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ABSTRAKT

Tato diplomova praca sa zameriava na zaloZenie ordinacie dentdlnej hygieny v centre Brna.
Ciel'om prace je vypracovat komplexny podnikatel'sky plan, ktory zohl'adnuje potreby trhu,
konkurenciu a ekonomické podmienky. V ramci prace bude vykonand analyza trhu,
vypracovand marketingova stratégia, finanény plan, identifikované potencidlne rizika
a vypracovana ¢asova analyza krokov potrebnych na otvorenie ordinacie. Praca sa zaroven
zameriava na overenie uskutocnitelnosti projektu z odborného a ekonomického hl'adiska
aukazuje potencial dentdlnej hygieny ako atraktivnej oblasti pre zacatie vlastné¢ho

podnikania.

Klucové slova: dentdlna hygiena, podnikanie v zdravotnictve, podnikatel'sky plan, zubna

starostlivost’

ABSTRACT

This thesis focuses on the establishment of a dental hygiene practice in the centre of Brno.
The aim of the thesis is to develop a comprehensive business plan that takes into account
market needs, competition and economic conditions. The work will include a market
analysis, a marketing strategy, a financial plan, identification of potential risks and a time
analysis of the steps needed to open the practice. The work also aims to verify the feasibility
of the project from a professional and economic point of view and shows the potential of

dental hygiene as an attractive area for starting your own business.

Keywords: dental hygiene, health care business, business plan, dental care
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UvVOD

Zdravie tUstnej dutiny je neoddelitelnou sucastou celkového zdravia a kvality Zivota
jednotlivca. V poslednych rokoch dochadza k narastu povedomia o vyzname preventivnej
starostlivosti, Co vytvara priestor pre rozvoj odboru dentdlnej hygieny ako samostatnej
zdravotnickej praxe. Dopyt po tychto sluzbach neustale rastie, najmi vo vacsich mestach,

kde je casto nedostatok dostupnych terminov a vysoké zatazenie existujucich pracovisk.

Tato diplomova praca sa zameriava na vypracovanie komplexného podnikatel'ského
planu pre zalozenie ordinacie dentdlnej hygieny v centre mesta Brno. Hlavnym cielom je
vytvorit' realisticky podnikatel'sky plan, ktory zohladnuje potreby trhu, konkurenciu,
ekonomické podmienky aj technologické trendy. Sucastou prace je analyza trhu,
marketingova stratégia, financny plan, identifikdcia rizik a Casovd analyza krokov
potrebnych na otvorenie. Doraz je kladeny na inovativne prvky podnikania, ako je moderné
technické vybavenie, digitalizicia procesov a spolupraca so zubnymi lekarmi, ktoré mézu

zvysit kvalitu poskytovanych sluzieb a konkurencieschopnost’ ordinécie.

Cielom prace je nielen overit uskutoCnitelnost projektu z odborného
a ekonomického hladiska, ale aj poukdzat’ na potencial dentalnej hygieny ako atraktivnej

oblasti pre zacatie vlastného podnikania.
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CIELE A METODY SPRACOVANIA PRACE

Hlavnym cielom diplomovej prace je vypracovanie podnikatel'ského planu na zaloZenie
ordinacie dentalnej hygieny. Cielom je zistit, ¢i je tento podnikatel'sky zamer

uskutoc¢nitel'ny z pohl'adu dopytu na trhu, financnych moznosti a praktickej realizacie.

Praca je rozdelena na dve Casti — teoreticki a prakticka. Teoreticka Cast’ sa venuje
definicii podnikatel'ského planu, vS§eobecnym formam podnikania, zdrojom financovania,
ako aj prdvnym a odbornym aspektom suvisiacim so zalozenim podnikania v oblasti
dentalnej hygieny. Zaroven sluzi ako vychodisko pre prakticka cast, kde su teoretické

poznatky aplikované.

Prakticka Cast’ obsahuje spracovany podnikatel'sky plan konkrétnej ordindcie dentalne;
hygieny. Zameriava sa na analyzu trhu, v rdmci ktorej bola vyuzita SWOT analyza na
identifikéaciu silnych a slabych stranok projektu, ako aj vonkajSich prilezitosti a hrozieb.
V analytickej Casti boli vyuzité aj udaje z Narodného registru poskytovatel'ov zdravotnych
sluzieb Ceskej republiky, ktoré pomohli lepsie zhodnotit' aktualnu situaciu a kapacity
v danom regione. Samostatnu ¢ast’ tvori ndvrh marketingovej a cenovej stratégie, zamerany
na efektivne ziskavanie pacientov. Finan¢na Cast’ prace je rozdelena do dvoch uctovnych
obdobi. V kazdom z nich s vypracované uctovné vykazy — rozvaha, vykaz ziskov a strat
a vykaz cash flow. V prvom obdobi, ktoré trvalo sedem mesiacov, sa riesila predovsetkym
rekonstrukcia priestorov, vybavenie ordindcie a vSetky pociato¢né vydavky spojené so
spustenim prevadzky. Pocas tohto obdobia eSte ordindcia nevytvérala vynosy. V druhom
uctovnom obdobi uz bola ordindcia uvedena do prevadzky a zacala generovat’ trzby za
poskytované sluzby. V tejto faze su spracované predpokladané vysledovky v troch scenaroch
— optimistickom, realistickom a pesimistickom. Prakticka cast’ d’alej zahfiia vypocet bodu
zvratu, identifikdciu potencialnych rizik a ¢asovu analyzu jednotlivych krokov realizacie

projektu, spracovani pomocou Ganttovho diagramu.
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I TEORETICKA CAST
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1 ZAKLADY PODNIKATELSKEHO PLANU

Podnikatel'sky plan je klG¢ovy dokument, ktory sluzi ako strategicky navod pre
podnikatel'ski ¢innost. Ide o pisomne spracovany dokument, ktory obsahuje ciele
podnikania, stratégie ich dosiahnutia, analyzu trhu, marketingové plany, financ¢né

predpoklady a organiza¢né aspekty podniku (Butler, 2007).

Okrem toho sluzi ako néstroj, ktory podnikatel'om umoziiuje efektivne komunikovat’
Svoj zédmer so zainteresovanymi stranami, ako st investori, banky, zamestnanci a obchodni

partneri (Hisrich a Ramadani, 2018).

1.1 Definicia podnikatel’ského plinu

Podnikatel'sky plan mozno definovat’ ako systematicky spracovany dokument, ktory
popisuje podnikatel'sky zdmer a sposoby jeho realizacie. Zahfnia koncept a o€akévany rozvoj
zakladajucej spolocnosti alebo novy produkt ¢i projekt uz existujicej firmy. Tento dokument
analyzuje vSetky aspekty podnikania, ako st misia, ciel'ovy trh, odvetvie, konkurencia, tim,
operacie, financie, podnikatel'ské ciele a d’alSie oblasti. Zaroven identifikuje strategicku

poziciu podniku, ktora je dlhodobo udrzatel'na (Abrams, 2019).

1.2 Vyznam podnikatel’ského planu

Podnikatel'sky plan je nevyhnutnych nastrojom pre uspesné riadenie a rozvoj podnikania.
Vypracovanie podnikatel'ského planu je efektivny spdsob, ako sustredit’ mySlienky
potencidlnych podnikatel'ov, pokial’ ide o definovanie ich cielov a postdenie ich vlastnych
schopnosti organizovat’ a riadit’ podnikanie. Zarovenl je to prostriedok na testovanie
zivotaschopnosti podnikatel'ského navrhu pred tym, ako sa jeho navrhovatelia
zaviazu k akymkol'vek podstatnym vydavkom alebo investicidm. Zvycajne by tento typ
planu mal byt pripraveny pred zacatim podnikatel'skej ¢innosti alebo pred nadobudnutim
podniku. Proces planovania stanovuje parametre a konkrétne ciele, ktoré su meradlom, na

zéaklade ktorého mozno hodnotit’ pokrok (Butler, 2007, Abrams, 2019).

Ked’Zze len malo zacinajucich podnikatel'ov ma dostatok vlastnych zdrojov na uplné
samofinancovanie, via¢Sina z nich skor ¢i neskor potrebuje ziskat’ externé financie — ¢i uz na
zacCiatku podnikania, alebo neskdr pri jeho rozSirovani a expanzii. Pre tychto podnikatel'ov
je kvalitny podnikatel'sky pldn nevyhnutny pre ich budicnost’, pretoze im pomdha pri
rokovaniach s finan¢nikmi alebo bankovymi manazérmi, kde mézu svoj navrh profesionalne

odprezentovat’ a prediskutovat’ (Butler, 2007).
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1.3 Struktira podnikatel’ského planu

Struktira podnikatel'ského planu nie je pevne stanovena a moze lisit' podla toho kto je
cielovym prijemcom (Srpova a Rehot, 2010). Zaroveii by mala byt dostatoéne flexibilna,
aby sa prisposobila réznym aspektom podnikania, najmé pri ziadostiach o financovanie od
bank a inych finanénych institicii. Konkrétne poziadavky a format obchodného planu sa
mozu lisit’ v zavislosti od banky. Niektoré banky pozadujii formélne vypracovany pisomny
plan, ktory obsahuje vSetky podstatné Casti vratane podrobnej analyzy trhu, marketingovej
stratégie a finannych projekcii. Iné sa uspokoja s jednoduchS$im dokumentom, ktory
obsahuje len zakladné informacie o podnikatel'skom zadmere a orientaéné financné udaje
(Harrison et al., 2024). Tento format si podnikatelia a manazéri mézu prispdsobit’ podl'a

Specifickych potrieb svojho podnikania (Butler, 2007).

Podnikatel'sky plan sa zvycajne sklada z nasledujucich hlavnych Casti:

1.3.1 Titulna strana

Titulnd strana podnikatel'ského planu predstavuje uvodnu ¢ast’ dokumentu, kde je dolezité
uviest’ obchodny ndzov spolo¢nosti, jej logo a sidlo. Okrem toho by mala obsahovat’ mena
podnikatel'ov spolu s kontaktnymi udajmi, Specifikdciu predmetu a formy podnikania, ako

aj informacie o spdsobe a Strukture financovania (Korab et al. 2005, s. 28).

1.3.2 Obsah

Pred hlavnym textom podnikatel'ského planu sa odporica zaradit' obsah, ktory ulahcuje
orientdciu v dokumente. Pre lepSiu prehl'adnost’ by malo ¢lenenie dosahovat maximalne
3 urovne, pricom samotny obsah by nemal presiahnut’ 1,5 strany vo formate A4 (Srpova et

al., 2011).

1.3.3 Exekutivny suhrn

Zhrnutie predstavuje kl'icové body podnikatel'ského planu a sluzi ako struény prehlad.
Podla Safrovej Drasilovej (2019) by suhrn mal mat’ idedlne jednu stranu a jeho cielom je
zaujat’ Citatel'ov, aby si precitali cely dokument. Toto zhrnutie by malo byt’ vecné, jasné
a obsahovat’ dolezité &isla vychadzajiice z podnikatel'ského planu. Srpova a Rehot (2010)

naopak uvadzaju ako idedlny rozsah zhrnutia podnikatel'ského planu 2 az 7 stran.
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1.3.4 Popis podnikatel’skej ¢innosti a ciele firmy

Tato Cast’ obsahuje stru¢ny popis, ktory jasne a vystizne charakterizuje planovanu
podnikatel'ski ¢innost. Toto vyhlasenie jasne definuje predmet podnikania, pracovnu
kvalifikdciu podnikatel’a, rozsah pontikanych sluzieb a motivaciu pre zacatie podnikatel'skej
¢innosti. V tejto faze nie je potrebné zachadzat’ do podrobnosti, pretoZe tieto informacie
budil vysvetlené neskér v podnikatel'skom plane. Cielom je poskytnit’ potencidlnemu
investicnému partnerovi zakladny prehlad o tom, ako bude podnik fungovat’, a popisat

ramec alebo Strukturu navrhovaného podniku, aby si vytvoril celkovy obraz (Butler, 2007).

1.3.5 Analyza trhu

Analyza trhu poskytuje prehl'ad o cielovom trhu, konkurencii a zdkaznikoch. V tejto Casti je
potrebné definovat’ geograficku oblast’, v ktorej bude podnikatel'ska ¢innost’ realizovana,
a zaroven Specifikovat’ spadovl oblast’, z ktorej sa predpokladd ziskavanie zakaznikov.
V tejto Casti je uvedeny zakladny prehl’ad o type zakaznikov, ktori maji zaujem o konkrétny

produkt alebo sluzbu (Butler, 2007, Harrison et al., 2024).

Investori sa primdrne zameriavaji na trhovy potencial, preto je nevyhnutné uviest
informacie o rozsahu mozného trhu, beznych vynosoch, prekdzkach vstupu do odvetvia

a tiez identifikovat’ konkrétny ciel'ovy trh (Srpova et al., 2011).

Sucastou tejto Casti je aj vykonanie SWOT analyzy, ktord predstavuje nastroj na
komplexné zhodnotenie internych a externych faktorov ovplyvnujucich podnikanie.
,Marketér by mal vykonat SWOT analyzu (z angli¢tiny ,,SWOT analysis*), ktord hodnoti
silné stranky (,,strengths™), slabé stranky (,,weaknesses™), prilezitosti (,,opportunities’)

a hrozby (,.,threats”) spolo¢nosti. “(Kotler a Armstrong, 2018).

1.3.6 Marketingova stratégia

V tejto Casti ziadatel podrobne popiSe, ako planuje ziskavat’ pacientov pre svoju prax.
Uvedie typy marketingovych aktivit, ktoré¢ bude vyuzivat, ako aj ich frekvenciu. Moze ist
napriklad o online reklamu, spolupracu s miestnymi institiciami, ¢i i€ast na komunitnych
podujatiach. Sucastou marketingovej stratégie moézu byt aj Specidlne ponuky alebo
propagacné akcie zamerané na prilakanie novych pacientov. Délezitym prvkom planu je tiez
vyuzitie existujucej zakaznickej zékladne, ako napriklad formou odporucani alebo

vernostnych programov, s cielom podporit’ opakované navstevy. Ziadatel moze tiez



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 19

spomenut’ iné vztahy, partnerstva alebo taktiky, ktoré planuje vyuZit' na rozsirenie svojej

klientely a posilnenie povedomia o svojej praxi (Harrison et al., 2024).

1.3.7 Finanény plan

Finan¢ny plan predstavuje doleziti sucast’” podnikatel'ského planu, pretoze poskytuje
prehlad o stcasnej financnej situécii, oCakdvanom budiicom vyvoji a potrebe financnych
prostriedkov na dosiahnutie planovanych cielov. Zahfna proforma finan¢né vykazy, ktoré
ukazuju predpokladany finan¢ny stav ordinacie a identifikuju zdroje financovania potrebné
na jej zalozenie a udrzatel'ny rozvoj (Zigmont, 2000). Medzi takéto vykazy patri rozvaha,

vykaz zisku a strat a prehl’ad pefiaznych tokov (cash flow).

Rozvaha je zakladnym uUCtovnym vykazom, ktory informuje o celkovom majetku
podniku a sposobe jeho financovania. Plati bilan¢né pravidlo, ze aktiva sa musia rovnat’
pasivam. Rozvaha sa stanovuje vzdy k urcitému datumu — pri zahajeni podnikatel’'skej
¢innosti (zahajovacia rozvaha), na zaciatku uctovného obdobia (pociato¢na rozvaha) a na

konci Gctovného obdobia (konec¢na rozvaha) (Knapkova et al., 2017).

Vykaz zisku a strat zobrazuje vSetky ndklady a vynosy, ktoré vznikli pocas uctovného
obdobia. Rozdiel medzi nakladmi a vynosmi urcuje vysledok hospodarenia (VH) podniku.
Ak je VH kladny, podnik dosahuje zisk, v pripade zaporného VH je podnik v strate.
Nezohladiiuje viak, &i doslo k realnemu prijmu alebo ubytku pefiaznych prostriedkov. Casto
tak nastdva nerovnovdha medzi ndkladmi a vynosmi na jednej strane a prijmami
a vydavkami na strane druhej. Z tohto dévodu je dolezité sledovat’ cash flow, teda vykaz
o penaznych tokoch. Ten zaznamenava redlne uskutocnené prijmy a vydavky podniku

(Knapkova et al., 2017).

