Vystava umozZnila firmé jedine¢né predvedeni kamen za provozu. Vzhledem k tomu,
Ze béhem vystavy nebylo piili§ teplé pocasi, kamna umisténd z toho divodu venku, za

provozu pifimo upoutdvala pozornost svym silajicim teplem.
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4

EKOLOGICKE VYTAPENI

AL ] |

Obrazek 4: Stanek firmy Labit na vystavé v Liberci

Podle zkuSenosti organizdtori vystavy se jeji ucinky projevi s jistou setrvacnosti a to
0 2 az 3 mésice pozdé&ji. Podle poskytnutych informaci se zhruba v této dobé zacali lidé

opravdu ptat organizatord vystavy na firmu Labit a moznosti jak ji kontaktovat.

Na Liberecké vystavé Dim a bydleni mély svou prezentaci také firmy ATMOS a
DAKON zabyvajici se rovnéz tepelnou technikou. Pro firmu Labit se ale nejednd o piimou

konkurenci.

Obrazek 5: Stanek firmy ATMOS Obrazek 6: Stanek firmy DAKON
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Vzhledem k dobrym zkuSenostem se firma bude i v budoucnu G¢astnit nejriznéjsich
vystav a veletrhi zameéfenych na zemeéd&lstvi, stavebnictvi nebo automobilovou oblast. Pro
rok 2007 m4 firma v pldnu se ziGastnit vystav Hobby Podzim v Ceskych Budgjovicich,
kterd se kond v fijnu a v lonském roce ji navstivilo cca 66.000 lidi, dile pak vystavu
Stavotech v Olomouci, Infotherma 2008 v Ostravé a také Pardubické stavebni vystavy,

kterd se kond v fijnu a v roce 2006 ji navativilo cca 102.000 lidi.

7.4 Naklady spojené se zménou komunikaéni strategie

Néklady na reklamni kampan do sou¢asné chvile dosdhly necelych 80.000 K¢.

Inzerce

V téchto ndkladech je zahrnuta inzerce v meési¢niku Mechanizace zemédélstvi
v hodnoté 10.000,- jednalo se o plodnou inzerci v asopise vénujicim se zemeédélstvi.
Dalgich 5.600.- za inzerci v m&si¢nfku Agri Trader, ktery vydivd vCR a SR 24.000
vytiskit mésiéné. Ddle pak 6.000,- za plosnou inzerci v tydenniku Agrospoj a 6.000 za
inzerci v tydenniku pro stavitele Stavospoj — inzerce v tomto tydenniku nebyla pavodné
vinzertnim planu. Dalsim ndkladem bylo 9.000,- za plosnou inzerci v mési¢niku pro

autoservisy AUTO Servis,

Propagaéni materidly

Déle do téchto celkovych ndkladh patii vyroba a tisk prospekti kamen KH 040 Bio
v hodnoté 5.000,-. K témto ndkladim do budoucna piibudou ndklady na jazykové mutace

téchto prospekti do angli¢tiny a némdéiny.
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Reklamni miniboard

Vyroba reklamni cedule, jejiZz umisténi je v piimé blizkosti autobusového nadrazi ve

Vrchlabi stdla 8.900,-. Rozméry tohoto miniboardu jsou 2,44 x 2,5 m.

Nédklady na vystavu, jeji hodnoceni a vysledky

Dalsim ndkladem byla d¢ast na regiondlni vystavé Dim a bydleni v Liberci. Tato
vystava se konala ve dnech 12. - 15. fijna 2006. Béhem téchto ¢tyfech dni byla veiejnosti
predstavena nova kamna firmy a to v provozu. Ndklady na tuto vystavu byly pro firmu ve
vysi 14.500,-. Tyto ndklady byly pro firmu velmi pfijatelné. Na tomto druhém roéniku
vystavy bylo 17.200 ndvstévnikd. Tato vystava je zaméfena na Sirokou vefejnost, na
navitévniky, ktef{ potfebuji a zajimaji se o vse tykajici se domova, bydleni &i eventuelné
zahradkéfstvi. Vzhledem k tomu, Ze Liberec je pomémé velké mésto, je tento druh vystavy
pro firmu vvhodnéjsi, neZ plvodné pldnovand ucast na primyslové vystavé v Trutnove,

jejiz ndvstévnost je pouze kolem 4.000 navStévnik pii zhruba stejnych ndkladech.

