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Anotace

Tato prace se zabyva psychologickym komfortem nakupu levnych, pduzity
odkvi Vv obchodech typu ,second hand“. Prvtast je ¥novana seznameni s
problematikou komfortu textilii a jeho slozek, tj. komfortu senzorického,
termofyziologického, patofyziologického a psychologického.

DalSi ¢ast je ¥novana popisu prodejen typu ,second hand“ v Liberci, a to
z hlediska && nabidky zboZi, vySe jeho cen a atraktivnosti prodejen. Dale néasleduje
analyza marketingového vyzkumu, ktery byl proveden mezi zdkaznikyotdipti
prodejen. Jehod@lem bylo zjistit, jaci lidé tvid zdkazniky tohoto typu prodejen, jaké
duvody je vedou k ndkupu zde, jak dané prodejny hodnoti a zda jim nizké ety z
piindSeji celkovy pocit uspokojeni. Z&em jsou zmisna rektera doporteni, jakym
zpasobem by bylo mozné zlepSit Urdivprodejen typu ,second hand” a jejich vnimani

verejnosti.

Annotation

This thesis is about the psychological comfort of cheap second-Hatidsc
purchase. In the first section is a characteristic of esxttbmfort and its parts, sensorial
comfort, thermo-physiological and psychological comfort.

In the next section is a description of second-hand shops in Libérere are
characteristic of offered clothes assortment, charactemdtiassortment prices and
description of shops attractivity. In the next section is the asalys marketing
research. This research was made among the customer®wod-$wnd shops. It gives
informations about customers of second-hand shops and theirs opinions about these

shops. In the end are some recommendations how to improve the second-hand shops.
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Uvod

Odkvy spolu s dalSimi nejznejSimi textilnimi vyrobky tvaéi nedilnou sotast
Zivota vSech lidi na celé Zemifipemz funkce dchto vyrobKi, poZadavky na &
kladené a jejich vlastnosti jsou velnmiznorodé. Jejich viastnosti se potom odviji od
Ucehi, ke kterym jsou fislusné vyrobky pouzivany. Velmi sledovanou vlastnosti,
zejména o&vi, je mj. schopnost daného vyrobku umozZ&litvéku dosazeni stavu
komfortu. Tato schopnost textilii jegrstavovana souhrnem jejicieiiych viastnosti a
ozna&uje se jako komfort textilii. Komfort textilii 1ze rozlit do neékolika slozek, na
komfort senzoricky, termofyziologicky, patofyziologicky a psyclyidiy. Sezndmeni
s problematikou komfortu textilii a jeho jednotlivymi sloZzkami javana prvnicast
této prace.

Jednou zidlezitych sodasti psychologického komfortu, ktera owije
uzivateliv vysledny pocit uspokojeni z daného vyrobku, je potom cena tohoto vyrobku.
Na trhu s textilnim zbozZim je k dispozici Siroké spektrum vyiéolsiahajici od vyrohk
s vynikajicimi vlastnostmi a odpovidajici (vysokou) cenou az po vyrgbkyi levné,
ale s horSimi kvalitami. Zalezi pouze na individualnich preferenaiciinarénich
moznostech zakaznik jakému zbozi daji fednost. \¥nuji-li zékaznici pozornost
predevsSim nizké ceén potom jednou z moznosti, jak uspokojit svéigloy, je nakup
pouzitych odvu i jinych textilnich vyrobk v obchodech typu ,second hand".

Popisem tohoto typu prodejen z hlediskge §imi nabizeného zbozi, vySe cen
nabizeného zboZi a z hlediska atraktivnosti tohoto typu prodejen po strartedpras
prezentace nabizeného zboZi se zabyva &aditéto prace. Pozornost bylenevana
také pivodu jimi nabizeného zboZi.

Mezi zakazniky prodejen typu ,second hand“ byl dale prdebgt této prace
proveden marketingovy vyzkum. Jeho Ukolem bylo zjistit, jaci lidé, jekp.socialni
skupiny nakupuji textilni zboZzi v tomto typu prodejen, jaké je k tomu vedoody a
dale jakym zppsobem tito zakaznici hodnoti zkoumané prodejnyzmych hledisek.

Analyze tohoto vyzkumu jeénovana dalstast prace. Vysledky tohoto vyzkumu
potom grinaseji odpo¥di na otazky tykajici se pi@bnosti prodejen typu ,second hand”
a miry vlivu nizké ceny prodavaného zboZi na celkové uspokojeni zakawak
zaékladt vysledki vyzkumu byla také formulovanadita zlepsSujici doporteni pro tento

typ prodejen.



1 Komfort textilii

Tato kapitola je ¥novana seznameni 8kterymi poznatky z oblasti komfortu
textilii. Komfort textilii je pedstavovan souhrnem ditych vlastnosti textilnich
vyrobki, které umo#uji ¢lovéku dosazeni stavu komfortu.

Komfort je stav organismu, kdy jsou fyziologické funkce organismu v optimu a
kdy okoli wetné odkvu nevytvdi Zadné nefsjiemné vjemy vnimané lidskymi smysly.
Subjektivre je tento pocit bran jako pocit pohodyii Pomto stavu nefeviadaji ani
pocity tepla, ani pocity chladu, vtomto stavu je mozné setrvat a praftevatticky
neomezeédlouhou dobu). [1]

Stav, kdy komfortu dosazeno neni, je nazyvan diskomfortem. Diskomfort je
organismem vniman jako pocit chladu nebo tepla. Pocit chladu se zpravitHaujios
jako reakce na nizkou okolni teplotu, nebo na nizké pracovni zatiZzeni ongaRiscit
tepla je naopak vyvolan reakci naspbeni teplého a vihkého klimatu, &mz se
organismus pravnachazi, nebo reakci na vysSi pracovni zatizeni organismu. [1]

Na vnimani komfortu se podileji vSechny lidské smysly, s vyjimkou chuti
v tomto pdadi dilezitosti: hmat, zrak, sluchdch. [1]

Komfort se dale &i na komfort senzoricky, termofyziologicky, patofyziologicky
a psychologicky. [1]

1.1 Senzoricky komfort

Senzoricky komfort je dan viemy a pocitlovéka pri piimém styku pokozky a
odkévu. Fi tomto kontaktu mohou byt vnimany pocityijpmné, jako jsou pocit
mekkosti a splyvavosti, nebo naopak pocity figgmné, jako tlak, Skrabani, ,kouséani*,
pichani, lepeni a také pocit vlhkosti. [1]

Tyto viemy zaznamenavaji podkozni snéma(receptory). V lidské pokoZce
existuji snim&e pro tlak a bolest a dale pro teplo a chlad, pocit vihkostijsayen
sowasnym vnimanim chladu a tlaku. Teplo a chlad jsou registrovaamaivypy
snima&@u - tzv. teplové receptory vnimaji vzestup teploty nad normalni tirgeg
pokles vnimaji receptory chladové. [1]

Senzoricky komfort Ize jeStdale rozdlit na komfort noSeni a na omak. Komfort

noSeni ovliviuji nasleduijici faktory: [1]

» povrchova struktura pouzitych textilii



* mechanické vlastnosti &du, ovliviiujici rozloZeni sil a tlak v odvnim
systému
» schopnost textilie absorbovat a transportovat plynnou a kapalnou vihkost, ve

vztahu se svymi kontaktnimi vlastnostmi

Omak je vekina do zn&né miry subjektivni a obtiZnreprodukovatelna.

ZjednodusSea jej Ize charakterizovatmito vlastnostmi: [1]

» hladkost (popsana séinitelem povrchovéhareni dané textilie)
» tuhost textilie (ohybova a smykova)
* objemnostgi stlacitelnost textilie

» tepelré-kontaktni vjem pi dotyku pokoZky s povrchem textilie

Mechanické a kontaktni vlastnosti textilnich vyrapk/nimané clovéekem ve

vztahu k senzorickému komfortu, jsou charakterizovany nésledujicirtinastii: [1]

» koeficient tenifs[0]

» drsnost povrchis [0]

» tlou¥ka materialu (souvisi s ploSnou hmotnoBtfinm]
» stlatitelnost (plnost)s [0]

« tepelna jimavost (tepelny omak[W.m?2.K1.s3

* roztaZznost [%0]

« ohybova tuhost (v jednotkach KEB)[10".N.m?]

« smykova tuhost (v jednotkach KES)[g.m™]

Tuhost v ohybu je @ezitym parametrem komfortu &dich material, odtvy
nékdy vyZzaduji tuhost ohybu nizkoughkdy je naopakitba tuhosti vysSi, zejména
k dosazeni @itého vzhledu daného vyrobku. [1]

Tuhost v ohybu, tuhost ve smyku a ploSna hmotnost textilie dohromady ur
dalSi z parameircharakterizujicich ag/ni komfort, a to splyvavost. [1]

Pfi noSeni odvu také vznikaji dynamické sily (dané zrychlenim a hmotnosti
vyrobku), dale zde existuji sily statické (vyvolané hmotnostiobku ¢i tlakem
elastickych odvnich sodasti), sily deforméni (pii ohybani odvnich ¢asti) a silyiteci
(mezi jednotlivymi sosiastmi o@dvu pii pohybu). Ri navrhovani odvi se proto musi
respektovat &n¢ znama ergonomicka hlediska. [1]

DalSim vyznamnym parametrenti ppodnoceni senzorického komfortu textilii je

tepelny omak. Ten jefpdstavovan igchodnym tepelnym pocitem, ktetfovek ziska



pii kratkém dotknuti se textilie. Tepelny omak je ovéimnslozenim textilii, kdy
nejteplejSiho pocitu Ize dosahnout u textilii vyrobenych z PVC, RR, RejchladwjSi

omak vykazuji viskéza, len, bavina a PAD. Toho se s vyhodou vyuZivaymbe

textilii urcenych pro #izné klimatické podminky - pro horké letni dny j&jemnsjsi

omak chladysi, v chladném progdi je gijemngjSi omak teplejsi. [1]

Dale je tepelny omak ovlivam strukturou textilie (fedevsSim jejiho povrchu).
Pokud jsou vldkna, \nivajici z textilie, snadno deformovatelna v ohybu pod tlakem a
kopiruji ¢asti €la, kterych se dotykaji, vznikd velk&d kontaktni plocha, kteengsi
velké mnozZstvi tepla. Pocit z kontaktu je tak chladny a povrch tejilieladky a
piijemne mékky (mikrovlakenné materialy). [1]

Tepelny omak rize byt ovlivrén také vhodnou povrchovou Upravou textilii, jako
je nag. kart&ovani, brouSeni, nebo nanaSeni Upravarenského iqukst Po
enzymatickém zpracovani matetiatiochazi k rozkladu konce vlaken d&kalika
jemnych mikrofibril, které se potom chovaji stejnymigpgbem jako vySe popsana
mikrovldkna. Mechanické Upravy mateftialjako je kartéovani a brouSeni,rmaseji
naopak pocit teplejsi. Takto upraveny povrch textilie je nepravidelofsahuje jak
mekkda, lehce deformovatelna vidkna, tak i vidkna neipeftd. Ta se tak snadno
nedeformuji a zachovavaji povrch piny vzduchovychipkteré maji nizkou tepelnou
absorpci, vysledna tepelna jimavost takového povrchu je nizka, a mptarg@lomak
teplejsi. [1]

Znané zneény tepelného omaku textilii Apobuje zmina jejich vihkosti. Voda
ma mnohem vySSi tepelnou vodivost i tepelnou kapacitu, nez je tomu u polgime
vlaken a vzduchu, obsaZeného v textilni strigkt@viniena textilie poskytuje mnohem
chladrgjSi omak, takZze ndppti zvih¢eni textilie potem rize dojit ke vzniku tepe#a
kontaktniho diskomfortu. [1]

Senzoricky komfort Ize hodnotit pomodiznych metod, za zminku stojfigtroj
ALAMBETA, vyvinuty Hesem a Dolezalem pro dfeni termofyzikalnich paramétr
textilii, u n&jz pro posuzovani tepelného omaku slouzfeni tepelné jimavosti daného

materialu.. [1]

1.2 Termofyziologicky komfort

Termofyziologicky komfort vyjatlije stav tepelné pohody organismu, kterého je

dosazeno, jestlizefipnormalnim prokrveni organismu nedochazi k poceni, nebo naopak



nenastava pocit chladu. Termofyziologicky komfort zavisi na schogetogextilii
transportovat teplo, vihkost a vodni pary tak, abyvgdz nich vyrobené ip noSeni
napomahaly termoregulaci organismu fippdech, kdy ji organismus neni schopen
zajistit sdm. [1]

Termoregulace je schopnost organismu udrzovat stélesnbu teplotu, ktera je
vytvoieného organismem a mnoZstvim tepla odevzdaném do okolnihdegfoske
tvorena d¢ma zakladnimi procesy, chemickou tvorbou tepla a fyzikalnim vydejem
tepla. [1]

Chemicka tvorba tepla v organismu jeegstavovana latkovou rgmenou -
chemickymi reakcemi v organismufi gkterych vznika teplo. Fyzikalni vydej tepla
z organismu probiha ékolika zpisoby - kondukci (vedeni; probih&i pkontaktu
pokozky s chladéjSim prostedim), konvekci (proughi; proudni odstraéuje olfatou
vrstvicku okolniho vzduchu od pokozky), radiaciiai; cloveék vyzauje do okoli teplo
v podolg infracerveného z&ni), evaporaci (odpavani potu) a respiraci (dychani). [1]

Aby mohlo byt dosaZzeno stavu termofyziologického komfortu, je taélat
odvodu vlhkosti z povrchu lidskéhela. Fredpokladem pro toto je schopnost okolniho
prostedi tuto vihkost fijmout - @i vysoké relativni vihkosti vzduchu a vysoké teplot
toto neni mozné. [1]

Vlhkost mé& d¥ podoby, plynnou a kapalnou. Plynna vihkost vznika émganim
vody (potu) z lidského organismu, kapalna vlhkost fiedptavovana vodou ve foém
potu, ktery je produkovan v rdmci termoreguigtinnosti organismu. [1]

Odvod vlhkosti z povrchwila prostednictvim odvu probiha skolika zpisoby -
difdzi (prostup vihkosti pomoci pdrv textilii), kapilarnim odvodem (odsévéani potu
textilni vrstvou, které filéh& na pokozku), migraci (pot migruje po povrchu vidken,
piip. zde kondenzuje) a sorpci (vihkost se vaze na hydrofilni skupiny v molekulové
strukture vlakna). [1]

VSechny zjisoby odvodu vihkosti se uptatji zarovei, kapilarni odvod odvadi
vlihkost pouze ve fortnkapaliny, zfisoby ostatni odvadi vihkost i ve fo¥maodni pary.
Optimalnich hodnot propustnosti pro vlhkost Ize dosdhnout pomoci struktury
jednotlivych textilnich vrstev, iffemz vrstvy, které jsou v kontaktu s pokozkou, musi
odvadt nejwtSi objem vlhkosti, $Si nez vrstvy v&Si. Pro dosazeni komfortu je
nejvyhodrjSi kombinace odvodu vilhkosti difuzi (rychly) a sorpci (pomaly). Rychly



odvod vlhkosti zfisobuje nadrrné ochlazovani povrchila, pomaly naopak fize
zpusobit poSkozenike. [1]