.V pripade, Ze podnikatel'sky plan slizi na ziskanie externého financovania, financ¢né
udaje a predpoklady budi podrobené dokladnej analyze zo strany investorov alebo
finan¢nych institacii. Preto je nevyhnutné presne definovat typ pozadovaného financovania
a jeho planované vyuzitie eSte pred spracovanim finan¢ného planu. Pri ziskavani externého
financovania je kI'i€ové preukazat’ schopnost’ splacat’ zavizky alebo potencial dosiahnut’ co

najvyssiu navratnost’ investicie (Zigmont, 2000).

Cast’ venovana finan¢nym cielom by mala obsahovat’ prehl'ad hlavnych finan¢nych
ambicii a stratégii na ich dosiahnutie. Medzi klI'i¢ové finan¢né ciele moze patrit’ zvySovanie
pravidelnych mesa¢nych prijmov, optimalizacia nakladov a zabezpecenie kladného

penazného toku (Zigmont, 2000).
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1.3.8 Rizika a alternativne rieSenia

Téato Cast’ analyzuje mozné rizika a navrhuje rieSenia na ich minimalizaciu. Riadenie rizik
predstavuje vyznamnu sucast’ podnikatel'skej ¢innosti, najma v oblastiach, kde sa pracuje so
systémami s vysokou hodnotou, akymi st aj zdravotnicke sluzby. Tento proces moze byt
realizovany neformdlne bez presne stanovenych postupov alebo ako systematicka
a regulovand Cinnost. Bez ohl'adu na sposob implementacie je hlavnym cielom riadenia
rizik minimalizovat’ potencialne straty a eliminovat’ negativne dopady na chod ordinacie

v pripade nepredvidanych udalosti (Pinto, 2010).

Efektivne riadenie rizik by malo prebiehat’ paralelne s procesom planovania a rozvoja
ordinacie. Pocas prechodu od pociatocného konceptu k plne funk¢nej prevadzke sa mézu
objavit’ rozne rizika, ktoré je nevyhnutné identifikovat a riesit’ véas (Pinto, 2010). Z tohto
dévodu je vhodné uz v ranych fdzach nadvrhu podnikatel’ského planu implementovat’ vhodné

protiopatrenia, ktoré prispeju k stabilite a bezpecnosti prevadzky ordinacie dentdlnej

hygieny.
1.3.9 Casovy plan realizacie projektu

Casovy plan realizacie projektu je nastrojom na efektivne riadenie a koordinaciu vietkych
aktivit suvisiacich so zalozenim ordinacie dentalnej hygieny. Jeho vypracovanie umoznuje
identifikovat’ jednotlivé kroky potrebné na tUspeS$nu realizaciu projektu, stanovit ich
postupnost’ a odhadnut’ ¢asovll narocnost’ kazdého z nich. Tymto sposobom sa zabezpeci
plynuly priebeh prac a minimalizuje sa riziko ¢asovych sklzov ¢i neefektivneho vyuzitia

zdrojov.

Pri tvorbe harmonogramu je vhodné vyuzit osvedcené projektové metddy, ako je
napriklad Gantov diagram, ktory poskytuje vizualny prehl'ad o ¢asovom rozvrhu tloh a ich
vzajomnych zavislostiach. Takyto pristup napoméha pri identifikacii kritickych bodov
projektu a umoznuje v€asné prijatie opatreni na predchadzanie potencidlnym problémom.
Dokladné planovanie a sledovanie ¢asového harmonogramu st teda nevyhnutné pre tispesnti

realizéciu projektu a dosiahnutie stanovenych ciel'ov (Coman, 2008).
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2 PODNIKANIE V OBLASTI DENTALNEJ HYGIENY

Podnikanie v oblasti dentdlnej hygieny ma svoje Specifikd, ktoré vyplyvaji zo
zdravotnickeho charakteru tejto sluzby. Prvym doélezitym aspektom je ziskanie potrebne;j
kvalifikacie a licencie na vykon zdravotnickeho povolania. Podnikatel’ pri zakladani
zdravotnickeho zariadenia musi dodrziavat’ prisne hygienické a legislativne normy, nakol'ko

je jeho predmetom poskytovanie sluzby v oblasti verejného zdujmu — zdravie obyvatel’stva.

Podnikanie v zdravotnictve ma z ekonomického hladiska svoje Specifikd. Zdravotna
starostlivost’ patri medzi stabilnejSie odvetvia, ked’ze dopyt po tychto sluzbach je neustaly
anevyhnutny pre obyvatelstvo. Toto odvetvie nepodlicha vyraznym vykyvom

hospodarskych cyklov, ¢o z neho robi menej rizikovia oblast’ podnikania (Stépanova, 2017).

2.1 Formy podnikania

Podnikanie v Ceskej republike je pre ob&anov Slovenskej republiky pomerne pristupné, a to
vd’aka geografickej blizkosti, jazykovej pribuznosti a podobnému podnikatel'skému
prostrediu. Podla zakona &. 455/1991 Sb. Slovenski ob&ania mézu v Cesku podnikat’ za

rovnakych podmienok ako obyvatelia Ceskej republiky.

Ceskej republike existujii dve zakladné formy podnikania. Prvou je podnikanie

fyzickych osob, teda jednotlivcov, a druhou podnikanie pravnickych osob.

2.1.1 Podnikanie fyzickych os6b

Fyzick¢é osoby mozu podnikat’ na zéklade zivnostenského opravnenia alebo iného

opravnenia podla prislusnych pravnych predpisov.
Podnikanie na zaklade Zivnostenského opravnenia

Ak sa slovensky ob¢an rozhodne podnikat’ v Ceskej republike formou Zivnosti, musi ziskat’
ceské zivnostenské opravnenie. Slovenské Zivnostenské opravnenie plati len na tzemi
Slovenska a umoziuje doc¢asné alebo prilezitostné poskytovanie sluzieb v inych krajinach
EU, vratane Ceska, maximélne 183 dni v roku. Pre trvalé podnikanie v Cesku je vsak
potrebné ziskat’ ¢eské zivnostenské opravnenie. Pri ohlasovani Zivnosti sa vyzaduje splnenie
vSeobecnych podmienok, ako je plna sposobilost’ na pravne ukony a beztthonnost’. Obc¢ania
EU, vratane Slovakov, nemusia predkladat doklad o povoleni k pobytu v CR
(Zékon ¢€.455/1991 Sb.)
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V Ceskej republike sa podl'a zdkona ¢&. 455/1991 Sb. rozli$uji dve zékladné kategorie

zivnosti: koncesované a ohlasovacie.

a) Koncesovana zivnost’ je Specialny typ zivnosti, ktory podlieha Statnej regulécii
a jeho prevadzkovanie je podmienené ziskanim koncesie (Statneho povolenia).
Okrem odbornej sposobilosti je vyzadovand aj spolahlivost vo vztahu

k podnikaniu.

b) Ohlasovacia Zivnost’ vznika splnenim podmienok stanovenych zivnostenskym
zakonom diom ohldsenia na zivnostenskom turade. Podl'a poziadaviek na

odbornu spdsobilost’ sa deli na:

e Remeselnu — vyZaduje splnenie vSeobecnych aj osobitnych podmienok, pri¢om
osobitnou podmienkou je odborna sposobilost’, ktort mozno preukazat’ prislusnym

vzdelanim a praxou v odbore.

e Viazanu — taktiez podlieha splneniu v§eobecnych aj osobitnych podmienok, pricom
konkrétne poziadavky na odbornii spdsobilost’ st definované v prilohe ¢. 2

k Zivnostenskému zakonu.

e VolI'ni — nevyzaduje splnenie osobitnych podmienok odbornej ¢i inej sposobilosti,
postacuje len splnenie vS§eobecnych podmienok, ako su plné sposobilost’ na pravne

ukony a bezuhonnost'.
Podnikanie na ziklade iného neZ Zivnostenského opravnenia

Fyzické osoby moézu vykonavat' podnikatel'ski Cinnost' aj na zdklade iného nez
zivnostenského opravnenia, a to podla prislusnych pravnych predpisov upravujicich
konkrétne oblasti podnikania. V praxi sa tento typ podnikania oznacuje ako nezavislé alebo
slobodné povolania, pricom zahfiia najméd profesie, ako su lekari, veterinari, danovi

poradcovia, Sportovci a podobne (Srpova et al., 2020).

2.1.2 Podnikanie pravnickych osob

Pravnicka osoba moze byt zalozené zakladatel'skou listinou, zdkonom, rozhodnutim organu
verejnej moci alebo inym spoésobom ustanovenym inym pravnym predpisom

(Zakon & 89/2012 Sb.)

Obchodné korporacie su pravnické osoby, ktorych hlavnym ciel'om je podnikanie. Ich

¢innost’ sa riadi nielen vSeobecnymi pravidlami obc¢ianskeho zdkonnika, ale aj Specidlnym
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zakonom o obchodnych korporaciach. Tento zdkon urcuje zakladnl Struktaru a pravidla
fungovania spoloc¢nosti, ich vznik a zanik, nalezitosti zakladatel'skych dokumentov a spdsob

rozhodovania.
Obchodné korporacie sa delia na:
1. Obchodné spolocnosti
2. Druzstva
Typy obchodnych spolo¢nosti
Obchodné spoloc¢nosti sa dalej ¢lenia na:

e Osobné spolo¢nosti (verejnd obchodnd spolo¢nost’, komanditnd spolo¢nost)
Osobnéa obchodna spolocnost’ je podnikatel'ska forma, ktoru tvoria aspoil dvaja
spolocnici. Tito spolotne a nerozdielne zodpovedaju za zavédzky spoloc¢nosti.
Aktivne sa podiel'aju na podnikatel'skej ¢innosti a dosiahnuty zisk si delia rovnym
dielom, pokial' spolocenskd zmluva neurcuje inak. V porovnani s podnikanim
jednotlivca poskytuje tito forma lepSie moznosti na ziskanie kapitdlu a pomaha

prekondvat’ pripadné kvalifikaéné obmedzenia podnikatela (Zamecnik et al., 2007).

o Kapitalové spolocnosti (spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym, akciova spolo¢nost’) —
spolo¢nici rucia za zavizky iba obmedzene a mézu byt oddeleni od riadenia
spolocnosti, ktoré vykondvaji manazéri. Spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym mozu
zalozit fyzické aj pravnické osoby, pri¢om ju méze vytvorit aj jediné fyzicka osoba.
Zakladatelom moze byt aj zahrani¢ny subjekt. Spolo¢nost moze mat’ najviac
50 spolo¢nikov. Minimélne zékladné imanie pre s.r.o. je 1 K¢, pricom kazdy
spolo¢nik musi vlozit’ asponn 1 K&. Zalozenie spolocnosti vyZaduje vypracovanie
spolocenskej zmluvy a zapis do obchodného registra (Zakon ¢. 90/2012 Sb., 2012).
Proces je podobny ako na Slovensku a mdze byt realizovany aj bez potreby cestovat’

do Ceska prostrednictvom $pecializovanych spoloénosti.

V roku 2017 bola medzi pravnickymi osobami najrozsirenejSou formou podnikania
v zdravotnictve spolocnost’ s ru¢enim obmedzenym, ktora tvori zakladnu 8569 subjektov,
¢o predstavuje 92,7 % zo vSetkych pravnickych os6b v tomto sektore. Nasleduje
193 akciovych spolocnosti (2,1 %), 151 prispevkovych organizécii (1,6 %) a 121 vSeobecne

prospesnych spolo€nosti (1,3 %). Ostatné pravne formy, ako s druzstvd, komanditné
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spolo¢nosti, Statne podniky ¢i ustavy, tvoria menej nez jedno percento podnikatel'skych

subjektov v zdravotnictve (Stépanova, 2017).

2.2 Pravne a odborné aspekty zaloZenia ordinacie dentalnej hygieny

Stkromné prevadzkovanie praxe dentalnej hygieny nespada pod Zivnostensky trad, pokial’
ide len o poskytovanie zdravotnickych sluzieb. Dentdlna hygiena sa povazuje za volné
povolanie, a preto registracia prebieha na magistrate alebo prisluSnom krajskom. Ak vSak
dentdlna hygienicka planuje v ordinacii preddvat’ dentdlne pomocky a doplnky, je potrebné
zaregistrovat’ si zivnost’ na nakup a predaj na Zivnostenskom urade. Po prideleni ICO dojde
na magistrate alebo krajskom tirade k jeho zluéeniu do jedného identifikaéného &isla. ICO

je nasledne pridelené do 5 pracovnych dni (ADH CR).

2.2.1 Schvalenie prevadzkového poriadku zdravotnickeho zariadenia

Schvélenie prevadzkového poriadku je nevyhnutnym krokom pre ziskanie opravnenia na
prevadzku zdravotnickeho zariadenia. Kazdé novovznikajice zdravotnicke zariadenie musi
mat’ vypracovany prevadzkovy poriadok ordinacie podl'a § 15 zdkona ¢. 258/2000 Zb. Tento
dokument spolu so Ziadost'ou predklada na schvélenie prislusnej krajskej hygienickej stanici.
Prevadzkovy poriadok musi spiiiat’ poZiadavky stanovené vyhlaskou &. 195/2005 Sb., ktora
upravuje pravidla na prevenciu infekénych ochoreni a hygienické normy pre zdravotnicke

zariadenia a ustavy socidlnej starostlivosti.

Sucast'ou prevadzkového poriadku musia byt aj pokyny pre nakladanie s odpadom
v stlade so zakonom ¢. 541/2020 Zb. o odpadoch a vyhlaskou €. 273/2021 Zb., ktora
upravuje podrobnosti o nakladani s odpadom. Ak ma prevadzkovatel' uz schvaleny
prevadzkovy poriadok podl'a platnej legislativy (vyhlaska ¢. 306/2012 Zb.), postacuje podat’

ziadost’ o schvalenie dodatku k prevadzkovému poriadku.
Obsah prevadzkového poriadku:
1. Charakteristika a zameranie pracoviska
e Dispozi¢né rieSenie
e Technické a pristrojové vybavenie
e Personalne obsadenie
¢ Druh a rozsah poskytovanej starostlivosti
e Rezim prevadzky

2. Hygienické opatrenia
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3. Sterilizacia a dezinfekcia

4. Manipulacia s bieliziiou a odpadmi
5. Udrzba a upratovanie priestorov
6. Zasobovanie vodou

Prevadzkovy poriadok je potrebné aktualizovat pri kazdej legislativnej zmene tykajucej
sa prevadzky zdravotnickych zariadeni, pri Uprave dispozi¢ného rieSenia pracoviska, jeho
prestahovani, pri doplneni novych pristrojov alebo pri rozsireni poskytovanych zdravotnych
sluzieb. (Zékon ¢. 258/2000 Sb.,). To vsetko je mozné zdokumentovat’ zmluvou so zubnym
lekarom, s ktorym zariadenie spolupracuje. KHS ma na vydanie rozhodnutia 30 pracovnych

dni.

2.2.2 Opravnenie k poskytovaniu zdravotnickej sluzby

Poskytovatel'om zdravotnych sluzieb podl'a zakona ¢. 372/2011 Sb. o zdravotnych sluzbach
sa rozumie fyzickd alebo pravnickd osoba, ktord ma opravnenie na poskytovanie
zdravotnych sluzieb. Poskytovatel moze poskytovat’ len tie zdravotné sluzby, ktoré st
uvedené v jeho opravneni, a to vyluéne v zdravotnickych zariadeniach na miestach
uvedenych v tomto opravneni. Zdravotné sluzby mdze poskytovat’ len prostrednictvom
0s0b, ktoré su odborne spdsobilé na vykon zdravotnickeho povolania alebo na vykonavanie
¢innosti suvisiacich s poskytovanim zdravotnych sluzieb. Opravnenie na poskytovanie
zdravotnej starostlivosti podla zdkona ¢. 372/2011 Sb. vydava miestne prislusny krajsky
urad. Pri podavani ziadosti o registraciu je potrebné zaplatit’ poplatok vo vyske 1 000 K¢
podla zakona ¢. 634/2004 Sb. o spravnych poplatkoch. Prislusny organ ma potom 30 dni na

vybavenie Ziadosti.