Navitevnici se béhem vystavy zajimali predevsim o moZnosti vytdpéni chat, chalup a
rodinnych domi, zde se ptali na vykon kamen vétsi néZ 30 kW, Diéle se zajimali o vytdpéni

PRy

mensich dilen i gardzi, vykon kamen do 20 kW za zhruba poloviéni cenu.

Na této vystavé bylo rozddno velké mnoZstvi propagaénich materidll. Diky této
vystaveé se zajisté rozdifilo povédomi zdkazniku o novém produktu firmy pfedevsim
z oblasti Liberce a okolnich mést a obei. Vzhledem k pomérné velké dcasti navSte€vnikd
z Polska je pravdépodobné, Ze se o kamnech dozveédéli i neéktefi zdkaznici z pohrani¢nich

oblasti Polska.
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DileZitym vysledkem uasti na této vystavé je, Ze se o existenci kamen na tento
prozatim jedinecny druh paliva dozvédéla Sirokd verejnost. Vystava slouZila piedevsim
k roz§ifeni informaci o moZnosti spalovani rostlinnych oleji pro éely vytdpéni a jako

prezentace firmy Labit.

&

Vysledkem této vystavy je rozhodnuti dcasti firmy na vice podobnych akcich. Pro
piisti rok je pldnovano vytipovat a poté vystavovat na zhruba tfech podobnych vystavdach
v rizngch méstech (Usti nad Labem, Liberec & Hradec Krdlové). Utast na vystavach
s mozZnosti ukdzky kamen v provozu je z hlediska firmy u¢inné&jsi zplsob prezentace nez

reklama v tisku.

Vysledky implementace vSech té€chto propagacnich aktivit neni moZné v soucasné
chvili celkové zhodnotit. Prozatimni vysledky ov3em nejsou pro firmu pfili§ pfiznivé.
Vzhledem k velmi teplé zimni sezéné€ vétSina potenciondlnich zdkaznikd ustoupila od
koupi jakéhokoli topného zafizeni a odloZila svij ndkup na piisti rok. Z toho divodu firma

i pfes viechny propagaéni snahy prodala z pldnovanych 20 kusii pouze 5 kust kamen.

Podle mého ndzoru by se firma méla v této situaci pokusit prodlouZit ,.topnou
sezénu“ napiiklad prodlouZenim zdruéni lhity kamen o jeden rok. Toto by mohlo byt pro
zdkazniky zajimavé. NepiiSli by tak o rok zdaruky, kdyby kamna nepouZivali. Dal§im

e

zpusobem, jak zkrétit tzv. slepé obdobi, by bylo nabidnuti nejriznéjSich sezénnich slev.

Obecné 1ze fici, Ze propaga¢ni kampani firma dosdhla jednoho ze svych ¢ild a to
roz8ifit mezi zdkazniky povédomi o novém zplsobu vytdpéni a informovat o novém
vyrobku firmy Labit. Diky vSem provedenym krokim se zajisté zvySila informovanost

vefejnosti ve srovndni s predchozim obdobim.
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8 Zavér

Cilem této diplomové prace bylo popsat problematiku doplnéni vyrobkové fady a
navrhnout zplsob uvedeni nového vyrobku na tuzemsky trh. V této diplomové prici se
konkrétné jednalo o doplnéni stavajici vyrobkové fady horkovzdudnych kamen na pouZité

minerdlni oleje o novy vyrobek uZivajici jako palivo rostlinny olej.

s e

V teoretické &asti popisuji vychodiska pro vyvoj, testovani a zavddéni nového

vyrobku na trh. Charakterizuji primyslovy trh a trZni segmentaci.

