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ABSTRAKT

V bakalatské praci se zabyvam analyzou konkurenceschopnosti Lécebnych lazni Bohdanec

a. s. Prace je rozd¢€lena na dvé €asti, a to na Cast teoretickou a ¢ast praktickou.

Cast teoretickd pojednava o poznatcich a problematice tohoto tématu ziskanych z réiznych

odbornych zdroju.

Prakticka Cast se zabyva charakteristikou samotné spoleCnosti a je pomoci analyz
srovnavana s ostatnimi konkuren¢nimi spolecnostmi na trhu. V zavére¢né casti bakalaiské
prace se zaméfuji na doporuceni, kterd maji prispeét ke zlepSeni konkurenceschopnosti

spole¢nosti.

Kli¢ova slova:

Lazenska péce, konkurence, konkurenceschopnost, BCG matice, SWOT analyza, PEST

analyza, Porterova analyza

ABSTRACT

The bachelor thesis deals with competitiveness analysis of the company Lécebné lazné
Bohdanec¢ a. s. The thesis is divided into two parts, the theoretic one and the practical one.
The theoretic part discusses the scientific knowledge and problems of this topic obtained
from different specialized literature and other sources. The practical part deals with the
characteristics of the company and its comparison with other competitors on the market.
The final part of the bachelor thesis focuses on suggestions which should help improve the

competitiveness of Lécebné lazné Bohdaneg a. s.

Keywords:

Spa care, competition, competitiveness, BCG matrix, SWOT analysis, PEST analysis,

Porter’s analysis
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UvVOD

Jiz v loniském roce jsem méla moznost absolvovat odbornou praxi v ramci studia na UTB
ve Zlin¢ v Lécebnych laznich Bohdanec€ a. s. a jsem velmi rada, ze mi vedeni spolecnosti
nabidlo tuto moznost i v letoSnim roce spole¢né s prilezitosti zpracovat v rdmci praxe
1 bakalarskou praci. Na tématu Analyza konkurenceschopnosti Lécebnych lazni Bohdane¢
a. s., jenz jsem navrhla ke zpracovani, jsme se shodli s feditelem obchodniho odd¢leni,
ktery 1 zaroven ochotné svolil s vedenim této prace. Pti psani bakalaiské prace jsem méla
moznost spolupracovat nejen se zaméstnanci obchodniho oddéleni, ale naptiklad

i s finanénim usekem.

Bakalatska prace je v podstaté rozdelena na dvé ¢asti: prvni z nich je postavena na analyze
samotné spole€nosti, predevsim co se tyce poskytovanych sluzeb. Zde jsem se zamétila na
Ctyfi nejCastéji pouzivané analyzy: SWOT analyzu, BCG matici, Porterova analyzu
a PEST analyzu. Cast druha se zabyva srovnanim s nékterymi hlavnimi konkurenty
v daném oboru, tedy v lazenstvi. Vybér konkuren¢nich 1azni byl podminén jejich polohou
vzhledem ke vzdalenosti k méstu Lazné Bohdane¢ a také zamétenim 1é€by na pohybovy
aparat, stejné jako je tomu v piipadé Lécebnych 1azni Bohdane¢ a. s. Jedna se o Lazné

Pod¢brady, a. s., Lazné Velichovky a. s. a Anenské slatinné 1azné¢ a. s.

Ke zpracovani daného tématu bylo zapotiebi nahlédnout do rozlicnych materiald, které mi
spolenost laskavé zapuj€ila k nastudovani. Bohuzel ale informace o ostatnich
konkuren¢nich laznich, které jsou nutné ke zpracovani tématu, jsou velmi t€zko dostupné
a vefejnosti zpfistupnéné jen ve velmi omezeném mnozstvi, konkrétné takovém, které
akciovym spolecnostem urcuje zdkon. Z tohoto diivodu nejsou zjiSténi, kterd nakonec
vyvstala z jednotlivych porovnani, tak podrobna a obsahla, jak bylo ptivodnim zamérem.
Navic nejsou pouzita data tak aktualni, jak by pro tuto praci bylo nejvhodnéjsi.
Porovnavam zde informace z let 2007 — 2009 (v nékterych piipadech dokonce ani data
z roku 2007 nebyla jiz dostupna), protoze vyroc¢ni zpravy, které jsou spole¢nosti povinny
zvetejiovat, se vydavaji vzdy rok zpétné, tudiz v dob¢€ vzniku této bakalaiské prace nebyly
informace z roku 2010 jesté dostupné.

Cilem této prace je na zakladé¢ vySe zminovanych analyz zjistit, zda je spolenost
konkurenceschopna a méa dobré postaveni na trhu, a popiipad¢ navrhnout kroky, které by

mohly pomoci kjeho zlepSeni, ptfedevSim co se tyCe zvySeni prodeje sluzeb.
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1 KONKURENCE A JEJI DELENI

,»11Zni konkurence je proces, ve kterém se stietavaji rizné zajmy ruznych subjektd trhu.
Kazdy, kdo vstupuje na trh, pfichdzi sem snéjakym cilem. Chce realizovat své
ekonomické zajmy. Na trhu dochazi k prolindni riznych forem konkurence na strané
nabidky. Z hlediska podminek, jaké maji vyrobci na trhu, rozliSujeme konkurenci

dokonalou a nedokonalou.**

1.1 Dokonala konkurence

V redlném ekonomickém svété bychom dokonalou konkurenci marné hledali, je jednou
z uzitenych abstrakci ekonomické teorie.

Naprosto rovné podminky pro vSechny uc¢astniky jsou zakladnim predpokladem dokonalé
konkurence. Prvnim z pfedpokladu je volny vstup do odvétvi, tedy stejna moznost vyrabéet
kterykoli vyrobek pro vSechny vlastniky odpovidajicich vyrobnich faktorti. Stejnd mira
informovanosti vSech ekonomickych subjekti na daném trhu je dal$im ptedpokladem.
Mnoho vyrobct na trhu jednoho vyrobku, vyrabi zcela homogenni produkci, to je naprosto
shodny vyrobek, ktery se svymi fyzickymi vlastnostmi nijak nelisi od vyrobku ostatnich
vyrobctl.

»Jako pfiklad se nejcastéji uvadi trhy n€kterych zemédélskych plodin, napf. pSenice, které
se nejvice priblizuji podminkdm dokonalé konkurence.*?

Ovsem 1 vyrobce na dokonale konkuren¢nim trhu chce maximalizovat svilj zisk a zbyva
mu K tomu jedna jedina metoda, a tim jsou uspory pii vyrobé. Jedinou moznou metodou
konkurence na dokonale konkurenénim trhu pfi nezménéném rozsahu je odstranovani
zbyte¢nych nékladl ve vyrobé, jelikoZ sniZeni nakladil pfi stejné cené vede ke zvySeni
zisku.

Dokonalost této konkurence spo¢iva v tom, Ze bezprostfedné zainteresovava vyrobce na
vyhledavani uspor, a proto jsou naklady na vyrobu na dokonale konkuren¢nim trhu

minimalni. [7]

Y MACAKOVA, Libuse, Mikroekonomie, 2003, str. 39

2 MACAKOVA, Libuse, Mikroekonomie, 2003, str. 42
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1.2 Nedokonala konkurence

V redlném ekonomickém svéte existuji razné formy nedokonalé konkurence.

1.2.1 Monopolisticka konkurence

Monopolisticka konkurence je v mnoha smérech podobna dokonalé konkurenci. Jedna se
opét o trh jednoho vyrobku s mnoha vyrobcei, na ktery je volny vstup. OvSem produkt
jednotlivych vyrobct je diferencovany. Vyrobek kazdého z nich je alespon trochu odlisny
od vyrobkii ostatnich ucastnikti trhu a v takové situaci anonymita vyrobcli mizi.
»Spottebiteli uz neni lhostejné, ktery vyrobek kupuje, ale vybird si. Ceny rtiznych typt
vyrobki se mohou ligit.

Zacinaji se prosazovat vSechny formy cenové i necenové konkurence a zacind boj
o zdkaznika se vSemi pozitivnimi dopady, ale i s dopady negativnimi. ,,K nim patii
predevsim ta skuteCnost, ze zvySeni zisku lze dosdhnout i jinym zplisobem, nez jen

usporami ve vyrobé. Velkd skupina proto nevytvaii tak velky tlak na hledani uspor

, SN ’ 4
a naklady ve srovnani s dokonalou konkurenci rostou.”” [7]

1.2.2 Oligopol

Oligopol je dalsi formou nedokonalé¢ konkurence. Nedokonalost oligopolu je mnohem
vetsi nez nedokonalost monopolistické konkurence.

Z pivodnich mnoha vyrobcit monopolistické konkurence jich na oligopolnim trhu ziistalo
jen né€kolik. OvSem ti maji zna¢nou ekonomickou silu, takze jsou schopni branit dal§im
z4jemclim, aby na tento trh vstupovali. Pfistup do tohoto odvétvi je omezen.

,Ceny jsou vys§i neZ vpodminkach dokonalé nebo monopolistické konkurence.«®
Oligopolni vyrobcei nuti spotiebitele kupovat vyrobky nebo sluzby za vys$si cenu, protoZe
maji moZnost omezovat nabidku a tim nuti spotiebitele, aby za zboZi, které¢ho je na trhu
méngé, platil vyssi cenu. Oligopolisté prodavaji za vyssi ceny a vyrabé&ji méné. Konkurence

se odehrava ptrevazné v necenové oblasti a je omezena. [7]

* MACAKOVA, Libuse, Mikroekonomie, 2003, str. 43
* MACAKOVA, Libuse, Mikroekonomie, 2003, str. 43

* MACAKOVA, Libuse, Mikroekonomie, 2003, str. 43
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1.2.3 Monopol

Jde o ptipad, kdy v odvétvi ziistava pouze jediny vyrobce urcitého vyrobku, ktery tak
ziskava absolutni moc nad spotiebitelem. Tento piipad je v ekonomické teorii povazovan
za druhy krajni extrém, protipdl dokonalé konkurence, nikoli vSak nerealny.

V ptipad¢ monopolu je rist cen limitovan pouze koupéschopnosti spotiebiteld. ,,Existence
monopolu znamend faktickou likvidaci konkurence na strané nabidky a ochromené

piisobeni trzniho mechanismu musi byt doplnéno statni regulaci.«® [7]

1.3 Konkurence na strané nabidky

Kazdy vyrobce prichazi na trh se snahou prodat co nejvétsi mnozstvi svych vyrobktl nebo
sluZeb za co nejvyhodnéjSich podminek, které mu umozni maximalizovat jeho zisk. Dalsi
z jeho cila je oslabovani pozic svych konkurentl, piipadné je z procesu konkurence zcela
vyrazovat. V pifipadé, Ze nabidka pfevysSuje poptavku, stava se konkurencni boj bojem
o preziti vyrobct. ,Jestlize cena klesne, vyrobci prodé€laji. Jde o to, kdo z nich prodé€la
relativné nejméné, kdo dokdze tuto situaci zvladnout a pteziva a kdo naopak prodéla

s s v v ’ 7 7
nejvice, tieba az k Gplnému bankrotu.*

Tento typ konkurence neztraci sviij vyznam ani v situaci, kdy je nabidka men$i nez
poptavka. Tentokrat jde vSak o to, kdo z vyrobci nejlépe vyuzije rdstu cen a nejvice

vydéla. Timto si vytvafi nejlepsi predpoklady k tomu, aby ovladl vétsi ¢ast trhu. [7]

1.3.1 Cenova konkurence

Ve zdanlivé nesmyslném dobrovolném snizovani ceny zbozi ze strany vyrobcl spociva
podstata cenové konkurence. Vyrobcei zleviiuji své zboZi nebo sluzby, aniZ by je k tomu
nutil prebytek nabidky nad poptavkou. Vyrobclim jde o pfildkani spotiebitele pravé k sobg,
proto zleviiuji své vyrobky v nadéji, Ze jejich konkurenti se nebudou umét témto nizkym
cenam prizpusobit. Jejich vyrobky budou levné;si nez vyrobky konkurentd, a tim se stavaji
pro spotiebitele ptitazlivéjsi. Vyrobcei chtéji ovladnout trh, aby v budoucnu mohli diktovat
podminky ostatnim Gc¢astniklim trhu a ceny zvySovat, proto jsou ochotni se docasné¢ vzdat

svych zisku. [7]

® MACAKOVA, Libuse, Mikroekonomie, 2003, str. 44

"MACAKOVA, Libuse, Mikroekonomie, 2003, str. 40
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1.3.2 Necenova konkurence

Cilem necenové konkurence je pfildkani poptavky, ale jinymi metodami nez sniZenim
ceny. PredevSim je to ristem kvality svych vyrobkl, ale také reklamou, obalovou
technikou, poskytovanim rtznych zdanlivych slev, prodejem na uvér, dokonalejSim
servisem a sluzbami ve spojeni s prodejem. Necenova konkurence mé své pozitivni
dusledky v rustu kvality a technickych parametrii produkce, ale i negativni, a to v plytvani
prostiedkll na reklamu a vasnivém piesvédcovani spotiebitelii tom, ze potiebuji vyrobky,
které jsou pro n¢ naprosto neuziteCné. Spotiebitelem mohou byt tyto aspekty necenové

konkurence vnimany také jako pozitivni. [7]