Podmienky pre poskytovatelov zdravotnych sluzieb podPa zikona ¢. 372/2011 Sb.

o zdravotnych sluzbach:
e Vek minimalne 18 rokov
e Plna spdsobilost’ na pravne ukony
e Bezuhonnost’

e Odborna spdsobilost’ na samostatny vykon zdravotnickeho povolania v odbore

zdravotnej starostlivosti, ktorti bude poskytovat’ ako zdravotnu sluzby

e Pouzivané zariadenie musi spliiat’ vecné a technické poziadavky
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e Splnenie poziadaviek na personédlne zabezpecenie

2.2.3 Odborna sposobilost’ pre vykon povolania DH

Tu vychddzame zo Zdkonu o nelekarskych zdravotnickych povolaniach. Odborni
sposobilost’ na vykon ¢innosti DH upravuje Zakon 96/2004 Sb., konkrétne § 17, ktory
stanovuje, ze odbornd spdsobilost’ na vykon povolania dentdlnej hygienicky sa ziskava

absolvovanim:

a) akreditovaného zdravotnickeho bakalarskeho Studijného programu pre

pripravu dentalnych hygieniciek

b) najmenej trojrocného Stadia v odbore diplomovana dentdlna hygieni¢ka na

vysokych odbornych skolach

¢) Studijného odboru pre pripravu vseobecnych sestier podla § 5 Specifického
pomaturitného S$tadia stomatologickej starostlivosti, pokial bolo Stadium
prvého ro¢niku pomaturitného Specializovaného Stadia zahajené najneskor

v roku 2004

Vykon povolania dentdlnej hygieni¢ky sa povazuje za vzdelavaciu ¢innost’ v zubnej
prevencii. Okrem toho mdze dentdlna hygienicka na zaklade indikéacie od zubného lekara
poskytovat’ preventivnu starostlivost’ v oblasti dentalnej hygieny a pod odbornym dohl'adom
zubného lekara asistuje pri poskytovani preventivnej, lieCebnej a diagnosticke;j starostlivosti

v odbore zubné lekarstvo. (Zakon 96/2004 Sb.).
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3 ANALYZA TRHU A MARKETINGOVA STRATEGIA

3.1 Trhova analyza a jej vyznam

Analyza trhu je nevyhnutna pre kazdu organizaciu, podnik alebo spolocnost’, pretoze
poskytuje klaéové informacie pre strategické rozhodovanie. Uspech podnikatel'ského
zameru vo velkej miere zavisi od existencie dostato¢ne velkého, dostupného a reagujiiceho
trhu. Ak je trh prili§ maly, tazko dosiahnutel'ny alebo nepripraveny na pontkany produkt ¢i
sluzbu, podnikatel'sky zamer nebude udrzatel'ny — bez ohl'adu na jeho kvalitu. Aj vynimo¢ny
napad ¢i inovativny produkt potrebuje podporu dostatocného dopytu. Preto je pred jeho

realizaciou nevyhnutné posudit’, ¢i trh tento zamer skutocne podporuje (Abrams, 2019).

Podniky potrebuju aj prehlad o buducich trendoch, ktoré moézu ovplyvnit ich
vykonnost’, predaj, zdsoby, zamestnanost a spravanie zakaznikov (Ouanhlee, 2024).
Prieskum trhu sa preto zameriava na identifikaciu trhovych trendov, analyzu konkurencie
(priamej aj nepriamej) a zistovanie preferencii cielovych zdkaznikov. Predstavuje dolezity
nastroj pre udrzanie konkurencieschopnosti, pricom zahfna systematické zhromazd’ovanie,
analyzu a interpretdciu udajov o trhu, produktoch alebo sluzbéach, ako aj o minulych,
sucasnych a potencidlnych zdkaznikoch. Pri analyze sa vyuzivaja Statistické a analytické

metody aplikovanej vedy (Gaikwad a Yadav, 2020).

V ramci analyzy makromarketingového prostredia vyuzivaju podniky rézne nastroje v
zéavislosti od odvetvia, geografickej polohy, velkosti podniku ¢i dostupnosti zdrojov.
Cielom tejto analyzy je identifikovat’ skutocné potreby cielovej skupiny zdkaznikov

a celkového trhu (Danilova a Kuznetsova, 2020).

3.1.1 SWOT analyza

Jednym z nastrojov analyzy trhu je SWOT analyza (Strength, Weakness, Opportunity,
Threat), ktora sthrnne analyzuje silné a slabé stranky organizécie, prilezitosti a hrozby
skiimaného trhu. Sluzi ako zaklad pre postidenie konkurenc¢nej pozicie zaCinajiceho podniku

a tvorbu strategického pldnovania (Danilova a Kuznetsova, 2020).

Tato analyza hodnoti interné a externé faktory, skima sucasné trendy a buduci
potencial rozvoja  trhu. Umoziluje tiez  vizualizdciu  vysledkov  vyskumu
makromarketingového a mikromarketingového prostredia, ¢im poskytuje firmadm lepsi
prehl’ad pre strategické rozhodovanie. Pri analyze faktorov makromarketingového prostredia

si spolo¢nosti vyberaju a prispésobuju ndstroje, ktoré najlepSie zodpovedaji ich
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geografickému trhu, odvetviu, velkosti, dostupnym zdrojom, typu trhu a Zivotnému cyklu
trhu alebo produktu. Pre zac¢inajuce podniky je tato analyza zasadna, pretoze im pomaha
pochopit’ trhové prostredie a vypracovat udrzatelnt stratégiu podniku (Danilova

a Kuznetsova, 2020).

3.2 Marketing sluzieb

Sluzby sa dnes vnimaji ako nehmotné aktivity, pri ktorych nedochddza k prevodu
vlastnictva, ale zdkaznik ich vyuzitim ziskava ur€ity Gzitok alebo pridant hodnotu. Téato
definicia je plne aplikovatelnd aj na oblast’ zdravotnictva. Okrem nehmotného charakteru
maju sluzby aj dalSie Specifikd — nemozno ich skladovat, su nedelitel'né (spotreba a

poskytovanie prebiehaji suc¢asne) a Casto vykazuju nestalost’ v kvalite (Slouka, 2017).

Z ekonomického hl'adiska sa vyznam sektora sluzieb neustile zvysuje. Tento trend
ovplyviiuji viaceré faktory, ako napriklad demografické a socidlne zmeny (napr. zmena
zivotného Stylu a Struktiry spolo€nosti), kulturne vplyvy (napr. spomalenie procesu
starnutia), ako aj politické a ekonomické faktory (napr. vyssi dopyt v dosledku rastiicej
zivotnej Urovne). Vyznamnu rolu zohrava aj technologicky pokrok, ktory so sebou prinasa

potrebu udrzby a servisu Coraz komplexnejsich technickych zariadeni (Slouka, 2017).

3.2.1 Specifické znaky sluZieb
Nehmatatel’nost’

Spotrebitel’ si na rozdiel od tovaru nemdze sluzbu (napriklad lekarske vysetrenie) vopred
prezriet, ohmatat’ ani presne posudit’ jej hodnotu pred jej poskytnutim. Prave preto je
narocnejSie porovnavat’ jednotlivych poskytovatel'ov sluzieb, a rozhodovanie klienta ¢asto
zavisi od jeho osobnej skusenosti alebo odporti¢ani od inych. To zvyraziluje vyznam
pozitivnych referencii od pacientov, ktoré uzko suvisia s kvalitou medziludske;

komunikécie a celkovym pristupom zdravotnickeho personalu (Slouka, 2017).
Nestdalost’ kvality

Kvalita sluzby sa mdze vyrazne liSit’ v zavislosti od toho, kto ju poskytuje, kde sa poskytuje
a akym sposobom. Aj ked’ ide o tu isti sluzbu — napriklad stomatologické oSetrenie — jej
prevedenie sa moZe na roznych pracoviskach vyrazne odliSovat. Kazdy klient mdze mat’
iny, subjektivny dojem, ovplyvneny nielen samotnym priebehom oSetrenia, ale aj celkovou

atmosférou a pristupom persondlu. NajvyznamnejSou premennou, ktord ovplyviluje
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vysledny dojem a hodnotenie sluzby, je 'udsky faktor — a to ako na strane poskytovatel’a,

tak aj na strane klienta (Slouka, 2017).
Neskladovatel’nost’

Sluzba, na rozdiel od tovaru, nie je skladovatelnd — nemozno ju ,,odlozit* a predat’ neskor.
Ak napriklad ostane volny termin na oSetrenie nevyuzity, nie je mozné ho ponuknut
pacientom nasledujuci den. Tato pominutelnost’ vytvdra vysoké ndroky na schopnost’
poskytovatela presne predvidat’ dopyt v Case. Plati, ze ¢im stabilnej$i a predvidatel'nejsi je
dopyt po sluzbe, tym menej problémov spdsobuje jej pominutelnost’ a tym jednoduchsie je

planovanie personalnych kapacit aj prevadzkovych nakladov (Slouka, 2017)
Absencia vlastnictva

Sluzbu nemozno vlastnit ako hmotny majetok, o zaroven znamena, ze je l'ahko
kopirovatelnd. Tento princip plati aj v oblasti zdravotnictva. Pri rozhodovani
o zmysluplnosti investicie do nového vybavenia alebo pri rozsirovani portfolia sluzieb treba
mat’ na paméti, Ze ¢im l'ahSie je sluzbu napodobnit’, tym vysSie je investi¢né riziko. Na druhej
strane, fakt, Ze v danom regioéne uz podobna sluzba existuje, neznamend automaticky, ze by
sa nemala zvazovat jej zavedenie. Rozhodujice je ponuknut pacientom nieco
navyse — pridanti hodnotu. Tou mo6ze byt napriklad kratsi ¢as na objednanie, vyssia kvalita
oSetrenia, profesiondlny a prijemny personal, komfortnejsie prostredie ¢i iné vyhody, ktoré

zlepSuju celkovy zazitok pacienta zo sluzby (Slouka, 2017).

Nedelitelnost’

Sluzby s0 priamo spojené s
poskytovatelom

Nehmatatelhost
Sluzby nie je moZné pred

nakupom ohmatat, prezriet,

ochutnat’, podut ani citit

Pominutelnost’
sluzieb

Sluzby nie je mozné skladovat
pre nasledny predsj alebo
uZitie

Rozmanitost’
kvality

Kvalita sluZieb zavisi na tom
kto, kde a akym spdsobom

sluzbu poskytuje

Obrazok 1 Obecné Specifika sluzieb

(Zdroj: vlastné spracovanie podla Janisovej D., 2013)
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3.3 Marketing v stomatologii

Imidz zubnych ordinacii a ich efektivna propagéacia zohravaji zdsadnu ulohu pri budovani
identity a rozvoji praxe. S rastiicou konkurenciou v oblasti stomatologickych sluzieb sa
zvysuje aj potreba odlisit’ sa od ostatnych zubnych ordindcii a klinik. Marketing je preto

dolezitou sucast’ou uspechu kazdej zubnej praxe.

Trh so zubnymi sluzbami vykazuje stabilny rast. Povedomie o ustnom zdravi neustéle

vzrasta, ¢o zaroven zvysuje dopyt po profesionalnej starostlivosti (Henschke et al., 2023).

Na zabezpecenie rastu by zubna ordinacia mala mesacne ziskat' 24 az 50 novych
pacientov. Aby ordinédcia pritiahla novych klientov, musi ponukat kvalitné sluzby za
konkurencieschopné ceny a zaroven mat’ premysleny marketingovy plan. Ddlezité je nielen
poskytovat’ vysoku Uroven starostlivosti, ale aj efektivne komunikovat’ jej hodnotu smerom

k potencidlnym pacientom (Hassan et al., 2020).

Podl'a Nasha a Browna (2012) st dopyt a ponuka povazované za dva kl'icové faktory
pri poskytovani Ustnej zdravotnej starostlivosti. Strana dopytu zahfiia pacientov a ich
demografické udaje, potrebu stomatologickej starostlivosti, finanéné moZznosti pacientov
a sposob financovania starostlivosti (prispevky od zdravotnej poistovne). Strana ponuky sa
tyka zubnych lekarov, ich demografie, ordinacii, ordinacnych hodin a persondlneho

zabezpecenia.

Zubné sluzby celia réznym vyzvam, najmé kvoli rasticemu dopytu po starostlivosti.
Tu vychddzame z modelu produkénej funkcie zdravia, ktory predpokladd, Ze cielom
jednotlivca je udrzat’ si zdravie. Ludia preto vyhladavaju zubné sluzby na zaklade ich

potreby pre zachovanie Ustneho zdravia (Hay et al., 1982).

Ekonomické situdcia krajiny vyrazne ovplyviiuje dostupnost’ a kvalitu zubnej
starostlivosti. Preto je dolezité dokladne analyzovat’ trh, identifikovat problémy v tomto
sektore apodla toho prisposobit vSeobecné marketingové principy Specifickym

podmienkam trhu (Hassan et al., 2020).

S rozvojom internetu a socialnych médii sa spdsob komunikacie medzi 'ud’'mi vyrazne
zmenil. Socidlne médid umoziuju rychle a efektivne zdielanie informéacii, mySlienok
a profesijnych zdujmov v ramci online komunit a sieti. Tento trend ovplyviiuje aj marketing
a poskytovanie zdravotnickych sluZieb, vratane stomatologie. Zubny lekdr moze vyuzit

jednoduché a cenovo dostupné marketingové techniky na propagaciu svojej ambulancie
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alebo stomatologického centra. Jednym z kl'icovych prvkov je vytvorenie vizualnej identity
ordindacie, ktord pomaha odlisit’ sa od konkurencie a zanechat pozitivny dojem na pacientov

(Hassan et al., 2020).

Vizudlny charakter zahfna vSetky prvky, ktoré prispievaji k rozpoznatelnosti
ordinacie — od dizajnu interiéru a loga aZ po jednotny vizudlny $tyl na webovych strankach
a socidlnych sietach. Okrem toho pomaha pacientom vytvorit’ si prvotny dojem o kvalite
sluzieb a profesionalite zubného lekéara. Spravne vytvorena vizudlna identita tak nielen
podporuje odlisSnost medzi jednotlivymi klinikami, ale aj buduje doveru a atraktivitu

ordinacie v o¢iach novych aj existujucich pacientov (Kietzmann et al., 2011).

3.4 Dentilna hygiena na trhu zdravotnickych sluzieb

Dentalna hygiena je neoddelitelnou sucastou trhu zdravotnickych sluzieb, priCom jej
vyznam rastie spolu s rastucim dopytom po kvalitnej preventivnej starostlivosti o ustne

zdravie.

3.4.1 Trh dentilnej hygieny v Ceskej republike

Dentalna hygiena je relativne mladym odborom v Ceskej republike a prechddzala mnohymi
vyvojovymi zmenami. Odbor sa zaCal vyucovat' vroku 1996 na vysokych odbornych
Skolach a od roku 2008 je mozZzné Studovat' dentdlnu hygienu aj v ramci trojroéného

bakalarskeho Stidia na lekarskych fakultach univerzit (Tautova, 2024).