Na ziklad¢ teoretickych tvah jsem v praktické &4sti charakterizovala spolecnost
Labit a.s. a popsala jeji stdvajici situaci na trhu. Popsala jsem problematiku vyvoje nového
vyrobku a specifikovala novy vyrobek firmy, horkovzdusnda kamna KH 040 Bio, jeho
technické parametry, vyhody i nevyhody a moZnd pouZiti na primyslovém trhu. Rovnéz
jsem specifikovala cilové zdkazniky firmy Labit a.s. a rozdélila je na dva trzni segmenty.

et

V této ¢dsti rovnéz uvadim nejriznéjsi srovnani konkurenénich vyrobel kamen.

Déle jsem vymezila dkoly a stanovila cile marketingové strategie firmy. Jednim
z hlavnich cilh firmy Labit a.s. je zvySeni prodeji vyrobku a rozsifen{ trZznfho podilu firmy

na trhu s topnym zatizenim.

Pro to, aby mohla byt uréena strategie vstupu tohoto nového vyrobku na cilovy trh,
bylo nutné provést prizkum trhu. Pro jeho potieby jsem vytvofila dotaznik (viz. Piiloha
¢.1). Tento dotaznik byl zasildn vybranym trZnim segmentim (autoservisy, autoopravny,

zemédelské podniky a druZstva) spolu s priavodnim dopisem. Vysledky z tohoto prizkumu
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jsem vyhodnotila (v textu &dst 7.1 Prizkum trhu) a piehledné zpracovala (Kompletni

vysledky prazkumu trhu - viz. Piiloha &. 7).

Na zdkladé vysledkt prazkumu trhu jsem firmé navrhla novy zplisob komunikace se
zdkazniky. V praci proto uvadim nékolik zpisobi, jak mizZe t€chto ¢ilil firma dosdhnout.
Pro daldi postup firmy (na to aby dosihla zvétSeni trZniho podilu) navrhuji rozdifit
distribu¢ni systém ¢i zlepSit komunikaci se zdkazniky. Nékteré mé ndvrhy byly firmou

v praxi jiZ realizovany.

Komunikaci se zdkazniky firma zlepsi, jestlize je lépe sezndmi se svym novym
vyrobkem (horkovzdusnymi kamny na rostlinny olej), jestliZe zvysi svou 1iiéast na
specializovanych veletrzich a vystavdch z oblasti automobilového primyslu a zemédélstvi.
Firma musi vice inzerovat v odbornych ¢asopisech o bydleni, vytdpéni nebo zemeédélstvi,
inzerovat na internetu, tisknout informacni prospekty a vylepSit svou internetovou

prezentaci na vlastnich webovych strankach.

Distribuéni systém navrhuji vylepsit prodejem kamen prostfednictvim internetu a
vyrobek dopravovat zdkaznikovi pomoci zdsilkovych sluZeb jako je DHL atp. Je vyhodné,
aby firma ve vét§im mnoZstvi vyuZivala nejruznéjsich prostiedniki a prodejca

specializujicich se na prodej topnych zafizeni.

Daéle musi spole¢nost Labit urcit vyrobkovou fadu kamen spalujicich rostlinné oleje a
to na zdkladé piani svych zdkazniki, kterd vyplynula z provedeného prizkumu trhu viz.

Graf 4 (Optimdlni tepelny vykon) této préce.
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Firma rovnéz musi vice podporovat prodej napiiklad slevami na vystavdch, kterych
se ucastni. Mohla by nabizet bezplatné zasilani zboZi, doddvat kamna spolu s palivem na
tyden nebo nabizet slevy za vérnost. Je vhodné dojednat s nékterym bankovnim Ustavem
moZnost prodeje kamen na leasing nebo nabizet sezénni slevy v obdobi jara a podzimu,
piipadné toto kombinovat s prodlouZenim zdru¢ni lhiity o jeden rok, pokud si zdkaznik

koupi kamna na konci sezény nebo mimo topné obdobi.