Zajistni odvodu vilhkosti odéta nositele a zarowejeho ochranu ied vrejSimi
vlivy je mozné ieSit pomoci tzv. polopropustnych textilii, nebo nepropustnych
membran. Polopropustné textilie (siapnaterial ,GORE-TEX") vyuZivaji principu
pienosu vihkosti z viéiho prostedi u pokozky do okoli s niz8i vihkosti. Takovéto
textilie mohou mit podobu tkanin s velmi hustou dostavou (aZ 7000 niti na thesnti
vyroba z mikrovlakennych PES a PARiz), dale mohou byt vyrobeny povrstvovanim
(nanaSeni mikroporézni vrstvy na zakladni materidl) a nebo segjyianinovanim
(spojeni nosného materidlu a membrany, propustné pro vodni pary a odoéiné v
pusobeni degta &tru). [1]

Neporézni membrany vyuZzivaji principu difuze - na jedné &trirkost absorbuji
a na straé druhé ji vypousti. Vyhodou ve srovnani s poréznimi membranami je
hladkost, nevs$ebavaji tuk (tudiz nedochazi k ucpavanitip@ chovaji se jako textilie
(nag. material ,SYMPATEXY). [1]

Pro charakteristiku termofyziologického komfortu textilii jsailedité parametry
tepelny odporRe [M%K/W] a vyparny odporRe [m%Pa/W], dal$im dleZitym
parametrem je propustnost textilii pro vodni paru. Také pro tox@hi
termofyziologického komfortu existujgada metod a w#iicich gistroji. Na TU
v Liberci se pro tyto &ly pouZivaji zde vyvinuté ifstroje ALAMBETA a
PERMETEST, uma}ujici nedestruktivni testovani textilii. [1]

1.3 Patofyziologicky komfort

Pocit komfortu pi noSeni odvi zavisi také nagsobeni patofyziologickych vliv
Jde o fisobeni tiznych chemickych latek, které jsou obsazeny v materialdhanje
odév vyroben a mikroorganisin piitomnych na lidské pokoZce.¢loky pasobeni
patofyziologickych vlivi zavisi na odolnosti organismu (resp. lidské pokoZIgdi v
témto viivam. [1]

Pasobeni o&vu na povrch lidskéhoela mize vyvolat i dermatézu (tj. kozni

onemocgni), piiciny vzniku koZzniho onemoeni jsou d:
a) drazdéni - fyzikalné-chemicky jev, ktery je mozné vyvolat u kazdého
¢lovéka; mohou jej vyvolat soli, organickd rozpoitBa, syntetické praci
prostedky apod. [1]



b) alergie - individualni imunologicky jev, z&inény kontaktem pokozky s tzv.
alergenem; Klinicky je vzdy jejim nasledkem ekzém, jako algygmohou

pusobit barviva, praci a desintek prostedky apod. [1]

Aby mohlo byt dosaZzeno komfortu, jeeba vyrabt takové textilie, které pokozku
drazdi minimals a zarové mohou mit antimikrobialni dinky (toho se dociluje na&p

obsahem gibra v textilii).

1.4 Psychologicky komfort

Psychologicky komfort f@dstavuje specificky druh komfortu. Zavisi zejména na
tom, zda a jaklovék vnima komfort (nebo diskomfort) svého atdai, je mozné jej
charakterizovat jako pocit spokojenosti se svymeved, resp. pocit celkového
uspokojeni. [1]

Zatimco v pipadech komfortu termofyziologického, senzorického a
patofyziologického Ize objektivnpopsat a stanovit optimalni podminky pro dosazeni
komfortu (by je to v rékterych gipadech obtizné), komfort psychologicky je
subjektivni a tedy objektivn nengtitelny. Souvisi s mySlenim a postoji kazdého
jedince, které se mohou od jedince k jedinci a v zavislosti néazmejgich okolnich
podminkach zasadnisit.

Vzhledem k subjektivit psychologického komfortu je obtizné stanovit miru jeho
vyznamu pro dosazeni komfortu celkovéhojijsvyznam vSak kaZzdopadnma.
Psychologicky komfort rive ve zn&né mie eliminovat nizkou Urowe komfortu
jiného, naopak nizka urorekomfortu psychologického fie zn&né devalvovat

vysokou Urove ostatnich slozek komfortu celkového.

1.4.1 Hlediska psychologického komfortu

Psychologicky komfort Ize roziit dle nasledujicich hledisek: [1]

1) Klimaticka hlediska

Na rniznych mistech s¥a, v zavislosti na jejich geografické poloze, panuji velmi
raiznorodé Kklimatické podminky. Vgibéhu vyvoje se d&mto podminkam
piizpasobila morfologickd stavba rostlin i Zigcht (vcéetrd ¢loveka), Zijicich
v prislusnych oblastech; napv pripad zZivocichu se zetSuje pongr objemu &la

k povrchu &a amerné s rostouci zimou v oblastech, které trvale obyvaji, u lidi



s

Zijicich v tropickych oblastech se jakdirpzena ochrana proti UV #ni utvdil
kozni pigment. Aby mohlo byt dosazeno komfortu, musi tak&ygdurcené k
noSeni v danych oblastech, respektovéisipsiné mistni tepedn- klimatické
podminky. Odv, vhodny pro dané podminky se tak stava normou. [1]

Zejména ve velmi extrémnich klimatickych podminkach, kde je wbtiz
dosazeni dobré urovwntermofyziologického komfortu, je totoukkzité - nap.
v teplych a vlhkych oblastech (tropy) nelze dokonalého komfortu dosahnout a
v daném prosedi se zarove vyskytuje velké mnozstvi hmyzu a ngrgjSich
jedovatych ziveicht i rostlin - poskytne-li o&v svému uzZivateli alespio
dostaténou ochranu f&d €mito nastrahami, nizka uUrovetermofyziologického
komfortu bude kompenzovanadomim, Ze uZivatel pobyt v tomto prisesdi gezije
bez onemoami po bodnuti hmyzem, nebude uStknut jedovatym hadéip, p
nedojde k jeho otravpo kontaktu s jedovatou rostlinou. [1]

Podobr na mistech se silnym slufrém z&enim niZze odv svému nositeli
poskytovat dobrou Urovietermofyziologického komfortu, ale pokud jej zartive
nebude dokonale chranitgd UV zd&enim, ¥domi rizika vzniku rakoviny &e

snizi vysledny pocit uspokojeni z takovéhotévad [1]

2) Ekonomickéa hlediska

Tato hlediska zahrnuji hospadké podminky, panujici nariplusném Uzemi,
jako jsou nap prirodni podminky obZivy, jaké jsou dostupné vyrobni featity a
vyrobni technologie, dale zahrnuiji politicky systém fungujici namaigemi a také

ekonomickou situaci a Zivotni Uravebyvatelstva. [1]

3) Historicka hlediska
Historick& hlediska jsou dana tradicemi v Zivotnim stylu lidi a ¢réddouvisi i
s hledisky kulturnimi a socialnimi. Lidé maji vSeobeceklon k vyrobkm
z prirodnich materid@, k vyrobkim majicim pirodni vani nebo k vyrobkm, které
alespa prirodni materialy napodobuiji (toto se netyka jen matet&ltilnich). [1]
Vyrobek z girodniho materialu, navigeba jest typicky pro danou oblast, kde
jeho uzZivatel Zije - i kdyZ nebude mit vynikajici parametry tosth slozek
celkového komfortu - rive tomuto uZzivateli zabezgie vysokou miru celkového

uspokojeni s vyrobkem.



4) Kulturni hlediska

Kulturni hlediska Uzce souviseji s historickymi a jsdedstavovanatznymi
zvyklostmi, tradicemi a dlady, obvyklymi v prosedi, kde lidé ziji. Rzné
zvyklosti a olbady casto souviseji s naboZenstvim, které tito lidé vyznavaji, a které
jim mnohdy uklada itzné povinnosti ve vztahu k odivani, cotiza rekdy byt i
v rozporu s pedpoklady k dosazeni dobré urévkomfortu termofyziologického i
senzorického. [1]

Napr. v arabskych zemich je ortodoxnimi muslimy vyZadovano, aby Zeny byly
aplr¢é zahaleny o&vem, @icemz Zena, ktera by se vydala na ulici ¥\ad ktery by
sice poskytoval vysSi Uroietermofyziologického a senzorického komfortu nez
odkv tradicni, ale nerespektoval by nutnost zahaleni celé postavy, bude jeho
nositelka za tuto skutmost riskovat trest, coZ budefedstavovat fekazku

k dosaZeni celkového pocitu pohody.

5) Sociélni hlediska

Socialni hlediska Uzce souvisi s kulturnimi a zahrntkj vzalani a kvalifikaci
nositeli odkéva a také socialnitidu, do které tito nositelé spadaji. ®de velmi
¢asto symbolem ifslusnosti k ufité socialni skupi& pripadré znakem vysokého
postaveni v této skupin Uspokojeni, které svému nositelifinaSi ¥domi
vyznamného postaveni adldZitosti, demonstrované odliSnym &eém, mize plre
vyrovnat nizkou urove komfortu termofyziologického i senzorickéhorifpadem
mohou byt vojenské uniform§i soudcovskeé talary). Zejména u mladSich generaci
muze odtv demonstrovat ifislusnost k ufité subkultie a o komfortu plati to sameé

jako v gredeslém fipack. [1]

6) Skupinova a individualni hlediska

Tato hlediska souvisi s &him névrhéstvim, zahrnuji médni vlivy, styl a
barvy textilnich vyroblk a osobni preference jejich uzivdidje-li nag. oblibenou
barvou uZivateletervena, a naopak se mu nelil@rna, v pipact, Ze bude mit
moznost vybrat si ze dvou &di, které se budou liSit pouze barvou, zvoli&wd
¢erveny, nebt se v #m bude citit Iépe neZ &erném - pesto, Ze oba @ty budou
poskytovat totoZznou urovietermofyziologického i senzorického komfortu). Tyto

preference souvisi i s historickymi, kulturnimi a socialnimi hledisky. [1]
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1.4.2 Cena zbozi jako slozka psychologického komfortu

Vliv vySe ceny vyrobku na dosazeni celkového pocitu uspokojeni zékaznika je
opét jen ©Zko objektivie stanovitelny a mira tohoto vlivu ihe byt fizna, od
zanedbatelné az po velmi vyznamnou.

Cena samotna jer@dstavovana ditym poctem pewznich jednotek, kterych je
nutno se vzdat pro ziskani zvoleného produktu. Z hlediska vySe ceny se v ekonomické
teorii rozliSuji d¢ zakladni metody jeji tvorby: [2]

1) Cena jako vyjadeeni vyrobnich nakladi plus zisk pro vyrobce

V tomto pojeti cena vyjddje mnozstvi jednotlivych zdrdj(surovin, prace),
vynaloZenych na vytdeni produktu.Cim vice zdroj musi byt do produktu
vloZeno, tim je jeho cena vyssi. [2]

Jestlize vyroba agli s vysokou urovni termofyziologického a senzorického
komfortu vyZaduje specialni materialy, kvalifikovanou pracovni siluyeoj a
aplikaci slozitych vyrobni technologii, nadklady na vyroBahto vyrobki budou
vysoké a tudiz jejich cena bude také vysSi, nez cena jednoduSiathkivy
s horSimi parametry, ale jednodussi a &&irvyrobou.

2) Cena jako odraz miry uzit&nosti vyrobku

Z tohoto hlediska vySe ceny odrazi schopnost uspokojit uzivatelovgbyot
¢im vice uzitnych vlastnosti vyrobek m4, tim bude drazsi. [2]

Z hlediska tohoto pojeti bude cena vyrobku s vysSi Urovni komfortu vyssi,
protoZe tento vyrobekimese uzZivateli $Si uzitek, nez vyrobek s nizkou urovni

komfortu.

V praxi pisobi i tvorbé cen oba tyto momenty zarave vySe ceny je déle
ovlivnéna pongrem nabidky a poptavky po daném zboZi na trhu, vySi ceny zboZi také
ovliviuji nejrizngjSi marketingové strategie vyrab¢zde zélezi na tom, jak dlouho je
vyrobek na trhu, jaky je o&hzajem apod.).

Zpasohi, jakym na cenu nahlizeji spebitelé a jak u nich vifpact textilnich
vyrobki prispivd k vnimani komfortu, je vice a zavisi to také s vySe jmenovanymi
hledisky psychologického komfortu.

Jestlize mé& nositel @du k dispozici nadbytek fina&nich prostedki, a ma
potiebu tento s&j status davat najevo svému okoli, bude se gediszejména na nakup

drahého a exkluzivniho zboZi (¢jh ovSem nemusi vZdy vysoka cena znamenat také
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odpovidajici urove senzorickéhai termofyziologického komfortu), ifpadré nebude
mit zdjem toto zboZi nakoupit za nizZSi cenuingp sezénnim vyprodeji; moznost
prezentace vysoké ceny vyrdbkna v tomto pipact znany vliv na dosazeni pocitu
celkového uspokojeni uZivatele.

Stejre tak ma vySe ceny zasadni vliv na dosazeni celkového uspokojeni uzivatele
vyrobku i presré z op&né strany, kdy je pro lidi s naprostym minimem fiéaich
prostedka dileZitd cena co nejnizsi, i bez ohledu B@ké parametryi kvalitu.

Pro jiné uzivatele mohou byt pro dosazeni stavu celkového uspokojeni zasadni
Spikkové parametry vyrohk které zajiuji vysokou Urové senzorického i
termofyziologického komfortu a také vysok& kvalita vyrobku {napvybaveni pro
horolezce, zdolavajicich osmitisicové vrchélypro polarni badatele je toto nutnosti),
potom vySe ceny vynaloZené za toto zboZi vysledny pocit uspokajihingovlivni.

Asi nejvice lidi se vSak sodetli na dosazeni co nejlepSiho gom uzitné
hodnoty vyrobku (tzn. dobra uroveermofyziologického a senzorického komfortu,
dobra kvalita) a odpovidajici ceny vzhledem Kk fimdm moZnostem dané osoby
(idedlni pondr téchto veltin je samogejm¢ individualni). Vtomto pipact cena
vyrobku vice ovlivni pocit celkového uspokojeniipact, kdy ma zadkaznik moznost
ziskat vyrobek, nabizeny natiiém mist za utitou cenu, na mistiném za cenu nizsi.
Podobné je to vifipadt, kdy dana osoba épdnosiiuje casté obrinovani svého Satniku
a preferuje tedy moznost ziskat za piedky, které ma k dispozici, co neéfsi
mnozZstvi zboZi - i zde je vySe ceny pro dosazeni celkového pocitu uspokdgeitad

V dnedni dob existuje fada moznosti, jak mohou vSechny vySe jmenované
skupiny uspokojit své pi#by. Bude-li pozornosténovana skupi® osob, hledajicich
vyhodny pongr ceny a uzitné hodnoty vyrobka zdiraziujicich v tomto poréru vice
nizsi cenu, existuji proémasledujici moznosti nakupu - jednak to jstzné prodejni
akce (kdy je se slevou Zigodni ceny vyprodavano zbozi rfapa konci sezony apod.),
dale stankovy a diskontni prodej (zdéza byt dana nizkd cena nabizenych vytobk
jejich nizsi kvalitou a také horsi Grovni sluZzeb) a kotenakup pouzitého textilniho
zboZzi v obchodech typu ,second handffadre v bazarech).