1.4 Konkurenceschopnost

»Je pozitivni vlastnost konkurenta a jeho vysledny projev interakce s fadou a spektrem
konkurenti v konkuren¢nim prostfedi. Konkurenceschopnost je tak faktorovym
a vektorovym vysledkem ptisobeni konkurenénich sil konkurentli v konkuren¢nim

prostiedi.® [1]

8 CICHOVSKY, Ludvik, Marketing konkurenceschopnosti, 2002, str. 13
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2 ANALYZA KONKURENCE

,,K tomu, aby firma mohla efektivné naplanovat své konkurencni strategie, potiebuje zjistit
o své konkurenci viechno, co 1ze.“® Firma musi neustale srovnavat své produkty, ceny,
distribu¢ni kanaly a zptisoby komunikace se svymi nejbliz§imi konkurenty. Jedin¢ tak
muze najit mozné oblasti konkurenc¢nich vyhod a nevyhod a muze zahdjit ucinngjsi
marketingové kampané proti konkurenci a pfipravit si siln€j$i obranu proti jednani

konkurence. [5]

2.1 Identifikace konkurenc¢ni firmy

Obvykle by pro firmu nemélo byt té¢Zké identifikovat konkurenci. Na té nejziejméjsi tirovni
muze firma definovat svou konkurenci podle produktové kategorie, jako ostatni firmy
nabizejici podobné produkty nebo sluzby stejnym zdkaznikim za ceny, které jsou
podobné. Pfi soupefeni o zdkazniky se vSak firmy potykaji s daleko vétSim poctem
konkurenénich firem. V §ir§im smyslu miZe firma definovat produktovou konkurenci jako

vSechny firmy, které vyrabi stejny vyrobek nebo sluzbu. [5]

Podle Philipa Kotlera mtzeme nahraditelnost vyrobku rozliSovat do Ctyf urovni
konkurence, a to na konkurenci znacek, odvétvovou konkurenci, konkurenci formy

a konkurenci rodu.

o Konkurence znacek — jestlize firma za své konkurenty povazuje firmy, které
nabizeji podobné vyrobky a sluzby stejnym zédkaznikiim za podobné ceny.

e Odvétvova konkurence — jestliZze firma povaZuje za své konkurenty vyrobce stejné
tiidy vyrobk.

e Konkurence formy — jestlize firma povazuje za své konkurenty vSechny firmy
nabizejici stejnou sluzbu.

e Konkurence rodu — charakteristicka tim, ze firma povazuje za své konkurenty

vSechny ostatni firmy, které soupefi o tytéZz zakaznikovy penize. [5]

9 KOTLER, Philip, Moderni marketing, 2007, str. 568
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2.2 Urceni cilid konkurence

,Cile konkurencnich firem jsou urCovdny mnoha faktory, jako je velikost firmy, jeji
historie, soucasna financ¢ni situace a postaveni v ramci odvétvi“® Ve chvili, kdy firma
identifikuje své hlavni konkurenty, musi si také polozit otdzku, co kazdy z konkurenti od
trhu chece a co je podnétem k jeho chovéni. Firma mize nejprve ptredpokladat, ze vSichni
konkurenti chtéji maximalizovat své zisky a podle toho také Cini své kroky. Firmy se vSak

lisi v tom, jaky diiraz kladou na kratkodobé zisky proti dlouhodobym.

Avsak firma se nemuze soustfedit pouze na ziskové cile konkurence. Kazdy konkurent ma
vlastni soubor cili a kazdému piisuzuje odlisnou dilezitost. ,,Firma chce znat vzajemnou
dualezitost, kterou konkurenti ptikladaji sou¢asnym ziskiim, ristu podilu na trhu, cash flow,
$pickovym technologiim, 3pi¢kovym sluzbam a jinym cilim.“** Firma také musi
monitorovat cile konkurence ve vztahu k jednotlivym trznim segmentiim, a pokud zjisti, ze

konkurent objevil novy trzni segment, mize tim ziskat ptilezitost. [5], [6]

2.3 Identifikace konkurencnich strategii

Cim vice se ksob& blizi strategie riznych firem, tim vét§imi jsou pravé tyto firmy
konkurenty. Strategickou skupinou je skupina firem v odvétvi, které sleduji na daném
cilovém trhu stejnou nebo podobnou strategii. Pravé tuto konkurenéni skupinu potiebuje
firma identifikovat. Pokud firma vstoupi do jedné z téchto skupin, jeji ¢lenové se stanou
klicovymi konkurenty dané firmy. Firma musi znat kvalitu produkti, jejich vlastnosti
a marketingovy mix, cenovou politiku, prodejni strategii a komunikacni programy reklamy

a prodeje vsech svych konkurentu. [5], [4]

2.4 Hodnoceni silnych a slabych stranek konkurence

Firma musi pfesné identifikovat slabé a silné stranky konkurentii. Nejprve firma sesbira
klicové tdaje o podnikani konkurence za n¢kolik poslednich let, protoze se chce néco
dozvédét o jejich cilech, strategiich a vykonu. Nékteré tyto informace nejsou snadno
dostupné, piedev§im u primyslového zbozi. Jakékoliv informace pomohou firmé vytvofit

si presnéjsi predstavu o silnych a slabych strankach konkurence.

9 KOTLER, Philip, Marketing Management — Analyza, planovani, kontrola, vyuziti, 1998, str. 213

1 KOTLER, Philip, Moderni marketing, 2007, str. 572
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Firmy se obvykle dozvédi o silnych a slabych strankach svého konkurenta pfedevsim ze
sekundarnich daj, z osobni zkuSenosti nebo z doslechu. Firmy mohou své znalosti
rozsifit, pokud provedou priméarni marketingovy vyzkum mezi zédkazniky a dodavateli.
V nedavné dob¢ zacala tfada firem stale vice pouzivat tzv. benchmarking, tedy srovnavani

produktt a procest firmy s konkurenci, s cilem zlepsit kvalitu a vykon. [5]

2.5 Odhad reakce konkurenta

,Cile, strategie a silné a slabé stranky konkurenta naznacuji jeho pravdépodobné kroky
a reakce napiiklad na sniZeni cen, rozsifeni reklamy nebo piedstaveni nového produktu.«'?
Kazda konkurenéni firma reaguje odlisn¢, nékteré nereaguji na krok konkurence vyrazné
nebo rychle. Nékteré konkurencni firmy reaguji pouze na urcité konkurenéni boje. Vzdy

napiiklad vyznamné reaguji na snizeni ceny, ale nemuseji reagovat na rozsifeni reklam.

V nékterych odvétvich funguji konkuren¢ni firmy v relativnim souladu, avSak v jinych
neustale bojuji. Pokud firma vi, jak jeji hlavni konkurenti reaguji, ziskdva navod, jak

nejlépe zautocit nebo jak nejlépe branit soucasné pozice firmy. [5]

e Laxni konkurent — nereaguje rychle nebo vyrazné na pohyb ¢i atak konkurence.
Laxni konkurenti se mohou domnivat, Ze jim jejich zakaznici ziistanou vérni,

neume¢ji v€as rozpoznat pohyb konkurenc¢nich firem nebo nemaji na reakci dostatek

sil. [4]

e Vybiravy konkurent — odpovidd pouze na urcité formy utoku a ostatnich si
nev§ima. ,,MUZe reagovat na sniZeni ceny, ale nemusi se zabyvat propagacni

kampani konkurenta, kterou nepoklada za nebezpec“:nou.“13

e Konkurent tygr — reaguje rychle a dirazné na jakékoli ohrozeni svého teritoria, je

vzdy snazsi zalitoCit na oveCku nez na tygra. [4]

e Stochasticky konkurent — nevykazuje pifedvidatelny zplsob reakce, nékdy
zareaguje a jindy ne. Ani na zakladé€ znalosti jeho historie nebo ekonomické situace

¢i jakymkoliv jinym zpisobem nelze piedvidat jeho jednani. [4]

2 KOTLER, Philip, Moderni marketing, 2007, str. 575

¥ KOTLER, Philip, Marketing management, 2001, str. 229
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3 ANALYZY

3.1 SWOT analyza

~SWOT je typ strategické analyzy stavu firmy, podniku ¢i organizace z hlediska jejich
silnych stranek (strengths), slabych stranek (weaknesses), prilezitosti (opportunities)
a hrozeb (threats), ktery poskytuje podklady pro formulaci rozvojovych smérii a aktivit,

podnikovych strategii a strategickych cilg. <

Analyza silnych a slabych stranek se pfedev§im zamé&fuje na interni prostiedi firmy, to je
na vnitini faktory podnikadni. ,Manazer vyrobku potiebuje identifikovat silné a slabé
stranky produktu.“®® Pfikladem vnitinich faktord podnikani miZe byt vykonnost
a motivace pracovniki, efektivita procest, logistické systémy, a podobné. ,,Silné a slabé
stranky jsou obvykle meéfeny internim hodnoticim procesem nebo benchmarkingem
(srovnanim s konkurenci). Silné a slabé stranky podniku jsou ty faktory, které vytvareji

nebo naopak snizuji vnitini hodnotu firmy (aktiva, dovednosti, podnikové zdroje, atd.)**°

Externi prostfedi firmy se zaméfuje na hodnoceni pfilezitosti a hrozeb, které podnik
nemuZe tak dobfe kontrolovat. ,,Zde manaZzer identifikuje hlavni pfileZitosti a hrozby, které

mohou ovlivnit obchodni jednotku.“17

| pfesto, ze podnik nemiize externi faktory
kontrolovat, mize je alespon identifikovat pomoci naptiklad vhodné analyzy konkurence,
demografickych, ekonomickych, politickych, technickych, socidlnich, legislativnich
a kulturnich faktort pasobicich v okoli podniku. SWOT analyza tvofi v bézné praxi soubor
potfebnych externich 1 internich analyz podniku. Mezi externi faktory firmy mizeme fadit
naptiklad devizovy kurz, zména trokovych sazeb v ekonomice, faze hospodatského cyklu

a dalsi. [8]

14 http://www.finance-management.cz/080vypisPojmu.php?X=SWOT+analyza&IdPojPass=59
> KOTLER, Philip, Marketing management, 2001, str. 99
1 http://www.finance-management.cz/080vypisPojmu.php?X=SWOT+analyza&IdPojPass=59

" KOTLER, Philip, Marketing management, 2001, str. 99
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SWOT ANALYZA
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Obr. 1. SWOT analyza [19]

3.2 BCG matice

,Matice BCG (BCG Matrix, Growth-share matrix) je metoda, ktera pochazi od poradenské
firmy Boston Consulting Group (BCG), odtud také jeji nazev BCG matice nebo Bostonska
matice. Pouziva se pro hodnoceni portfolia produkti organizace pifi marketingovém
a prodejnim planovani. Jeji podstatou je hodnoceni jednotlivych produktt, tedy vyrobka ¢i
sluzeb podniku ve dvou dimenzich a to mira rstu na trhu (rast trhu) a podil na trhu (trzni

pozice).“18

e Hvézdy — jsou to produkty ¢i oblasti podnikani s vysokym podilem na rychle
rostoucim trhu. ,,K financovani rychlého rastu ¢asto potiebuji znacné investice.

Nakonec se jejich rlst zpomali a stanou se z nich dojné kréwy.“19

e Dojné kravy — Produkty ¢i oblasti podnikani s vysokym podilem na pomalu
rostoucim trhu. Jedna se o zavedené a Uspés$né strategické podnikatelské jednotky,
které k udrzeni svého podilu na trhu nepotiebuji vysoké investice. Diky tomu
vynaseji penize, ze kterych spoleCnost plati své ucCty a podporuje ostatni

podnikatelské jednotky, jez investice vyzaduji.

18 http://managementmania.com/index.php/zakladni-pojmy/85-matice-bcg

¥ KOTLER, Philip, Moderni marketing, 2007, str. 101


http://managementmania.com/index.php/marketing
http://managementmania.com/index.php/planovani
http://managementmania.com/index.php/vyroba-produkcni-proces/45-ostatni/81-produkty
http://managementmania.com/index.php/vyroba-produkcni-proces/45-ostatni/52-vyrobky
http://managementmania.com/index.php/sluzby/43-ostatni/53-sluzby
http://managementmania.com/index.php/zakladni-pojmy/85-matice-bcg
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e Otazniky — podnikatelské jednotky s nizkym podilem na rychle rostoucim trhu.
Potiebuji finan¢ni podporu, aby si sviij podil udrzely, o jeho zvySovani nemluve.
O otaznicich musi management hodné premyslet — které proménit v hvézdy a které

postupné opustit.

e Psi — produkty ¢i oblasti podnikani s nizkym podilem na pomalu rostoucim trhu.