Problematika zavddéni tohoto vyrobku na trh je ve firmé Labit a.s. v poddtcich.
Firma bude v nésledujicich letech ddle provadét vyzkum a vyvoj novych vyrobka v dané

vyrobkové fade€, protoZe se v dalsich letech oéekdva perspektivni rozvoj tohoto oboru.
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Strojirensky zkugebni 21 00 Brno, Ceska republika

wyddva

CERTIFIKAT

clsla: B‘30‘00047'DG

wyrobei: Labit a.s.
MNadrazni 472, 543 01 Vrchlabi 1
identifikaéni &islo: 15037274

na vyrobek: Ohfivaé vzduchu s vyménikem na kapalna paliva
(Fepkovy a sojovy olej)
typoveé oznaceni: KH 040 BIO

U tohoto wrobku byla provedena certifikace ve smysiu § 10 zdkona & 22/1997 Sb.,
o technickych pozadavcich na wvyrobky a o zmé&né a dopinéni nékterych zakond,
ve znéni pozdéjSich zmén a doplfika, Strojirensky zkuSebni Ustav, s.p. timto
certifikétem osvédiuje, #e u vzorku pfedmétného vyrobku zjistil shodu jeho viastnosti
s poZadavky uvedenymi

ve stavebnim technickém osvédéeni & STO-30-00029-06 ze dne 2006-01-31.

Spinéni téchto pozadavk( se povazuje za spinéni zakladnich poZadavk( nafizeni viddy
&. 163/2002 Sh., ve znéni pozdéjsich zmén a doplfiki.

Certifikat byl vydan na zakladé zavéreéného protokolu o potatedni zkouice typu
vyrobku €. 30-6042 ze dne 2006-02-10, vystaveného Strojirenskym zkudebnim
astavem, s.p. Doba platnosti certifikatu je omezena dobou platnosti zavéreéneho

protokolu o podétedéni zkoudce typu vijrobku, tj. do 2008-02-28.
.-"’/
0"

"Ting. Petr Magek
feditel

Pravidla pro nakladani s certifikatem jsou uvedena na 2. strané.

Brno 2006-02-10

o B-DOOHTO0, wrana (&) e




PRAVIDLA PRO NAKLADANI S CERTIFIKATEM:

Splnéni zakladnich pozadavku nafizeni vlady ¢. 163/2002 Sb., ve znéni pozdéjSich
zmén a doplikl, bylo odvozeno ze spinéni poZzadavk(, uvedenych ve stavebnim
technickém osvédcéeni. Novelizace nebo vydani novych harmonizovanych nebo
uréenych norem, vztahujicich se k certifikovanému vyrobku nebo uplynuti doby
platnosti stavebniho technického osvéd€eni muzZe zménit skute€nosti, za kterych byl
certifikat vystaven. V takovém pfipadé je tfeba pfezkoumat pouZitelnost certifikatu pro
ucely vydani prohlaseni o shodé vyrobku, uvadéného na trh.

Certifikat se muze pouzivat pouze jako certifikat vyrobku, specifikovaného na 1.
strané. To plati i pro pouZziti v reklamnich, propagacnich a komerénich materialech.
Neopravnéné nebo klamavé pouziti certifikatu mize byt sankcionovano (§ 19 zakona
€. 22/1997 Sb., o technickych poZadavcich na vyrobky a o zméné a dopInéni nékterych
zakon(, ve znéni pozdéjsSich zmén a dopliku).

Je zakazano ménit, doplfiovat nebo prepisovat udaje v certifikatu.
Certifikat nelze pouzit jako certifikat vyrobku, u kterého byla provedena bez souhlasu

Strojirenského zkuSebniho ustavu, s.p. zména ovliviujici shodu s technickymi
pozadavky specifikovanymi na 1. strané.