Nakup pouzitého textilu fipdstavuje specifickou moznost, nébcena tohoto
zboZi jiz neni ani tak ovlivwna néaklady na jeho vyrobu, aléegdevsim naklady na jeho
ziskani prodejcem a jeho stavem - velmi nizka cena tak v tohfpadp nemusi

znamenat nizkou kvalitu.
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2 Teorie marketingového vyzkumu

Tato kapitola je snovana strénému piblizeni problematiky marketingového
vyzkumu, gicemz zde uvedené poznatky byly vyuZitii provadni vyzkumu pro
potieby této prace.

Marketingovy vyzkum jecinnost zamdiena na systematické davani, skr,
analyzu a vyhodnocovani informaci, odpovidajicictitéirmarketingové situaci nebo
problému, ktery jefeba vyesit. [4]

K nejcasgjSim ulohdm marketingového vyzkumu idatjednak stanoveni
charakteristik trhu, stanoveni potenciélu trhu, analyza podilu na trhuzanaiydeje,
analyza konkurefmich vyrobki ¢i testovani dginnosti tiznych forem propagace a déale
také zjiStni charakteristik spétbitele, jeho chovani a nakupnich zvyklosti. [4]

Marketingovy vyzkum lIze rozdit Typu marketingového vyzkumu existuje cela
fada a Ize je dit podle tiznych kritérii. V praxi se potom jednotlivé typy kombinuji a
prolinaji podle cile a pt#b konkrétniho vyzkumu.

Z hlediska hloubky zkoumané problematiky Ize marketingovy vyzkuméliozd
explor&ni (predkézny, slouzi pro seznameni s danym problémem), deskriptivni
(popisny, podava konkrétni informace o daném jevu), kauzalni (proka#ijeng
vztah mezi prornnymi jevy) a prognosticky (na zakkadurcitych predpoklad
odhaduje budouci vyvoj zkoumaného jevu). [4]

Podle doby provashi vyzkumu lze marketingovy vyzkum rafid na staly
(prabézny) a gilezitostny. Staly vyzkum shromdigje informace sousta¥n nebo
opakova® v prabéhu ucitého casového obdobi, fjezitostny vyzkum slouZzi
k jednorazovému ziskani informaci. [4]

Z hlediska zdraj informaci a zpsobu jejich ziskavani se marketingové vyzkumy
déli na sekundarni a priméarni. Sekundarni vyzkum je¢tany na ziskavéani, analyzu a
vyhodnoceni jiz existujicich informaci, které jiz shromé&zdkdo jiny a za jinym
Ucelem. Tyto informace se nazyvaji taktéz sekundarnimi. Primrmkum slouzi
k ziskani, analyze a vyhodnoceni novych, konkrétnich informadghpotch praeseni
daného problému (primérni informace). [4]

Dale mohou mit marketingové vyzkumy kvantitativni charakter, jesjézejich
cilem ziskat informace o ptu vyskytu rjakého stavuci jevu, nebo kvalitativni
charakter, pokud jeudlaz kladen na pochopeni a vyseni ugitych jevi, vztahi a

postoji. [4]
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2.1 Proces marketingovéeho vyzkumu

Pri praktickém provéehi konkrétniho vyzkumu je podle odborné literatury [4]

vhodné dodrZet nasledujici postup, ktefjZzenpomoci celou praci usnadnit a urychlit:

1) Definovani problému,d@lu vyzkumu
2) Stanoveni cile vyzkumu

3) Prehled existujicich informaci

4) Zhodnoceniiinosu vyzkumu

5) Navrh vyzkumu

6) Vybér vzorku respondeiit

7) Navrh dotazniku

8) Shker dat

9) Analyza dat

10) Zhodnoceni vyzkumu

Definovani problému na Zatku vyzkumu znamend stanoveriivddi, prac ma
byt vyzkum provadn. Nasleds je treba vytyit cil vyzkumu (citi maze byt girozerg
vice), ktery pomaha specifikovat, jaké informace maji byt ziskany. [4]

Prehled existujicich informaci slouzi pro lepSi orientaci v dané prokimma
informace se ziskaji provedenim sekundarniho vyzkumikdyN mohou jiz tyto
informace vést k dosazeni cile vyzkumu, pokud tomu tak nésfupuje se ke siu
informaci priméarnich. [4]

Pokud je rozhodnuto o realizaci vlastniho vyzkumu,r¢dd vypracovat navrh
vyzkumu, ktery spéiva v ugeni p@tu respondeiita metody jejich vyéru, ve zvoleni
vhodného zfisobu sBru dat a ve stanoveniigobu kontaktovani respondénf4]

Skupina vSech potencionalnich respontlesg oznéuje jako populace, z ni se
vybira ugity vzorek respondefita informace ziskané od tohoto vzorku setmp
aplikuji na celou populaci. V¥ vzorku je mozné provétlv zdsad dvéma zpisoby, a
to statisticky nebo nestatisticky. [4]

Statistické metody vyZaduji znalost tzv. ramce populace, coZepmam
potencionalnich respondéntz rgj se jednotlivi respondenti vybiraji pomodiznych
statistickych metod. Vifppact nestatistické metody se vzorek voli podlefeby a @elu
vyzkumu nebo podle Usudku toho, kdo vyzkum provadi. To samé plati i o stanoveni

velikosti vzorku respondeint[4]
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2.2 Metody ziskavani primarnich dat

Pro skr primarnich dat existujitit zakladni metody, pozorovani, experiment a
dotazovani. Pozorovani spea v ziskavani primarnich dat pozorovanim lginosti a
situaci a uplatuje pro sledovani napnakupniho chovani a reakci zakazndkdale pro
sledovani prodejnich mist - ungist vyrobki, prodeje witych vyrobki, apod. Tato
metoda byla pouZita iiptvorb¢ této prace. [4]

Experiment se pouziva pro vyzkurssici problematiku vztahuipin a nasledk;
za ugitych podminek se sleduje vliv jednoho neb&kaiika faktofi na ugitou
promennou. [4]

Dotazovani je zaloZzeno na komunikaci s respondenteniize foyt prova&no
osobr, telefonicky nebo poStou. NejrejSim prostedkem pro ziskani primarnich dat
touto metodou je dotaznik. Tentotspb ziskani informaci je rgstjSi a byl také
pouzit @ provadni vyzkumu pro pdeby této prace. Dotazovaniuge probihat i
formou rozhovoru, kdy tazatel ziskava informace peastictvim volg kladenych
otazek, které formuluje tak, aby mu byly poskytnuty jim poZzadované informace. [4]

Dotaznik je prosedkem pro dorkeni otazek respondeimh a z@tné shromazehi
jejich odpowdi. Je pedstavovan souboremiznych otézek, které jsou uspdany
v urcitém sledu za&elem ziskani paébnych informaci od respondenta. [4]

Otazky, pouZzité v dotazniku, by n&wy byt slozité a mla by na ®& existovat

jednozné&na odpo¥d. Existuje rkolik typa otazek, které je mozné pouzit: [4]

* uzawiené otazky- predkladaji pouze dvmoznosti odpoddi, ANO nebo NE;
nékdy mize byt idana jed moznost NEVIM

» otewfené otazky- volna formulace odp@di je ponechana na respondentovi

» otazky vicenasobného vy&ru - predkladaji ukity pocet variant, ze kterych
respondent vybira tu nejvice odpovidajici jeho nazoru

» stupnice, porérové Skaly - slouzi pro zji&ni kvalitativnich dat (postoje,
pocity, chovani, motivy respondé@hta sp@ivaji v hodnoceni déité veliciny

pomoci klasifik&ni stupniceii bodoveé Skéaly

Pred samotnym pouzitim dotazniku pro vlastrirstat by ng¢lo prokéhnout jeho
testovani, kdy je iedlozen (pip. precten - zalezi na zvolené metddnekolika
potencionalnim respondéimt, nasledd jsou zjiSény jejich nazory a pocity ip

vyplnovani a na jejich zaklgdmohou byt pipadné chyby a nedostatky jesipraveny.
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3 Charakteristika zvolené lokality

Tato kapitola je ¥novana kratkému seznameni&terymi demografickymi a
ekonomickymi ukazateli, tykajicimi se ¢sta Libercem, tedy lokality, kde byly
zkoumany prodejny typu ,second hand".

Liberec lezi v severniciCechach, v kotlid mezi svahy Jizerskych hor a
JesStdského pohi. Je hlavnim mstem Libereckého kraje a je také &asti
Euroregionu Nisa. V Liberci Zije 97 400 obyvatgT], rozloha nésta cini 101,2 knf
[7]. Mésto pati mezi dilezitd pamyslova centra, figvaZzuje zde strojirensky tpmysl
v podol& vyroby nejiznéjSich komponent pro automobilovytpnysl. Mistni tradini
odwtvi, primysl textilni, byl v poslednich letech postizen &man Gtlumem.

Liberec je roviz vyznamnym sediskem cestovniho ruchu, kdyésto a jeho
okoli nabizi turigsim fadu panitihodnosti a kulturnich instituci, dale je vyznamnym
strediskem spofita to zejména zimnich.

Po strance nabidky textilniho zboZi je Liberec rdobybaven, sidli zde Siroké
spektrum prodejctextilniho zbozi, od prodejen s nejl&gim zbozim, jako jsou prév
prodejny typu ,second hand¢i razni trhovci, pes fadu prodejen diskontnich,
supermarket a hypermarkét az po prodejny zriiové nebo specializované natity
druh zbozi

Liberec je rovez prirozenym centrem libereckého okresu, odkud galnjizdi za
praci, za vz8lanim i za nakupy mnoho obyvatel. K libereckému okresu je vztaZzena
vétSina nasledujicich Udaj (pokud neni uvedeno jinak); vzhledem ktomu, Ze
v samotném Liberci bydli nadpol@wvii ¢ast obyvatel celého okresu, jsou tyto Udaje
dostatens vypovidajici i pro Liberec samotny. Okres Liberec ma rozlohu 925&m
celkem 158 526 obyvafe|7], nachazi se vdm 57 obci, z toho 9 &st. Paimerny vk
obyvatelstvasini 39,3 rokd (muzi 37,7 a Zeny 40,8 let) [7].

Mira nezamistnanosti v okrese Liberec byla k 30iiZZ2005 udavana 8,2% (muZi
6,6%, Zeny 10,4%]8] - ke stejnému dni bylo na libereckémiadu prace evidovano
celkem 7 632 uchazé o zangstnani (3 431 mug 4 201 Zen) [8]. 2 123 ucha#eo
zamestnani pobiralo podporu v nezéstmanosti [8]. Zarove bylo evidovano 1 201
volnych pracovnich mist [8].

! (daj k 31. 12. 2004
% daj k 31. 12. 2003
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Primérn& meésiéni mzda v libereckém okresénila v roce 2004 16 886 & [7],

pouze pro cely Liberecky kraj a jsou uvedeny dalénmema hruba rssicni mzda zde
v nepodnikatelské sifé ¢inila 19 053K, 10% hrubych rgsicnich plat bylo niZSich nez
10373 K, 10% hrubych msicnich plati bylo vysSich nez 27 184K [8].
V podnikatelské st@ byla pfimérna hruba mssicni mzda v tomto obdobi 18 41&K
10% plafi bylo nizSich nez 10 160&Kmesicne, 10% plati bylo vySSich nez 27 165¢K
meésicné [8].

V roce 2003 bylo déle v okresu Liberec evidovano 38 047 “opobirajicich
duchod, ptimérné vySe dchoducinila 6 849 K [7].

Z vySe uvedenych skuteosti vyplyva, Ze pro vSechny druhy prodejen
s textilnimi vyrobky zde existuje dostats paet potencionalnich zakazriik

! ldaj k 30. 9. 2004
2 daj k 31. 12. 2004
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4 Prodejny typu ,second hand*

Pro poteby této prace byly zkoumany prodejny textilniho zboZi tohoto typu
v Liberci, kde byla v dob tvorby této prace zji§ha existence celkem dvacetijedna
obchod. BliZSi Udaje o jednotlivych prodejnach jsou uvedenyehfedu prodejen (viz
Ptiloha ¢. 1.) U jednotlivych prodejen Ize naléZizné odliSnosti, ale snad j&Stice
spol&nych znak, o¢cemz bude psano v dalSich kapitolach.

Samotny nézev ,second hand“ se objevil v souvislosti ¢atgem dovozu
pouzitého textilu ze zahratipotatkem devadesatych let minulého stoleti. Zatimco v
anglicky mluvicich zemich se terminu ,second hand“ pouziva pra@eahmkéhokoliv
pouzitého zbozi (tedy zboZi z druhé ruky, jak zni jebeklpd), u nas se termin
.second hand“ nevzil ani tak pro ozmmi samotného zbozi, aléepevsim jako nazev
pro obchody, toto zboZi prodavajici. Zahy se tento vyraz stati,qimée&ovani a byl
zkracen na hovorové ,seKa piicemz rékteré prodejny tohoto terminu pouZzivaji i
v oficidlnim nazvu (prodejny ,Jinej seKa Détsky sekd").

Ackoliv ¢eStina ma pro ozgani obchod s pouzitym zbozim vyraz ,bazar,
divod pro skuténost, Ze tyto prodejnyipvzaly nazev z anglického jazyka, jela
hledat v odliSném Zfsobu prodeje atwodu zbozi. Zatimco bazar zboZzi vykupuje od
pavodnich majitel a nasled& jej prodava (fipadré od nich gijima zbozi do
komisniho prodeje), obchody ,second hand® nabizené zbozi nevykupuji, alejicgiat
jej ve velkoobchodech, ipadreé vlastnim dovozem ze stejnych zdrojako tyto
velkoobchody; blize se tomut@nuje nasledujici kapitola. | toto jeiebd, pra@ se ve
spojeni s jinymi (pouzitymi) vyrobky, resp. s jejich prodejnami tentengalespt

zatim) iliS nevyskytuje.

4.1 Puvod zbozi

Jednim ze spodaych znak pro vSechny prodejny textilu ,second hand” jevqd
nabizeného zbozi. To je dovazeno z ¥jgph stati zapadni Evropy (zejména z Velké
Britanie), gipadré severni Ameriky.