Mohou vynaset dost penéz na to, aby se udrzely, ale neslibuji velké vynosy. [9], [5]

<‘—§6&il}{a't}ﬁii %1/

Vysoky Nizky

Rast

Vyvoj trhu

Pokles

Obr. 2. BCG matice [9]

3.3 PEST analyza

,PEST analyza je zkratka pro Political, Economic, Social and Technological analysis
neboli analyzu politickych, ekonomickych, socidlnich a technologickych faktord.“?° Je to
soucast strategického managementu, kterd ptichazi ke slovu obvykle tehdy, kdy se
spole¢nost rozhoduje nad svym dlouhodobym strategickym zdmérem nebo kdy planuje

realizovat n&jaky velky projekt, at’ jiz ve své domovské zemi ¢i v cizing. [15]
e Politické prostiedi

»Analyza politickych faktori se ani tak nezabyva problematikou politickych stran jako

spiSe problematikou stability politické scény (tj. jak Casto se méni vlada), kterd ma ptimy

2 http://www.businessvize.cz/planovani/kde-se-vzala-a-k-cemu-je-pest-analyza
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dopad i na stabilitu legislativniho rdmce (tj. omezeni v podnikani, podminky zaméstnavani

nejrizngjsich skupin ob&antl, ekologicka legislativa atd.).“%*

e Ekonomické prostiedi

Ekonomické prostiedi je dilezité zejména pro odhad ceny pracovni sily i pro odhad cen
produkti a sluzeb. V této Casti analyzy se sleduji otazky dani (DPH, spotiebni dan¢, dan¢
Z ptevodu nemovitosti, atd.) a cel, stability mény a navaznosti jejiho kurzu ke kurzu
domovské mény firmy, vyse trokovych sazeb, otdzky hospodaiskych cykli na daném trhu,
makroekonomickych ukazateli (zejména HDP), specifického zaméfeni trhu, trendech

v oblasti distribuce, atd. [15]
e Socialni prostiedi

Socidlni prostfedi je nejsnaze proveditelnou soucasti PEST analyzy. Témét celou ji
muzeme ziskat od narodniho statistického uradu. Tato oblast je diilezitd zejména pro firmy,
které prodavaji své vyrobky a sluzby koncovym spotiebiteltim. Resi se pii ni demografické
ukazatele, trendy Zzivotniho stylu, etnické a naboZenské otazky, ale také oblast médii
a jejich vlivu, vnimani reklamy, hlavni udalosti jako jsou veletrhy, vyznamné konference

apod. [15]
e Technologické prostredi

V otdzkach technologického prostiedi se analyza zabyvéa otazkami infrastruktury, stavem
rozvoje a zaméfeni primyslu apod. Caste¢né sem z oblasti politického prostfedi spada
1 oblast prava, ktera je nazyvana, jako duSevni vlastnictvi z ¢ehoz je dlleZitd zejména

oblast primyslové ochrany (patenty, uzitné a primyslové vzory). [15]

2! http://www.businessvize.cz/planovani/kde-se-vzala-a-k-cemu-je-pest-analyza
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*Ekonomicky rdst

P

Obr. 3. PEST analyza [16]

3.4 Porterova analyza

»Porterova analyza, stejné€ jako celd fada dalSich dulezitych teorii a manazerskych nastroj,
pochazi z Harvard Business School, kde ji vroce 1979 zformuloval profesor Michael
Eugene Porter. Ten se zabyval otazkou toho, jaké vnéjsi sily ovliviiuji podnikdni firem.
Definoval ptitom celkem 5 sil, které bezprosttedné ovliviiuji podnikéni firem v daném
odvétvi — konkurenéni rivalitu, hrozbu vstupu novych konkurenti na trh a hrozbu vzniku
substitutl, coz jsou faktory zabyvajici se obecné konkurenci na trhu, a pak (vyjednavaci)
silu kupujicich a silu dodavatelli, kterd bezprostfedné ovliviiuje tvorbu cen na daném

trhu «22

e Konkurenéni rivalita

,Prvni Porterovou silou je konkuren¢ni rivalita. Pti analyze této sily je tfeba podivat se na
to, jak velké jsou na daném trhu konkurenéni tlaky, kolik nas vlastné bude stat, aby se
o naSich produktech né¢kdo dozvéd¢l, jak moc budeme schopni v praxi rozvinout a vyuZit
naSe konkurenéni vyhody, jakou ma dany trh dynamiku a jestli viibec budeme schopni

s konkurenci drzet krok.*?3

22 http://www.businessvize.cz/planovani/porterova-analyza-5-sil-vam-prozradi-co-ovlivni-vas-business

2 http://www.businessvize.cz/planovani/porterova-analyza-5-sil-vam-prozradi-co-ovlivni-vas-business
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e Hrozba vstupu novych konkurenti na trh

,Dalsi Porterovou silou je hrozba vstupu novych konkurentii na trh. Ta je obzvlasté
dalezitd v novych, progresivné se rozvijejicich oborech, kde neni zcela znam objem trhu

jako celku anebo kde objem trhu rychle roste. %

Porterova analyza se nedéla pouze jednou, je ji nutné dé€lat pofad, protoze i trh a podminky
na ném se neustdle méni. Soucasti analyzy této sily by pifitom meély byt 1 klasické
mikroekonomické otdzky jako jsou bariéry vstupu na trh, naklady spojené s ptipadnym
ukoncenim podnikéni nebo tfeba infrastrukturni otdzky, otdzky regulace (napi. stitem

garantované monopoly), atd. [17]
e Hrozba vzniku substituti

Tteti silou z kategorie konkuren¢niho prostfedi je hrozba vzniku substituti, kterymi se
vV tomto piipadé mysli cokoliv, co n&jakym zpusobem nahradi zakaznikovi sluzbu nebo

produkt, ktery poskytujeme zrovna my.

Pti analyze této sily proto vyvstavaji otazky, jako jakou vérnost vykazuji zakaznici znacce
nebo ur¢itému typu produktu, jak moc nachylni jsou k hledani substitutii a samoziejmeé jak
moc jsou spokojeni se soucasnou situaci a v neposledni fad¢ jaké jsou néaklady zakaznika

na piechod na substitut. [17]
e Sila kupujicich

Silou kupujicich se mysli zejména jejich vyjednavaci sila o cené, a to at’ uz ta ptima, kdy
skutecné dojde ke smlouvani se zdkaznikem, anebo ta nepiima, kdy zédkaznik prosté mize

zacit odebirat min zbozi nebo sluzeb anebo muize odejit ke konkurenci.

V oblasti sily kupujicich je tak tfeba se ptat na to, nakolik je nas produkt unikatni, nakolik
a Vjakém mnozstvi jsou na trhu dostupné jeho substituty, nakolik jsou zakaznici

informovani o konkuren¢nich nabidkach u nas ale i v zahranici, atd. [17]

? http://www.businessvize.cz/planovani/porterova-analyza-5-sil-vam-prozradi-co-ovlivni-vas-business
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e Sila dodavatelu

Posledni silou, ktera podle Portera vyrazné ovliviiuje nase podnikani, je sila dodavatelti. Ta
je v nékterych odvétvich takika nulova a v nékterych mize byt tou silou nejvétsi, tedy
z pohledu vlivu na slozeni a cenu naSich produktti. Sila dodavateli je piirozené tim vyssi,

¢im jsme na nich zavislejsi. [17]

Porterova teorie konkurencnich sil

POTENCIALNI
NOVi KONKURENTI

Hrozba vatupu
novych konkurentu

Y
STAVAJICI KONKURENTI
V ODVETVI

VT

DODAVATELE KupuJicl

Intenzita i
soupefeni
Vyjednavac: sila T — Vyjednavaci sita

dodavatein Kupupcech
Hrozba
substroty

SUBSTITUTY
(Nahradni vyrobky)

Obr. 4. Porteriiv model [18]



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 27

4 KONKURENCNIi STRATEGIE

wJakmile firma identifikuje a zhodnoti své hlavni konkurenty, musi vytvoiit takové

konkuren¢ni strategie, které ji umozni co nejlépe umistit jeji produkt proti nabidce jinych

firem.“®* Kazd4 firma se musi rozhodnout, co je pro ni nejlepsi vzhledem k situaci

V odvétvi 1 jejim cilim, ptilezitostem a zdrojim, a proto neexistuje nejlepsi strategie pro

vSechny firmy.

Strategie trzniho lidra — uznavany trzni lidr existuje ve vétSiné odvétvi. Ma
nejvetsi trzni podil a obvykle ostatni firmy vede pii cenovych zménéch,
distribu¢nim pokryti, uvadéni novych produkti a vydajich na reklamu. Muze
a nemusi byt obdivovan, ale ostatni firmy uznéavaji jeho vid¢i postaveni na trhu,
kde ptedstavuje ohnisko zaméfeni konkurence. Lidr je tim, koho je nutné vyzvat,
napodobit, nebo se mu vyhnout. AvSak zivot na vrcholku neni vzdy jednoduchy,
protoze lidr musi neustéle sledovat okoli. Ostatni firmy se budou snaZit vyuzit jeho
slabiny. [5]
Strategie vyzyvatele — i firmy, které se nachazeji na druhém, tfetim, nebo i niz8§im
misté¢ v odvétvi, mohou byt velké. Tyto firmy mohou pouzit jednu ze dvou
konkurenénich strategii, bud’ mohou agresivné¢ zattoCit na lidra a ostatni
konkurenty ve snaze ziskat vétSi podil na trhu, nebo mohou spolupracovat
a nesnazit se narusit soucasny stav. [5]
Strategie nasledovatele — jelikoz trzni lidr nese vysoké naklady spojené s vyvojem
novych produktd, rozSifovanim distribu¢nich cest a informovéani, mize
nasledovatel ziskat fadu vyhod. Nasledovatel se mlze poucit ze zkuSenosti trzniho
lidra a kopirovat ¢i vylepSovat jeho produkty a marketingové programy, obvykle za
cenu mnohem niZSich investic. Nasledovatel miiZze dosdhnout stejnych ziskd, 1 kdyz
nezaujme pozici lidra. Nasledovatel musi védet, jak si ziskat a udrzet zédkazniky.
Musi udrzovat nizké vyrobni naklady a vysokou kvalitu produktti a sluzeb.

o Kopirova¢ — tésné kopiruje produkty, distribuci, reklamu a dalsi

marketingové kroky lidra. Nevytvari nic originalniho, snazi se vyuZzivat

investic lidra.

2 KOTLER, Philip, Moderni marketing, 2007, str. 578
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o Imitator — kopiruje stejné véci podle lidra, ale zachovava urcitou
diferenciaci v baleni, reklamé, cenach i jinych faktorech.
o Adaptér — stavi na produktech a marketingovém programu lidra na trhu
a Casto je vylepsSuje. Miize se rozhodnout prodavat na jinych trzich, aby
nedochazelo k pfimému stietnuti s trznim lidrem. [5]
Strategie mikrosegmentare — t¢ém¢t v kazdém odvétvi se najdou firmy, které se
specializuji na obsluhovéani mikrosegmentii. Misto aby se tyto firmy soustiedily na
celkové trhy, zaméfuji se na segmenty vV rdmci segmentli nebo na mezery na trhu.
Tyké se to zejména malych firem s omezenymi zdroji. Avsak i tyto firmy mohou
dosdhnout vysokych ziskli. Hlavnim diivodem je, Ze mikrosegmentai znd skupinu
silovych zakaznikd velice dobfe, takze plni jejich potieby daleko 1épe nez firmy,
které se soustiedi na celkové trhy. Mikrosegmentat proto muize pozadovat

podstatné obchodni ptirazky, protoze poskytuje piidanou hodnotu. [5]



Il ANALYTICKA CAST
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5 CHARAKTERISTIKA SPOLECNOSTI

,,LéCebné lazn¢ Bohdanec a. s. se specializuji na 1éEbu a prevenci pohybového aparatu
S orientaci na zanéctlivd revmatologicka onemocnéni, artrézu, vertebrogenni syndromy
a Bechtérevovu nemoc. Rovnéz Vam pomohou pii 1écbé dlouhodobych potizi,

predopera&nich i poopera¢nich stavech a pourazové rehabilitaci.«®

5.1 Zakladni identifika¢ni idaje

Firma: Lécebné 14zné Bohdanec a.s.

Zalozeni/vznik: Zakladatelska listina FNM CR ze dne 23. 7. 1992,
zapis do OR dne 1. 9. 1992

Sidlo: Masarykovo nam. 6, Lazn¢ Bohdanec, PSC 533 41
Pravni forma: Akciova spole¢nost
Hlavni pfedmét podnikani: Poskytovani komplexni, pifispévkové a ambulantni

lazenské péce (preventivni, kurativni, rehabilitacni)
Dalsi sluzby v souladu s obchodnim rejstiikem

Zéakladni kapital: 47 006 tis. K¢ a je plné splacen. [21]

5.2 Historie Lécebnych lazni Bohdanec a. s.

»S¢ vznikem lazni je nepochybné spjato jméno bohdanecského rodaka Jana Veselého. Na
myslenku pouzit raselinu, kterou ziskal z rozsahlych luk, ktera byla nedaleko, k 1é¢ebnym
ucelim piivedli Veselého jeho ptatelé.