B-30-00047-06, strana 2 (2)
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Priloha €. 1:

Dotaznik

Labit, a.s., Nadraini, 54301 Vrchlabi
Tel.: 00420 499 402 111, Fax: +420 499 402 235, E-mail: vacek@labit.cz, Www.labit.cz

Dotaznik:

1.) Tak vytdpite Vasi provozovnu (dum, dilnu, halu, atd.)?

Elektrickym proudem

Plynem

Pevnymi palivy (dfevo, uhlf,...)
Kapalnymi palivy (LTO, olej,...)

Jiné (uved'te: ....o.vvviiiiiiiii )

2.) Jaky tepelny vykon je pro Vase potieby optimalni?

do 10 kW

od 11 kW do 20 kW
od 21 kW do 30 kW
vEetsi vykon nez 30 kW

3.) UvaZujete o zméné zpusobu vytapéni?

o ANO (Ve AUVOA: ...ttt e e e )
o Ne (Uved'te dUVO: ...oorr et e )

4.) Znéte novd Horkovzdu$nd BIO kamna firmy Labit, a.s.?

Ano, znam a planuji jejich ndakup

Ano, zndm a nepldnu;ji jejich ndkup

Ne, neznam, ale rad bych se o nich néco dozvédél/a
Ne, nezndm

5.) Mate zkuSenosti s podobnym typem techniky? (viz.propagacni letdk)

Ano, pouZivdam ho

Ano, pouzival/a jsem ho (Duvod zmény: .............ocoiiiiiiiiiiiiiieienn. )
Sly§el/a jsem o ném

Ne, zadné zkuSenosti nemam



Doplnéni virobkové fady Hospodéiskd fakulta TUL Katefina Doubkova

6.) Pii pofizenf techniky tohoto typu preferuji spife:
¢ Cenu
*  Kvalitu

7.y Pii pofizenf techniky tohoto typu preferuji spife:
¢ Tuzemsky produkt
¢  Zahraniéni produkt

8.) VyuZili byste takovy typ zafizeni?

* Ano
* Ne

TestliZze ne, uved'te prosim divVOd; ...

9.) Takou &astku by jste byli ochotni za tato Horkovzdusnd BIO kamna zaplatit?

Da 50.000,- K&

0d 50.001,- do 90.000,- K¢
0d 90.001,- do 150.000,- K&
Nad 150.000,- K&

10.) UvaZujete o koupi takového typu zafizeni?

Ao
e Neduvedte dUvOd: ..o s )

11.)y Mite zdjem o prezentaci tohoto produktu?

¢ Anp,ato
» Conejdifve
¥ do 1 mésice
#  do 3 mésici
#  pozdéji

*  Ne, nemam.
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Pfiloha ¢. 2: Firemni navrh reklamniho miniboardu

HORKOVZDUSNA

HORKOVZDUSNA

KAMNA

urcena pro spalovani rostlinného ( sojového,

fepkového ) oleje s vykonem 22 - 26 kw.
Provoz schvélen strojirenskym zkuSebnim
ustavem v Brné

Vyuziti:
vytapéni vyrobnich a skladovych prostor,
tovarnich hal, prodejen, garazi, opraven atd.

Vyhody:

* spalovani cenové nejdostupnéjsiho paliva,
¢ vyuziti obnovitelného zdroje,

¢ rostlinny olej je ekologicky nezavadny,

e bez plnéni povinnosti pFi skladovani odpadnich
oleju

,@%

P
e

Nadrazni 472,
543 01 Vrchlabi
tel.: 499 402 111

www.labit.cz

KAMNA
KHO40)

urcena pro spalovani rostlinného ( sojového,
fepkového ) oleje s vykonem 22 - 26 kw.
Provoz schvalen strojirenskym zkusebnim
ustavem v Brné

Vyuziti:
vytapéni vyrobnich a skladovych prostor,
tovarnich hal, prodejen, garazi, opraven atd.