Obyvatelé zemi s vy3Sim standardem Zivotni t¥@immohou dovolit utracet vice
financnich prostedkii za ndkup spé¢bniho zbozZi; vztaZzeno na textilni vyrobky zde lidé
obmenuji své odvy castji a ve WtSi mie, nez je tomu weba v nasi zemi. BBledkem
toho je, Ze se \thto zemich vyskytuje velké mnozstvi ¢od, které jiz nikdo
nepotebuje, ale které jsou zarave dobrém stavu.
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Tyto ockvy se proto ¥tSinou nelikviduji, ale jsou lidmi zdarma poskytovany
prostednictvim nejiznéjSich poulénich a kontejnerovych sbirek charitativnim
organizacimCast oa@vi je potom charitativnimi organizacemi pouzita k humanitarnim
acelam, nag. pii pomoci obyvatelm Uzemi postizenychifpodnimi katastrofami apod.,
vybrané mnozstvi Satstva je vSaksi, nez jakeé je ktnto elim treba. Zarove tyto
organizace ke svéinnosti nepdebuji pouze velké mnozstvi &di (pop. jinych
darovanych hmotnychéei), ale i finagni prostedky, kterécast&né ziskavaji pray
prodejem sesbiranych pouzitychéwdl.

Pouzity textil je prodavan prasdnictvim specializovanych podiiikkde probiha
Cisteni zbozi a vkdy také jehoiideni; pii ném se vyadi poSkozené vyrobky, ostatni
odévy se jeXt déli dle jejich stavu do &kolika skupin. Takto ,zpracované“ zbozi
nakupuji dovozci, kié jej po gevozu do ,své“ zemn jeS€ dale tidi do vlastnich
kategorii podle druhu a kvality. Dale je zboZzi distribuovanocasgji formou
velkoobchodniho prodeje maloobchodnim prodi@jc kde se kona¢ dostava ke
koneinému zékaznikovi. ZboZi je maloobchodnim organizacim nabizeno v&odob
velkych baliki (ca 10 - 25 kg) obsahujicich textilni vyrobkyitgho druhu a jakosti,
kdy je cena udavana za hmotnosti¢gmz maloobchodni odhatel vtomto pipad
vybér. Neékteri dovozci a velkoobchodni prodejci ,second hand“ textilu zarove
provozuji vlastni simaloobchod (nag. st’ obchodi ,Fretex”, z nichZ se jeden nachazi
i v Liberci).

Pokud jde o konkrétni zenpivodu, tak jednozriaé nejwtSi mnozstvi textilniho
zbozi ve sledovanych prodejnach ,second hand“ pochazi z Velké Britanmea hoed
nékolik davoda; Velka Britanie paf mezi zend s velkou tradici textilniho gmyslu a
je jednim z nejvyznan@sich s¥tovych maddnich center (Londyn je spolu $iPa
Milanem a New Yorkem jednim z ,hlavnichéet mody”), dale je to zeéns druhym
nejwtsim pa@&tem obyvatel (térf# 60 mil.) v ramci Evropské Unie a Britové&nuji
oblékani velkou pozornost, utraceji zadwg vice neZ obyvatelé jinych evropskych
zemi acasto je ndni. Diky tomu se v Britanii dostava do charitativnich sbirek lepsi a
kvalitngjSi oble&eni, nez vjinych zemich a zboZiivyodem z Velké Britanie
v obchodech typu ,second handepaZuje.

V libereckych prodejnach je dale mozné setkat se égyoddovezenymi
z Némecka, Norska, Svédska a Svycarska.
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Specifickym zboZim, které je také nabizeno v ramci prodejen typonddwand”,
je tzv. ,outlet“. Tento vyraz slouzi pro ozrei zbozi, které nebylo nikym noSeno a je
predstavovano neprodanymi &wy, které byvaji po ukafeni sezény wazeny
z obchodnich dofha sklad zasilkovych firem. Ne&jasgjSi zemi fivodu tohoto zboZi je
rovreéz Velkd BritAnie a vyrobky tohoto druhu jsou dovazeny spolu s jiz noSenym
oSacenim. Toto zboZi je nabizeno v obchodech typu ,second h#auiou dohromady
spolu se zboZim pouzitym, vedle toho existuji i prodejitymp na toto zboZzi
specializované (prodejna ,,Anglickd UK méda").

4.2 Sortiment a ceny nabizeného zbozi

Prodejny ,second hand“ souhgmabizeji velmi rozsahly sortiment textilniho
zboZzi, zpravidla zrkového, sahajici odétského obl&eni pres vSechny mozné druhy
odévi dadmskych, panskych a sportovnich az pévoddophky typu pask, kabelek
apod. a také obuv. Jednotlivé prodejny se potom, jak jiz bylo vySe uvedeno, liSi
predevsim podle specializace n&itér druhy zboZzi. Na zakl@édoho je mozné rozdit
je do nasledujicich skupin:

» obchody nabizejicitzné druhy o&vt, bez konkrétniho deni zeng pavodu

vyrobka (nag. prodejna ,Levny textil - second hand®)

e obchody nabizejicitzné druhy o#&vi, dovazené vyhradnz jedné zermh
(nap. prodejny ,Anglicky textil“ nebo ,Second hand Fretex", zdeny na

prodej odvii z Norska)

» obchody nabizejici tity druh odvi, nag. jenom dtské obléeni, bez

konkrétniho uteni zeng pavodu (nap. prodejna ,[Ftsky seké")

» obchody nabizejici tity druh odtvi, dovazené z jedné zénnagr. prodejna

,Dé&tsky second hand“ v Palaci Koruna, nabizejici zboZzi ze Svycarska)

Site nabidky jednotlivych druh zboZi se odviji od velikosti dané prodejny.
Prodejny, které nabizejazné druhy zboZzi a maji menSi prodejni plochu, se isalist
zejména na prodejebnych vychazkovych, sportovnich a domécickvad(a dophkii)
pro kazdodenni noSeni, vetsich, gip. specializovanych prodejnach se vedle toho
objevuji i odtvy spol&enské a zboZi luxugj$iho charakteru (jako napkozené bundy,

koZeSinové kabaty apod. - takovéto vyrobky jsou vyzrginmastoupeny pouze V jiz
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zminované prodej# ,Second hand Fretex®). Je-li v nabidce prodejen tohoto typu i
spodni pradlo, potom se jedna o zbozZi nové (tzv. outlet).

Ackoliv nabidka zboZzi je z druhového hlediska zboZi stejna, vzhledamokip
zboZi a zpisobu jeho distribuce do maloobcliofe konkrétni nabidka jednotlivych
prodejen velicetrznoroda, pravgpodobnost vyskytu dvou stejnych vyrdbk riznych
prodejnach je prakticky nulova.

VétSina prodejen nabizi &dy pouZzité, oznéované jako vybrové, zboZi 1.
jakosti apod., které je bez poSkozeni a nevykazuje znamky obnodigeierprodejny
zarovei nabizeji i menSi mnozstvi zboZi horSi kvality (za nizSi cemaopak se lze
setkat i se zbozim novym, jégtenoSenym (tzv. ,outlet”).

Nabidka vSech prodejen ,second hand“ se tak&pisobuje aktualnimu tmimu
obdobi, picemz v rkterych prodejnach se Ize setkat i s vyprodejem sezénnih&eable
ze sezony fedchozi za je8tnizSi ceny. Zbozi je takéiezrne dophovano (¥tSinou je
na misto pra¥ prodaného kusu prakticky inned dairkus novy ze skladovych zasob),
fada prodejen toto #Zdaziuje nejiiznéjSimi reklamnimi napisy typu ,kazdy den nové
zbozi* apod.

Pokud jde o ceny nabizeného zboZzZi, tak mezi jednotlivymi prodejnami nejsou
patrné vyraz§Si rozdily. Cena konkrétnich vyrobkje vedle jejich druhu zavisla
predevsim na jejich stavu, mé&jiz na zn&ce, materialu, nebo velikosti. Nasledujici
vySe cen diznych vyrobk byly zjiS&ny pi prizkumu jednotlivych prodejen a maji
predevsim orientani charakter, kteryifbliZuje obecnou cenovou hladinu v obchodech
typu ,second hand*:

o tricko, kratky rukav: 20 - 100 K

» KkoSile, halenka: 50 - 200K

* svetr: 50 - 200 K

» sako, oblek, kostym: 100 - 35G&K

» kabat zimni, jarni: 200 - 500K

* bunda jarni, letni: 80 - 250K

* bunda koZena: 300 - 50K

» kalhoty (damské, panské): 70 - 300 K

» kalhoty - jeans (damské, panské): 100 - 3@0 K

» sukrg, Saty: 50 - 300 K

o détskeé oblgeni - izné druhy: od 10 K
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» dopliky (pasky, kabelky): 50 - 300K
e obuv: od 50 k
* bytovy textil (prostradla, zaclony): od 10K

Na dolni hranici uvedenych ro#ip jsou ceny zboZzi horsi kvality, na kterém jsou

0w

jiz patrné znamky obnoSeni; vipadt, Ze je zboZi viditel poSkozeno,jeho cena
byt jeSt nizSi). Na horni hranici se naopak nachazeji ceny za zbozi zprawid(tzv.
soutlet), nebo pouzité, pokud nevykazujgbec zadné znamkyedchoziho pouzivani.
Mérg obvykly je prodej zboZi na vahu; tentoispb prodeje byl zaznamenan ve
dvou prodejnach (prodejny ,Jinej se€kda ,Second hand“ v budayv libereckého
vlakového nédrazi); v prvnintipac byla stanovena cena za 1 dkg (@, druhém za

1 kg (250 K).

4.3 Prostfedi prodejen a prezentace zbozi

Stejre jako v gipadt vySe cen, i v progdi jednotlivych prodejen a @pobu
prezentace jejich zboZi - bez ohledu na nabizeny sortiment, Ipkaét které se
prodejna nachazi a jeji velikost - nejsou patrné z&gsdnozdily. Zde je nutno
podotknout, Zeémto aspektm neni¢asto ¥novana piliSna pozornost. Tato skuteost
souvisi s tim, Ze vifpadt nakladrjSich investic do objektu prodejny by se tyto naklady
musely promitnout do cen nabizeného zboZzi, coz by znamenalo oslabeni zasadni
vyhody prodejen tohoto typu, kterou je p¥amizkad cena zboZi, nicm&n mnoha
piipadech neni patrna ani snaha prevadjaké Upravy vlastnimi silami a tim padem
s minimalnimi naklady.

Z hlediska exteriéru prodejen vykazuji velmi podobné znaky hned napisy
s nazvem daného obchodu. Ty jsou w#Swe piipadi vyiezany z pestrobarevnych
samolepicich folii, nazev obchodu provedeny jinou technologii je vyjimkou. Také

Obr. ¢. 1: Kdo by odolal takové
reklame? Otazkou je, jakym Zpobem
bude na zdkaznika‘inkovat, kdyz

v doty'né prodejd po pilhodinovém
prohledavani stojafse zboZim nic
Lneulovi“...

Obsah druhého steni je v podstat
pravdivy, styl jeho provedeni (nedbalej = , .
rucné psany text) je typickou ukéazkou & SEESHEEE

toho, jak vypadadtsina napig blbou néladu”
v prodejnach ,second hand". L -

LG, .ﬂ_ SAMD

=i crAva Feo
MuOH ZEN wiEy
KDE [ZE Z4 mAlD

FPENEZ ¥IIENE !
DOPLEIT SHINIE.

Radost

z wjjimeiného

.
—
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Obr. ¢. 2: Napis ,Coctail bar*
ani ,Soukromé party“ nad

vykladni skini této prodejny k ni ‘ﬁ COCtail \%

samoZejm¢ nepati; tento obchot
je také ,second hand®, tuto

skutenost vSak avizuje az a —
prenosny poutd umis¢ny u

vchodu do prodejny (mimo z&l.
Pozornost, jaka je u této prodejny
venovana vykladni gkni je
vV porovnéni s ostatnimi _
prodejnami tohoto typu vyjirdee
velka a jako jedna z méla tak
nepisobi odpudivym dojmem.

samotné nazvy prodejen séli neliSi,fada z nich nese pouze nazev ,Second hand“.

Maji-li dané prodejny k dispozici vykladni k¢, jejich Upra¥ neni zpravidla
vénovano pilis pozornosti. Vzhledirady vykladnich skni zkoumanych prodejen
ukazuje, Ze pro provozovateléchto obchod je jejich existence spiSefifgzi, nez
prednosti. Jestlize vykladni ik byla vymySlena za dalem atraktivni prezentace
nabizeného zboZzi, tak vétsin¢ obchod typu ,second hand“ k tomutatélu pouzivana
neni. Ve vykladnich sknich jsou nejastji naskladany nejrzrgjSi odtvy bez snahy o
jejich atraktivrgjSi prezentaci, nejznéjSi dekorativni dopiky, obvyklé u obchoil se
zbozim novym, se zde nevyskytuji. Vyjimkou vSak nejsou ani vykladimésprazdné,
piip.ukazujici zadni stranwjaké police, ve které je v prod€jumisgno zbozi.

Pro interiéry vSech prodejen typu ,second hand” je bez vyjimky clarstiktka

snaha o maximalni vyuZiti prodejni plochy, kterd je k dispozici aavgsi co

Obr. ¢. 3: Provedeni vydsniho Stitu tohoto
obchodu pedstavuje mezi prodejnami typ
.second hand“ vyjimku, vypadajici dte
reprezentativgji, nez napisy nathto
prodejnach obvyklé (Skoda chyisich
pismen). O obsahu vylohy se nic podobr
v3ak jiZzrici neda, @koliv to na obrazku
neni plis patrné, tak se v tomto prostoru
nachazi jen jakasi ugté kwetina...
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Obr. ¢. 4: Provozovatel tohoto obchodu si
s vyuzitim vykladni ske priliS starosti
nedtla. Misto toho, aby zde bylo vystaveno
zbozi, které by pomohlo do prodejnijigkat
zakazniky, je jeffast polepena norskou
vlajkou a napisem ,derthnové zboZzi“¢ast :
slouzi k prezentaci nabidky realitni kancela |
ktera s timto obchodem nema nic sgoé&ho...

nejwtsiho pdétu kusi zbozZi. Tato skutamost je vzhledem kvySe uvedenym
skut&nostem o nabizeném zboZzi pochopitelna, ale prostor prodejenmigtedkl toho
zarovnan nejrznejSimi regaly a stojany, mezi kterymi jsou zpravidla rozestupy
umoziujici prichod pra¥ tak jednomu zakaznikovi. Ro¥h dostupny prostor n&adhto
stojanech a regélech byva vyuZzit maximalninisgioem, mnohdy neni snadné zvolené
zboZi z jeho mista ,vyprostit* zaiélem jeho prohlidky.

Samotny vzhled vybaveniipobi v rekterych prodejnach dojmem, jako by také
pochézelo ,z druhé ruky” (odkud prasgbdobré pochazi, vdchto gipadech vsak neni
patrna snaha tuto skdteost jakym zpisobem maskovat), coz nema prgpozitivni
vliv na dojem z progedi prodejny.