Odvtedy presiel tento odbor dynamickym vyvojom a pocet dentalnych hygieniciek sa
neustale zvysuje. Aj napriek rasticemu poctu odbornikov v tejto oblasti vS§ak zaujem o tieto
sluzby zostava vysoky. Od roku 1996 pocet pracujucich dentalnych hygieniciek kazdoro¢ne
stupal. Napriklad v roku 2021 dosiahol prepocitany pocet uvizkov hodnotu 1447, ¢o bolo
0 154 viac nez v roku 2020. V porovnani s rokom 2012, ked’ bolo evidovanych len 433
uvizkov, ide o viac ako trojnadsobny narast (CESS.cz, 2023). S pribiidajicim mnoZstvom

dentalnych hygieniciek sa zvySuje aj pocet pacientov (Tautova, 2024).

Hoci sa zda, ze dopyt po dentalnej hygiene stale prevysSuje ponuku, otdzkou zostava,
kedy nastane bod, ked’ sa trh nasyti a pocet ivizkov prestane rast. Akonahle ponuka plne
pokryje dopyt, dynamika tohto odboru sa pravdepodobne stabilizuje a trh sa dostane do
rovnovahy (CESS.cz, 2023).

Podl'a portalu Médium.cz sa celkova kapacita trhu dentalnej hygieny v Ceskej republike
pohybuje v rozmedzi 1700 az 1900 uvéizkov dentalnych hygieniciek. Tento stipajici vyvoj
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pravdepodobne povedie k prehodnoteniu obchodnych stratégii ordinacii dentalnej hygieny.
Ceny za tieto sluzby sa stabilizuju, zatial’ ¢o doraz sa bude klast’ na kvalitu a individudlny
pristup k zdkaznikom. Klienti si budi mdct’ viac vyberat’, kam investuji svoje peniaze, ¢o
zvysi konkurenciu medzi poskytovateI'mi sluzieb . Na saturovanom trhu bude ziskavanie
novych zékaznikov mozné prevazne formou ich prilakania od konkurencie. To vyusti do eSte
vicsieho boja medzi jednotlivymi ordinidciami a nutnosti odlisit’ sa nielen kvalitou, ale aj

zékaznickym servisom ¢i doplnkovymi sluzbami (CESS.cz, 2023).

Tento trend predstavuje vyzvu aj pre vzdelavacie institicie, ktoré¢ sa budu musiet
prispdsobit’ novym podmienkam a vybavit' buducich dentdlnych hygienikov potrebnymi

zruénostami pre uspech na plne obsadenom trhu.

3.4.2 Marketingové stratégie v oblasti dentilnej hygieny

Podl'a vyskumu v oblasti marketingu dentalnych sluzieb je efektivna propagécia zaloZzenéa na
viacerych faktoroch, ako si produktové prvky, cena, miesto a ¢as poskytovania sluzieb,

propagécia, personal, procesy a kvalita sluzieb (Alsanea, 2018).

V poslednych rokoch ziskal socidlny marketing vyrazne vacsi vyznam oproti tradicnym
marketingovym stratégiam. Socidlne média navySe sliZia nielen na propagaciu, ale aj na
hodnotenie reputacie poskytovatel'ov zdravotnej starostlivosti. Pri vybere poskytovatela
starostlivosti zohrava rozhodujucu tlohu nielen cena a odporucania, ale aj dobrd povest'.
Spokojnost’ pacientov mozno merat’ prieskumami, tie vSak ¢asto nezachytia drobné detaily.
Naopak, socialne média poskytuju autentické skusenosti a recenzie priamo od pacientov.
Prostrednictvom socidlnych platforiem moézu l'udia zdielat’ svoje pozitivne aj negativne
skasenosti, co ovplyviiuje rozhodovanie d’al§ich zdkaznikov. Socidlne média maji velky
vplyv na marketing stomatologickych sluzieb a mézu pozitivnym spésobom ovplyvnit’

modernu stomatologicku prax (Alsanea, 2018).

V sucasnosti sa marketing v oblasti sluzieb zubnej starostlivosti stretava s Coraz
naroc¢nejsimi poziadavkami. Jednou z nich je potreba integrovat’ motivaciu spotrebitel'ov do
marketingovej stratégie. Rovnako je dolezité pochopenie spotrebitel'skych ndvykov v oblasti
dentalnej hygieny, o taktiez moze pomdct pri tvorbe efektivnych marketingovych stratégii.
Hoci existuje vSeobecny zdujem o zdravie a zubni hygienu, mnohym ludom chyba
dostatocna motivacia dosledne sa starat’ o svoje zubné zdravie dlhodobo. Preto je dolezité
spravne nastavit’ motivacné stratégie, ktoré¢ podnietia pacientov k pravidelnej a efektivnej

ustnej hygiene. Vytvorenie efektivnej marketingovej stratégie pre zubné ordindcie si
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vyzaduje dobre premysleny ramec zalozeny na podrobnom profile spotrebitel'a — pacienta

(Tuliana et al., 2011).

Na trhu dentéalnych sluzieb existuje znacnéa konkurencia, pricom kvalita poskytovanych
sluzieb je hlavnym faktorom, ktory ovplyviiuje rozhodovanie pacientov. Klucovym
aspektom uspechu je vysoka odbornost’ persondlu, moderné materialy a inovacie v oblasti
technologii (Shkarin a Sinenko, 2023). Pacienti coraz CcastejSie hodnotia kvalitu
poskytovanych sluzieb nielen na zaklade sktisenosti, ale aj odportacani od svojho okolia. Bez
ohl'adu na to, ako vel'mi sa kliniky snazia vysvetlit' svoje vyhody, zakaznici sa pri
rozhodovani spoliehajil najmi na nazory svojich znamych — l'udi, ktori uz sluzby vyskusali
a zaplatili za ne. Pacienti vyuZivajl informacie z reklamy ¢i prezentacii klinik, ked’ sa radia
s priateI'mi alebo ked’ si nie su isti, Ci je cena za oSetrenie primerana (Berdysheva, 2014).

Celkovo mozno zhodnotit, Zze dentdlna hygiena dynamickou oblastou trhu

zdravotnickych sluzieb, kde st rozhodujuce faktory tispechu kvalitna starostlivost’, efektivna

marketingova stratégia a schopnost’ prisposobit’ sa poziadavkam moderného spotrebitela.
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4 FINANCOVANIE A EKONOMICKE ASPEKTY PODNIKANIA
V ZDRAVOTNICTVE

Pri zakladani a prevadzke ordindcie dentalnej hygieny je nutné zabezpeCit primerané

finan¢né zdroje na pokrytie pociato¢nych investicii a prevadzkovych nakladov.

Zacinajuci podnikatelia Casto celia problému nedostatku finanénych prostriedkov na
zaloZenie a rozvoj svojho podnikania (Srpova a kol., 2020). Investori a veritelia st obzvlast
citlivi na stav odvetvia, v ktorom podnik pdsobi. Ziskat’ financie na rozbeh alebo rozsirenie
podniku v problémovom odvetvi je omnoho narocnejsie. Aj ked’ v takychto oblastiach mozu
existovat’ prilezitosti, investori a banky sa obéavaju zvySené¢ho rizika, ktoré podnikanie
v nezdravom odvetvi prinasa. Naopak, ak podnikatel'sky zamer spadd do stabilného
a expandujuceho odvetvia, je pravdepodobnejsie, ze ziska pozitivhu odozvu a podporu zo

strany externych zdrojov financovania (Abrams, 2019).

V pripade, Ze podnikatel’ planuje ziskat’ externé finan¢né zdroje, podnikatel’sky plan
musi presvedCit’ investorov alebo bankové inStiticie o tom, ze dokladne rozumie
odvetvovym faktorom, ktoré ovplyviiuju zdravie a stabilitu podniku. Zarovei je nevyhnutné
preukazat’, Ze tieto faktory boli zohl'adnené pri tvorbe podnikatel'skej stratégie, Co zvySuje

doveryhodnost’ zameru a znizuje vnimané investi¢né riziko (Abrams, 2019).
Finanéné zdroje mézeme rozdelit’ podla ich povodu do dvoch hlavnych kategorii:

o Externé financovanie — zahfna vSetky zdroje mimo podniku, napriklad vklady
majitela alebo ziskanie kapitalu od inych subjektov. Ide o sposob financovania, pri

ktorom sa podnik spolieha na vonkajsie zdroje.

e Interné financovanie — hlavnym zdrojom je Cisty zisk, ktory podnik generuje
amoéze ho reinvestovat na dal$i rast. Okrem toho sem patria aj odpisy, ktoré
predstavuji i€tovny naklad, no v skuto¢nosti zvySuju dostupné finan¢né prostriedky

na obnovu majetku (Srpova a kol., 2020).
Aj ked’ by podniky mali primérne Cerpat’ financie z internych zdrojov, v poc¢iatoénych
fazach podnikania alebo pri prudkom raste je Casto nevyhnutné vyuzivat' aj externé

financovanie. (Srpové a kol., 2020)
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4.1 Externé zdroje financovania

4.1.1 Vlastné zdroje

Pri zakladani podniku je potrebné pocitat’ s tym, ze ¢ast’ vlozenych zdrojov budu tvorit’
vlastné prostriedky (najCastejSie uspory). Jednym z dovodov je, Ze ide o najjednoduchsi
a najrychlejsi sposob ziskania financii. Daldim faktorom je ddveryhodnost — investor
zvyc€ajne ocakava, Ze podnikatel’ sam vlozi do projektu vlastné prostriedky, pretoze inak

moze pdsobit’ menej presvedcivo (Srpova a kol., 2020).

Pri vlastnom kapitali nevznikaji Ziadne administrativne néklady ani problémy so
splatnostou. Na druhej strane existuje aj efekt financnej paky, ktory odporuca vyuzivat

cudzie zdroje na zvySenie vynosnosti vlastného kapitalu (Srpova a kol., 20 20).

4.1.2 Bankové a obchodné uvery

Jednou z najcastejSich moznosti externého financovania su bankové tvery (Srpova a kol.,
2020). Banky ponukaju rdzne tuverové produkty pre zalinajucich podnikatelov
v zdravotnictve. Tieto Uvery moézu pokryt ndklady na vybavenie ordinacie, prendjom

priestorov ¢i marketingové aktivity.

Na zaciatku podnikania vSak nie si 'ahko dostupné. Ked’ze podnik eSte nema Zziadnu
finan¢nu historiu, banky ho vnimaja ako rizikového klienta. Princip zohl’adnenia rizika
znamena, ze okrem faktora Casu musi finanény manazér brat’ do uvahy aj riziko — teda
moznost, ze o¢akavany zisk z investicie sa nemusi naplnit. Vo vSeobecnosti plati, Ze ¢im
vy$si potencidlny vynos investicia pontika, tym vicsie riziko s fiou suvisi. Preto je dolezité
zvazovat, ¢ existuj menej rizikové alternativy s primeranou navratnostou (Cernohorsky

a Teply, 2011).

Banky pri poskytovani tverov zohl'adnuji odvetvie podnikania a vysku pozadovanej
sumy. Nevyhodou bankovych tverov st pravidelné splatky a troky, ktoré treba platit’ bez
ohladu na aktualnu situaciu firmy. Vyhodou je vSak zachovanie kontroly nad vlastnym

podnikanim (Srpova a kol., 2020).

Uver vznika na zaklade dohody medzi veritefom a dlZnikom vo forme uverovej zmluvy
v sulade s obchodnym zékonnikom, pricom tito zmluva definuje predmet uveru

a podmienky jeho splatenia (Cernohorsky a Teply, 2011).
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4.1.3 Crowdfunding

Crowdfunding je v sucCasnosti na vrchole alternativnych foriem financovania. Ide
o dynamicky trend, ktory pritahuje vyznamné investicie od Sirokej verejnosti. Dostupnost’
tychto finanénych néstrojov zohrava kl'a¢ovl ulohu pri podpore hospodarskeho rastu. Ich
hlavna sila spociva v rychlej reakcii a priamej prepojenosti medzi investormi a ziadatel'mi
o financovanie. Tento model dalej podporuje vytvaranie udrzatelnych sieti medzi
zainteresovanymi stranami prostrednictvom spolo¢ného financovania (Tausl Prochazkova

a Musil, 2017).

Okrem ziskania finanénych prostriedkov nam crowdfunding umoziuje aj otestovat
zaujem trhu o nas napad. Pomaha zistit', ¢i existuje dostatok potencidlnych zakaznikov, ktori
by si produkt kupili. Funguje prostrednictvom online marketingovych nastrojov

a Specializovanych sprostredkovatel'skych platforiem (Srpova a kol., 2020).

4.14 Leasing

Dal$ou z moznosti alternativnych zdrojov financovania je leasing. Ide o dohodu medzi tromi
stranami: doddvatel'om, prenajimatel'om a ndjomcom (uzivatel'om predmetu). Prenajimatel
kupi dlhodoby majetok od doddvatel’a a za poplatok ho na urcity cas prenecha ndjjomcovi na

pouzivanie. Tento typ leasingu sa nazyva nepriamy. (Cernohorsky a Teply, 2011)

Ak je vyrobca majetku zaroven prenajimatelom, hovorime o priamom leasingu. Ak si
dodavatel’ ponechdva majetok na pouZivanie a neskor ho odkupi spét, ide o spétny leasing.
Leasing je Specidlny sposob financovania, pri ktorom podnik vyuZziva cudzie finan¢né zdroje

na obstaranie investicii (Cernohorsky a Teply, 2011).

Leasing je vhodnou alternativou pri obstardvani drahého vybavenia, ako su
stomatologické pristroje. Umoziluje rozlozit ndklady na dlhSie obdobie, ¢o zniZuje
pociatocné financné zatazenie. Po ukonceni leasingove] zmluvy moéze podnik ziskat

vybavenie do vlastnictva.

4.1.5 Biznis anjel

Biznis anjel je individudlny investor, ktory vklada vlastné finan¢né prostriedky do inych
firiem. Za svoju investiciu ziskava podiel na spolo¢nosti a ¢asto aj ur¢iti kontrolu nad jej
riadenim. Jeho hlavnym cielom je dosiahnut’ vysoky zisk, bud’ prostrednictvom podielu na

vynosoch firmy, alebo pri jej predaji (tzv. exit stratégia). Biznis anjeli sa zameriavaju najma
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na startupy s potencidlom rychleho rastu. Okrem kapitalu prinad$aju do firmy aj odborné

skusenosti, kontakty a znalosti z daného odvetvia (Srpova a kol., 2020).

4.1.6 Venture kapitalovy fond

Zakladnym principom venture kapitdlu je investovanie peflazi prostrednictvom
profesiondlne spravovanych fondov. Tento alternativny finanny nastroj je uréeny na
podporu inovativnych projektov s vysokym rastovym potencidlom. Bohati jednotlivci do
tychto fondov investujii ako tzv. komanditni partneri. Fond nasledne poskytuje kapital

podnikom vymenou za mensinovy podiel (Tausl Prochazkova a Musil, 2017).

Okrem kapitalu prindSaju aj cenné skisenosti, pricom vac¢sinou nepozaduju kontrolny
podiel v spoloc¢nosti (Srpova a kol., 2020). Na rozdiel od crowdfundingu, ktory mdze
financovat’ Siroké spektrum aktivit, venture kapital sa ststred’'uje vyhradne na vysoko

inovativne projekty s jasnym podnikatel'skym zamerom (Tausl Prochazkova a Musil, 2017).

Venture kapital sa moéze vyuzivat v réznych fazach zivotného cyklu podniku,
najcastejSie vSak v jeho pociato¢nom Stadiu. Ddlezitym regulacnym ramcom pre venture
kapital v Eurdpskej Gnii je Smernica o spravcov alternativnych investi¢énych fondov. (Tausl

Prochazkova a Musil, 2017, EU, 2011).

4.2 Interné zdroje financovania

Interné zdroje su kvantitativne obmedzené, avSak ich vyznam pre financovanie
podnikatel'skych aktivit je rozhodujuci. Tieto zdroje pochddzaju z ,,vnatornych® ¢innosti
podniku, ako st vyroba, obchod alebo sluzby, a vicSinou st spojené s hlavnou
podnikatel'skou ¢innost’ou. Financovanie podniku prostrednictvom tychto zdrojov sa nazyva

aj ,,samofinancovanie* (Kalouda, 2017).