Vyhody:

* spalovani cenové nejdostupneéjsiho paliva,
¢ vyuziti obnovitelného zdroje,

» rostlinny olej je ekologicky nezavadny,

e bez plnéni povinnosti pii skladovani odpadnich
oleju

D Labit a.s.

Nadrazni 472,
543 01 Vrchlabi
tel.: 499 402 111

www.labit.cz
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Priloha €. 3: Muj navrh reklamniho miniboardu (nacrt)

KAMNA.

Urcena pro spalovani rostlinného (sojoveho, [ epkoveho) oleje s wkonem 22 - 26 kW,

:  wtapeéni wiobnich a skladovacich prostor,
tovarnich hal, prodejen, garazi, opraven atd.

= cenové nejdostupnéjsi paliva

v wuziti obnovitelmych zdroji

D Labit as.

Nadrazni 472,
543 01 Vrchlabi

tel.: 499 402 111 www.labit.cz
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Priloha ¢. 4: Realizovany reklamni miniboard

Celkovy pohled z autobusového nadrazi ve Vrchlabi:

Detail miniboardu:

HORKOVZDUSNA
KAMNA KHOA4OZ)

uréena pro spalovani rostlinného ( sojového, fepkového ) oleje s vykonem 22 - 26 kw.
Provoz schvalen strojirenskym zkusebnim ustavem v Brné

Vyugziti:  vytapéni vyrobnich a skladovych prostor, tovarnich hal,
prodejen, garazi, opraven atd.

Vyhody: e« spalovani cenové nejdostupnéjSiho paliva,
= yyuziti obnovitelného zdroje,

» rostlinny olej je ekologicky nezavadny,
* bez plnéni povinnosti pfi skladovani odpadnich oleji

Labit a.s.

Nadrazni 472
543 01 Vrchlabi
tel.: 499 402 111

www.labit.cz
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Priloha ¢. 5: Prehled nakladu na jednotlivé druhy vytapéni
Naklady na vytapéni
Vypod&tova spotieba tepla =80 GJ
Cena Naklady na
Druh paliva (vyhfevnost) | Cena paliva Spalovaci zafizeni tepla | Spotieba vytapéni
v K¢ (primérna uéinnost v %) | (K&/kWh) | paliva/rok K¢ / rok
Hnédé uhli (18 MJ / kg) 1,90 /kg | klasicky kotel na uhli {(55%) 0,69 | 8081 kg 15.354,-
Cerné uhli (23,1 MJ / kg) 3,90 /kg |klasicky kotel na uhli (55%) 1,11 ] 6297 kg 24.557 -
Koks (27,5 MJ / kg) 6,50 /kg | klasicky kotel na koks (62%) 1,37 | 4692 kg 30.499,-
kotel na zplynovani dieva
Drevo ( 14,6 MJ / kg) 0,93 /kg | (75%) 0,31 | 7306 kg 6.795,-
Drevéné brikety (17,5 kotel na zplynovani dieva
MJ/kg) 3,5 kg (75%) 0,96 | 6095 kg 21.333,-
Dievéné pelety (18,5
MJ/kg) 3,25 /kg | kotel na dfevéné pelety (85%) 0,74 | 5087 kg 16.534,-
Stépka (12,5 MJ / kg) 2,8 /kg kotel na $tépku (80 %) 1,01 | 8000 kg 22.400,-
Rostlinné pelety (16 MJ/kg) 1,5 /kg kotel na rostlinné pelety (90%) 0,37 | 5556 kg 8.333,-
Obili (18 MJ / kg) 2,3 /kg automaticky kotel (85%) 0,54 | 5229 kg 12.026,-
Zemni plyn (37,82 MJ/Kkg) | 0,88 /kWh | kotel b&Zny (89%) 1,14 | 27721 25.338,-
pil spotiebé plynu 9450 - 15000 kiWh kWh
Propan (46,4 MJ / kg) 21 /kg kotel b&Zny (89%) 1,83 | 1937 kg 40.682,-
Lehky topny olej (42 MJ/kg) | 18,3 /kg | kotel na lehky topny olej (89%) 1,33 | 2140 kg 29.535,-
439,-