Z vySe uvedenych pasth vyplyva, Ze nabidka prodejen je sice obsahla, ale

Obr. ¢.5: Pohled do interiéru
prodejny zobr. &. 4. Tento obcha
je typickou prodejnou typu
.second hand". \étSina prostoru
prodejny je zapléna stojany se
zbozim, v levéasti obrazku je
patrny minimalni odstup mezi
dvéemaradami stojaii. Také
hustota raminek se zbozim je
dob?e patrna. Na jednotlivych
stojanech chybi jakékoliv
ozna’eni, jaky druh zbozi se

v nich nachaz

24



SN
Vo
Obr. ¢. 6: Tato prodejna ukazuje, ze Obr. ¢. 7: Nazorny piklad toho, jakym zfsobem lze
obchod typu ,second hand” Ize (ne)vyuzit velké prosklené plochy, ddglci prostor této
provozovat i na velmi malé ploSe. Napis prodejny od prostoru obchodni pasaze. Uvpibdejny je
nad vchodem poukazuje na skiniest, 2 mozné spéit stojan na raminka, prohybajici se pod tihou
je nabizeno i nové zbozi (tzv. ,outlet”). na rem umis¢ného zbozi.

zaroveér velmi negehledna. Zbozi je ve ésiné pripadi roztiidéno podle druhu,
piislusné stojanyi police nesou maximaénoznaeni, jaky druh zboZi se v nich nachazi
(negastji maji tyto popisky podobu kusu papiru £mé psanym textem,ifpevreného
na @islusné misto pomoci lepici pasky). V mnoha prodejnach vSak takovéenzna
zcela chybi. Detail)Si fazeni v ramci jednoho druhu zboZi, hapodle velikosti,
znaek nebo cen, se jiz nevyskytujébec. Zakaznik je takipnakupu nucen projit cely
sortiment kus po kuse, doslova se jim ,prohrabat”, coZz také inspirovalo vdoué |
prezdivky ,hrabak", skdy pro prodejny typu ,second hand” pouzivané.

Pro fadu prodejen typu ,second hand“ je charakteristickyéjgdtlen znak,
souvisejici s hygienickou strdnkou, a tocityr specificky zapach, zafgineny
pouzivanymi prosedky @i prani acisteni odvu. V prodejnach, které maji ve svém
sortimentu pevazre nové zbozi (tzv. outlet), se tento zdpach nevyskytuje - této
skute&nosti Ize s vyhodou pouzit pro identifikadiyodu zbozi.

Jestlize existuji wité tendence povaZzovat prodavany pouZzity textil zargudree
zbozi (kterym vSak ve skuteosti byt nemusi), pak ale igob, jakym je toto zbozZi
nabizeno a prosdi, kde je nabizeno, tyto tendence jen podtrhuje. Zatinteo Si
sortimentu a vyhodny poinceny a uzitné hodnoty zboZzi v prodejnach ,second hand*
predstavuji jejich vyhody, prezentace tohoto zboZi a f@dstprodejen je jejich

vyraznou slabinou.
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Obr. ¢. 8: Také takto mve vypadat Obr. ¢. 9: Vykladni sk této prodejny fzsobi spiSe

exteriér prodejny typu ,second hand®. dojmem odkladaciho prostoru, kde je udristzboZi,

V takovém fipadé starost o gjakou které se jiz neveslo do této malé prodejmip.pdo skladu
vnejSi prezentaci zboZi odpada. Za Za priklad atraktivni prezentace tuto vykladnfigkurcite
dve'mi se nenachazi na ceduli oznait nelze, na druhou stranu tato instalaceg®
zmiiovany dyir, ale pimo samotna odrazi uspgadani interiéru této prodejny afpadného
prodejna. zékaznika fipravuje na to, co jefek& uvnik...

4.4 Poskytované sluzby

Rozsah sluzeb, které jsou v prodejnach v prodejnach typu ,second hand®
nabizeny, neni vSeobecmiiliS Siroky, coz Ize ostathvzhledem k vySe popsanym
skut&nostem ¢ekavat.

Ve \tSing prodejen (mimogch, které se specializuji na prodéjského oSaceni)
maji zékaznici moznost kupované ¢vod vyzkouSet, ovSem vzhled a konstrukce
zkuSebnich kabin se nese v duchu ostatniho vybaveni prodejen - mnohdyitaioi za
pusobi dojmem, Ze byla poskladana vice&grovizorré z nejitiznéjSich nepatebnych
komponent.

Pokud jde o baleni zakoupeného zbozi, tak zékamnikyva za timto &elem
poskytnuta igelitova taska, ovSeritsinou pouze na jejich vyslovnou zadost.

Prodejna ,,Anglicky textil“ na Soukenném nésti nabizi svym zakaznikn navic
moznost ziskani zakaznické karty, jejiz drzitel potofZemakupovat v tomto obchéd
se slevou 10%.

Pozoruhodnou zajimavosti z hlediska sluzeb - nejen mezi prodejnami typu
»second hand“ - disponuje obchod ,Second hand Basset", ktery ma v intaiggny
skromny @tsky koutek, kam mohou maminky po dobu nakupu ,odloZit* $e coz je

7

zaizeni, které neniifis bézné ani v obchodech s novym zbozim.
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Zajimavosti je potom problematika poskytovani zaraloby na prodavané zbozi.
Dle obianského zakoniku [3] by &a byt @i prodeji spotebniho zbozZi na toto zbozi
poskytovana zaruka v délce 24stoi, pricemz v gipad pouzitych ¥ci je mozné tuto
dobu zkratit na 12 #siail, ovSem tato skuteost by nila byt uvedena v dokladu o
prodeji \&ci. V pripact pouzitych ¥ci se potom zaruka nevztahuje jednak na vady
odpovidajici mie pouZzivani, jak je tomu i u zboZi nového, a dale prodejce neodpovida
za opotebeni, které zboZi &o pii prodeji. [3]

V praxi vSak nebylo zjigho, Ze by wkterd ze sledovanych prodejen tuto
problematiku ®jak feSila - pgita se stim, Ze vifpad néjaké vady na zakoupeném

vyrobku jej zdkaznik vzhledem k jeho nizké €esklamovat nebude.
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5 Marketingovy vyzkum mezi zakazniky prodejen typu

.second hand*

5.1 Cil marketingového vyzkumu

Cilem marketingového vyzkumu, provedeného pragiot této prace, bylo zjistit,
kdo jsou zékaznici prodejen typu ,second hand®, jakéody tyto zakazniky vedou
k ndkupu pra¥ v téchto prodejnach, jak tyto prodejny posuzuji a zda jim nakup levného
pouzitého zboZzZiinasi celkovy pocit uspokojeni.

Jako nejvhod¥jSi metoda vyzkumu bylo zvoleno osobni dotazovani respoindent
na zéklad predem pipraveného dotazniku (viz.tioha ¢. 2); tento dotaznik byl
vytvoien v souladu s principy popsanymi v kapitole 2 radpprovedenim vlastniho
vyzkumu byl otestovan uwekolika nezavislych osob.

Vlastni vyzkum byl proveden éznu roku 2005 mezi zakaznikykolika
prodejen typu ,second hand“ v Liberci, dotdzano bylo celkem 50 respéndent

5.2 Analyza vysledk G vyzkumu

Odpowdi jednotlivych respondefit na jednotlivé otazky z dotazniku jsou
v podolz tabulky uvedeny vifloze (viz Riloha¢. 3). Pro zpracovanéthto vysledk
byl pouzit program MS Excelgetns tvorby grafi umisénych v nasledujicim textu.

Uvodnim Gkolem vyzkumu bylo zjistit, zda respondenti, zakaznici otictygul
»second hand“, nakupuji pouze &hto prodejnach, nebo zda nakupuiji i jinde. Otazka
na zjiséni této skuténosti byla pro svou jednoduchost pouzita na uvod dotazniku,
piicemz vSichni respondenti (v souladucgkévanim) potvrdili, Ze nakupuji uznych
druzich obchotl

Dale bylo zji§ovano, jak ¢asto respondenti v jednotlivych typech obahod
nakupuji, picemz se fedpoklada, Ze n&jsEjSi nakup znamend i neépéi objem
zakoupeného zbozi. Respondetatilili ptislusné typy obchadpodle toho, jaktasto
v nich nakupuji textilni vyrobky. Na vyb byly obchod typu ,second hand®, trzni¢e
stankovy prodej, diskontni prodejna, obchodithdv¢. supermarkéta hypermarked),
butik ¢i znatkova prodejna a kowreé jiny druh obchodu (napzasilkovy, elektronicky,
a jiné, které neodpovidajirgdchozim kategoriim). Vysledek tohotoigef je popsan

grafemc. 1.
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Obchody, kde respondenti nakupuji textilni vyrobky
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Graf ¢. 1: Obchody, kde respondenti nakupuji textilni vyobky

Tento graf popisuje, jatasto respondenti nakupuji v textilni vyrobkyizmych druzich
obchodi. Respondenti #i za Ukol jednotlivé typy obchddseadit podle toho, jakasto v nich
nakupuji. Sloupec v grafu, oztemy jako , 1. misto” udava, kolik procent respondeuifsiusny
obchod z#adilo na prvni misto (v tomto obchodu nakupujiasgji) a tak dale az po ,6.
misto*, které symbolizuje nejméiasty (gFip. zadny) nakup.

Obchod typu ,second hand” uvedlo na prvnim ;8% respondeff na druhém
mis€ 30% respondefif na mist tretim 14% respondeint na niZsi, nezieti misto
v tomto Zebicku nebyl tento obchod fazen Zzadnym z respondé&ntZ dalSich tyf
obchodi byl na prvni misto Zéltku casgji fazen jiz jen obchodnitth (30%
responderif). U zmirtného obchodniho domu je také patrii@vahatazeni na mista z
prvni poloviny Zekicku (1. - 3. misto), stefnjako u kategorie diskontnich prodejen.
Naopak nejmensSi zdjem je o sluzby batk zn&kovych prodejen, u kterych, sté&jn
jako u kategorie ,jiny obchod®, vyraZnprevaZzujeifazeni na koncova mista Zgiu.
Z téchto udaj vyplyva, Ze typiti zakaznici prodejen typu ,second hand” se gedst
predevSim na nizkou cenu nakupovaného zbd#, pa dosazeni vyhodného p&rm
ceny a uzitné hodnoty vyrobk

Dale bylo zkoumano, jak respondenti vnimajizné stranky prodejen typu
.second hand“. Pro hodnoceni bylo stanoveno celkem osm paiiaikteire jednotlivi

respondenti hodnotili pomoci Skolni zndmkovaci stupnice - jkdniedy znamena
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kladné hodnoceni (nejlepSi)stka potom hodnoceni zaporné (nejhorsi, nedastgje

Pramérné hodnoceni jednotlivych parameje zndzorano v grafuc. 2.

Hodnoceni parametr 0 prodejen typu ,second hand*

5
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Graf ¢&. 2: Hodnoceni parameti prodejen typu ,second hand®

Tento graf ukazuje, jak respondenti hodnotili vyl garametry prodejen typu ,second
hand“ pomoci Skolni stupnice (1 - nejlepsi, 5 hoefi). Hodnocené parametry jsou
nasleduijici:

1. Cenova urove(kvalitni zbozi za meérenou cenu, vyhodny pamceny a
uzitné hodnoty)

Nabizeny sortiment z hlediska jehiesi

Nabizeny sortiment z hlediska rozsahu velikosti

Stale noveé, aktuélni zbozi, dbplani zboZi

Prostedi prodejen (vybaveni, vzhled, orientace v praggyrezentace zbozi)
Urovei sluzeb (moznost vyzkouseni, baleni zboZi, reklanac

Personal (fijiemny, ochotny, kvalifikovany)

© N o a0k~ w D

Powst obchod ,second hand* z hlediska prestize, atraktivnosti

Ze zjiseénych vysledk vyplyva, Ze nejlépe je hodnocena cenova UGioxeozi,
nabizeného v tomto typu obchodprimérnd znamka 1,34). Velmi déd jsou dale
hodnoceny %é nabizeného sortimentu (1,72) a také novostasté doplovani
zbozi (1,84).

Ponerné pozitivreé je také hodnocen vgb zbozZi z hlediska velikosti (fom.
znamka 2,22). Jiz jen {mérné je hodnocen persondl z hlediska jeho vystupovani,
ochoty a kvalifikovanosti (fim. znamka 3,08). Tato skdtest poukazuje na to, Ze
zékaznici u persondalu pdaii urité rezervy; jeho urovev jednotlivych prodejnach je

samozejme odlisSna, ale v &kterych gipadech by jiz bylo co zlepSovat.
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Nepili§ dobré hodnoceni si vyslouzily poskytované sluzbyirtprznamka 3,98).
Za zminku stoji, Ze hodnoceni tohoto parametru bykSinou respondett
komentovano slovy typu ,Co by takéovék mél od tohoto typu obchodéekat...”, fip.
,CO by za ty penize&lovék nechtl...“ apod., coz ukazuje na skutest, Ze ¥tSina
responderit se sousedi gedevsim na vyhodnou cenu zboZitgpadné dalSi vyhody
spojené s ndkupem jiz nekava.

Negativie potom bylo hodnoceno prastli prodejen, jejich vybaveni a
piehlednost (pmm. znamka 4,2). Stejnjako v gredesSlém fipad vétSina respondeiit
vSak ani nic lepSiho néekava.

Negativrié je hodnocena také pést €chto obchod po strance atraktivity a
prestize (piim. znamka 4,3), coZ se odviji od vySe uvedenych &kosi.

Dale bylo zji¥ovano, jaké druhy zbozZi respondenti v obchodech typu ,second

hand“ nakupuji. Vysledky jsou zachyceny v nasledujicim gr&fu

Zbozi nakupované v prodejnach typu ,second hand®
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panské damské détské spodni odévni  obuv jiné
odévy odévy odévy pradlo doplnky

druh zbozi

Graf ¢. 3: ZboZi nakupované v prodejnach typu ,second hadt

Tento graf ukazuje, jaké procento respontieatkupuje dané druhy zboZi; ¥ipad
spodniho pradla jde zpravidla o zboZi nové (tzutlgi"); u spodniho pradlagtskych
odévii, ogvnich dophkt, obuvi a jiného zbozi neni specifikovano, pro &tpohlavi
jsou ugeny- jsou zahrnuty dohromady

Tento graf ukazuje, Ze nejvice respond€f6%) nakupuje damské &g/ (coz je
samozejmé vzhledem k tomu, Ze Zeny mezi respondenty v§rpimvazuji - viz Graf

¢. 7) spolu stiznymi odtvnimi dophky (66%) typu kabeleki paski. Z grafu¢. 3 dale
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vyplyva, Zetada Zen P svych navatvach tohoto typu prodejen vedle oSaceni pro sebe
nakupuje i oSaceni ostatnifienam rodiny - to se tyka jednak oSacenieného pro &i
(nakupuje jej 40% respondéhta panské anyy nakupuje 38% respondéntcoz je
vyrazre vice neZini procentualni zastoupeni niuZe vzorku respondeint

SpiSe na okraji zajmu stoji zbozZi jako spodni pradlo, obuv a dalsi druhy zbozi
(jako je bytovy textil apod.), cozZ je ovSem dano i tim, Ze tyto komadifsou nabizeny
ve vSech prodejnach a pokud ano, nabidka néli§ piroka.