Raselinna loziska se rozkladaji na ploSe 42 ha v n¢kolikametrové vrstvé. Stafi raseliny se
dnes odhaduje na 4000 let, je tedy velmi stard a nikoli povrchova anové utvoiena.
Raselina je po usuSeni lehka, bez hlinénych ptiméskli béznych u jinych raselin, schopna

dlouho udrzet stejnomérnou teplotu.

% http://www.lIb.cz/
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Prvni lazenska sezona byla zahajena v srpnu 1897 v prostornych vzduSnych mistnostech
byvalého lihovaru. Tam se upravila lazeniskd budova se strojovnou, tfemi kabinami pro
muze, odpocivarnou pro 15 pacientll a bazénem. Na protéjsi stran¢ byly 4 kabiny pro zeny
vybavené dievénymi vanami a mistnosti k odpocinku a zabalim po slatinnych koupelich.
K 1éceni revmatickych chorob, dny i jinych onemocnéni slouzily slatinné 14zn€, masaze
a dieta. Hlavni 1écebnou procedurou byly slatinné koupele.

Dodnes muzeme spatfit uprostied lazni stary, cihlovy a pomérné¢ vysoky komin, ktery je
jako jediny pozustatkem prvniho lazenského domu.

Jiz po ctytech letech existence lazni se ukazalo, ze Jan Vesely neni schopen splacet své
dluhy, které mu vznikly se zalozenim lazni. V roce 1906 byl nucen v drazbé prodat lazné
Obcanské zdloZzné. Financni instituce vedla 1azn€ vzornég, rozvoji lazni vSak nevénovala
prili§ velkou pozornost.

Vroce 1911 kupuje lazné¢ obec Bohdane¢, tedy v dobé¢, kdy starostou obce je bratr

zakladatele Frantisek Vesely.«?’

5.2.1 Obecni lazné

»V roce 1913 byl do provozu uveden nové vystavény pavilon Gocar, objekt dlouhy 62
m a siroky 17,6 m. Do vSech pokojii byla zavedena tepld a studena voda a elektfina,
budova méla telefon a tstfedni vytapéni. Postaveni této lazenské budovy pfispélo k vyssi
navstévnosti.

V roce 1913 byly v zékouti parku zfizeny slune¢ni a vzdu$né lazné. V tomtéz roce zacala
firma Artesia z Prahy s vrtem artéské studny a 28. bfezna 1914 vyrazil mocny proud vody
s zelezito-alkalickou vodou do vyse 15 m z hloubky 347,5 m pod tlakem 2 atm. o teploté
21 °C.

Pokud byly lazné¢ v majetku obce, dochdzelo k rozkvétu, rozSifovani, zvySovala se
navstévnost. AvSak po prvni svétové vialce nemélo méstecko dostatecné finanéni
prostiedky, atak vroce 1919 obec prodava lazné nové utvoiené akciové spolecnosti -
Slatinné 1azn€¢ v Bohdanc¢i u Pardubic a.s. Akciova spole¢nost neméla dlouhého trvani
a nedoslo ani k Zddnym pievratnym zmeénam.

V roce 1922 dochazi k opétovnému prodeji 14zni, jejich majitelem se stdva Ministerstvo

vefejnych praci, tedy Ceskoslovensky stat.«?®

27 http://www.lIb.cz/lazne-bohdanec/historie-lazni.htm
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5.2.2 Statni lazné

»P0 zméné¢ majitele navstévnost znacné vzrostla. Gocariv pavilon byl zvySen o dalsi
poschodi, bylo zfizeno koupalisté¢ a bazén. V kvétnu roku 1930 byl slavnostné otevien
Jubilejni palac. Ob¢ hlavni lazenské budovy byly spojeny kolonadou, zasklenou v roce
1940.

Stavba dalsiho objektu byla zahajena v roce 1939 (dnes 1écebny pavilon Langer), ktery
vsak byl uveden do provozu teprve v roce 1947. V dubnu 1941 obsadili 1dzn¢ Némci, kteii

zde setrvali a7 do roku 1945 .?°

5.2.3 Lécebné lazné po valce

»Radost ze svobody, nadseni lidi a jejich obétavost se zaslouzily o to, ze jest¢ v roce 1945
byly lazné zprovoznény. 1. ledna 1957 byly lazné prevzaty Ceskoslovenskym statem jako
statni 1azné€ se samostatnym feditelstvim.

Ptes tyto ¢asté zmény se podafilo v roce 1959 prodlouzit tstfedni topeni do vSech kolonad,
do restaurace a jidelen, v roce 1961 zrekonstruovat pokoje v Gocarové pavilonu a zavést
rozhlas. Bohdanec ziskalo statut ldzefiského mista v roce 1963.

Pocet lizek v laznich v roce 1973 byl 310, roku 1980 jiz 422. A zatim co se v roce 1971
1é¢ily v laznich 1 993 osoby, v roce 1979 to bylo jiz 4 610 a o rok pozdé&ji v roce 1980
dokonce 6 445.%°

V roce 2008 navstivilo Lécebné 1azné Bohdane¢ a.s. 12 158 klienti. O rok pozd¢ji byl
jejich pocet obdobny, a to 12 654. Teprve roku 2010 byl zaznamenan nartst oproti roku

predeslému, konkrétné o 652 klientil. Pocet klientl se tedy vySplhal na celkovych 13 306.

5.3 Vyvoj trzeb od roku 2007 do roku 2009

Lécebné 1azné Bohdanec a. s. kazdym rokem potvrzuji kvalitu svych sluzeb v trzbach,

které od roku 2007 stale rostou. Na grafu mizeme vidét, Ze trzby z prodeje zboZi rapidné

% http://www.lIb.cz/lazne-bohdanec/historie-lazni.htm
2 http://www.lIb.cz/lazne-bohdanec/historie-lazni.htm

% http://www.lIb.cz/lazne-bohdanec/historie-lazni.htm
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stouply v letech 2008 a 2009, a to téméi o 3 000 000 K¢. Nepopiratelnou zasluhu na tomto

faktu ma vystavba nového wellness centra.

Trzby za vlastni vykony a sluzby maji také stale stoupajici tendenci, a to piredevsim diky
kvalit¢ nabizenych sluzeb a loajalnich zaméstnanc. AvSak trzby zprodeje zbozi
vyznamné klesly oproti roku 2007, konkrétné téméf o 18 000 000 K¢, jelikoz v roce 2007
doslo k prodeji cennych papirti za necelych 20 000 000 K¢.

Kdyz zhodnotime vyvoj trzeb celkové, mizeme fici, Ze LéCebné 1azné Bohdanec a. s. maji
rostouci tendenci. Vroce 2010 se lazné¢ obavaly poklesu trzeb z divodu vysoké

nezaméstnanosti, kterd byla ovlivnéna ekonomickou krizi, avSak tyto prognézy se

nevyplnily.

Graf 1. Vyvoj trzeb 2007 - 2009 (v tis. K¢)[Zdroj: Viastni zpracovani]
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5.4 Vyvoj hospodarského vysledku spole¢nosti (v tis. K¢)

V této tabulce mizeme sledovat vyvoj hospodaiského vysledku v letech 2007 az 2009.
Néklady jsou vletech 2007 a 2008 téméf vyrovnané, narlst pfichdzi o rok pozdéji
z divodu rekonstrukce pavilonu Langer a zvySeni ucetnich odpistt u budov a staveb,

u nichZ bylo provedeno piehodnoceni podle skutecné Zivotnosti.

Vynosy od roku 2007 kazdoro¢né stale stoupaji 0 vice jak 10 000 000 K¢&.
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EBIT neboli zisk pted tUroky a zdanénim je v roce 2007 nizky, jelikoz v tomto roce
dochazelo k rekonstrukci pavilonu Jubilejni a 100 ldzek muselo byt po tuto dobu
neobsazenych. Naopak vroce 2008 vidime rapidni narGst. Divod je prosty: lazné
planovaly opravu pavilonu Langer, a tak nedochazelo k investicim z divodu Setfeni penéz.
V roce 2009 nebyly provedeny zadné vyrazné investice a znacné zasahy do rozpoctu,

a proto mizeme o tomto roce fici, ze je béznym obdobim chodu lazni.

Tab. 1. Vyvoj hospodarského vysledku spolecnosti 2007 - 2009/ Zdroj: Vlastni zpracovani]

Hospodaisky Rok
ukazatel 2007 2008 2009

Naklady 172 596 170 857 202 603
Vynosy 190 506 207 397 219 562
EBIT 13 985 49 530 23 505
HV pied *10 998 45 855 20 639
zdanénim

HV po zdanéni 17 910 36 540 16 598

* HV po zdanéni je vys8i neZz HV pied zdanénim z diivodu vratky dané za dodate¢na danova ptiznani z let
2001 a 2002.

5.5 Zaméstnanci

Tabulka vyvoj zaméstnanci nam ukazuje nartist poctu zaméstnancti v bézném obdobi
oproti obdobi minulému a také vynalozené osobni naklady. Pocet zaméstnancl se

v bézném obdobi zvysil, a S tim se samoziejme zvysily i osobni naklady.
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Tab. 2. Vyvoj zaméstnancii v roce 2009 [Zdroj: Viastni zpracovani]

Primérny pocet Osobni naklady v K¢

BO MO BO MO
et e 277 272 85 262 78 185
z toho Fidici 6 6 5190 5008
pracovnici*
Statutarni 3 3 900 810
organy
Dozor¢i organy 3 3 720 666
Celkem 283 278 86 882 79 661

* Za tidici pracovniky se povazuji pfedevsim odborni feditelé a liniovy manaZzefi.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 36

6 SWOT ANALYZA

Pro vycet silnych stranek, slabych stranek, ptilezitosti a hrozeb jsem vytvotila tabulku, ve
které se muzeme snadno orientovat. Jak mizeme vidét, silné stranky Lécebnych lazni
Bohdanec a. s. ptevladaji, coz je pro spolecnost velmi dobré. Lazné se snazi o co nejvetsi
zviditelnéni svych silnych stranek, které zvysuji zajem klientl o pobyty a upoutavaji

pozornost klient potencialnich.

Avsak v kazdé spole€nosti existuji i slabé stranky. Lazné se snazi o jejich sniZeni nebo
uplné odstranéni, protoze nespokojeny klient svilj negativni zazitek sdéli dalSim a tim
muze znacné poskodit dobrou povést subjektu. Tyto snahy ovSem vyzaduji nejen velkou

snahu a Usili jak zaméstnancti, tak vedeni 14zni, ale také znac¢né investice.

Prilezitosti, které se nabizeji, by mély byt co nejlépe vyuzity, protoZze se nam piisté uz
nemuseji naskytnout. Mohou spolecnosti ptinést vysoké zisky a také vétsi trzni podil.
Hrozby se vyskytuji ve vSech oborech podnikani, nékteré se mohou lisit, n¢které vsak

mohou byt totozné. Je velmi diilezité t€émto hrozbam vénovat vysokou pozornost, abychom

na n¢ byli pfipraveni, a vynaloZzit snahu o jejich odstranéni.
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Tab. 3. SWOT analyza [Zdroj: Viastni zpracovani]

Silné stranky

Slabé stranky

lazeniska péce na vysoké odborné
urovni a kvalitni wellness sluzby
Sitfe nabizenych sluzeb

1é¢ivé zdroje

unikatni raselinové zabaly
soubor cvikll po operaci pateie
opakovana klientela
zameéstnanci

dopravni dostupnost

prostiedi 1azni

volnocasové aktivity

kulturni program

nedostatek sluzeb a volnocasovych
aktivit pro mladé

komunikace mezi zamé&stnanci
nedostatecna spoluprace s meéstem
urcené doba na stravovani
nevyuzivani Evropskych
rozvojovych fondi

vysoka fluktuace managementu

kolonada
uzavieny park

Piilezitosti Hrozby
rozsifeni sluzeb silici konkurence
zvyseni prodeje procedur vy$si DPH
zména vnimani znacky cenova politika

revitalizace lazenského parku
zpestieni internetového webu
reklama

sledovani trendd na trhu lazenstvi a
wellness (kryo komora)

posileni obchodniho zastoupeni
maximalizace  vyuziti  lidského

potencialu

situace ve zdravotnictvi
nejista budoucnost

odchod 1ékart a maséru
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6.1 Silné stranky

Silné stranky spoleénosti jsou hlavnim méfitkem jejiho zisku. Cim vice silnych stranek

spolecnost ma, tim vice je navstévovana.

Lazeniska péce na vysoké odborné urovni a kvalitni wellness sluzby - klienti 1azni dle
mého nazoru nejvice vyzaduji kvalitni sluzby v odpovidajici $ifi. LéCebné lazné Bohdanec
a. s. se snazi svym klientiim poskytovat co nejkvalitn€jsi sluzby za dostupné ceny. To se
jim velice dafi a dikazem jsou beznadéjn¢ vyprodané wellness procedury, které kupuji
nejen lazensti hosté, ale 1 lidé, ktefi sem pfijizdéji zvlasté za ucelem podstoupeni téchto
procedur.