4.2.1 QOdpisy

Odpisy predstavujt ti ¢ast’ hodnoty hmotného a nehmotného investicného majetku, ktora sa
postupne prenasa do prevadzkovych nakladov podniku pocas jeho Zivotnosti. Pocas tohto
obdobia tvoria odpisy vyznamny interny finanény zdroj, ktory je mozné flexibilne vyuzit na
rozne ucely podla aktudlnych potrieb podniku. Teoreticky umoznuji aj zhodnotenie,
napriklad na kompenzéciu rastu cien investicného majetku v dosledku inflacie (Kalouda,

2017).
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Odpisy, spolu so ziskom, predstavuji rozhodujuce zdroje financovania. Zatial’ ¢o
zisk po zdaneni a vyplateni dividend méze slizit’ na rozsirenie investicného majetku, odpisy
sa primarne vyuzivaji na obnovu existujuceho majetku, najma v prostredi s nizkou alebo
ziadnou inflaciou (Kalouda, 2017). Tato kombinacia zabezpecCuje rozvoj a stabilitu
investi¢nej ¢innosti podniku.

Uttovné odpisy

Uétovné odpisy st definované a regulované zakonnymi predpismi, ktoré zabezpecuju ich
spravne a jednotné uplatiiovanie v ramci Gctovnictva podnikov. Ich vyska musi zodpovedat
beznym podmienkam pouzivania daného majetku, pricom sa odpisuje az do vysky 100 %
i¢tovnej hodnoty majetku. Uétovné odpisy plnia predovietkym nakladovi funkciu —
prostrednictvom ich zaradenia do nédkladov ovplyviiuji vysku dosiahnutého hospodarskeho

vysledku (Kalouda, 2017). Ich spravne nastavenie ma preto priamy dopad na ekonomickeé

hodnotenie vykonnosti podniku.
Daiiové odpisy
Danové odpisy sluzia na ucely vypoctu zdkladu dane z prijmov. Pri danovych odpisoch
vychéadza z tzv. vstupnej ceny majetku. Vstupna cena moze mat’ r6zne podoby v zavislosti
od spdsobu nadobudnutia majetku:

- obstaravaciu cenu pri kiipe za uplatu,

- vlastné naklady v pripade obstardvania vo vlastnej réZii podniku, alebo

- reprodukéni cenu pri darovani alebo preceneni majetku (Kalouda, 2017).

4.2.2 Nerozdeleny kapital ako suc¢ast’ vlastného kapitalu

Zisk bezného roka sa po zdaneni rozdel'uje podla zdkonnych poziadaviek a rozhodnutia

vlastnikov. Struktara rozdelenia zahfiia:

e Dai zo zisku

o Pridel do rezervného fondu

e Pridely inym fondom (napr. socialny fond)
e Tantiémy

o Dividendy alebo podiely na zisku
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Zvysok predstavuje nerozdeleny zisk bezného roka, ktory sa pripocita k nerozdelenému
zisku z minulych rokov. Vysledkom je celkovy nerozdeleny zisk na konci roka, evidovany

ako sucast’ vlastného imania.

Zisk zéroven predstavuje penazné prostriedky, ktoré moéze podnik vyuzit' na d’alsi

rozvoj, investicie alebo splacanie zaviazkov.

4.2.3 Rezervné fondy ako sucast’ vlastného kapitalu

Rezervné fondy tvoria sucast’ vlastného kapitdlu a slizia na krytie pripadnych strat alebo
mimoriadnych vydavkov podniku. Tvoria sa zo zisku po zdaneni a rozdel'uju sa na povinné

a dobrovol'né.
1. Povinné rezervné fondy, d’alej rozdelené na:

a) Rezervné fondy zo zakona — su povinné pre niektoré pravne formy podnikov,
ako s akciové spolo¢nosti (a.s.) a spolo¢nosti s ru¢enim obmedzenym (s.r.0.),
v pripade tvorby zisku. V prvom roku sa vytvara prispevok vo vyske 20% zo zisku
po zdaneni, maximalne vSak do vysky 10% zékladného imania. V d’alSich rokoch je
povinny minimalny prispevok 5% rocne, az do dosiahnutia 20% zékladného imania.
Prispevky nad tuto hranicu uz predstavuju dobrovolny rezervny fond (Kalouda,

2017).

b) Statutirne rezervné fondy — tvoria sa na zaklade zakladatel'skych dokumentov
alebo stanov spolo¢nosti. Ich vyska, tcel a sposob tvorby st definované v internych

predpisoch podniku.
2. Dobrovol’né rezervné fondy

Tieto fondy sa tvoria na zaklade rozhodnutia podniku, zvyc€ajne valného
zhromazdenia. Tvoria sa zo zisku po zdaneni a ich vyska aj Gi€el zavisia od potrieb

a stratégie spolocnosti (Kalouda, 2017).

4.2.4 Rezervy ako ¢ast’ cudzieho kapitalu

Rezervy predstavuju formu cudzieho kapitalu, ktoré podnik vytvara na krytie buducich
vydavkov alebo strat. Zvycajne sa zahrnuji do nédkladov a ich tvorba a pouzitie su upravené
legislativou. Zakonné rezervy musia spifiat’ podmienky pre dafiova uznatelnost, tzn. st

uznan¢ aj z pohl'adu dainového zakladu. NajcastejSie sa Clenia nasledovne:

e Rezervy na opravy hmotného investi¢ného majetku
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* Rezervy na nedobytné pohl'adavky

* Rezervy na technicky rozvoj

* Rezervy na kurzové straty

* Rezervy na dividendy a pod.

Okrem nich existuju aj tzv. tiché rezervy, ktoré nie st priamo zachytené v uctovnictve.
Tie vznikaju najcastejSie v dosledku:

* Podhodnocovania majetku (napr. zasob, pohladdvok, hmotného a nehmotného

investiéného majetku prostrednictvom neimernych odpisov)

» Nadhodnocovania zavizkov (Kalouda, 2017)
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5 KLASIFIKACIA NAKLADOV A NAKLADY SPOJENE SO
ZALOZENIM ORDINACIE

5.1 Naklady spojené so zaloZenim ordinacie

5.1.1 Pravne a administrativne naklady

Ako uz bolo spomenuté v 2 kapitole, pre prevadzkovanie ordinécie je mozno zvolit’ formu
najéastejsie samostatnej zarobkovej &innosti (ZSCO) alebo zaloZit' spoloénost’ s ruéenim

obmedzenym (s.r.0.). V suvislosti s tym sa stretdvame s radom administrativnych poplatkov.

a) Notarske poplatky — zakladatel'ské dokumenty musia mat’ formu notarskeho zapisu

a ich sticastou musia byt podpisové vzory a vypisy z registra trestu konatel’a.

Za vyhotovenie zakladatel'skej listiny alebo spolocenskej zmluvy sa plati priblizne
2 000 —4 000 K¢&. Odmena notdra je urcena na zaklade vyhlasky ¢. 196/2001 Zb. o odmenéch
a nahradach notarov, spravcov pozostalosti a Notéarskej komory Ceskej republiky (notéarsky

tarif).

Poplatok za podanie ziadosti o vypis z registra trestov ¢ini 100 K¢&. Vypis z rejstiiku

tresti, 2021).
b) Poplatok za zapis do obchodného registra

Podanie Ziadosti prostrednictvom notara vyjde priblizne 2 700 K¢. Pri podani ziadosti
priamo na registrovy sud je poplatok 6 000 K¢. Zapis priamo notdrom je pre sud
administrativne jednoduchsi, a preto vychadza lacnejSie (Zapis do obchodniho rejstiiku,

2014).
c) Poplatok za vybavenie Zivnostenské opravnenia

Pri elektronickom vybaveni ohldsenia zivnosti alebo Ziadosti o koncesiu pri vstupe do
podnikania je vySka poplatku 800 K¢. Za d’alSie ohlasenie Zivnosti alebo Ziadost’ o koncesiu
je poplatok 400 K¢. Pri osobnom vybaveni ohlasenia zivnosti alebo podani postou je vyska
poplatku 1 000 K¢ a za d’alSie ohlasenie zivnosti je poplatok 500 K¢&. (Vznik Zivnostenského
opravnéni, 2021).

d) Registracia opravnenia k poskytovaniu zdravotnickych sluzieb

Pri podavani ziadosti o registraciu je potrebné zaplatit’ poplatok vo vyske 1 000 K¢

podla zékona €. 634/2004 Z. z. o spravnych poplatkoch.
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5.1.2 Priestorové a technické zabezpecenie

Vyber vhodného priestoru pre ordinaciu je klicovy. Néklady sa liSia podla lokality a
velkosti priestorov. Doélezité je tiez zohladnit’ dostupnost’ pre pacientov, parkovanie

a moznost’ roz$irenia priestorov v budicnosti.

Néklady na vybavenie ordinacie zahfiiaj investiciu do zdravotnickeho nabytku
(stomatologické kreslo, ergonomicka stolicka pre oSetrujiiceho), diagnostickych pristrojov
a d’alSich nevyhnutnych zariadeni, pricom ich cena sa lisi podla kvality a technickych
parametrov. Okrem obstaravacich ndkladov je dolezité¢ zohladnit’ aj vydavky na udrzbu,

kalibraciu a servisné zmluvy, ktoré mézu vyrazne ovplyvnit’ dlhodobé naklady.

Do nékladov zarad'ujeme aj IT vybavenie, vratane pocitacov, priCom vyber sa odvija
od znacky, technickych parametrov a poziadaviek na vykon a spolahlivost. DalSou
finan¢nou poloZkou je vyber Specializovaného softvéru na vedenie zdravotnej dokumentacie
a online rezervacnych systémov. Tu je potrebné pocitat’ aj s pravidelnymi aktualizaciami
a licen¢nymi poplatkami. Vedenie takéhoto softveru od spolo¢nosti xdent (Tarif DH —

uréeny pre dentdlnu hygienu) obnésa pri mesacnej splatke 1650 K& (Cenik XDENT, 2024).

5.1.3 Mazdové naklady

Okrem vlastnej odmeny je potrebné pocitat’ s nakladmi na pripadny pomocny personal, ako
st recepcné alebo asistenti. VySka miezd zavisi od regionu a aktudlnej situdcie na trhu prace.
Firmy ziskavaji informdcie o trhu prace zo mzdovych prieskumov, ktoré analyzuji nielen
vysSku a vzajomné porovnanie miezd, ale aj mzdy a benefity poskytované konkurenciou

posobiacou v rovnakom odbore a regione (Synek, 1999).

5.1.4 Prevadzkové naklady

Pravidelné mesacné vydavky zahfiiaji ndjomné za priestory, platby za elektrinu, vodu, plyn
a dalSie sluzby. Vyska tychto nakladov zavisi od geografickej polohy ordinacie — prendjom
v centre mesta byva spravidla drahsi ako na okraji alebo v menSich obciach. Rovnako tak

mdzu byt’ vyssie aj ceny energii v zavislosti od dodavatel'ov a miestnych tarif.

Nékup zdravotnickeho materidlu, hygienickych potrieb a kancelarskych potrieb je
nevyhnutny pre plynuly chod ordinacie. Celkové naklady na spotrebny material sa odvijaji
od velkosti ordinécie, po¢tu pacientov a dodavatel'skych cien, ktoré mézu byt v ré6znych
regionoch odlisné. VacSie mesta Casto pontkaju §irSi vyber doddvatel'ov a konkurenciu, Co

moze ovplyvnit’ cenovi dostupnost’ produktov.
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5.1.5 Poistné poplatky

Podl'a zakona ¢. 373/2011 Sb. o Specifickych zdravotnych sluzbach maji poskytovatelia
Specializovanych zdravotnickych sluzieb povinnost' si zriadit' poistenie profesijnej
zodpovednosti. Lekari v sucasnosti ¢asto podceniuju dolezitost’ poistenia zdravotnickych
zariadeni. Zo zakona musi byt kazdé zdravotnicke zariadenie poistené, inak nemdze byt
zaregistrované na prisluSnom krajskom trade v oblasti zdravotnictva. Toto zdkonom
vyzadované poistenie sa nazyva ,,poistenie zodpovednosti poskytovatel’a zdravotnej
starostlivosti“. Uplatnuje sa v pripadoch, ked sud preukaze profesionalnu chybu, v
dosledku ktorej doslo k poskodeniu pacienta zo strany lekara alebo iného pracovnika

zdravotnickeho zariadenia (Slouka, 2017).

Nie vSetci lekari su svojimi poistovacimi maklérmi upozorneni na d’alSie uzitocné
moznosti poistenia, napriklad v pripadoch preukdzanej psychickej ujmy, trvalych néasledkov,
uslého zisku alebo kradeze v Cakarni. V siicasnosti je potrebné pocitat’ s rizikom pravnych
sporov tykajucich sa zdravotnej starostlivosti. Aj preto by prevencia a vhodne zvolené
poistenie mali byt’ neoddelitelnou stcast'ou stratégie kazdého zdravotnickeho zariadenia,
aby sa prediSlo zdvaznym doésledkom, ktoré by mohli ohrozit' jeho fungovanie

(Slouka, 2017).

Vyska poistného a rozsah krytia zavisia od konkrétnej profesie, rizikovosti ¢innosti
a individudlnych poziadaviek poistenej osoby. Poistenie profesijnej zodpovednosti chrani
odbornikov pred finanénymi désledkami pripadnych chyb, omylov alebo nedbanlivosti pri

vykone ich prace (Pojiiténi obecné odpovédnosti podnikatelti a pravnickych osob, CAP).

5.1.6 Clenské poplatky

Clenstvo v profesijnych komorach a zdruzeniach moéze zahfiiat’ pravidelné poplatky. Pre
absolventa odboru dentalnej hygieny predstavuje ro¢né Clenstvo v Asociacii dentalnej
hygieny Ceskej republiky sumu 1 500 K&. Clenstvo vak nie je povinné, no prinaa mnozstvo
vyhod, ako je podpora sukromnej praxe, odborné poradenstvo, legislativna podpora, zl'avy

na vzdelavacie kurzy a seminare, ako aj pristup k aktudlnym informaciam z odboru (ADH).

5.2 Klasifikacia nakladov vo vzahu k objemu vykonanych vykonov

Jeden z vyznamnych nastrojov na efektivne riadenie nakladov spo€iva v ich triedeni podl'a
vzt'ahu k objemu poskytovanych vykonov. Tento objem moZzno v praxi vyjadrit’ r6znymi

ukazovateI'mi, ako st napriklad pocet predanych alebo vyrobenych jednotiek, odpracované
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hodiny, obslizené osoby, najazdené kilometre ¢i iné ukazovatele, ktoré odzrkadluju
vykonnost’ konkrétnej organizacie (Popesko a Papadaki, 2016). V oblasti dentalnej hygieny
predstavuje meradlo objemu vykonov najmé pocet oSetrenych pacientov a pocet predanych
pomocok dentalnej hygieny, ako st medzizubné kefky, zubné pasty Ci terapeutické tstne

vody.

V ramci tohto ¢lenenia ndkladov rozliSujeme tri zakladné kategorie: variabilné, fixné

a zmieSan¢ naklady.

5.2.1 Variabilné naklady

Variabilné naklady st také naklady, ktorych celkova vyska sa meni v zavislosti od objemu
vykonanej ¢innosti. NajvyznamnejSiu skupinu v tejto kategérii predstavuju proporcionalne
naklady — tie sa menia priamo umerne so zmenou urovne aktivity. Celkové proporcionalne
naklady teda stipaju alebo klesaju linedrne s rozsahom vykonov, zatial' ¢o naklady na
jednotku vykonu zostdvaji konsStantné. Typickymi prikladmi su tkolové mzdy
zamestnancov, spotreba priameho materialu ¢i energia potrebnd na prevadzku pristrojov

(Popesko a Papadaki, 2016).