Souasti vyzkumu bylo také zkoumani postoje resporid&ritygienické strance

zboZi, nabizeného v obchodech typu ,second hand” - jde o z#&Sitiou pouzité a tak

je otazka jeho hygieny na mistNazory respondeiifpopisuje grat. 4:

Hygienicka stranka zboZzi v prodejnach typu ,second han d-
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Graf ¢&. 4: Hygienicka stranka zbozi v prodejnach typu ,seond hand*

Tento graf ukazuje, jakym apobem respondenttiptupuji ke zbozi prodavaného
v prodejnach typu ,second hand“ po hygienické steamislusny sloupec grafu
znazotuje, kolik procent respondenbdpowdélo ,ANO" na nasledujici otazky:

1. Maéte obavy z hygieny prodavaného zboZi?
2. Peretegistite zde zakoupené obtni pged jeho prvnim pouZzitim?
3. Mel(a) jste rkdy se zbozim zakoupenym v prodejsecond hand” po této

strance problémy (n&pzdravotni)?

Z uvedenych hodnot vyplyva, ze 40% respondgnifpousti obavy z hygieny
nabizeného zbozi (z hlediska struktury resporides# jednd zejména o matky
nakupujici dtské obleéeni), gicemz tyto obavyeSi preventivhim pranim zakoupeného
oSaceni. Takto ovSem postupuje naprostdiva respondeff vcetre téch, ktei tyto

obavy nemaji - celkem 94% dotazovanych zakazn#adny z respondeintpotom
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neuvedl, Zze by mu zakoupené zboZi po hygienické strantsolzifp reéjaké, nap.
zdravotni problémy.

DalSi zji¥ovanou skuténosti byl postoj responddénk nakupovéani v obchodech
typu ,second hand“ z hlediska sptdaské prestize. Ukolem respondebiylo vybrat
jednu ze iti moznosti, kterA nejlépe vystihovala jejich postoj. Vysledky zkmima

priblizuje graf¢. 5.

Postoj respondent G k nakupu v prodejnach typu ,second hand*
6%

Orespondenti, ktefi ndkup v prodejnach
typu "second hand" taji pfed svym

38% okolim, stydi se za néj

Erespondenti, kterym nakup v obchodech
typu "second hand" nevadi, ale ve svém
okoli tuto skute¢nost neprezentuiji

Orespondenti, ktefi ndkup v obchodech
typu "second hand" ve svem okoli
verejné prezentuji

Graf ¢&. 5: Postoj respondenii k ndkupu v prodejnach typu ,second hand*

Tento graf ukazuje, jakym apobem respondenttiptupuiji k nakupu yprodejnach typ
.second hand". Jednotlivi respondentiinza Ukol vybrat jednu nabizenych moznos
ktera nejlépe vystihovala jejich postoj.

Z odpovdi responderit vyplyva, Ze 38% z nich se snazi skuiest nakupu
v obcho@ typu ,second hand“ utajitipd svym okolim (kterym se rozumigtelé,
piibuzni, kolegové v praci, sousedé, apodip.pse za tuto skutaost stydi; gejme se
obéavaji, Ze by timto mohla utijgejich powst i postaveni.

NejvetSi skupina respondent(56%) s nadkupem ¥¢hto obchodech po této
strance nema, nicmérse touto skutaosti ed svym okolim zbyta¢ ,nechlubi®.

V menSirt je skupina respondent(6%), kt&i povaZuji ndkup v obchodech typu
.second hand“ za natolik vyhodny, Ze tuto skutest nijak neskryvaji a svému okoli
tento zgisob nakupu dopotu;ji.

Do dotazniku byla také fazena jedna volna otazka, jejimz cilem bylo &jist
duvodi, které respondenty vedou k ndkupu zboZi v obchodech typu ,second hand“. Na
tuto otazku respondenti odpovidalitapbem ,Nemohu si dovolit nakupovat drahé
zbozi...", gipadré ,Za velmi mélo pe#z ziskam kvalitni zbozi.. & ,Za malo perz si
zde mohu koupit mnohem vice oSaceni nez v jiném oldthodbo ,Nakupuji oSaceni

pro dti, které za chvili vyrostou, tak je zbytee utracet za nové, mnohem drazsi
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obleteni...” apod. VSechny odp&di tak v podstat spadaji do dvou kategorii - tou prvni
je nadkup vé&chto obchodech zisodu omezenych fin&nich prostedki, které maji
prislusni respondenti k dispozici, druhymivddem pro nakup zde je vyhodny p&m
ceny a kvality, kterou zboZi nabizi. Zadny z resporidgmy divod neuved|, nap pro
radost ,z hledani jakozto Iéku na blbou néladu”, jak hlasa reklamni slagimi u
vchodu do jedné z libereckych prodejen (viz Gbrl) nikdo z nich nakupovat nechodi.
Odpovdi na tuto otdzku proto ani nebylyéjakym zpisobem kategorizovany a
zaneseny do grafti tabulky.

Dale bylo zkoumano, jakym #apobem respondenti zachazeji s oSacenim (i jinymi
textilnimi vyrobky), které jiz nepéébuji a nehodlaji je dale pouZivat. Vzhledem
k tomu, Ze pr& odevzdavani takovychtaei na dobréinné (Eely v zdpadoevropskych
zemich zasobuje obchody typu ,second hand®, je zajimavé zjistit, ga&ktup maji
k tomuto jednani sami zakazniéchto obchod. Respondenti #ii za ukol vybrat jednu
z nabizenych moznosti, kterd odpovida jejickkamsjjSimu zachazeni s jiz nepebnym

oSacenim. Vysledky zkoumani popisuje gr.ab.

Zpusob, jakym respondenti nakladaji s nepot  Febnym oSacenim
4%

16%

O whazuji

® daruiji

58% Oveénuji na charitativni Gcely

Oprodam

Graf ¢&. 6: Zpasob, jakym respondenti nakladaji s nepatebnym oSacenim

Tento graf ukazuje, codthji respondenti s oSacenim které jiZz néplotji. Respondenti
méli za Ukol vybrat jedni z nabizenych mozZnosti, &tedpovida jejich néasgjSimu
zpisobu zachazeni s nepathnym oSacenim.

K humanitarnim &eloim pouzité oSaceni odevzdava 16% resporigevitSina
(56%) jich pouzité oSaceni vyhazuje. Toto souvisi jednak secskgié, Zefada lidi
jes€ oSaceni po ska@eni jeho noSeni dale pouziva k jinyelim (nag. jako uklidovy
nastroj - toto vyuziti bylo na okraj konstatovano mnoha respondéntgpovidani na
tuto otazku), mnohdy je vSak vyhazovano oSaceni, které kyrjestlo ginést uzitek

nékomu dalSimu. Nikoliv nepodstatnodignou takovéhoto jednani je prajmbdobré
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absence specialnich kontejinekam by se toto nepouZzivané oSaceni mohlo odkladat
pro humanitarni &ely.

Dale respondenti nepouzivané oSaceni daréfomu ze svého okoli (22%).
Zpravidla se takto zachazi se zachovalitskiym oblé€enim, jak bylo dopléno
nékterymi respondenty, a stejnd komodita byvaedottem dalSiho prodeje, rovha
nékteré osob z respondentova okoli (4% respondgnt

Ukolem druh&ésti vyzkumu bylo shroméagdi nskterych demografickych Gdaj
o respondentech.

SloZeni respondehtz hlediska jejich pohlavi ukazuje gkaf7.

Respondenti dle pohlavi
4%

OZeny
Emuzi

96%

Graf ¢&. 7: Respondenti dle pohlavi

Z tohoto grafu vyplyva, Ze naprostogt$inu zakaznik prodejen typu ,second
hand“ tva@i Zeny, coz je v souladu s obecnym jevem, kdy muzémgV nakumgm
oSaceni tolikasu a pozornosti jako Zeny.

Vékové sloZzeni respondéntcharakterizuje grafé. 8. Z wkového sloZeni
responderit je patrné, Ze nejmérjsou mezi zékazniky prodejen typu ,second hand*
zastoupeni skupiny lidi mladSich nez 20 let (4%) a lidé &laiwnad 60 rok (6%).
Ostatni skupiny vykazuji rovnaimé zastoupeni.

Dale bylo je&t zkouméano zagstnani respondeint(viz Graf¢. 9) a gijem jejich

domécnosti (viz Graf. 10).
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Respondenti dle v éku
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Graf ¢. 8: Respondenti dle ¥ku

Respondenti z hlediska zam éstnani

O nezaméstnany

W duchodce

O matefska dovolena

O student

M délnicka profese

O zdravotnicky pracownik

M ostatni

12%

Graf ¢. 9: Respondenti z hlediska zagstnani

Tento graf popisuje zatatnani respondeintKategorie ,ostatni“ zahrnuje jednotlige
vyskytujici zamdstnani, blize viz. odp@dni list v giloze. Zdravotnickymi pracovniky
se rozumi zdravotni sestry.

NejvetsSi skupinu mezi respondenty zaujimaji lidé nestmani (28%), nasledu;ji
lidé pobirajici dchod (18%), matky na maské dovolené (12%), studenti a osoby
vykonavajici dlnické profese (sho@n10%) a zdravotni sestry (6%). Do kolonky
Lostatni“ byla zahrnuta povolantitelka a @ednice statni spravy (8tskupiny shodé
4%) a dale postovni datavatelka, prodawka, uklizéka a sekreika (vSechna

povolani shod# 2%). &tSina respondefitse takiadi do vrstev lidi s nizSimitpmy,
coz jeSt dale doklada graf. 10.
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Respondenti dle m ésiéniho p Fijmu domacnosti
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Graf ¢. 10: Respondenti dle rssiéniho piijmu doméacnosti

Tento graf dli respondenty doifslusnych skupin na zakl&gimi uvedeného
pribliznéhocistého gijmu domacnosti.

Udaje, uvedené v grafeah 9 a¢. 10 jas® ukazuji na skutmost, ze zakaznici
obchod typu ,second hand“ se nachazeji zejména ve vrstvach obyvateliminizs
piijmy, pro které je cena textilnich vyrobbk(a nejen jich) pozogh sledovanym
parametrem. Zaroviese vSak mezi nimi nenachazeji lidé ze skupijmoveé a socialg
nejslab3ich (naplidé Zijici pouze ze socialnich davek, lidé bez domova apod.)t tiebo
pii ziskdvani oSaceni vyuzivaji jeStevrgjSich moZnosti nakupu, ktery je jim
zprostedkovan pomoci oSacovaciho centeaveného kKze, f@ip. zde odvy dostavaji

zcela zdarma.

5.3 Shrnuti vysledk G vyzkumu

Vysledky marketingového vyzkumu, provedeného mezi zakazniky obdipd
.second hand“ ukazaly, Ze zakaznigtto obchod se rekrutuji zejménaiad obyvatel
s niz8imi finadnimi piijmy, jako jsou nap lidé nezamstnani, dchodci, ¢i matky na
mategské dovolené.

VSichni dotdzani zakaznici, nakupujici¢éelito obchodech, nenakupuji vyhradn
Vv nich, ale jelikoz je prodcena odvi (i jinych textilnich vyrobk) pomerné dalezitym
faktorem i nakupu, sousedi se v fipact jinych obchod zejména na ty, které také
nabizeji nizSi ceny zboZifip. velmi vyhodny porr ceny a uZzitné hodnoty zboZzi
(diskontni prodejny, obchodni domyizné super- a hypermarkety).

Praw nizkou cenu o#l/a v porreru K jejich kvalitAm potom zakaznici prodejen
typu ,second hand“ hodnoti velmi klatira toto je také zasadniivbd pro nakup

v té&chto obchodech.
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Spokojenost panuje i siBhabizeného sortimentu, dalSi aspekty nakupichtd
prodejnach vsak jiz i kladrne hodnoceny nejsou. Parametry jako je phexfit
prodejen, jejich vybavenost zpisob prezentace zbozi zakaznici hodnoti negatium
spokojenost s personaleréchto prodejen neni nijak vynikajicCast zakaznik také
pripousti obavy z hygienické stranky nabizeného zbozi, nigraé&dny neuvedl, Ze by
mu zakoupené zboZi po této strdncéspbilo réjaké problémy. Ani potst obchod
typu ,second hand“ po strance prestize a atraktivhosti neni nijak Vighika
nezanedbateln&st zakaznik se snazi nakup ¥dahto obchodechipd lidmi ze svého
okoli tajit.

| pies vSechny tyto vytky jsou vSak atraktivni cena a kvality naBfae zboZi pro
zékazniky natolik vyznamnym faktorem, Ze z#miymi nedostatky nejsou od nakupu
v obchodech typu ,second hand“ odrazeni. MozZnost vybaveni Satniku mnoZstvim
modnich odva v dobré kvalié a moznost jejichc¢asté obrmainy i s omezenymi
financnimi prostedky natolik vyznam prispiva k celkovému uspokojeni zakaznik
téchto prodejen, Ze jsouigejich ndkupu ochotni se vzdatsiteho pohodli i navsgve
obchodu a nevadi jim ani fakt, Zedog jiz byly nékym noSeny.

Z vySe uvedenych skuteosti tak vyplyva, Ze obchody typu ,second hand“ maji
na trhu své misto (ostatrkdyby nebyla po jejich zboZzi poptavka, tak by nemohly
existovat) a tim, Ze umaiji uspokojeni pdeb lidem s nizSimi ifimy, je pinosny i
jejich vyznam ze socialniho hlediska.

Aby se vSak vylepSilo renomé&chto obchod, bylo by vhodné zlepSitshterée

jejich parametry; konkrétni podty ke zlepSeni jsou uvedeny v nasledujici kapitole.
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6 Navrhovana vylepSeni prodejen typu ,second hand*

V této kapitole jsou uvedeny pogg, co a jakym zfisobem by mohlo byt
zlepSeno v prodejnach typu ,second hand“, aby se zlepSilo jejich vnialdnmngzi
jejich zakazniky, tak i mezi lidmi, kitev téchto prodejnach nenakupuji. ZboZi nabizené
v téchto prodejndch mé svérqunosti a v fipact zlepSeni #kterych, zakazniky
negativié hodnocenych parameéirby se tyto prodejny mohly stat dopéenihodnou
alternativou nakupu levného textilniho zbozi k&mjjSim formam stankového
prodeje zbozZi asijskéhoiyodu, jehoz fivod byva mnohdy nejasny a jehoZ vyrobci
s oblibou ,parazituji“ na us@ich mnoha renomovanych firem napodobovanim jejich
vyrobki. Nasledujici navrhované zlepSeni reaguji na kot zjiSéné i prazkumu
prodejen typu ,second hand“ a na kritizované skudsti @i vyzkumu mezi zdkazniky
tohoto typu prodejen.