Sife nabizenych sluZeb — Légebné lazné Bohdaneé a. s. poskytuji nejen prispévkovou
a komplexni lazeniskou péci, ale svym zakaznikim ptedkladaji i Sirokou nabidku wellness

sluzeb. Klienti maji k dispozici i solnou jeskyni z velmi kvalitni soli.

Lécivé zdroje - I1éCivé prirodni zdroje v lazenstvi zasadni. Jednotlivé lazné jsou obdafeny
rozdilnymi 1é¢ivymi zdroji, a proto poskytuji i rozdilné sluzby. Lécebné 1azn€ Bohdanec

a. S. k jednotlivym proceduram vyuzivaji slatinu a mineralni vodu.

Unikatni raselinové zabaly - Lécebné lazné¢ Bohdane¢ a. s. se mohou pys$nit unikatnimi
raSelinovymi zabaly, které mohou svym klientim poskytnout diky vySe zminovanym
lé¢ivym piirodnim zdrojim.

Soubor cviku po operaci patefe - diky vysoce kvalifikovanému personalu, ktery ovlada

unikatni soubor cvikd, pobyt v ldznich pomaha klienttim, kteti absolvovali operaci patefe.

Opakovana klientela - silnou strankou pro lazné je klientela, ktera pfijizdi za ucelem

pobytu pravidelné. Tito hosté jsou pro spole¢nost méfitkem spokojenosti zakazniku.

Zaméstnanci - lazné¢ se pySni 1 loajalnimi zaméstnanci, ktefi jsou vySkoleni pro
komunikaci s klienty jak v ¢eském jazyce, tak i samoziejmé v jazyce cizim (v angli¢ting,
ruStiné a predevSim némcing, jelikoz 1azné navstévuji hlavné némecti turisté).
Zaméstnanci, ktefi pracuji na pozici masérd, vlastni certifikaty, které je opraviiuji
k poskytovani napiiklad Havajské masaze, masaze zvané Tokoriki, masaze lavovymi
kameny a podobn¢.

Dopravni dostupnost - 1azné¢ maji obrovskou vyhodu vtom, Ze jsou velice dobie

dopravné dostupné, at’ uz se jedna o spojeni z okolnich mést nebo z mést vzdalenéjsich.

Vlakem miiZeme dojet do Pardubic na hlavni nadrazi a dale do obce Bohdane¢ pokracovat
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trolejbusem. V pripad¢, ze zvolime cestu autem, je cesta opét velmi snadna a piijemna diky

nove¢ vybudované délnici.

Prostiedi lazni - poloha Lécebnych lazni Bohdane¢ a. s. je pro spole¢nost obrovskou
vyhodou, protoze lezi v malém stejnojmenném mésteCku asi 8 km od Pardubic. Prostiedi
samotnych 1azni je velmi pifijemné. Jedna se o uzavieny komplex budov, které byly
vSechny az na jedinou vyjimku postupné zrekonstruovany, coz ptispélo k vétsimu pohodli
klient. Jiz zminovanou vyjimkou je pavilon Gocar, ktery je pojmenovany podle svého
autora, jednoho z nejvyznamnéjSich Ceskych architekti vibec. Tento pavilon se stal
kulturni pamatkou, proto se jeho budouci rekonstrukce bude fidit zvlastnimi pravidly

a bude nutné na ni vynalozit velké mnozstvi finanénich prostredk.

Volnocasové aktivity - lazné lezi v poklidném mésteCku a jsou obklopeny krasnou
ptirodou, takze klientiim se nabizi nespofet moznosti, jak vyuzit svilj volny ¢as. Mohou
napiiklad podnikat turistické vylety, vylety na kolech, jit se vykoupat do blizkého rybnika,

posedét jen tak v parku nebo mohou navstivit krajské mésto.

Kulturni program — opravdu silnou strankou je $ite kulturnich aktivit, které lazné
nabizeji. V pardubickém kraji je mnoho krasnych mist, které 1ze navstivit, a tak klienti
maji nepfeberné moznosti jak sviij ¢as mezi procedurami vyuzit. Lazn¢€ nabizeji napiiklad
koncerty, divadelni pfedstaveni, vylety na zadmky, vytvarné dilny pro klienty a dalsi.
Program je pfipravovan vzdy na meésic dopfedu a obchodni oddéleni, konkrétné
zamé&stnanec PR a volnocasovych aktivit klientdl, se snazi, aby byl co nejrozmanité;si
a ruznorody. Programy jsou nejen klientim lazni, ale i Siroké vetejnosti piistupné jak na

webovych strankach, tak i na nasténkéach v prostorach kolonady.

Kolonada — kolonada je neodmyslitelnou soucésti lazni, kterd jim dodava atmosféru. Je
prosklend, je mozné projit cely komplex budov kolonddou, ktera je vyzdobena krasnymi
obrazy a starozitnymi cennymi sochami, jenZ tento prostor dotvareji. V zimnim obdobi je
mozné obdivovat park, jenz se nachazi uprostied komplexu lazenskych budov z tepla

kolonady.

Lazensky park - lécebné lazné Bohdane¢ a. s. disponuji krasnym uzavienym parkem,
ktery je mnoha klienty obdivovan. Miuzeme zde najit spoustu unikétnich rostlin
a zivocichi. Jelikoz je park uzavieny, klient nemusi opustit prostory lazni. Klienti mohou
na své procedury prochazet bud’ kolonadou, nebo pravé parkem. Uprostied parku stoji

komin, ktery je pozistatkem prvniho lazeniského domu. Kuriozitou je, ze kazdé jaro priléta
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zpét na tento komin ¢ap, aby zde travil 1éto ve svém hnizd¢€. Tento ptak je 1 ve znaku lazni.
Protoze je zde obdivovan a chranén, byl dokonce i zrusen kazdoro¢ni ohnostroj, ktery se

koné pti Otevirani lazeniské sezony.

6.1.1 Doporuceni

Pro dal$i pozitivni vyvoj spoleCnosti je samoziejmé nutné, aby se lazné snazily
o zachovani vySe zminénych silnych stranek a o profitovani z nich. Doporucuji naptiklad
rozSifeni sluzeb tim, Ze lazné ptijmou vice zaméstnancti a budou moci poskytovat vice
masazi. Déle bude pro klienty jisté pfinosem zpestfeni kulturniho programu a revitalizace
lazeniského parku. Pro opakovanou klientelu bych navrhovala ziidit bodovy systém, kdy by
napiiklad po paté navstévé méli vybranou proceduru zdarma, nebo by dostali urcité

procento slevy z ceny pobytu.

6.2 Slabé stranky

Nedostatek sluzeb pro mladé - jelikoz lazn€ navstévuji pfedevs§im seniofi, jsou procedury
ptizplisobeny témto klientim. Dle mého ndzoru by ldzné¢ mély pfipravit procedury i pro
mladé klienty, ktefi si radi po praci pfijdou zarelaxovat. Je zde také nedostatek procedur
pro pary.

Komunikace mezi zaméstnanci - nejvétsim internim problémem je komunikace mezi
samotnymi zaméstnanci, kterd je pro hladky chod spole¢nosti velmi dilezitd. Informace
o budoucich akcich by méli dostavat vSichni zaméstnanci, ktefi jsou kompetentni, coZ se
Vv soucasnosti nedéje. Piikladem muizZe byt Otevirani lazenské sezony, které je kazdoro¢né
nejdulezitéjsi akci, kterd se v laznich kona spolu s Lazenskym plesem. Organizaci téchto
udélosti se zabyvaji téméf vSichni zaméstnanci l4zni, avSak vSichni ale dostatek informaci
nemaji. Vznikaji poté riznd nedorozuméni, kterd maji za nasledek zbytecné komplikace.
Cas vénovany fesenim téchto komunika¢nich nedostatkii by zatim mohl byt vynaloZzen na

pfipravu samotné akce.

Nedostate¢na spoluprace s méstem — v minulosti byla velkym problémem nedostate¢na
spoluprace s méstem a to predev§im v tom smyslu, Ze mésto nekomunikovalo se zastupci
lazni tak, aby bylo mozné pracovat na rozvoji lazefiského mista, tedy jak lazni, tak i mésta.
Pro mésto Bohdane¢ jsou pfitom lazné velmi dilezité, jelikoz jim do méstské pokladny

plynou lazenské poplatky od klienti 1dzni. V soucasné dobé se tato komunikace vyrazné
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zlepsila, a tak v budoucnu mohou byt ocekdvany zmény, které budou piinosem, jak pro

meésto, tak i pro lazné€.

Urcena doba pro stravovani — vzhledem k tomu, Ze lazn¢ disponuji nedostateénymi
prostory pro stravovani klientli, je nutné navstévovat jidelnu v pfesné stanovenou dobu.
Urcity pocet lazenskych hostli musi jit napiiklad na obéd ve 12 hodin a stravovani musi
stthnout do pil hodiny. Takto to funguje i u ostatnich klientd, ktefi se v takovychto

skupinach Vv prostorach jidelny postupné vysttidaji.

Neefektivni vyuzivani Evropského rozvojového fondu - Evropsky rozvojovy fond
poskytuje mnoho zplsobll pomoci, avSak ldzn¢ nemaji osobu, kterd by se této ¢innosti plné
vénovala. Tim vSak pfichazeji o mnoho financnich prostiedkil a ptilezitosti, jak ucinit

lazné pro své¢ klienty atraktivngj$imi a pfilédkat tim 1 klienty nové.

Vysoka fluktuace managementu — tento problém se konkrétné tyka pozice fteditele
obchodniho odd¢leni a manazera personalniho oddéleni. V posledni dobé doslo dokonce
I ke kompletni vyméné zaméstnancti na celém obchodnim oddéleni. Zména pracovnika na
téchto vedoucich mistech méd samoziejmé 1 negativni vliv na vyvoj spolecnosti. Po dobu
hledani nového zaméstnance a po dobu jeho zau¢ovani chod daného useku stagnuje. Tyto
skutecnosti jsou velmi zavazné, protoze vrhaji na lazn¢ jako na celek $patné svétlo, a navic

¢innost obchodniho oddéleni je z hlediska ziski spolecnosti velmi zasadni.

6.3 Doporudeni

Mym hlavnim doporucenim je zlepSit komunikaci mezi zaméstnanci 14zni, jelikoZ tento
nedostatek ma negativni vliv na chod spolecnosti. Zasadnim problémem, ktery je nutné
fesit, je to, ze si jednotlivi pracovnici nesdéluji dostatek informaci, které jsou dulezité pro
efektivni ptipravu jednotlivych akci. Proto také nedochazi k potiebnému plnéni ukold, a to
ma samoziejmé& vliv 1 na zisky spolecnosti. Je zapotiebi informovat o vSech krocich

kolegy, kteti spolupracuji na stejném projektu.

Dale vidim problém v nedostatku sluzeb pro mladé Kklienty. Doporuceni je jednoduché:
poskytovat sluzby, které by zaujaly i mladsi v€kovou kategorii. Pfikladem by mohl byt
pobyt pro novomanzele. Takovy bali¢ek by obsahoval pii ptijezdu kvétiny a obCerstveni na
pokoji, vstup do whirlpoolu s 1ahvi sektu a jednohubkami, masaze dle vybéru, projizd’ku

kocarem tazenym konmi a vecefi pii svickach o nékolika chodech.
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Co se tyce nedostatku prostor pro stravovani klientd, je nutné vyfesit prostory nové nebo ty
stavajici znacné rozsifit. Z hlediska financnich prostiedktt muze toto souviset i s dalsi
slabou strankou spolec¢nosti, a to je neefektivni vyuzivani Evropského rozvojového fondu.
Za timto ucelem je zapotiebi pfijmout nového nebo vyskolit jednoho ze stavajicich

zaméstnancu, jehoz pracovni naplni bude zabyvat se vyhradn¢ touto problematikou.

K vysoké fluktuaci managementu lze fici, Ze se jednad o problém, ktery zasluhuje hlubsi

analyzu jeho pficin, kterymi by se mé¢lo zabyvat nejvyssi vedeni spolecnosti.

6.4 Prilezitosti

v 4

Rozsiteni sluZeb - jednou z hlavnich ptilezitosti je rozsifeni sluzeb 1azni, at’ uz pro mladé,
tak i pro seniory. Lazné by svymi sluzbami mély zaujmout i ostatni zakazniky, a tim zvysit

prodej a navstévnost.

Zvyseni prodeje - dalsi z prileZitosti je zvySeni prodeje zbozi a sluzeb. Dle tabulky vyse
muzeme vidét, Ze prodej kazdorocné stoupl, avSak pokud 1azn€ chtéji uspet na trhu, muse;ji
svoje trzby stale zvySovat. Pokud nedochazi ke zvySeni prodeje, méla by spolecnost podle

Philipa Kotlera nutn¢ inovovat své vyrobky a sluzby, chtéji-li prosperovat. [3]

Vnimani znac¢ky - spolecnost se snazi o zménu vnimani znacky, tim je naptiklad mysleno,

co si klient prvni vybavi pfi zmince o laznich, zda je mu logo lazni povédomé a podobné.