Medzi variabilné naklady v ordinacii dentalnej hygieny patria napriklad néklady na
spotrebny material, ktorych vyska sa meni v zavislosti od poctu osetrenych pacientov — ide
najmd o rukavice, raska, Specidlne materialy potrebné na vykon povolania, dezinfekéné
pripravky a podobne. Rovnako sem mozno zaradit’ aj nadklady spojené s predajom dentalnych

pomdcok pacientom, ktorych objem sa odvija od aktualneho dopytu.

5.2.2 Fixné naklady

Fixné néklady su také néaklady, ktorych celkova vyska sa nemeni pri ré6znych trovniach
aktivity organizacie pocas ur¢itého casového obdobia. Charakteristickym znakom fixnych
nakladov je, ze celkové fixné naklady zostavaju konsStantné pri roznych trovniach aktivity
podniku, zatial’ ¢o jednotkové fixné naklady sa s rastom objemu vykonu podniku znizuju

(Popesko a Papadaki, 2016).

Prikladom fixnych nékladov ordindcie dentdlnej hygieny mozu byt odpisy za

pristroje, najomné, splatky tiveru alebo platba poistného.
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5.2.3 ZmieSané naklady

Pri klasifikacii nakladovych poloziek v podniku méze byt niekedy tazké presne rozdelit
naklady na Cisto variabilnu a fixna zlozku. V praxi sa Casto vyskytuje situacia, kde velka
cast’ ndkladovych poloziek vykazuje zmieSany charakter, zahfnajuci ako variabilnt, tak aj
fixnt zlozku. Tieto naklady sa oznacuju ako semi-variabilné ndklady. Ako priklad mozno
uviest’ spotrebu elektrickej energie. Tieto ndklady oznacujeme ako semi-variabilné naklady

(Popesko a Papadaki, 2016).

Dalsou $pecifickou kategoriou nakladov, ktora ma neitandartné chovanie vo vztahu
k vykonu su tzv. semi-fixné naklady, nickedy oznaCované ako skokové fixné naklady. Ide
o néaklady, ktoré sa spravaju fixne v ramci urc¢itého rozsahu ¢innosti, no po dosiahnuti
urcitého objemu produkcie sa skokovo zvysuju (Popesko a Papadaki, 2016). V oblasti
podnikania v dentalnej hygieny moze ist’ napriklad o odpisy pristrojov, ktoré su nevyhnutné

pre vykonévanie tejto profesie.

5.3 Analyza bodu zvratu

Bod zvratu predstavuje objem produkcie, pri ktorom trzby z predaja pokryvaji celkové
naklady podniku, teda stcet fixnych a variabilnych nakladov. Do tohto bodu vyrobky alebo
sluzby len pokryvaji vynalozené naklady, priCom az po jeho prekroceni zacinaju prispievat’
k tvorbe zisku. Zakladom tejto analyzy je rozdelenie ndkladov na fixnu a variabilnu zlozku.
Ak od ceny vykonu (oznacenej ako p) odpocitame jednotkové variabilné naklady (b),
ziskame tzv. prispevok na thradu (u). Tato hodnota predstavuje ¢iastku, ktora po realizacii
a predaji jedného vykonu ostava podniku na pokrytie fixnych nékladov. V praxi sa tento
rozdiel oznacuje ako kryci prispevok, prispevok na uhradu fixnych nékladov a tvorbu zisku,
pripadne ako marza. V prvej faze sluzi tento prispevok na thradu celkovych fixnych
nakladov, a az po ich pokryti prispieva k tvorbe hospodarskeho vysledku — teda zisku.

Jednotkovy prispevok na thradu teda mozno vypocitat’ podl'a nasledujuceho vztahu:
u=p->

Celkovy prispevok na uhradu, ktory vznika zo vSetkych realizovanych vykonov podniku,
predstavuje rozdiel medzi jeho celkovymi trzbami (7) a celkovymi variabilnymi nakladmi
(VN) (Popesko a Papadaki, 2016). Tento ukazovatel’ vyjadruje, akou sumou podnik po
odpocitani variabilnych nékladov prispieva na pokrytie fixnych ndkladov a nasledne na

tvorbu zisku. Vypocet je mozné vyjadrit’ nasledovnym vztahom:
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U=T-VN

Bod zvratu (BZ) urcuje, kol'ko jednotkovych vykonov musi organizicia realizovat’, aby
pokryla svoje fixné ndklady (FN) (Popesko a Papadaki, 2016). V tomto bode podnik
dosahuje nulovy hospodarsky vysledok — teda nevznikd ani zisk, ani strata. Zasadnym
predpokladom vypoctu je znalost’ jednotkového prispevku na uhradu, ktory predstavuje

rozdiel medzi cenou vykonu (p) a jednotkovymi variabilnymi ndkladmi (b).

Vzorec pre vypocet bodu zvratu v naturalnych jednotkach (napr. pocet vykonov) je:

B7) = FN

Ak dané hodnoty vyjadrime graficky, situacia bude vyzerat’ nasledovne:
T — trzby

CN — celkové néklady

VN — variabilné naklady

FN — fixné naklady

>
q

Obrazok 2 Analyza bodu zvratu u linearnej ndkladovej funkcie

(Zdroj: Popesko a Papadaki, 2016)
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II PRAKTICKA CAST
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6 PODNIKATELSKY PLAN

6.1 Predstavenie podnikatel’ského subjektu

Tento podnikatel'sky plan je vypracovany s cielom zaloZenia a uspesného prevadzkovania
samostatnej ordinacie dentdlnej hygieny v Brne, pricom planované otvorenie je stanovené
na 1. januara 2027. Dokument obsahuje podrobny opis podnikatel'ského zameru, analyzu
trhu, marketingovll stratégiu, financny plan a dalSie klucové aspekty nevyhnutné pre
uspeSnu realizdciu projektu. Ordinacia PureSmile bude uzko spolupracovat’ s dvoma
sktisenymi zubnymi lekarmi, s ktorymi bude zdielat’ spolo¢né priestory, ako su recepcia
a Cakdren. Tato spolupraca medzi ordinaciou dentalnej hygieny a ordindciou praktickych
zubnych lekarov umozni poskytovat’ kvalitné a efektivne sluzby na jednom mieste, ¢im sa

zvysi pohodlie pacientov a zlepsi celkova Groven starostlivosti.
6.1.1 Titulna strana

Nazov: PureSmile

Predmet podnikania: poskytovanie sluzieb dentdlnej hygieny, nakup a predaj dentadlnych

pomocok

Pravna forma podnikania: SZCO

Vytvoril: Be. AlZzbeta HoloSova

Miesto podnikania: Brno-stfed, Ceska republika

Email: info@puresmile.cz

Telefon: +420 735 005 746

PureSmile

Obrazok 3 Logo firmy


mailto:info@puresmile.cz
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6.1.2 Exekutivny suhrn

Tento podnikatel'sky plan sa zameriava na zaloZenie ordinacie dentalnej hygieny v Brne.
Cielom je vybudovat moderné a dostupné zariadenie s individudlnym pristupom ku

klientom a vysokym Standardom starostlivosti.

Ordinacia PureSmile bude umiestnend vo frekventovanej mestskej casti Brno — stfed.
Hoci je v tejto oblasti silnd konkurencia, dopyt po dentdlnej hygiene dlhodobo prevysuje
ponuku, ¢o sa prejavuje pretazenymi kapacitami a dlhymi cakacimi dobami. Tento stav
naznacuje nedostatok odborného personalu a otvara priestor pre nové ordinacie. PureSmile
ma potencial uspokojit’ rastici dopyt poskytovanim kvalitnej, dostupnej a individudlne
orientovanej starostlivosti, ¢im modZze ziskat’ stabilnu klientelu aj v konkurenénom prostredi

centra Brna.

Ordinacia dentdlnej hygieny bude poskytovat’ sluzby zamerané na prevenciu zubného
kazu, ochoreni parodontu a celkové zlepSenie zdravia ustnej dutiny. Ciel'om je zabezpecit
pacientom komplexnu starostlivost’ s ddrazom na prevenciu a v€asné odhalenie problémov,
ktoré by mohli viest k zavaznejSim komplikdcidm. OSetrenie bude prebiehat podla
protokolu GBT (Guided Biofilm Therapy), ktory predstavuje moderny a efektivny sposob
profesionalneho Cistenia zubov. Téato inovativha metdda je najnov$im terapeutickym
postupom v oblasti prevencie zubnych ochoreni. Okrem profesionalnej dentdlnej hygieny
bude ordindcia ponukat’ aj ordinacné a domace bielenie zubov, ¢im rozsiri spektrum
estetickych sluzieb. Sucast'ou ponuky bude aj predaj dentalnych pomdcok — pacienti si buda

moct’ zakupit’ produkty odporucané na kazdodennu tistnu hygienu priamo v ordinacii.

Celkova pociato¢na investicia na zriadenie ordinacie sa odhaduje na 1 585 000 K¢,
priCom v tejto sume je zahrnutd aj rezerva na neocakdvané vydaje, ako su neplanované
opravy alebo d’alSie nepredvidané néklady. Financovanie bude zabezpeCené kombinaciou
podnikatel'ského tiveru vo vyske 1 500 000 K¢ a vlastnych zdrojov vo vyske 85 000 K¢.
Prvé uctovné obdobie, ktoré trva 7 mesiacov, zahfna pripravné prace ako rekonstrukciu
priestorov, zariadenie ordinacie a dalSie pociatocné nédklady. PocCas tohto obdobia sa
predpoklada zaporny vysledok hospodarenia, pricom podnik skon¢i so stratou vo vyske -494
975 K¢&. V druhom uétovnom obdobi, ktoré predstavuje cely rok od otvorenia prevadzky, sa
ocakava zisk vo vyske 1 590 231 K¢. Tento model predpokladd postupny rast trzieb vd’aka
budovaniu klientely a rozSirovaniu ponuky sluzieb. Finanény model naznacuje udrzatel'nost’

projektu a jeho nadvratnost’ v priebehu niekol’kych rokov.
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Primarnym cielom ordindcie je vybudovanie stabilnej klientely v priebehu prvych
12 mesiacov od otvorenia prevadzky, a to prostrednictvom cielenej reklamy,
marketingovych aktivit a spoluprace so zubnymi lekdrmi. V dlhodobom horizonte sa planuje
roz$irenie ponuky sluzieb a zavedenie novych technickych inovacii, ¢o prispeje k posilneniu
trhovej pozicie a zvySeniu konkurencieschopnosti. Zaroven sa zvazuje aj rozSirenie
pracovnej doby o vecerné hodiny a posilnenie persondlneho zloZenia s cielom lepSie

reagovat’ na potreby pacientov.

Tento podnikatel'sky plan predstavuje realizovatel'ny a perspektivny projekt, ktory
reaguje na rastici dopyt po kvalitnej dentalnej hygiene v Brne a zaroven pontka moderny,

inovativny pristup k starostlivosti o Ustne zdravie.

Ordina¢ns doba PureSmile
Pondelok  8-16:30
Utorok 8-16:30

Streda 8-16:30
Stvrtok 8—16:30
Piatok 8-16:30

Obrazok 4 Ordinac¢na doba PureSmile
6.1.3 Popis podnikatel’skej ¢innosti

Ordinécia dentalnej hygieny sa zameria na poskytovanie komplexnych sluzieb z oblasti
prevencie zubného kazu, ochoreni parodontu a celkového zdravia ustnej dutiny. Prioritou
bude ponuknut' pacientom odbornu starostlivost o zuby a d’asnd so zameranim na
predchadzanie problémom a ich v¢asné odhalenie, ¢im sa predide vzniku zavazZnejSich

zdravotnych komplikacii.

OsSetrenie v ordindcii bude prebiehat podl'a GBT (Guided Biofilm Therapy) prokolu.
Tento protokol je povazovany za jednu z najnovsich inovacii v oblasti prevencie zubnych
ochoreni. OSetrenie podl'a GBT protokolu zac¢ina detekciou biofilmu, ktord pomaha presne
identifikovat’ pritomnost’ baktérii na zuboch. Sucast'ou oSetrenia je aj edukécia pacientov
o spravnej ustnej hygiene a poradenstvo v oblasti vyberu vhodnych pomdcok na kazdodennu
starostlivost o Gstnu dutinu. Cistenie pokraduje pouzitim technologie AirFlow®, ktora
jemne odstraniuje biofilm, pigmentécie a Cerstvo mineralizovany zubny kamen. V pripade
hlbsich parodontalnych vackov sa aplikuje PerioFlow® na dokladnejSie Cistenie. ZvySny

zubny kameii sa nasledne odstranuje ultrazvukovou koncovkou Piezon®.
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Po dokonceni Cistenia sa vykond zavere¢na kontrola a aplikuje sa remineraliza¢na
pasta, ktora posilituje zubnu sklovinu a chrani zuby pred zubnym kazom. Nésledne sa stanovi
termin d’alSej navstevy, ¢im sa zabezpeci dlhodobé udrziavanie zdravia ustnej dutiny. Tento
protokol je inovativny, bezbolestny a vyznamne prispieva k prevencii zubného kazu

a ochoreni d’asien.

Okrem poskytovania profesionalnej dentdlnej hygieny bude ordinicia ponukat aj
predaj dentalnych pomdcok a doplnkov. Pacienti si budi moct zakupit doporucené
produkty, ako su medzizubné kefky, zubné nite, Gistne vody, ¢i Specidlne pasty a zubné ketky
priamo v ordinacii dentdlnej hygieny. Ordinicia bude tiez ponukat’ sluzby doméceho

a ordina¢ného bielenia zubov, ¢im rozsiri svoju ponuku estetickych procedur.

6.1.4 Ciel

Cielom je vybudovat stabilnu klientelu, zabezpecit dlhodoby rast prostrednictvom
modernych technolégii a vzdelavania pacientov o spravnej Ustnej hygiene, a zaroven
dosiahnut’ ziskovost' a udrzatelnost’ podnikania. Vzhladom na nedostatok ordinécii
dentdlnej hygieny a zna¢ny nepomer medzi poctom pacientov a dostupnymi poskytovatelmi
sluzieb je cielom tiez zabezpecit' kvalitni starostlivost’ pre pacientov, ktori nemaju

dostato¢ny pristup k odbornym sluzbam v tejto oblasti.
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7 ANALYZA TRHU

Ordinécia PureSmile bude sidlit’ v mestskej Casti Brno — stied, ktord je zndma vysokou
koncentraciou zdravotnickych zariadeni. Momentalne sa v tejto oblastipredpoklada
nachadza 88 samostatnych ordinacii dentalnej hygieny. Celkovo je v Brne registrovanych
336 zubnych ordinacii a klinik, ktoré okrem stomatologickych sluzieb pontkaji aj
profesionalnu dentalnu hygienu (Narodni registr poskytovatelii zdravotnich sluzeb, 2025).
Takato koncentréacia ordindcii umoziiuje obyvatel'om Siroky vyber $pecialistov, ¢o pozitivne

ovplyviiuje kvalitu starostlivosti o ustne zdravie.

7.1 Analyza konkuren¢nych pracovisk
Na trhu pdsobi viacero typov pracovisk poskytujicich sluzby dentalnej hygieny:

* Malé siukromné ordinacie, ktoré¢ casto stavaji na osobnom pristupe a kvalite

sluzieb.

* Stredné a velké kliniky, ktoré okrem dentdlnej hygieny ponukaji aj komplexné

stomatologické sluzby poskytované zubnymi lekarmi.

* Nemocnice a polikliniky, kde je dentdlna hygiena sti¢astou SirSich zdravotnickych

sluzieb (Narodni registr poskytovatelll zdravotnich sluzeb, 2025).