Pro jakékoliv Upravy vSeobegmlati, Ze pro prodejny typu ,second hand“ nema
vyznam provaghi pxilis ndkladnych aprav, neBgromitnuti nakladl na r¢ do cen by je
zbavilo jejich nej¥tsi prednosti, kterou je pré&vnizka cena zbozRadu uUprav je viak
mozné provaét i svépomoci a s minimalnimi naklady, &tgouze projevit trochu
fantazie.

Prvni oblasti, kterou by bylo mozné zlepsit, j€jshvzhled prodejen a prezentace
zboZi ve vykladnich sknich v gipact, Ze jsou v dané prodejik dispozici. Pokud jde o
provedeni nazvobchod, tak i ze samolepicich folii Ize vytiibnapaditjSi kreace, nez
je mozné shlédnout n&adt prodejen. PouZziti jiného materialu potomiza vzhled
prodejny jedig zatraktivnit (viz obrg. 3) - vywsni &tit obchodu ,Second hand Basset";
vyroba takovéhoto Stitu ndrbe byt o tolik naklad¥jSi, nez aby takové investice nestéla
za zatraktivani prodejny).Rad prodejen by také progip vymysleni originalgjsino
nazvu, nez je pouhy ,Second hand“; napomohlo by to i snazSimu odliSeni jeghtotli
prodejen zakazniky. Nazev ,second hand“ by se ale san®zz ndzvu nerd zcela
vytratit, aby nedochazelo ke zmateni zakainiksamozejmé¢ musi byt informovani o
pravém stavu&ci.

RovreZz vykladnim skinim by nela byt v mnohych prodejnachémovéana ¥tsi
pozornost; jak jiz bylo vySe nastimo, z ekonomického hlediska sice nelze dogibru
pienechani p& o r¢ specializované firiy ale pokud je vykladni $i k dispozici,
zcela utité by meéla byt pouzita k prezentaci zbozi (a nikoliv k vystavovani zadni strany

n¢jaké police, ve které je v prodéjumistné zbozi, jak tomu vékterych gipadech
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je). Vybrani gkolika kust odvu z regah v obchod a jejich naaranzovani do vykladni
skiiné spolu s gjakou dekoraci, symbolizujici napktualni réni obdobi, neni natolik
slozitym ukonem, aby jej nebylo v silach personalu prodejny provestipdd, Ze je
jako dekorace pouzitaéjaka girodnina, jako nap vétev s rekolika suchymi listy
jakozto symbol podzimu, naklady na ziskani takovéto dekorace jsou nulové, ale
celkovému vzhledu prodejnythe réco takoveho pouze prastp Na druhou stranu je
ale vhodné seipvystavovani zboZzfidit pravidlem, Ze ,vice ¢kdy znameni méf,
vykladni skin vyplnénd do posledniho mistea odtvy vSeho druhu také neni zcela
idealni; inspiraci k aranZovani lIze nakonec nalézt v mnoha odborfgstbpisech.
Atraktivné vystavené zbozi potomtbe zné&né vylepSit prvni dojem z prodejny atife
podnitit ndhodného kolemjdouciho ke vstupu ddynit kdyZz tento iteba nebude
typickym zakaznikem prodejen typu ,second hand“.

DalSi rezervy jsou potom patrné v interiérech prodejen typu ,sebamd".
N¢jaké zasadni Upravy, provdee specializovanymi firmami &p neni na mist
doporwit z ekonomickych dvodi, prostedi rékterych prodejen by vSak pradp
pouhé vymalovani, které Ize radinprovést svépomoci sijtelnymi naklady. Vzhled
jednotlivych ¢asti vybaveni &hto prodejen by také mohl byt lepSi, nez v mnoha
prodejnach v saiasné dob je. Ot zde plati, Ze tznym stojadm a policim
v nékterych prodejnach by pro8p alesp@ novy na&r, opst realizovatelny
s minimalnimi naklady. Také domni interiéru prodejen &akymi dekorativnimi
predmety, které neni zdaleka vSudeziné, by celkovy dojem z interiéru prodejny mohlo
vylepsit. | vtomto pipack Ize inspiraci najit ¥adt odbornych periodik, zaghenych na
Upravy interiéd byti apod.

Dale by mohlo byt zlepSeno i o&vavani prostor prodejen typu ,second hand,
aby byl eliminovan specificky zapach pouZzitého oSaceni jakaledkek jehasistént;
piip. by se toto dalo wgSit pomoci instalacefakych pohlcovai pachu.

Pokud jde o prezentaci a ungisit vlastniho zboZi v prodejn tak z tohoto
hlediska by prodejnam typu ,second hand“ petspjeho celkové zfehledrni.

Z hlediska pohodlnosti ndkupu by bylo vhodné, kdyby mezi jednotlivymi stgany
zbozim byl ¥tSi prostor, coZz ovSem asi neni dost igolproveditelné vzhledem
k omezenym plocham jednotlivych prodejen a charakteru prodavaného ktgpZe (
kazdy kus origindlem a v zajmu co n&gi nabidky je zde logicka snaha umistit na
dostupnou plochu co nejvice zboZzi).
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Alespai by tedy bylo Zadouci, aby zbozi byléstedré rozctleno podle druth a
na zaklad toho v prodeja rozmistno a gislusré ozna&eno (zatimco rozidéni podle
druhi je WwtSinou realizovano, popis stojars jednotlivymi typy zboZi ve stylu
.Svetry damské* jiz tak sameégimy neni).

Jednotlivé kusy zboZi vramci daného druhu by¢jesbhly byt fazeny na
prislusném stojanti v regalu alespo priblizné podle velikosti, ficemz za realizaci by
stélo i gipadné vyznéeni gchto velikosti na fislusSném stojandi polici, kde je dané
zbozZi umisino. Toto roztidéni je ot realizovatelné prakticky s nulovymi naklady,
jedinou investici j&as personalu prodejny straveny tirrgaenim.

Timto by se jednozra¢ zlepSila orientace zékaziiik jednotlivych prodejnach a
zaroveir by jim to gineslo i Usporwasu, trdveného ¥¢hto prodejnach ip hledani
konkrétniho zboZi.

Pfi realizaci vSech navrhovanych zlepSeni by atraktivita prodejgmu t
.second hand“ zcela &it¢ vzrostla, zatim vSak neniifiS patrné, Ze by o toto jejich

majitelé a provozovatel&jakym zpisobem usilovali.
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Zaver

Jednim z dlezitych pozadavk na textilni vyrobky, zejména ¢dy, je schopnost
umoznit ¢lovéku dosazeni stavu komfortu. Tato schopnost textilii jfedgtavovana
souhrnem jejich witych vlastnosti a ozrtaje se jako komfort textilii. Ten lze rodd
do rekolika sloZzek, na komfort senzoricky, termofyziologicky, patofyziakg a
psychologicky. Charakteristice komfortu textili a jeho jednotitvyslozek byla
vénovana prvngast této prace.

DuleZitou sowésti psychologického komfortu je potom cena daného vyrobku,
kterd v fizné mfe ovliviiuje uZivatelv vysledny pocit uspokojeni z tohoto vyrobku.
VySe této miry je individualni a zavisi na konkrétnich prefereneicfinarénich
moznostech jednotlivych jedific VSichni potom maji nejizn€jSi moznosti, jak své
potreby uspokojit a je-li émovana pozornostipdevsim nizké ceén potom jednou
Zz moznosti, jak své patby uspokojit, je nadkup pouzitych &ah i jinych textilnich
vyrobki v obchodech typu ,second hand”.

Popisem tohoto typu prodejen v Liberci se zabyva dalsi této prace. V Liberci
byla zjiS&na existence celkem dvacetijedna prodejen tohoto typu. Jednotlivé prodejny
vykazuji fizné odliSnosti, zejména z hlediska nabizeného sortimentu, ale izdadé¢e
velké mnoZstvi spotmych znaki, tykajicich se zejména prostli prodejen a prezentace
nabizeného zbozi. Veitgine pripadi neni #mto dwma aspekim venovana pilisSna
pozornost. Ve vSech prodejnach je patrnd snaha vyuZzit dostupnou prodejni plochu
k vystaveni co neptSiho mnoZstvi zboZi, coz méa negativni vliv fahpednost dchto
prodejen. Také ibledrgjSi vyuzivani moznosti atraktivni prezentace nabizeného zbozi,
nag. prostednictvim vykladnich gini, neni obvyklé.

Odkvy (ptip. i jiné druhy textilnich vyrobk prodavané vechto typech obchad
jsou dovazeny ze zapadoevropskych zemi a pochazeji ze sbif@éttampah tamnimi
humanitarnimi organizacemi, ktetést sebraného oSaceni dale prodavaji caem
ziskani finagnich prostedki pro svojicinnost. V libereckych prodejnéach typu ,second
hand“ se nejastji vyskytuje zbozi dovazené z Velké Britanie. Nabizeny sortiment
zbozi v prodejnach typu ,second hand” je velmi Sirolgkteré z obchoil se potom
specializuji na prodej pouzecitého typu zboZi (nap dkétské obléeni). Z nej¢étSi casti
jsou nabizeny atvy v dobré kvalig, které nevykazuji prakticky zadné znamky
opotebeni. Cenova Urosienabizeného zboZzi je ve vSech prodejnach prakticky totozna,

mezi jednotlivymi prodejnami.
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Za &elem zjiseni, kdo tvdi zakazniky tohoto typu obchbdjaké divody je
vedou pra¥ k nakupu vdchto prodejnach, jak zakaznici tyto prodejny hodnoti a zda
jim nizké ceny pinéSeji celkovy pocit uspokojeni, byl mezi zdkazniky libereckych
obchodi typu ,second hand“ proveden marketingovy vyzkum; jeho analyze byla
vénovana dalstast této prace.

Vysledky tohoto vyzkumu ukéazaly, Ze typickymi zakazniky tohota tgpchod
jsou lidé s podgmérnymi finarénimi  piijmy, jako nap. lidé momentalé
nezangstnani, lidé pobirajicithod, matky na matské dovolené, lidé vykonavajici
délnické profese apod. Zarowebylo zjiS€no, Ze se mezi zakazniky tohoto typu
prodejen nevyskytu;ji fsludnici nejslabSich socialnich skupin (jako indpé bez
domova apod.), neldgpro re existuj jes¥ vyhodrgjSi zpisob, jak ziskat oSaceni, a to
prostednictvim oSacovaciho centigerveného kze, kde mohou oSaceni ziskat i
zadarmao.

Dale bylo zjis¢no, Ze zakaznici prodejen typu ,second hand“ nakupuji také
v jinych typech obchad a to zejména tam, kde je také nabizena nizk& cetiaravy
pomer uzitné hodnoty vyrobkvzhledem k jejich ceh

Pokud jde o hodnoceniiznych parametr prodejen typu ,second hand®, tak
nejlépe byly hodnoceny nizka cena vzhledem ke kvalitAm nabizeného zii e
nabizeného sortimentu. Naopak negatizékaznici hodnotili progdi prodejen, jejich
prehlednost, prezentaci nabizeného zboZi a takéspdschto prodejen z hlediska
atraktivity a prestize.

Nizka cena vzhledem ke kvalitAm zboZi nabizeného v prodejnach typu ,second
hand“ je vSak pro zdkaznikyahto obchod natolik vyznamnym faktorem, Ze &chto
obchodech nakupuiji iips kritizované nedostatky.

Lze tedy konstatovat, Ze nizka cena pouzitého zboZi ma pro zakazniky tohoto typu
obchod: zdsadni vliv na dosazeni pocitu celkového uspokojeni. Prodejny tohoto typu
také maji diky tomu, Ze umniji dostaténé uspokojeni péeb i lidem s omezenymi
finanénimi prostedky, dileZity vyznam ze socialniho hlediska.

Na zaklad vysledki vyzkumu byla dale navrzenasktiera opateni, kterd by
pomohla zlepsit negati¢énhodnocené parametry prodejen typu ,second hand®. Tato
zlepSeni sptivaji jednak v dilich dpravach interiér prodejen, realizovatelnych
s minimalnimi néklady a zejména veénevani ¥tSi pozornosti prezentaci nabizeného
zbozi, jako je napdasledrgjSi vyuzivani vykladnich skni tchto prodejen, a dale ve

zpiehledréni uspdadani zbozi v prodejnach. Vzhledem ktomu, Ze zboZzi nabizené
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v prodejnach typu ,second hand“ méa swédmosti, mohly by se tyto prodejny ¥iact
zlepSeni jejich vnimani vejnosti stat uznavanou a dop&eni hodnou alternativou
nakupu levného textilniho zbozi k ngnéjSim formam stankového prodeje
pochybného zboZzi zpravidla asijskéhivqdu.
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Priloha €. 1

Prehled prodejen typu ,second hand“ v Liberci

Prodejna Lokalita Velikost |Sortiment
)
2 2l x| g|£
WIS o |32
-8 o | © = o
w| o] &|o
Clx|e|le|¢c ‘s
w| 2| || S| ==
c|E| L o|lw|5|8
T | \@© | O o| T | [72)
O | | T n o o o
Anglicka UK méda prachod sttedni | x* | x* | x* | x*
(centrum)
Anglicky textil Soukenne nam. velka® | x | x x| x| x
(centrum)
Anglicky textil - détsky Janska ul. (centrum) mala X
second hand
e Moskevska ul. - palac .
Détsky second hand Koruna (centrum) mala X
Détsky sekad ul. U Nisy mala X
(centrum)
Fretex - Norsky second Valdstejnska ul. Y
stfedni X | X | X X
hand (centrum)
Jinej sekac® ul. U Nisy mala X | x| x
Levny textil - second hand |Revoluéni ul. (centrum) [stfedni X | x| X X
Mode Mix Second hand Husova ul. (centrum) stfedni | x | x | x X
Obchudek u Kleofase Revoluéni ul. (centrum) [stfedni | x | x | x | x* | x
- second hand
. ul. Cyrila a Metodéje Y
R + S Textil (Liberec - Rézodol) stredni X | x| X X
Poznamky:

Velikost prodejny byla uréena pfibliznym odhadem velikosti prodejni plochy nasledovné:

mala - prodejni plocha do ca. 25m?
stfedni - prodejni plocha ca. 25 - 50 m?
velka - prodejni plocha nad ca. 50 m?

Polozka ,ostatni sortiment” zahrnuje zbozi, které neni mozné zaradit do predchozich kategorii;
patfi sem zejména rdzné druhy bytového textilu.

Symbol ,x“ v pfisludné kolonce tabulky znagi, Ze je pfislusné zboZi nabizeno.