Revitalizace lazeniského parku - pokud se podaii sehnat dostatek finan¢nich zdrojut, tak
dalsi velkou pfileZitosti je revitalizace lazeniského parku, ktery se pfimo nabizi klientim

lazni pro traveni volného ¢asu v pfijemném prostiedi.

Internetovy web - internetové stranky spolecnosti jsou velice dulezité, protoze v dnesni
dobé skoro kazdy ¢lovék vyhledavé informace na internetu. Pokud naseho potencialniho
klienta web zaujme, je pravdépodobné, ze nasi spole¢nost navstivi. Na webu spolecnosti
by mély byt vSechny dilezité informace, at’ uz kontakty, ceny procedur, ceny ubytovani
a podobné, tak 1 naptiklad mapa, kudy se k ndm klient dostane. Jifi Hlavenka uvadi ve své
knize, ze web firmy miliZe byt nesmirn¢ aktivnim néstrojem marketingu, protoZe spole¢nost
V ném muze piimo, bezprostfedné a interaktivné komunikovat se svymi zakazniky, aniz na

to vynaklada vyznamné prostiedky. [2]

Reklama - reklama je velmi dulezita k upoutani zékaznika a ke zvySeni prodeje zbozi
a sluzeb. Nejdiive nez zacneme s reklamou, musime si rozmyslet, kdo je naseho cilova

skupina, a tedy i kam reklamu umistit, aby byla co nejefektivnéjsi. Toto je velmi dilezité,
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protoze v opacném piipad¢ by prostiedky vynalozené na reklamu netacéelné mohly byt
vyuzity na jiné dulezité aktivity.

Kryo komora — kryo komora je opakem sauny. Terapie se provadi v malych skupinach po
2-3 pacientech. Nejprve pacienti vstupuji do prvni a druhé ptedkomory, kde pobyvaji jen
nékolik sekund a pak vstoupi do terapeutické komory, kde je teplota -110°C. Zde jsou po
dobu 2-3 minut. Vzduch v komofte je zcela suchy, a proto je tak vysoka teplota pro lidsky
organismus snesitelnd. V kryokomotfe se doporucuje pomaly pohyb v kruhu,
nedoporucujeme rychly pohyb, zvlasté ne rukou, protoze miize dojit k vétSimu vydeji tepla

a na téchto mistech pak k potencidlnimu ohrozeni omrzlinami.

Posileni obchodniho zastoupeni — Vsoucasné dobé Lécebné lazné Bohdane¢ a. s.
zaméstnavaji pouze dva pracovniky na pozici obchodni zastupce, coz je pomérem

k nemalému regionu velmi malo.

Maximalizace vyuziti lidského potencialu — velkou pfilezitosti do budoucna je vyuziti
lidského potencialu a prostor, které¢ lazn¢ nabizeji. Rehabilitace nejsou v pozdnich
odpolednich hodinach a o vikendech poskytovéany, tyto prostory jsou nevyuzity stejné tak
i zaméstnanci. Téchto prostor by mohlo byt vyuzito napiiklad pro wellness centrum, kde

by mohly byt provadény masaze.

6.4.1 Doporuceni

Hlavni pfilezitosti je jiZ zmiované rozSifeni sluzeb, které je opravdu dilezité, aby obstali
v konkurenci. Zde je mym doporucenim tuto pfilezitost nepodcenit a rozhodné se
o rozSifeni sluzeb snazit. S tim samoziejmée souvisi 1 zvySeni prodeje, protoZe lidé radi

zkousSeji néco nového.

Dutlezity je internetovy web, pfes ktery lze komunikovat se zakazniky. Doporucila bych
atraktivngjsi vzhled webu kulturniho programu pro klienty. Jestlize je zaujme, mohou mit
o akce zajem i lidé, ktefi nejsou hosty 1dzni. Dale bych doporucila vétsi mnozstvi fotografii
komplexu lazni a blizkého okoli, protoze potencialni zakaznik si nejdiive prohlédne, jak to
V laznich vypada, a potom se teprve rozhoduje, zda je navstivi, ¢i nikoli. Dale bych
samotnych budov komplexu, protoze jsou z hlediska architektonického velmi zajimavé
a téz by mohly byt jednim z diivodil, pro¢ se potencidlni klient rozhodne Lazn&€ Bohdanec

navstivit.
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Reklama je z hlediska trzeb lazni velmi dilezitd. Reklama na Lécebné lazné Bohdanec
a. s. je reklama kvalitni. Je umisténa naptiklad na vozech méstské hromadné dopravy
nedalekého meésta Pardubice, v regiondlnim dennim tisku, mizeme ji zaslechnout ve
vysilani regionalniho radia, dostat do rukou ve form¢ letacku nebo poukazu na sluzby.
Ptesto bych ale doporudila jeji zpestfeni. Takovym piikladem by mohlo byt poskytovani
ukazky masdze Sije v prostorach Univerzity Pardubice, coz je jist¢ neotiely typ reklamy,
ktery by mohl ptildkat dalsi mladé klienty. Déle se nabizi moZnost tyto masaze poskytovat

1 ve firmé FOXCONN CZ s. 1. 0., ktera je nejvétsim zaméstnavatelem v Pardubickém kraji.

Urcité bych doporucila pofizeni jiz vySe podrobné popsané kryo komory, ktera zatim
soucasti lazenskych procedur neni. Je to nova zélezitost, kterda svou originalitou jisté
ptilakd mnoho klientd, at’ uz z divodu zvédavosti a touze po vyzkouSeni néceho nového,

tak 1 kvili jejimu pozitivnimu vlivu na lidské zdravi.

6.5 Hrozby

Silici konkurence — hrozbou, proti které musi spole¢nost bojovat, je silici konkurence,
jenz se vyskytuje i v lazenstvi. Proti konkurenci lze bojovat snizovanim ceny pobytu,
snizovanim ceny procedur, atraktivnimi volnoCasovymi aktivitami, zvySovanim kvality

sluzeb, rozsitovanim sluzeb ¢i riznymi slevovymi kupony pro klienty.

Vys$i DPH - jednou z nejvétsich hrozeb je zvySeni DPH, které samoziejmé ovlivni zisky
spole¢nosti. Je to v§ak hrozba, které nemohou lazné Celit a ani ji nijak ovlivnit, ostatné jako
1jin€ spolecnosti.

Cenova politika - do hrozeb musime samoziejmé zahrnout i cenovou politiku. Snizeni
nebo naopak zvyseni cen at’ uz ubytovani nebo procedur konkurencnich spolecnosti ma

vliv i na tyto lazné.

Situace ve zdravotnictvi - jednou z nevyzpytatelnych a neovlivnitelnych hrozeb je
soucasna nestabilni situace ve zdravotnictvi, konkrétné¢ nedostatek a nejednotnost

dostupnych informaci o planované reformé, coz souvisi i s politickou situaci v zemi.

Nejista budoucnost - nejistou budoucnosti pro nas mize byt napiiklad prodej lazni, dalsi

ekonomicka krize anebo piirodni katastrofy.

Odchod lékaid a maséru - dal$i hrozbou pro lazné je odchod I€kaiti a to predev§im
fyzioterapeutil, kterych je na trhu malo. Je velmi tézké sehnat kvalifikovany persondl,

protoze je nedostatek vysokych Skol s timto zamétenim. Odchod 1€kaiti by se 1azni dotkl
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nejvice. S timto souvisi i prevladajici podil zen-fyzioterapeutek, takze hrozi odchod

Z davodu mateiské dovolené.

6.5.1 Doporuceni

Hlavni hrozbou je silici konkurence, a proto velmi dtilezité pokusit se uvést v praxi alespon
nékterd predesla doporuceni tykajici se pfilezitosti, aby Lécebné lazn¢ Bohdanec a. s.

dokézaly v konkurenc¢nim boji obstat.

Ostatni z hrozeb jsou ovlivnitelné jen velmi tézko. Pouze co se ty¢e odchodu lékait
a maséri, je spolecnost do jisté miry schopna témto hrozbam ptedejit. Museji se snazit
témto zaméstnancim poskytnout kvalitni zdzemi, motivujici odmény a zaslouzit se
o laskavy pfistup nadfizenych vii¢i podiizenym a pratelské vztahy i mezi pracovniky
vzajemn¢. Dalsi hrozbou, kterd je mozna alespont zCasti ovlivnit, je zvySeni DPH, proti
kterému lazné¢ mohou bojovat jedinym zptsobem, a to zvySenim cen procedur. To avSak

muze velice negativné ovlivnit navstévnost lazni.
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7 BCG MATICE

Tab. 4. BCG matice [Zdroj: Vlastni zpracovani]

Hvézdy Otazniky

Wellness pobyty Voln¢ prodejné procedury

VAo 2%

S ¥ -

Dojné kravy Psi

Vikendové pobyty Solna jeskyné, korporatni a narazové akce

7.1 Hvézdy

Hvézdami jsou wellness pobyty z toho divodu, ze jsou pomérné nové a vyzaduji vysoké
investice na jejich propagaci.

7.2 Otazniky

Otazniky jsou jednozna¢né volné prodejné procedury, které se neprodavaji tolik, jako

procedury, které jsou soucasti pobytového balicku.

7.3 Dojné kravy

Do dojnych krav musime jednozna¢né zaradit vikendové pobyty, které jsou u klientil velmi

oblibené a dobte se prodavaji.

7.4 Psi

Solna jeskyné, kongresové, korporatni a dal$i narazové akce jsou psi. Vynosy z nich
vystaci na jejich chod, avSak zisky z nich nejsou tolik vyrazné. Potadéani téchto akci drobi
plynuly chod lazni, a to pfedevS§im z duvodu tiisténi prubézného konani planovanych

aktivit v ramci kalendainiho roku.
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7.5 Doporuceni

Mym doporucenim je, co se tyce propagace, zaméfit se na hvézdy, jelikoz se v budoucnu

mohou stat dojnymi kravami.

Do otaznikii jsem zaradila voln¢ prodejné procedury, které musi spoleCnost nadale
prodavat i bez ohledu na to, ze o n€ neni takovy zadjem. Mym doporucenim je vynasnazit se
o zpestieni téchto procedur a zvyseni jejich atraktivnosti pro zakazniky, at’ uz stavajici, tak
1 potencialni.

Velmi dulezité je vénovat pozornost dojnym kravam, kterymi jsou vikendové pobyty. Zde
bych doporucovala poskytovat urcité procentuelni slevy na tyto pobyty, aby byly i nadale

tolik prodavané a vyhledavané, jako doposud.

Psi pro nas nejsou nijak vynosni, avSak musime je i nadale provozovat, protoze nam
prinéaseji urcitou publicitu. Zde by bylo ptikladem poradani svateb a rautli pro zaméestnance

pojistoven.
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8 PESTANALYZA

Tab. 5. PEST analyza [Zdroj: Vlastni zpracovani]

Politické prostiedi Ekonomické prostredi
o relativné nestabilni prostiedi ve o vyssi DPH
zdravotnictvi o ménovy kurz
o politickh zména pfind$i nova o ,0patrné” financovani
pravidla

o legislativa, zakonné normy

Socialni prostiedi Technologické prostredi
o prevence zdravi o technologické zdravotni normy
o demograficky vyvoj ve spole¢nosti o kvalitngjsi technologie
o firemni politika o zivotnost produktu

8.1 Politické prostredi

Nestabilni prostiedi ve zdravotnictvi - 1azné ovliviluje predevSim nynéjsi situace ve
zdravotnictvi. Na lazn¢ méla dopad predevsim stavka lékait, ktera ovlivnila pfijimani

pacientil a tim i obsazenost 1é¢ebnych pobyta.

Politicka zména — Pfi politické zmén¢ je samoziejme nastaven novy systém a s nim i nové
zasady, jak pro obyvatele, tak pro firmy. V soucasné dobé neni politicka situace v zemi
pfilis stabilni, coz samoziejmé mize mit vliv i na lazenstvi.

Legislativa, zakonné normy - do chodu spole¢nosti zasahuje i legislativa, tedy zakony.

8.2 Ekonomické prostredi

Vyss$i DPH - ekonomické prostiedi ovliviiuje vSechny obory podnikéani, vyjimkou nejsou
ani léCebné lazn€. Dle mého nazoru je nejvétsim zadsahem do fungovani 1azni zména DPH,
konkrétné jeji zvySeni. Pii zvySeni dan€ klesaji zisky spolecnosti, coz mize vést k ohrozeni

jejiho chodu.
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»Opatrné* financovani - velky vliv na lazné maji i pojistovny a to predevsim
financovanim pobytt klient. Pojistovny velice zvazuji komu poskytnout dany ptispévek
na lécbu a komu ne. Timto piichazeji lazn€¢ o své klienty, jelikoz nejvice pobyti jsou

realizovany pfedevsim pres prispévkovou a komplexni lazeniskou péci.

Ménovy kurz — ménovy kurz ovlivituje lazné v ptipad¢, kdy klient hradi sluzby zahrani¢ni

ménou.

8.3 Socialni prostredi

Prevence zdravi - v dnesni dob¢ je pro kazdého ¢lovéka velmi diilezité zdravi, a tak jsou

lazné navstévovany i klienty, ktefi si pobyt hradi sami - jedna se o takzvané samoplatce.