Elektfina akumulace K&/més. |s akumulaéni nadrzi (93%) 1,76 | 23895 39.207,-
(dle tarif(i) 1,42 /kWh kWh
Elektfina pfimotop 276 K&/més. | pfimotopné panely (98%) 1,97 | 22676 43.884,-
(dle tarif(i) 1,79 /kWh kWh
Tepelné Cerpadlo (dle 229,-
tarifd) K&/més. |s primérnym roénim topnym 0,72 7407 16.001,-

1,79 /KWh | faktorem 3* kWh
Centralni zasobovani
teplem 350 /GJ | uginnost (98%) 129 82GJ 28.571,-

*topny faktor — vyjadfuje Géinnost tepelného cerpadla

Zdroj:

TZB info [online]. [cit. 31.3.2007].

Dostupné z: <http://www.tzb-info.cz/t.py?t=16&i=269>
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Priloha ¢. 6: Prospekt kamen KH 040 Bio — ¢eska verze
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Priloha &. 7: Kompletni vysledky prazkumu trhu

Katefina Doubkova

Pouzivané zpusoby vytapéni

o10% W2%

o 20%

o Elektricky proud
m Plyn

036%
m Jiné

0O Pewna paliva (dfevo, uhli...)

O Kapalna paliva (LTO, olej...)

Optimalni tepelny vykon

o 20%

mdo 10 kW
mod 11 do 20 KW
pDod 21 do 30 kW

0 40%

| 25% o vétsi wkon nez 30 kW

0 15%

Uvazujete 0 zmé&né zpUsobu vytapéni?

O 15%

DAno mNe

m85%
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Pro¢ neuvazuji o zméné vytapéni?

@ Jsem spokojen se swm souéasnym
Zpusobem wtapéni.

m Nedavno jsem investoval do zmény
wtapéni.

Pro¢ uvazuji o zméné zpusobu vytapéni?

@ Mé stavajici vtapénije na konci své
Zivotnosti.

m Stavajici wtdpénije pro mne finanéné
pfilis naroéné.

Znate Horkovzdusna BIO kamna firmy Labit,a.s.?

a0 8%

B Ano, zndm a planuiji jejich nakup
0 43%
@ Ano, znam a neplanuiji jejich ndkup

O Ne, neznam, ale rad bych se o nich
néco dozvédel(a)
O Ne, neznam

027%
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Mate zkusenosti s podobnym typem techniky?
0 25% @ Ano, pouZivam ho
036%
m Ano, pouzival(a) jsem ho (divod
zmeény...... )
5% O Slysela jsem o ném
0 Ne, 2adné zku$enosti neméam
034%
Co preferujete pfi pofizeni tohoto typu techniky?
m51% O 49% o Kvalitu
m Cenu

Jaky produkt preferujete?

m Tuzemsky produkt
m Zahraniéni produkt
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Vyuzili byste takovy typ zarizeni?

W 34%

|7 @ Ano m Ne

O 66%

Castka, kterou by jste byli ochotni za KH 040 BIO
zaplatit

{s)
o17% S9%

@ od 50.001 do 90.000 K¢&
O od 80.001 do 150.000 K¢

onad 150.001 K&

B 49%

Uvazujete o koupi takového typu zafizeni?

[lAno H Ne ‘
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Mate zajem o prezentaci tohoto produktu?

@ Ne, nemam.
B 45% o
B Ano, co nejdfive

0 Ano,do 1 mésice

0 Ano, do 3 mésicu

B Ano, pozdéji

0 5%
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Priloha ¢. 8: Certifikat vyrobku