' nové zbozi (tzv. ,outlet)

2 prodejna sestava z nékolika oddélenych malych prostori v rdmci jednoho objektu, kazdy
slouzi k prodeji jiného druhu zbozi

3 prodej ,na vahu“ - cena je uétovana dle hmotnosti zbozi




Prehled prodejen typu ,second hand“ v Liberci (pokracovani)

Prodejna Lokalita Velikost | Sortiment
)
> 2 <
AR
S|B9 |iw| 2
o o o — (@]
w| S| 2|
SlE|e|E|E =
w| 21Xl S| >|=
c|E|l2|o0|lw|35| 8
G| B |||l 2| 0
| T| T n o o o
Zitavska ul.
Second hand* (nadrazi CD) mala X | x| x X
(centrum)
OD Kaorint .
Second hand (sidlisté Broumovska) velka X | X | X X | X | X
Second hand Moskevska ul. stfedni | x | x | x X
(centrum)
Second hand - damska TovarySsky vrch stredni « < | x
maoda (centrum)
Second hand Basset Moskevska ul. stredni X | x X | x
(centrum)
Second hand Bobik Prazska ul. (centrum)  |velkd’ X | X | X X | X | X
Second hand Hrabék Prazsk& ul. (centrum) |velka X | X | X X | X
Skonto mdda - second hand Hgnychovska ul. stfedni | x | x | x X
(Liberec 111.)
Super second hand Soukenné nam. stfedni | x | x | x X
(centrum)
Textil Jarka Rumunska ul. (centrum) | stfedni X

Poznamky:
Velikost prodejny byla uréena pfibliznym odhadem velikosti prodejni plochy nasledovné:

mala - prodejni plocha do ca. 25m?
stfedni - prodejni plocha ca. 25 - 50 m?
velka - prodejni plocha nad ca. 50 m?

Polozka ,ostatni sortiment” zahrnuje zbozi, které neni mozné zaradit do predchozich kategorii;
patfi sem zejména razné druhy bytového textilu.

Symbol ,x“ v pfisluSné kolonce tabulky znaci, Ze je pfislusné zbozi nabizeno.

4 prodej ,na vahu“ - cena je u¢tovana dle hmotnosti zbozi

® prodejna je rozdélena do dvou pater, v kazdém pate je nabizen jiny druh zboZi



Priloha €. 2

Dotaznik

Toto je vzorovy dotaznik, ktery byl pouzit pfi provadéni marketingového vyzkumu pro
potfeby této prace. Odpovédi respondent(i na jednotlivé otazky byly tazatelem
zaznamenavany do odpovédniho listu.

1)

2)

3)

4)

5)

Nakupujete odévy (textilni zbozi) pouze v obchodech ,second hand“?
ano - ne
V prfipadé, Ze odévy nakupujete i jinde nez v obchodech ,second hand®, sefadte

obchody kde nakupujete podle toho, jak ¢asto (resp. v jakém mnozstvi) v nich
nakupujete (prodejnu, kde nakupujete nejcastéji, resp. nejvice, umistéte na 1.
misto

a) obchod ,second hand®

b) trznice, stankovy prodej

c) diskontni prodejna

d) obchodni dim, hypermarket

e) znackovy obchod, butik

f) jiné (zasilkovy obchod, elektronicky obchod, aj.)

Zhodnotte prodejny typu ,second hand“ podle nasledujicich parametr(:

(jednotlivym parametram pridélte znamku podle Skolni stupnice - pokud hodnotite

dany parametr velmi kladné, pfifadte znamku 1, pokud jej hodnotite jako velmi

Spatny, pfifadte znamku 5)

1. Cenova aroven (kvalitni zbozi za pfiméfenou cenu, vyhodny pomér ceny a
uzitné hodnoty)

2. Nabizeny sortiment z hlediska jeho Sife

3. Nabizeny sortiment z hlediska rozsahu velikosti

4. Stale nové, aktudlni zbozi, doplfiovani zboZzi

5. Prostfedi prodejen (vybaveni, vzhled, orientace v prodejné, prezentace zbozi)

6. Uroven sluzeb (moZnost vyzkouseni, baleni zboZi, reklamace)

7. Personal (pfijemny, ochotny, kvalifikovany)

8. Povést obchodl ,second hand” z hlediska prestize, atraktivnosti

Jaké druhy odéva (textilnich vyrobk() nakupujete v prodejnach ,second hand“?

a) panské obleceni

b) damské obleceni

c) détské obleceni

d) spodni pradlo

e) odévni doplnky

f) obuv

g) jiné (bytovy textil, apod.)

Jak hodnotite hygienickou stranku prodavaného zboZi v obchodech ,second hand":
A) Mate obavy z hygieny prodavaného zbozi? ano - ne

B) Perete, Cistite zde zakoupené oble€eni pred jeho prvnim pouzitim? ano - ne



6)

7)

8)

9)

10)

11)
12)

13)

C) Mél(a) jste nékdy se zbozim zakoupenym v prodejné ,second hand” po této
strdnce problémy?

ano - ne

Jaky je Vas postoj k nakupovani v obchodech typu ,second hand*:
(vyberte jednu z moZnosti)

A) Nechci, aby lidé v mém okoli (znami, pfibuzni, sousedé, kolegové v praci
apod.) védéli, Ze nakupuji v obchodé ,second hand®, snazim se to utajit, stydim
se zato

B) NezéleZi mi na tom, zda lidé v mém okoli védi, Ze nakupuiji v prodejné ,second
hand“, ale ani se s tim nikde ,nechlubim®.

C) Skutec¢nost, Ze nakupuji v obchodé ,second hand®, lidem ve svém okoli
prezentuji, doporucuji ostatnim nakup v téchto obchodech

Pro¢ nakupujete v obchodé typu ,second hand“? Odpovézte.

Jakym zplUsobem nejc¢astéji nakladate s pouzitymi odévy, které jiz nenosite,
nepotiebujete (vyberte jednu z moznosti)?

a) vyhazuiji je

b) daruji je osobam ve svém okoli
C) vénuji je na charitativni Ucely
d) prodam je

Pohlavi: muz - Zzena

Vék:

15 - 20 let

21 - 30 let
31-40 let

41 - 50 let

51 - 60 let
vice nez 61 let

ogarwNE

Pocet osob Zijicich ve spole¢né domécnosti, kolik z nich je bez finanéniho pfijmu.
Zaméstnani:

Mésicni pfijem domacnosti:
1. do 10 000 K¢&

2. 10001 - 15000 K¢&

3
4

15 001 - 20 000 K¢
nad 20 000 K¢&



Priloha €. 3

Odpov édni list

Otazka 1. Otazka 2. Otazka 3.

= Hodnoceni prodejen "second hand"
(&) =
g 5 y
% <1 81| § o | | w
o 2l &|s|0|2|=
x S = 5 Q

& 1.2 |3 |4]|s |6 |7]|s
1 1 1 2 3 4 6 5 1 1 2 2 3 4 3 4
2 1 2 6 1 3 4 5 2 2 1 2 5 4 3 4
3 1 2 4 3 1 5 6 1 3 3 1 3 3 3 3
4 1 3 2 6 1 4 5 1 1 3 2 4 3 3 4
5 1 1 6 2 3 4 5 1 2 2 1 5 3 3 3
6 1 1 4 3 2 5 6 1 1 2 1 5 4 2 4
7 1 1 5 4 2 3 6 1 2 2 3 3 5 4 5
8 1 2 1 3 4 5 6 1 1 3 2 5 4 3 5
9 1 1 5 3 2 4 6 1 2 2 2 5 4 3 5
10 1 1 2 3 4 6 5 3 1 2 3 4 5 3 5
11 1 1 5 3 2 4 6 1 2 3 3 5 5 2 5
12 1 2 3 1 4 5 6 1 2 2 2 4 4 2 4
13 1 1 4 3 2 6 5 2 2 1 2 4 4 2 4
14 1 3 5 1 2 4 6 1 1 3 2 5 5 3 5
15 1 1 2 3 4 5 6 2 1 3 2 4 5 4 4
16 1 1 2 3 4 6 5 1 2 2 3 4 4 4 5
17 1 2 6 3 1 4 5 1 1 2 1 4 4 4 4
18 1 1 4 2 3 5 6 1 2 2 2 4 4 2 5
19 1 2 3 4 1 5 6 2 2 2 1 4 3 3 4
20 1 2 4 3 1 5 6 2 1 3 2 4 3 2 3
21 1 1 2 3 4 6 5 1 1 2 3 3 3 3 3
22 1 3 6 2 1 4 5 2 2 1 2 4 3 3 5
23 1 2 5 4 1 3 6 1 1 3 3 5 5 3 5
24 1 1 3 2 4 5 6 1 2 4 2 4 5 3 5
25 1 1 3 2 4 6 5 2 1 2 1 4 4 3 4

Poznamka:

Otadzka l..1=ano 0 =ne

Otazka 3.: Parametry:

1.

PN UAWN

Cenova Uroven (kvalitni zboZzi za pfiméfenou cenu, vyhodny pomér ceny a
uzitné hodnoty)

Nabizeny sortiment z hlediska jeho Sife

Nabizeny sortiment z hlediska rozsahu velikosti

Stale nové, aktualni zbozi, doplfiovani zbozi

Prostfedi prodejen (vybaveni, vzhled, orientace v prodejné, prezentace zbozi)
Uroven sluZeb (moZnost vyzkouseni, baleni zboZi, reklamace)

Persondl (pfijemny, ochotny, kvalifikovany)

Povést obchodu ,second hand” z hlediska prestiZe, atraktivnosti




Odpov édni list (pokracovani)

Respondent

Otazka 1. Otazka 2. Otazka 3.

Hodnoceni prodejen "second hand"
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Poznamka:

Otazka l..1=ano 0=ne

Otéazka 3.: Parametry:

1.

ONoO~LON

Cenova aroven (kvalitni zbozi za pfiméfenou cenu, vyhodny pomér ceny a
uzitné hodnoty)

Nabizeny sortiment z hlediska jeho Sife

Nabizeny sortiment z hlediska rozsahu velikosti

Stale nové, aktuélni zbozi, doplfiovani zboZi

Prostfedi prodejen (vybaveni, vzhled, orientace v prodejné, prezentace zbozi)
Uroven sluzeb (moZnost vyzkouseni, baleni zboZi, reklamace)

Persondl (pfijemny, ochotny, kvalifikovany)

Povést obchodu ,second hand” z hlediska prestize, atraktivnosti




covani

v

Odpov édni list (pokra

Otazka 6.|Otazka 8.

Otazka 5.

Otazka 4.

aull

ANgo

Ayidop Jungpo

ojpe.d Jupods

Angpo is1gp

Angpo yswep

Angpo aysued

1uspuodsay

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25

Poznamka:

ano 0=ne

Otazka 4. a Otazka 5.: 1

Otazka 5.:

A) Mate obavy z hygieny prodavaného zbozi?

B) Perete, Cistite zde zakoupené oble¢eni pfed jeho prvnim pouzitim?

C) Meél(a) jste nékdy se zboZim zakoupenym v prodejné ,second hand“ po této

strance problémy?



covani

v

Odpov édni list (pokra

Otazka 6.|Otazka 8.

Otazka 5.

Otazka 4.

aull

ANgo

Ayidop Jungpo

ojpe.d Jupods

Angpo is1gp

Angpo yswep

Angpo aysued

1uspuodsay

27

28
29
30
31

32

33
34

35

36
37

38
39

40
41

42

43

44
45

46

47

48

49

50

Poznamka:

ano 0=ne

Otazka 4. a Otazka 5.: 1

Otazka 5.:

A) Mate obavy z hygieny prodavaného zbozi?

B) Perete, Cistite zde zakoupené oble¢eni pfed jeho prvnim pouzitim?

C) Meél(a) jste nékdy se zboZim zakoupenym v prodejné ,second hand“ po této

strance problémy?



Odpov édni list (pokracovani)

Demografické udaje
= Otazka 9. Otéazka 10. | Otazka 11. Otéazka 12. Otéazka 13.
§ 3 N O 3
- S | §55 | 5S¢
© 5 ~ £ e
o N &= o
zaméstnani pohlavi vék
1 |ddchodce 1 5 2 0 2
2 |nezaméstnany 1 4 2 1 1
3 |nezaméstnany 1 3 3 1 2
4 |matefska dovolena 1 2 3 1 3
5 |nezaméstnany 1 4 3 1 3
6 |duchodce 1 6 1 0 1
7 |nezaméstnany 1 5 2 0 2
8 |materska dovolena 1 2 3 1 2
9 |student 0 1 3 1 4
10 Jugcitelka 1 5 2 0 4
11 |dfednice (statni sprava) 1 5 2 0 4
12 |[ddichodce 1 5 2 0 2
13 |nezaméstnany 1 2 4 2 2
14 |student 1 2 2 1 2
15 |duchodce 1 6 1 0 1
16 |délnik 1 4 2 0 3
17 |zdravotni sestra 1 3 3 1 4
18 |uklizecka 1 4 3 2 3
19 [délnik 1 3 3 1 3
20 |nezaméstnany 1 4 3 1 2
21 |dlchodce 1 5 1 0 1
22 |matefska dovolena 1 2 3 1 2
23 |[student 0 2 4 2 4
24 |postovni dorucovatelka 1 4 2 0 3
25 |déInik 1 4 3 1 3
Poznamka:

Otazka 10.: 0 =muz 1 =Zena
Otéazka 11.: Vékové kategorie jsou nasledujici:

do 20 let

21 - 30 let
31 -40 let
41 - 50 let
51 - 60 let
nad 60 let

ok whpE

Otazka 13.: Kategorie pfiblizného ¢istého mési¢niho pfijmu domacnosti jsou nasledujici:

do 10 000 K¢

2. 10001 - 15000 K¢
3. 15001 - 20 000 K&
4. nad 20 000 K¢

=



Odpov édni list (pokracovani)

Demografické udaje

Respondent

Otazka 9.

zaméstnani

Ot4azka 10.

pohlavi

Otazka 11.

Otazka 12.

<
=

osoby v
doméacnosti

z toho bez
finanéniho

prijmu

Otazka 13.

prijem
domaéacnosti

nezameéstnany

1

dichodce

ddchodce

nezameéstnany

student

nezameéstnany

délnik

zdravotni sestra

prodavacka

nezameéstnany

ddchodce

sekretarka

nezameéstnany

student

nezameéstnany

materska dovolena

délnik

zdravotni sestra

dichodce

nezameéstnany

materska dovolena

ucitelka

Ufednice (statni sprava)

nezameéstnany

materska dovolena
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Poznamka:

Otazka 10.:0 =muz 1= Zena

Otazka 11.:

Otazka 13.:

Vékové kategorie jsou nasledujici:

ok whpE

do 20 let

21 - 30 let
31 -40 let
41 - 50 let
51 - 60 let
nad 60 let

Kategorie pfiblizného ¢istého mésicniho pfijmu domacnosti jsou nasledujici:

1.
2.
3.
4.

do 10 000 K¢

10 001 - 15 000 K&
15 001 - 20 000 K&
nad 20 000 K¢&