Demograficky vyvoj ve spolecnosti - velky vliv méd i demograficky vyvoj spolecnosti.

Zde hraje zdsadni roli fakt, Ze se lidé doZivaji vys$siho v€ku a snaZzi se o své t€lo pecovat.

Firemni politika — firmy se v dnesni dob¢ snazi velmi Setfit, a proto svym zaméstnanciim

neposkytuji tolik finan¢nich prostiedkii na zdravotni péci, jako tomu bylo v minulosti.

8.4 Technologické prostiredi

Technologické zdravotni normy - vlécebnych laznich jsou velmi pfisné hygienické

normy, které musi byt dodrzovany, aby byl zajistén spravny chod spolecnosti.

Kvalitnéjsi technologie - aby Lécebné lazn¢ Bohdane¢ a. s. uspély v boji s konkurenci,
musi neustale vyvijet nové technologie, které by zaujaly zakaznika. V dnesni dob¢ je rust
technologii obrovsky a méni se kazdym dnem, a proto 1 l4zné¢ museji na tyto zmény
reagovat, aby se udrzely na trhu. Pfikladem muze byt ndkup novych zabalovych van, které

umoziuji zdkazniklim vétsi pohodli pii proceduréach.

Zivotnost produktu — Zivotnost produktu se zkracuje, a to z jediného a prostého divodu:
zékaznici chtéji stale néco nového a predeslé sluzby uz je omrzely.

8.5 Doporuceni

Mym jedinym doporu¢enim je snazit se pifizpusobit témto zménam, jelikoz spole¢nost je
nemuze ovlivnit, a proto ji nezbyva nic jiného. Je nutné napiiklad Setfit urCité finan¢ni

zdroje pro ptipad ekonomické krize nebo pro piipad vyvinuti novych technologii.
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9 PORTEROVA ANALYZA

9.1 Konkurenéni rivalita

Konkuren¢ni rivalita mize mit mnoho vyhod pro zakazniky, jelikoz spolecnosti chtéji
prilakat co nejvice zakazniku, a tak snizuji ceny sluzeb, zvySuji jejich kvalitu a pFipravuji
pro stavajici i potencialni zdkazniky ldkavé nabidky. Pokud jedna spolecnost zacne bojovat
proti své konkurenci, ostatni museji také reagovat. Firma bud’ uspéje a udrzi se na trhu,
nebo naopak o sviij trzni podil ptijde a v nejhorSim ptipad¢ trh opusti. Konkurenéni rivalita
je velmi dulezita, protoze udrzuje spravny chod trhu. Lazn€ museji neustale sledovat své

konkurenty, aby mohly reagovat na zmény v trendech a technologiich.

9.2 Hrozba vstupu novych konkurenti na trh

Dle mého nazoru vstup novych konkurentli na trh v oboru lazenistvi neni tak Casty jev,
jelikoz k vybudovani lazni je tfeba vhodnych pfirodnich zdroji. AvSak lazné museji

1 presto pocitat se vstupem novych konkurenta.

9.3 Hrozba vzniku substitutua

V lazenistvi vznikaji substituty piredev§im ve formé wellness center, které muzeme najit
v kazdém mésté. Tato centra jsou velmi oblibena a navStévovand vSemi kategoriemi

klientd, at’ uz mladymi, tak i starSimi.

9.4 Sila kupujicich

Sila kupujicich ma také obrovsky vliv na chod spolecnosti a na jeji zisky predev§im. Da se
fici, Ze kupujici ndm stanovuji ceny za pobyty. Pokud spolec¢nost nastavi ptili§ vysokou
cenu, zakaznik si danou sluzbu nebo produkt nekoupi. Toto je pro spole¢nost impuls

k tomu, aby své sluzby zlevnila.

9.5 Sila dodavatelu

Dodavatelé maji uréitou vyjednavaci silu, co se tyce dodavani materialu, surovin,
ptipravkt, energie a dalSich dulezitych komodit potiebnych kchodu lazni. Pokud
dodavatelé zdrazi své produkty, musi i lazné zdrazit své sluzby, aby ziskaly zisk

Z poskytovanych sluzeb.
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9.6 Doporuceni

Proto, aby spolecnost v ramci konkurence uspéla, je nutné neustale sledovat nejen ceny
pobytt a procedur konkuren¢nich spole¢nosti, ale i nové trendy v lazenstvi a wellness. Na
zaklad€ vyhodnoceni téchto informaci musime svou nabidku sluzeb pfizplsobit a snazit se
na ptipadné zmény na trhu co mozna nejpruznéji reagovat. S tim souvisi i vstup moznych
novych konkurentli na trh a vznik novych substitutt. I kdyz se vzdy nemusi nutné jednat
o lazné, ale naptiklad jen o wellness centra, neni radno tuto konkurenci podcenovat. Proti
této hrozbé mohou 1azné€ bojovat naptiklad zvySovanim kvality svych sluzeb, snizovanim

ceny, slevovymi akcemi nebo darky k objednavce jednotlivych procedur.

Nesmime podcenit ani silu kupujicich, kterda mé pfimy vliv na cenu a kvalitu sluzeb. Co
vic, v ptipad€, Ze spolecnost na tento jev pruzné nereaguje, hrozi odchod klienti ke
konkurenénim spole¢nostem. Tomu se miizeme branit tim, Ze se snazime zékaznikiim
nabidnout vzdy néco navic a vyuzit své konkurencéni vyhody, tedy toho, ¢im ostatni

spole¢nosti nedisponuyji.

Dodavatel¢ jsou pro chod ldzni kli€ovi, protozZe se od jejich sluzeb odviji z velké ¢asti ceny
sluzeb naSich. Nejenom, ze je zapotiebi sledovat konkuren¢ni nabidky ostatnich
spolecnosti, které jsou schopny dodat, co se tyce kvality, srovnatelné zbozi a sluzby, ale je
také nutné mit vzdy pfipraven nahradni pldn pro pfipad selhani jednoho z dodavateld,

protoze zde hrozi ohroZeni uspokojeni potieb klientd.
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10 KONKURENTI LECEBNYCH LAZNi BOHDANEC A. S.

V kazdém odvétvi se setkdvame s konkurenci a nejinak je tomu i v lazenstvi. AvSak
musime brat zfetel na to, zda jsou lazn¢ ve vlastnictvi statu nebo ve vlastnictvi soukromém.

Tato skutecnost ma obrovsky vliv na hospodaisky vysledek a aktivity lazni.

Dle mého nazoru lazné€ v soukromém vlastnictvi usilovné bojuji o misto na trhu a o pieziti
a hledaji nové cesty, jak piilakat klienty, zvysit nav§tévnost a zaroven i trzby. Oproti tomu
lazn€, které jsou ve vlastnictvi stdtu, nemuseji vynakladat takové usili, jelikoz jsou

financovany ze statniho rozpoctu.

10.1 Anenské slatinné lazné a. s.

»Anenské slatinné lazn€ s vice nez 125letou tradici se nachéazeji v poklidném méstecku
Lazné Beélohrad. Klienti do zdejsich lazni ptijizd€ji prevazné s onemocnénim pohybového
ustroji. Jde hlavné o revmatické choroby, bolesti patete, Bechtérevovu chorobu, artrézy,
stavy po Urazech a ortopedickych operacich, kofenové syndromy pii onemocnéni patete
a chabé periferni obrny. Dalsi indikaci je 1é¢ba deformujicich jizev po urazech
a popaleninach. Vedle klasickych 1é¢ebnych pobytd jsou k dispozici také pobyty

o P wx 7 3l
rekondicni a specialné¢ zaméiené.

10.2 Lazné Velichovky a. s.

,Lazn¢ Velichovky a.s., nestatni zdravotnické lazenské zatizeni s vice jak stoletou tradici,
se specializuji pfedevSim na rehabilitaci pacientli s onemocnénim pohybového ustroji,
pacientll po urazech, pied a po operacich kosti a kloubti, véetné kloubnich nahrad.

K jedine¢né povésti 1azni piispiva zdejsi velmi husté slatina, svym slozenim ojedinéla na
tizemi Ceské republiky. Jedna se o kiidovou slatinnou zeminu, napijenou prameny vody
s obsahem uhlicitanu véapenatého a Zeleza. Lozisko, které se nachdzi nedaleko od

lazenského arealu, ma zasobu této jedinecné slatinné zeminy na 150 — 200let.

3 http://www.belohrad.cz/anenske-slatinne-lazne/
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Po rekonstrukci pravé ¢asti Masarykova domu v letech 2005 — 2006 se vysoce zkvalitnila
uroven ubytovani. VSechny pokoje v této ¢asti jsou nadstandardné vybaveny a spliuji tak
V roce 2006 byla také dokoncena rekonstrukce nového balneoprovozu, ve kterém je
poskytovana vodolécba, slatinné koupele, rehabilitaéni cviceni, perlickové a ptisadové

koupele.«*?

10.3 Lazné Podébrady, a. s.

,Lazné Podébrady, a.s. jsou nejvétsi lazefiskou spoleénosti ve stfednich Cechach znamou
predevsim diky uspéSnému lazenistvi jiz od roku 1908.

Lazn€¢ Podébrady, a. s. se specializujici na 1écbu kardiovaskularniho systému, lécbu
pohybového aparatu a latkové vymény.

Podébrady se nachazeji cca 50km od Prahy a diky své strategické poloze jsou idealnim
mistem i pro konani nejriznéjSich konferenci a kongresi. V akciové spolecnosti Lazné
Podébrady muzete relaxovat cely rok i v rdmci tematickych relaxacnich wellness pobytil
rizného zaméfeni. Lazné¢ Podcbrady, a.s. nabizeji nejen 1écebné pobyty, ale i relaxaéni
lazeniské pobyty, Lazeniské pobyty pro seniory, Tyden pro zeny, Damsky vikend, Program

pro regeneraci a zestihleni a dal§i.«®

%2 http:/www.velichovky.cz/cs/o-laznich/historie-lazni

% http://www.lazne-podebrady.cz/o-spolecnosti/
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11 SROVNANI LAZNI

Pokud chceme posoudit uspésnost 14zni, musime brat zfetel i na pocet zaméstnancil, jelikoz
ma vliv na vysi trzeb. V piipadé, Ze 1azné maji nizs$i pocet zaméstnancti, mize dochazet
Kk neuspokojeni poptavky a v tom piipade i K niz§im ziskiim.

Jelikoz lazn¢ zvetejnuji pouze skutecnosti, které museji byt dle zdkona uvedeny ve vyroc¢ni
zpravé, je nemozné ziskat vice internich informaci. Divod je prosty: vSechny lazné si

chrani citlivé informace pted konkurenci.

V celkovém srovnani pracuji s informacemi z roku 2009, jelikoZz novéjsi data nejsou
k dispozici, protoze vyro¢ni zpravy jsou zvefejiiovany rok zpétné. Data z roku 2010 tedy

jesté nejsou V soucasné dob¢ vefejnosti pristupna.
11.1 Lazné Podébrady, a. s.

Lazné Podébrady, a. s. jsou akciovou spolecnosti se zakladnim kapitalem 138 473 000 K¢.

11.1.1 Zaméstnanci

V roce 2008 spolecnost zaméstnavala 247 zaméstnanci. Tento stav pretrvaval i rok

nasleduyjici.

Tab. 6. Lazné Podébrady, a. s. — zaméstnanci [Zdroj: Viastni zpracovani]

2007 2008 2009
Pocet zaméstnancu 0* 347 347
- Z toho Fidici pracovnici 0* 7 7
Clenové piedstavenstva 0* 3 3
Clenové dozor¢i rady 0* 3 3

* informace nejsou dostupné

11.1.2 Trby v tis. K&

Vyse trzeb z roku 2007 bohuzel nebyly zvetejnény, avSak k porovnani vyvoje ndm staci

i trzby z let 2008 a 2009. Jak mizeme vidét v tabulce, trzby z 1é¢eni, prodeje zbozi a trzby
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ostatni v roce 2009 vzrostly. U trzeb z 1éceni se jedna o necelych 24 000 000 K¢, co se tyce
prodeje zbozi, neni rast tolik znatelny, ale pfesto doslo k navyseni 0 1 257 000 K¢. Ostatni
trzby zaznamenaly také rust, avSak ne tak rapidni jako je tomu u trzeb z 1éCeni. Trzby

pojmenované jako ostatni trzby stouply o necelych 6 000 000 K¢.

Tab. 7. Lazné Podebrady, a. s. — trzby [Zdroj: Vlastni zpracovani]

Trzby 2007 2008 2009
- z 1é¢eni 0* 176 190 200 137
- Z prodeje zboZi 0* 7330 8 587
- ostatni 0* 18 144 24076

* informace nejsou dostupné

Hospodaisky vysledek po zdanéni Lazni Podébrad, a. s. v roce 2007 ¢inil 24 910 000 K¢,
v roce 2008 vzrostl na 29 279 000 K¢ a zvyseni bylo zaznamenano i roku 2009, konkrétné
na 30 952 000 K¢.