Konkurencia na trhu dentalnej hygieny je v mestskych oblastiach, ako je Brno - stfed, je
vel'mi silna. Napriek tejto skutocnosti sa vSak stale prejavuje vyrazny nedostatok zubnych
lekéarov a dentalnych hygieniciek, o sposobuje dlhé ¢akacie doby na oSetrenie. Tento rozpor
medzi vysokym dopytom po zubnej starostlivosti a nedostatocnou ponukou odbornikov

vytvara priestor pre zlepSenie dostupnosti a kvality sluzieb v regione.

Opisand situdcia vytvara priestor pre vznik novych ordindcii, ako je PureSmile, ktoré
dokazu pruzne reagovat na narastajuci dopyt po dentdlnej hygiene. V prostredi silnej
konkurencie, aké je typickd pre mestské oblasti ako Brno, je vSak klicové, aby nova
ordinacia ponukala starostlivost’, ktora bude nielen kvalitnd, efektivna a cenovo dostupna,
ale zérovenl sa bude v nieCom odliSovat’ — ¢i uz individudlnym pristupom, modernymi
technologiami alebo nadstandardnymi sluzbami. Takyto pristup je nevyhnutny pre ziskanie

a udrzanie dovery a lojality pacientov.

Ako uz bolo spomenuté, ordinacia bude poskytovat’ oSetrenie podl'a GBT protokolu,

ktory predstavuje moderny a vedecky podlozeny pristup k dentdlnej hygiene. Na rozdiel od
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beznej praxe bude oSetrenie prebiehat’ na stomatologickom kresle GBT Lounge, ktoré je
navrhnuté Specialne pre potreby dentalnej hygieny a poskytuje maximalny komfort pre
pacienta pocas celého zakroku. V sucasnosti sa v celej Ceskej republike nachadzaju len 5

kresiel tohto typu, ¢o ordinacii PureSmile umozni vyrazne sa odlisit’ od konkurencie.

7.2 Cielova skupina zakaznikov

Cielovu skupinu zakaznikov ordinacie dentélnej hygieny tvoria predovSetkym osoby, ktoré
si uvedomuji dolezitost’ prevencie a starostlivosti o ustne zdravie. Podla veku mozZzno

rozdelit’ pacientov do dvoch hlavnych skupin:

Dospeli pacienti — 'udia nad 18 rokov, ktori pravidelne dbaju o zdravie svojich zubov, chcli
predchddzat’” zubnému kazu, paradontitide a inym problémom spojenym s nedostatocnou

hygienou.

Detski pacienti — prichadzaju v doprovode rodicov, ktori si uvedomuji vyznam vcasnej
prevencie a vedu deti k spravnym navykom v starostlivosti o chrup. Pre detskych pacientov
je dolezity citlivy pristup a edukécia.

Podl'a dentalno-hygienistickych diagnoz a Specidlnych poziadaviek:

Pacienti s ortodontickou lieCbou — nositelia zubnych strojéekov alebo fixnych aparatov,

ktori potrebuju Specificku starostlivost’ o aparat.

Parodontologicki pacienti — osoby trpiace ochoreniami d’asien a parodontitidou, ktoré
vyzaduju pravidelné profesionélne Cistenie a dokladnu starostlivost’ na spomalenie progresie

ochorenia a zachovanie zdravia parodontu.

Pacienti s implantatmi — zakaznici, ktori maju zubné implantaty a potrebuji odbornu
starostlivost na udrzanie ich funkcénosti a prevenciu zapalov okolia implantatu
(periimplantitidy).

Pacienti s protetikou — osoby s fixnymi alebo snimatel'nymi zubnymi ndhradami, ktoré si

vyzaduju Specialnu starostlivost’ na zabezpecenie ich dlhej Zivotnosti a zdravia ustnej dutiny.

Bezzubi pacienti — osoby bez vlastného chrupu, ktori potrebuju starostlivost’ o sliznicu

ustnej dutiny a ¢istenie snimatel'nych zubnych nahrad na prevenciu zapalov a infekeii.

Ludia so zvySenym estetickym zaujmom — zékaznici, ktori kladi déraz na vzhl'ad svojho
chrupu a vyhladdvaju profesiondlne bielenie zubov ¢i iné estetické zakroky ako napr.

aplikéciu zubného Sperku.
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7.3 SWOT analyza

Ako uz bolo spomenuté v teoretickej casti prace, SWOT analyza poskytuje prehl’ad o silnych
a slabych strankach organizacie, ako aj o prileZitostiach a hrozbach na trhu. Pri zakladani
ordinacie dentalnej hygieny mdze tato analyza pomdct’ identifikovat’ konkuren¢né vyhody,

mozné rizika a faktory ovplyvilujice uspesnost’ podnikania.

Opportunities Threats

¢ Zvysujuca sa informovanost ¢ FinanCna situacia pacientov
0 ustnom zdravi e Zmeny Vv legislative

« Rastuci dopyt « Narast konkurencie

» Refundacia zdravotnymi
poistovnami

¢ Firemna spolupraca

Obrazok 5 SWOT analyza
S (strenghts) — silné stranky

Jednou zo silnych stranok organizacie je vysoka odbornost’ a kvalifikacia personalu, ktora
buduje doveru pacientov a poskytovanie kvalitnej zdravotnej starostlivosti. MensSie
ordinécia, ako je PureSmile, vynikéd individudlnym pristupom k pacientom, ¢o napomaha

k budovaniu stabilnej a lojalnej klientely.

Moderné a Setrné pristrojové vybavenie znacky EMS umoziiuje poskytovanie
kvalitnej$ich a efektivnejsich sluzieb nakol’ko st jednotlivé kroky navrhnuté tak, aby Setrili
&as dentalnej hygienicke. Specialne stomatologické kreslo GBT Lounge, navrhnuté priamo

pre potreby dentdlnej hygieny, poskytuje pacientom maximalne pohodlie pocas zakroku.
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Dal$ou vyhodou je moznost’ spoluprace so zubnymi lekarmi, ktora zabezpe&uje staly prisun

pacientov a SirSiu ponuku poskytovanej zdravotnej starostlivosti ako je napr. bielenie.

Velkym benefitom je aj moznost objedndvania sa prostrednictvom online
objednéavacieho systému, ktory minimalizuje ¢akacie doby a zvySuje pohodlie pacientov.
Ordinéacia zaroven kladie doraz na vysoky stupen digitalizacie. Zdravotné zaznamy
pacientov st vedené v elektronickej podobe, ¢o umoziluje rychlejsi a efektivnejsi pristup

k tdajom pre persondl, a tak zlepSuje celkovy manazment starostlivosti.
W (weaknesses) — slabé stranky

Zalozenie ordinacie je spojené s vysokymi pociatoénymi investiciami do prendjmu
priestorov, vybavenia a administrativnych povoleni. Samostatnd dentdlna hygiena ma
obmedzené spektrum sluzieb a vyzaduje uzku spolupracu so zubnymi lekarmi na rieSenie

komplexnych problémov pacientov.

Dal$ou vyzvou je vybudovanie stabilnej klientely, o si ¢asto vyzaduje dlhsi ¢as,
konzistentnu kvalitu sluZieb a dobre premyslent marketingovu stratégiu zamerand na osvetu
a budovanie dovery. K tomu sa priddva aj nutnost’ pravidelného vzdeldvania a sledovania
odbornych trendov, aby si ordinacia udrzala konkurencieschopnost’ a spifala o¢akavania

¢oraz naro¢nejSich pacientov.
O (opportunities) — piileZitosti

Stipajuca informovanost’ o vyzname dentalnej hygieny predstavuje prilezitost’ na prildkanie
novych pacientov prostrednictvom osvetovych kampani a cieleného marketingu. Tento trend
vedie k rasticemu dopytu po dentalnej hygiene, kedze Coraz viac I'udi si uvedomuje
dolezitost’ prevencie a pravidelnej starostlivosti o Ustne zdravie. Rastie aj dopyt po

estetickych zakrokoch, ako je bielenie zubov, ¢o mdze byt lukrativnym doplnkom ponuky.

Zvysenie prispevku na dentalnu hygienu poskytovany zdravotnymi poistovilami by
mohol zvysit’ dostupnost’ niektorych sluzieb pre SirSiu skupinu pacientov. Tymto sposobom
by sa zlepsila dostupnost’ pravidelnych navstev u zubného hygienika, o by prispelo
k celkovému zlepSeniu zdravia ustnej dutiny. V pripade, Ze by poistovne zvysili pokrytie
nakladov na preventivne zédkroky, pacienti by mali va¢Siu motivaciu vyuzit’ tieto sluzby.

Zaujimavou prilezitostou je aj spolupraca s firmami pri poskytovani preventivnych
programov pre zamestnancov. Zdravie zamestnancov je pre mnoho firiem prioritou, a preto

investovanie do prevencie v oblasti dentalnej hygieny moze byt’ sucastou SirSej stratégie na
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zlepSenie celkovej pohody a produktivity zamestnancov. Ponuka Specidlnych programov
alebo zvyhodnenych sluzieb pre zamestnancov moze prildkat novych pacientov,

a tym poskytnut’ ordinaciam stabilny prijem.
T (threats) — hrozby

Finan¢nd situdcia pacientov moze vyrazne ovplyvnit' spradvanie pacientov v oblasti
zdravotnej starostlivosti, vratane rozhodnuti tykajucich sa dentdlnej hygieny. V case
ekonomickej nestability alebo osobnych financnych problémov, ako st nezamestnanost’,
nizke prijmy alebo inflacia, sa 'udia ¢astejSie rozhodujui zredukovat’ svoje vydavky na menej
urgentné sluzby. V konkrétnom pripade dentdlnej hygieny, ktora zahfhia preventivne
oSetrenia ako €istenie zubov, odstrafiovanie zubného kamena a iné¢ procediry, mézu pacienti
povazovat tieto vydavky za menej nevyhnutné v porovnani s inymi zdravotnymi potrebami,
ako st lie€by vaznych ochoreni alebo chirurgické zakroky. Tento trend sa moZe eSte viac
prehibit’, ak pacienti nebudu informovani o doleZitosti preventivnej starostlivosti a jej vplyve
na celkové zdravie. V niektorych pripadoch mézu byt ovplyvneni aj nedostatocnymi
informéciami o tom, Ze zanedbanie dentdlnej hygieny moze viest’ k vaznym komplikacidm,

ktoré si neskor vyzaduju ovela vyssie naklady na liecbu.

Pravidelné zmeny v legislative mozu priniest nové administrativne a financné
poziadavky na prevadzkovatel'ov ordinacii. Legislativne upravy, ktoré obmedzuji rozsah
vykonov dentalnej hygieni¢ky bez dohl'adu zubného lekéra, napriklad bielenie zubov, mézu

negativne ovplyvnit’ dopyt po jej sluzbach a tym znizit’ ziskovost’ ordinacie.

S prichodom novych konkurentov na trh, zlepSovanim ponuky sluZieb a znizovanim
cien sa stava stale narocnejsie udrzat’ si stabilny podiel na trhu. Konkuren¢né ordinacie Casto
investuju do novych technologii, modernizacie priestorov alebo réznych marketingovych
stratégii, co mdze prildkat’ pacientov a odviest’ ich od existujucich poskytovatel'ov. Tymto
sposobom mdze byt ohrozena nielen ziskovost’, ale aj dlhodoba stabilita ordinacie, ktora
musi celit’ tlaku na cenova konkurencieschopnost a neustdle sa meniace poziadavky

pacientov. Tento trend vytvara potrebu neustalej inovacie a zvySovania kvality sluzieb.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 57

8 MARKETINGOVA CENOVA STRATEGIA

Kapitola o marketingovej stratégii sa zameriava na sposoby, akymi bude ordinacia dentalne;j
hygieny ziskavat’ a udrziavat’ pacientov. Cenova stratégia jednotlivych vykonov ovplyviuje
atraktivitu sluzieb ordinacie pre pacientov, pricom musi byt’ v sulade s celkovou finan¢nou
stratégiou podniku. V tejto Casti bude uvedeny vypocet cien sluzieb pomocou mintitove;j
kalkulacie ordinacie. Sucast'ou kapitoly bude aj cennik sluzieb, ktory poskytne jasny prehl’'ad
o ponukanych vykonoch a ich cenidch. Okrem toho bude uvedeny aj cennik dentdlnych
pomdcok, ktory poskytne informacie o cenach odporacanych produktov dostupnych priamo

v ordinécii.
8.1 Stratégia ziskavania pacientov

Ziskavanie pacientov je pre novl ordiniciu dentalnej hygieny rozhodujicim faktorom
uspechu, najmi v konkurenénom prostredi centra Brna. KedZe ide o malu samostatni
ordinaciu, efektivny marketing a spolupraca s odbornikmi v oblasti stomatologie budu

zohravat’ zasadnt tlohu pri budovani stabilnej klientely.

Hlavnou stratégiou pri ziskavani pacientov bude spolupraca so zubnymi lekdrmi,
ktori m6éZzu odportcat’ sluzby dentalnej hygieny svojim pacientom. Tato spolupréca nielen
zvysi pocet klientov ordinacie, ale aj prispeje k lepSej komplexnej starostlivosti o ich stne
zdravie. Odporacania moézu prichadzat’ nielen od vSeobecnych zubnych lekérov, ale aj od
Specialistov, ako su ortodontisti, parodontolégovia ¢i implantolégovia. Na posilnenie
medziodborovych vztahov so stomatologickymi ambulanciami moézu sluzit pravidelné

odborné stretnutia, prednasky a osobna komunikacia.

Stcastou stratégie bude aj investicia do priameho marketingu. Distribtcia letakov
a vizitiek v okoli ordindcie spolo¢ne v spolupraci s miestnymi podnikmi mézu pomoct’ pri
budovani povedomia o sluzbach dentdlnej hygieny. V blizkosti ordindcie sa nachadza
Fakultnd nemocnica u sv. Anny, Lekarenn Dr. Max a mnozstvo mensich gastroprevadzok.
V ramci tejto spoluprace by zamestnanci tychto podnikov mohli v prvych mesiacoch
fungovania ordindcie ziskat’ zI'avu 15 % na oSetrenie. Tato zl'ava by bola asovo obmedzena,
napriklad na obdobie Siestich mesiacov, aby motivovala novych klientov k rychlemu
vyuzitiu sluzieb. Zarovenn by podporila Sirenie pozitivnych odporacani medzi

zamestnancami a ich znamymi, co by pomohlo ordinécii rychlejsie si vybudovat klientelu.
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V dnesnej digitdlnej dobe je nevyhnutné aktivne vyuZzivat online marketingové
nastroje, najma socialne siete ako Facebook, Instagram a TikTok. Pravidelné prispevky
s edukativnym obsahom o ustnej hygiene, pred a po fotografie oSetreni, redlne sklisenosti

pacientov ¢i interaktivne sut'aze mozu zvysit' zaujem verejnosti a posilnit’ doveru k ordinacii.

BEFORE GBT

AFTER
DISCLOSING

AFTER GBT

Obrazok 6 Porovnanie pred a po osetreni GBT
(Zdroj: EMS Dental, 2021)

Jednym z efektivnych spdsobov propagacie je aj spolupraca s influencermi a lokalnymi
osobnostami, ktori sa zameriavaji na zdravy zivotny §tyl, krasu alebo medicinske témy.
Influenceri mézu na svojich profiloch zdielat’ svoju sklisenost’ so sluzbami ordinacie, ¢im
oslovia Siroké publikum a zvySia povedomie o pontkanych sluzbach. Spolupraca moze
prebiehat’ formou barterovej dohody (napr. bezplatné oSetrenie vymenou za propagaciu)

alebo platenych kampani, ktoré cielene oslovia potencidlnych pacientov v Brne a okoli.

Okrem socidlnych sieti je dblezité investovat aj do dobre optimalizovanej webove;j

stranky s jasne uvedenymi sluzbami, cenami a moznost’ou online objednania. Jednoduchy
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a prehl’'adny rezervacny systém zvysi komfort pacientov a podpori spontanne objednavanie

na preventivne oSetrenia.