11.2 Anenské slatinné lazné a. s.
Anenské slatinné 1azné a. s. jsou také akciovou spolecnosti se zakladnim kapitdlem
221 650 000 K¢.

11.2.1 Zaméstnanci

Anenské slatinné 1azné a. s. v roce 2008 zaméstnavaly 230 lidi. O rok pozdéji tento pocet
stoupl o 45 zaméstnanct, tedy na celkovych 275. O divodu ristu po¢tu pracovnikd

muzeme jenom spekulovat, ale jednim z nich muze byt rozsifeni sluzeb pro klienty.

Tab. 8. Anenské slatinné lazné a. s. — zaméstnanci [Zdroj: Vlastni zpracovani]

2007 2008 2009
Pocet zaméstnancu 0* 230 275
- Z toho vedouci 0* 13 13
pracovnici

* informace nejsou dostupné
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11.2.2 Triby v tis. K¢

Trzby z roku 2007 nejsou dostupné, ale miizeme porovnat trzby z let 2008 a 2009. V roce
2009 muzeme vidét jejich nartst z [éCeni témet o 12 000 000 K¢. Oproti tomu v roce 2008
doslo k obrovskému zvyseni trzeb z prodeje zbozi (na 9 218 000 K¢&) v porovnani s rokem
2009. K obrovskému narastu doSlo vroce 2009 v trzbach ostatnich, a to o témér

10 000 000 K.

Tab. 9. Anenské slatinné lazné a. s. — trzby [Zdroj: Vlastni zpracovani]

Triby 2007 2008 2009
- z lé¢eni 0* 149 982 161 290
- Z prodeje zboZi 0* 20 654 11 436
- ostatni 0* 4746 14 040

* informace nejsou dostupné

11.3 Lazné Velichovky a. s.

Lazné Velichovky a. s., posledni z mnou vybranych hlavnich konkurentl, jsou také
akciovou spole¢nosti. Disponuji zdkladnim kapitalem 32 391 000 K¢, ktery je jiz cely

splacen.

11.3.1 Zaméstnanci

V tabulce tykajici se poctu zaméstnancti Lazni Velichovky a. s. mizeme zaznamenat jak
rust, tak i pokles zaméstnancti. Ke zminénému ristu doslo oproti obdobi predeslému v roce
2008, a to o 13 zaméstnancii. AvSak roku 2009 doslo opét k poklesu o 21 zaméstnancil,

cv v

Z uvedenych let.
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Tab. 10. Lazné Velichovky a. s. — zaméstnanci [Zdroj: Vlastni zpracovani]

2007 2008 2009
Zaméstnanci celkem 169 182 161
- jednotlivé useky 163 176 154
-vedouci pracovnici 6 6 7

11.3.2 Triby v tis. K&

Trzby z 1é¢eni zaznamenaly nejvyssi rust v roce 2007, a to 0 12 129 000 K¢ oproti roku
2008. V letech 2008 a 2009 byly trzby témét shodné, roku 2009 vzrostly pouze o 530 000
K¢.

Tab. 11. Ldzné Velichovky a. s. — trzby [Zdroj: Vlastni zpracovani]

Trzby 2007 2008 2009
- z 1é¢eni 116 896 129 025 129 555
- Z prodeje zboZi 2972 3 606 2 453
- ostatni 673 655 1133

Hospodaisky vysledek Lazni Velichovky a. s. po zdanéni v roce 2009 byl 5 890 000 K¢.

11.4 Celkové srovnani

V celkovém srovnani vybranych lé¢ebnych lazni jsem pouzila informace pouze za rok
2009, protoze jak uz bylo zminéno vySe, data z roku 2010 k dispozici nejsou.

Tabulka je sefazena podle nejvysSich dosazenych trzeb, kde mizeme vidét, ze nejlépe si
vedou Lazn¢ Podébrady, a. s., na druhém misté jsou Lécebné lazné Bohdanec¢ a. s.
S podstatné€ niz$im poctem zameéstnancu. Jestlize srovname trzby v poméru na jednoho
zaméstnance, vidime, ze Lazn¢ Bohdane¢ a. s. jsou oproti spolecnosti Lazné Podebrady,

vvvvvv

1épe.
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Dale je mozné srovnat Anenské slatinné 1azn¢ a. s., kde vidime, Ze trzby jsou o dost vySsi
nez trzby Lazni Velichovky a. s., PoCet zaméstnanct té€chto spolecnosti je ale rozdilny
0 téméf polovinu. V piipadé srovnani trzeb na jednoho zaméstnance jsou na tom naopak

1épe Lazné Velichovky a. s.

Pokud zhodnotime vSechny lazné¢, mlizeme konstatovat, Ze nejlépe si z hlediska trzeb
vedou Lazné Podébrady, a. s. Jejich prvenstvi je i v poctu zaméstnanci. AvSak v trzbach

na jednoho zaméstnance jsou piekonany spolecnosti Lazné Velichovky a. s.

Lécebné lazné Bohdane¢ a. s. si drzi druhé misto jak v porovnani celkovych trzeb, tak
V poctu zaméstnanct, ale i dokonce v trzbach na jednoho zaméstnance. Na zdklad¢ téchto
srovnani mizeme fici, ze tato spolecnost obstoji v konkurenci a nadale si bude drzet své

misto na trhu.

Tab. 12. Celkové srovnani lazni [Zdroj: Viastni zpracovani]

Trzba na jednoho
Trzby celkem Pocet :
Nazev zaméstnance v tis.
vV tis. K¢ zaméstnancu

K¢
Lazné Podébrady, a. s. 232 800 347 671
Lécebné lazné Bohdanec a. s. 219 562 283 776
Anenské slatinné 1azné a. s. 186 766 275 679
Lazné Velichovky a. s. 133 141 161 827
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12 CENY POBYTU

Dle mého nazoru je hlavnim kritériem, zda bude mit zakaznik zajem o pobyt, pravé jeho
cena. Ceny pobytii jsou také hlavnim méfitkem konkurencniho boje. LiSi se samoziejme
urovni ubytovani, tim, zda jde o ubytovani se socidlnim zafizenim na pokoji nebo zda se
jedna o ubytovani se socidlnim zafizenim, které je spolecné pro né€kolik pokoji. Jednim
z hledisek muze byt poloha pokoje, tedy zda se nachazi okno pokoje do zahrady, nebo
naopak do rusného meésta. Déle se cena liSi podle vybaveni pokoje (televize, radio,
pfipojeni k internetu a podobné). Vliv na cenu mize mit i to, zda je v cené¢ zapocitana

snidané nebo nikoliv.

Na grafu mizeme vidét ceny pobytl nejvétSich konkurentd Lécebnych 1azni Bohdanec
a. s., kterymi jsou jiz vySe zminované Lazné¢ Pod&brady, a. s., Lazn¢ Velichovky a. s.

a Anenské slatinné 14zné a. s.

Cena pobytu za osobu, kterou jsem pouzila pro nasledujici srovnani, je za dvoultizkovy
pokoj se socialnim zafizenim na pokoji. Ceny jsou sefazeny od nejdrazsiho ubytovani po
nejlevnéjsi. Zde si mizeme snadno ukazat, jak si vedou Lécebné lazné¢ Bohdanec a. s.
oproti své konkurenci. Nejvice za ubytovani zaplatime v laznich Podébrady, a. s. a naopak

nejlevnéji je praveé v Lécebnych laznich Bohdanec a. s.

Tento graf ndm muZe do znacné miry napoveédét, jakou navstévnost jednotlivé 1azné budou
mit, a také to, zda se tam klienti budou vracet, coz je pro spolecnosti velmi dilezité.
V ptipad€ Lécebnych lazni Bohdane€ a. s. je situace velmi pfizniva. V soucasné dobé je
luzkova kapacita lazni plné vyuzita, dokonce jsou hosté ubytovani i v prostorach dalSich

ubytovacich subjekti se kterymi jsou smluvné oSetfeny podminky spoluprace.
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Graf 2. Ceny pobytii [Zdroj: Viastni zpracovani]
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Velmi zajimavé je 1 srovnani poctu lizek, kterymi jednotlivé lazné€ disponuji. Jak miZeme
vidét, nejvice jich maji Lazné Podébrady, a. s. s kapacitou 783 luzek. Lécebné lazné
Bohdanec¢ a. s. jsou hned na druhém misté s 572 Iizky, coz je o 211 méné. Poté nasleduji

Lazné Velichovky a. s. a Anenské slatinné 1azn¢ a. s., kde je pocet ltizek témét vyrovnany.

Tab. 13. Pocet hizek jednotlivych lazni [Zdroj: Viastni zpracovani]

Nazev lazni Pocet luZek celkem
Lazné Podébrady, a. s. 783
Lécebné lazné Bohdanec a. s. 572
Lazné Velichovky a. s. 377
Anenské slatinné lazné a. s. 354

Dal§im zajimavym udajem plynoucim z celkového poctu lizek je denni vynos. Ten
zjistime vynasobenim celkové kapacity 14zni a ceny za ubytovani na jednu noc. Tabulka je
sefazena podle vySe vynosu, takZe si miZeme snadno vSimnout ohromnych rozdill.

Nejveétsi vynos maji Lazn€ Podebrady, a. s. z diivodu, Ze jejich kapacita je nejveétsi a 1 cena
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za ubytovani je nejvyssi. Lécebné 1azn€¢ Bohdanec a. s. jsou na druhém misté i ptesto, ze

v

komplext. Lazné Velichovky a. s. a Anenské slatinné 14zn€ maji vynosy téméf vyrovnangé,

protoze je ubytovaci kapacita témeéf stejna a cena za ubytovani se také o mnoho nelisi.

Tab. 14. Denni vynos [Zdroj: Viastni zpracovani]

Nazev lazni Vypocet Denni vynos
Lazné Podébrady, a. s. 1290 K¢*783 1010 070 K¢
Lécebné lazné Bohdanec€ a. s. 910 K¢*572 520 520 K¢
Lazné Velichovky a. s. 1100 K¢*377 414 700 K¢
Anenské slatinné lazné a. s. 1 050 K¢&*354 371700 K¢
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ZAVER

V prvni ¢asti prace, ktera se tyka samotnych Lécebnych lazni Bohdane¢ a. s., jsem
hodnotila spolecnost pomoci SWOT analyzy. Zde jsem dosla ke zjiSténi, Ze prevazuji silné
stranky lazni nad slabymi. Co se tyce pfilezitosti, nabizi se zde do budoucna spousta
zajimavych moznosti, kterych lze vyuzit ve prospéch spolecnosti. Samoziejmé, ze zde jsou
1 hrozby, kterym lze ale jen tézko predejit, protoze nejsou ovlivnitelné (napiiklad zména
politické situace). Dalsi analyzou, kterou jsem provedla je BCG matice, ktera se zamétuje
pfimo na samotné poskytované sluzby. Ta slouzi spiSe k utfidéni jednotlivych sluzeb
a zamysleni nad jejich efektivitou. V ramci Porterovy analyzy dojdeme ke zjisténi, do jaké
miry je spolecnost zadvisld na ostatnich subjektech, naptiklad dodavatelich, kupujicich,
substitutech apod. PEST analyza se zabyva faktory, které plisobi na spole¢nost, ale nedaji
se ji pfimo ovlivnit. V tomto piipad¢ konkrétni zjisténi slouzi k uvédomeéni si situace
a pokusu o pfizpiisobeni t€émto skutecnostem, popiipadé jejich vyuziti v na§ prospéch.
V zavéru jednotlivych analyz jsem se vzdy pokusila vyvodit konkrétni doporuceni, ktera

by mohla pfispét k lepSimu chodu spole€nosti a jejimu postaveni na trhu.

V druhé casti prace ze zpracovani jednotlivych dostupnych dat hlavnich konkuren¢nich
lazni a Lécebnych lazni Bohdane¢ a.s. vyplyva, Ze si spole¢nost vede na trhu velmi dobfe.
Ve vétsing pripadl zaujimé v jednotlivych srovnanich v potadi druhé misto, obvykle za
Laznémi Podébrady, a. s., které na zdklad¢ téchto srovnani tvoii nejvétsi konkurenci,

predevsim co se tyce celkovych trzeb.
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RESUME

Tato prace se mimo jiné zabyva postavenim spolecnosti Lécebné lazn¢ Bohdane€ a. s. na
trhu, zde konkrétné v konkurenci dalSich tii spolecnosti, které se téz zabyvaji predevsim
1é€bou pohybového aparatu a které zaroven svou polohou nejsou vzdalené. Z mych

porovnani vyplynulo, ze si Lécebné 14zn€ Bohdanec a. s. vedou velmi dobfe.

Dalsi cast této prace tvoii SWOT analyza, BCG matice, PEST analyza a Porterova analyza,
které¢ se tykaji uz samotné spoleCnosti LéCebné lazn¢ Bohdane¢ a. s. Zde jsem
z jednotlivych analyz vyvodila doporuceni, kterd by mohla pfispét ke zlepSeni

konkurenceschopnosti spole¢nosti.
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Tisic korun ¢eskych
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