Efektivna kombindcia tychto stratégii umozni ordinacii rychlo si vybudovat’ svoju
klientelu a zabezpecit’ stabilny rast poctu pacientov.
8.2 Cenové stratégie

Stanovenie vhodnej cenovej stratégie je hlavnym aspektom pre uspeSné fungovanie
ordinacie dentadlnej hygieny v centre Brna. Ceny musia byt’ konkurencieschopné, primerané
kvalite poskytovanych sluzieb a zaroven ekonomicky udrzatel'né pre chod ordinacie.

8.2.1 Minutova kalkulacia ordinacie

Minutova kalkulacia zohladniuje fixné aj variabilné ndklady ordinacie, ako sii ndjomné,
energie, mzdy, material a amortizacia pristrojov, pricom umoziuje nastavit’ ceny tak, aby

pokryli naklady a zaroven zabezpecili udrzatel'na ziskovost’ prevadzky.
Vypocet minutovej sadzby

Kalkula¢ny vzorec mintitovej sadzby:

MS = minutova sazba (K&/min)

MS s Pr Pr = kalkulované pfijmy redukovaneé (K¢) = prognéza vlastnich
— t vydajl + planovany zisk
t = realny casovy fond (min)

Obrazok 7 Vzorec minutovej sadzby
(zdroj: Kosumbersky, 2023)

Pre stanovenie minutovej sadzby (MS) bola zohl'adnend mesacna trzba za sluzby DH vo
vyske 258 400 K¢, ktorej vypocet bude uvedeny v kapitole 11 v tabulke ¢.15. Tato suma uz
zohladnuje realne vyuzitie kapacity ordinacie, pricom su zapocitané faktory ako dovolenka,

prestoje, neobsadené terminy a iné vypadky vykonu.

Z hladiska pracovného casu bol ur¢eny redlny casovy fond — teda pocet minut, pocas
ktorych sa realne vykonava c¢innost’ dentalnej hygieny. Pri planovanom pracovnom fonde
160 hodin mesacne a vyuziti kapacity na urovni 85 %, predstavuje efektivny ¢asovy fond

8 160 minit mesacne (160 hodin x 60 mintt x 0,85).

P
MS = — = 258200 _ 34 47
t 8160
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Vyslednd minttova sadzba vo vyske 31,67 K¢ predstavuje minimalnu hodnotu, ktoru je
potrebné pokryt’ za kazdu minutu efektivne odvedenej prace, aby bol dosiahnuty planovany
prijem. Tato sadzba sluzi ako zdklad pre tvorbu cien jednotlivych vykonov, a tak

zabezpecuje ziskovost’ prevadzky ordinacie.

Vysledna cena sa nasledne vypocita podl'a vzorca ceny osetrenia:

C = cena osetreni (KE)
C=MS Xtv MS =minutova sazba (K&/min)
tv trvani vykonu (min)

Obrazok 8 Vzorec ceny oSetrenia
(Zdroj: Kosumbersky, 2023)

Okrem toho bude cenotvorba prispésobend aj trhovym podmienkam v centre Brna, kde sa
nachadza viacero konkurenénych pracovisk dentdlnej hygieny. Pre zachovanie
konkurencieschopnosti bude ordinécia sledovat’ cenovu politiku v regione a podla potreby

prispdsobovat’ svoje ceny. Prehl'ad cien u vybranych konkurentov je sucastou prilohy ¢.2.

8.2.2 Cennik sluzZieb a dentilnych pomocok

Dolezitou stcastou cenovej stratégie bude aj transparentnd komunikdcia cien. Cennik
sluzieb bude dostupny na webovej stranke ordinacie a v ¢akarni, aby pacienti mali jasny

prehl'ad o cenéach eSte pred objednanim sa na oSetrenie.

Vstupna dentéalna hygiena 1 900 K¢
Recall (opakovand navsteva) 1 500 K¢&
Detské dentalna hygiena (do 13 rokov) 1350 K&
Domace bielenie zubov 5500 K¢
Ordinacéné bielenie zubov 6 500 K¢

Tabulka 1 Odhadovany cennik sluzieb dentalnej hygieny

Zubna kefka Curaprox 90 K¢
Jednozvizkova kefka 90 K¢
Balenie ,,start sada medzizubnych kefiek 210 K¢
Balenie nahradnych medzizubnych kefiek 180 K¢
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Expandujica dentalna nit’ 120 K¢

Zubna pasta Opalescence 250 K¢

Remineraliza¢na pasta GC Tooth Mousse 490 K¢
/GC MI Paste Plus

Chlorhexidinovy gél Curaprox Perio Plus+ 100 K¢

Tabul’ka 2 Odhadovany cennik dentalnych pomocok
8.2.3 Refundicia zdravotnymi poist’oviiami

V Ceskej republike sice dentdlna hygiena nie je plne hradena zo zdravotného poistenia,
avSak niektoré poistovne pontkaji svojim poistencom prispevky na preventivnu

starostlivost’ o ustne zdravie.

Ordinacia planuje zaviest’ informacnu podporu pre pacientov vo forme letakov alebo
online navodov na svojej webovej stranke, ktoré im vysvetlia, ako poziadat’ poistoviiu
o preplatenie Casti ndkladov. Pacienti si tak budi moct’ ¢ast’ ndkladov na oSetrenie preplatit’
na zéklade dokladu o zaplateni. Tato stratégia moze byt atraktivna najmi pre pacientov,
ktori hl'adaji cenovo dostupnejSiu moznost’ dentalnej hygieny, pricom zaroven podpori ich
motivaciu k pravidelnej starostlivosti o ustne zdravie. Pravidelnym sledovanim ponuk
jednotlivych poistovni a informovanim pacientov o mozZnostiach ziskania prispevku mdze

ordindcia taktiez zvysit’ zaujem o svoje sluzby.

Prehl'ad finan¢nych prispevkov zdravotnych poistovien na dentdlnu hygienu pre rok

2025 vypracovany Asocidciou dentdlnych hygienistek CR je uvedeny v prilohe &.1.



62 UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

9 POCIATOCNY ROZPOCET

9.1 Pociato¢né investicie

Zalozenie ordinacie dentalnej hygieny si vyZaduje dokladné planovanie a zna¢né pociatocné
investicie. Pre zdkladné vybavenie ordinacie patria nevyhnutne kvalitné stomatologické
kreslo so stoli¢kou, pristroj potrebny pre profesionalnu dentdlnu hygienu (GBT machine),
kompresor, IT technika, nabytok vyrobeny na mieru, steriliza¢né zariadenie, bezpecnostny
systém a mnoZstvo Specializovanych nastrojov a prisluSenstva. Celkové pociatocné vydaje
na vybavenie ordinacie predstavuju sumu 1 390 660 K¢. Podnik nebude platcom DPH,
a preto budu vSetky nakupy DHM a inych poloziek zakupené za plnt sumu bez moznosti
odpoc¢tu DPH. Této investicia je zdkladom pre vytvorenie funk¢ného, profesionalneho a

moderne vybaveného pracovného prostredia.

Pociato¢né investicie CenavKé Mnozstvo | Cena celkovo v K¢
Kreslo Planmeca EMS GBT lounge + stolicka

Planmeca Lumo 592 489 1 592 489
Pristroj GBT MACHINE 288 160 1 288 160
Kompresor Dirr Dental Tornado 1 71300 1 71300
Nabytok vyrobeny na mieru 110000 1 110000
IT vybavenie ordinacie (pocitac, tlaCiaren, mobil,

tablet) 78250 1 78250
Rucné nastroje (scalery, kyrety) 1551 26 40 326

Zakladne vySetrovacie nastroje
(set parodontologicka sonda, pinzera, ergonomické

zrkadlo) 430 12 5160
Kazety na nastroje 695 5 3475
MELAG Vacuklav 41 B+ Evolution 179000 1 179000
Bezpecnostny systém 22500 1 22500
CELKOM 1390 660

Tabul’ka 3 Pociato¢né investicie

Okrem investicii do vybavenia ordinécie je potrebné pocitat’ aj s poc€iatoénymi vydajmi
suvisiacimi s pripravou a spustenim samotnej prevadzky. Celkové pociatocné naklady pred
samotnym otvorenim ordinacie dosahuju vysku 51 118 K¢. Pred otvorenim je dolezité
zabezpecit’ si dostato¢né zasoby spotrebného materialu, aby prevadzka mohla prebiehat’ bez
zbytonych preruSeni. Medzi tieto ndklady patria napriklad jednorazové, dezinfek&né
a sterilizacné materialy, a najmé Specificky material potrebny na vykon dentalnej hygieny.
Dalsie vydaje tvoria kancelarske potreby a vydaje na marketingovii propagaciu. Suc¢astou

vydajov su aj administrativne poplatky pri zaloZeni zivnosti a ¢lenské v ADH.
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Pociatocné vydaje pre otvorenim prevadzky CenavK¢
Kancelarske potreby 2550
Marketingova propagacia (platena reklama na socialnych sietach, letaky, vizitky) 6800
Jednorazové materidly (ruska, kelimky, odsavacky, podbradniky, obrusky, valCeky) 2834
Specificky material pre vykon dentalnej hygieny 7781
DezinfekCné a Cistiace materialy (EMS Night Cleaner, dezinfekcia sacieho systému,

nastrojov a povrchov) 4158
Dezinfekcia ruk (mydlo, gél) 840
Samolepiace vrecka pre parnu sterilizaciu 200ks 518
Testy MPI do autoklavu 455
Odtlackova alginatova hmota 450g 199
Plastové odtlackové lyZice 140
Miska a lopatka na mieSanie alginatu 271
Dirr Hygobox 2082
Durr OroCup - nddoba k miseni a odsavani roztoku 1819
Zasobnik na dentalne valceky 454
Zasobniky na medzizubné kefky 4120
Medzizubné kefky a dentalne doplnky ur€ené na predaj 7 850
MELAcontrol Helix test (teliesko + 250 indika¢nich prouzk) 5847
Poplatok za vypis z registra trestov 100
Poplatok za zaloZenie Zivosti 800
Clenstvo v ADH 1500
Celkom 51118

Tabul’ka 4 Pociatocné vydaje pred otvorenim prevadzky

Pri kalkulacii boli zohladnené aktualne ceny zverejnené na webovych strankach
jednotlivych dodavatelov, predovSetkym dentamed.cz, fenixdental.cz a prodenta-eshop.cz.
Dlhodoby hmotny majetok s obstardvacou cenou presahujucou 1 169 649 K¢ bude
rovnomerne odpisovany z dane v sulade s odpisovym pldnom (tabulka ¢. 21). Pri
zostavovani rozpoctu bol kladeny doraz na kvalitu, spolahlivost’ a dlha zivotnost’ vybranych
pristrojov a zariadeni, ¢o sa prirodzene premietlo aj do ich ceny. Ostatné vybavenie bude
zaradené medzi dlhodoby drobny majetok. Toto rozdelenie majetku je dolezité z hl'adiska
uctovného a dailového optiméalnym sposobom umoziuje efektivne odpisovanie a znizovanie

danového zakladu v priebehu rokov.

9.2 Financovanie

Celkové pociato¢né vydaje predstavuju 1 441 778 K¢. Pre financovanie otvorenia a rozvoja
ordinacie dentalnej hygieny sa aktualne uvazuje o podnikatel'skom uvere vo vyske 1 500
000 K¢&, ktory by mala poskytnut’ banka Raiffeisen. Uver je navrhnuty s Grokovou sadzbou
5,5 % a dobou splatnosti 5 rokov, ¢o predstavuje celkovo 60 mesaénych splatok. Mesa¢na

splatka uveru je stanovena na 28 652 K&. Parametre Gveru sa vSak eSte moézu zmenit’ v
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zavislosti od findlnych podmienok schvalenych bankou a aktudlnej situacie na finanénom

trhu.

Podnikatel'sky uver vo vyske 1 500 000 K¢ bude ¢erpany k 1.6.2026. Vzhl'adom na ¢as
potrebny na vybavenie ordindcie a pripravu prevadzky bude dohodnuty odklad splatok istiny
do 31.12.2026, pricom pocas tohto obdobia budu hradené iba uroky. Riadne splacanie uveru

za¢ne 1.1.2027, kedy sa predpoklada zaciatok prevadzky a prvé vynosy.

Podnikatelsky uver
Vyska Uveru 1500000 K¢
Urok 5,5%
Pocet rokov 5
Pocet splatok 60
Mesacna splatka 28652 K¢

Tabulka 5 Podnikatel'sky uver
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10 FINANCNE VYKAZY V 1. OBDOBI

Aj ked fyzicka osoba — podnikatel' (SZCO) nema zikonni povinnost viest podvojné
uctovnictvo, v tomto podnikatel'skom zamere sa dobrovolne predpoklada vedenie
klasického uctovnictva. Tento pristup bol zvoleny s cielom zabezpecit' presnejSiu
a prehl'adnejsiu evidenciu majetku, nakladov a vynosov, ako aj kvoli efektivnejSiemu
finanénému planovaniu a zvySeniu doveryhodnosti podnikatel'ského projektu. Vedenie
klasického uctovnictva zaroven umoziiuje zostavenie Standardnych finanénych vykazov,
ako su rozvaha, vykaz ziskov a strat ¢i prehl'ad o penaznych tokoch (cash flow), ktoré su
¢asto pozadované bankami alebo investormi pri posudzovani Ziadosti o financovanie alebo

pri hodnoteni podnikatel'ského zameru.

Prvé uctovné obdobie trva od zaloZenia Zivnosti diia 1. jina 2026 do 31. decembra
2026. V tomto obdobi podnik este nebude vykazovat’ ziadne vynosy, ked’ze sa sustredi na
pripravné a investi¢né aktivity suvisiace so spustenim prevadzky. Pocas tohto obdobia
prebehne rekonstrukcia priestorov ordinacie, obstaranie nevyhnutného zdravotnickeho

vybavenia, nabytku, ako aj zabezpec€enie ostatnych vstupnych investicii.

Ciel'om tohto obdobia bude pripravit’ ordindciu na plynulé spustenie sluzieb pre

klientov od zaciatku nasledujuceho uctovného roka.

10.1 Zahajovacia rozvaha

Rozvaha k 1.6.2026 (1.obdobie)
AKTIVA Korekcia | Netto PASIVA

Dlhodoby majetok 0 K¢ Vlastné zdroje 85000 K¢
Dlhodoby nehmotny majetok oKe 0 K¢ | Zakladny kapital 85000 K¢
Dlhodoby hmotny majetok 0K¢ 0 K¢ | Vysledok hospodarenia 0Ke
Dlhodoby drobny majetok oKe 0 K¢ | Fondy oKe
Dlhodoby finan€ny majetok 0K¢ 0K¢

Obezné aktiva 0Kc Cudzie zdroje 0
Zasoby materialu 0K¢ Dlhodoby bankovy tGver 0Ke

Kratkodoby bankovy

Nastroje pre vykon povolania 0Ke uver 0Ke
Podnikatelsky ucet 85000 K¢ Zavazky dodavatelom 0Ke
Pokladnia 0Kc¢

Pohladavky 0K¢

Aktiva celkom 85000 K¢ Pasiva celkom 85000 K¢

Tabul'ka 6 Zahajovacia rozvaha k 1.6.2026 (1.obdobie)
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K 1. janu 2026 bola zostavend zahajovacia rozvaha podnikatel'ského subjektu, ktora odraza
jeho pociatocny financny stav. Aktiva tvoria vyhradne obezné aktiva, konkrétne
podnikatel'sky ucet s hotovost'ou vo vyske 85 000 K¢&. Na strane pasiv je cely majetok kryty
vlastnymi zdrojmi, konkrétne zékladnym kapitdlom vo vyske 85 000 K¢. Spolocnost’ zatial
neeviduje ziadny dlhodoby ani kratkodoby majetok, zdvizky ani vysledok hospodarenia.

Rozvaha je vyrovnand, ¢o potvrdzuje finan¢nt stabilitu pri vstupe do podnikania.

10.2 Vykaz zisku a straty

Ako uz bolo spomenuté v teoretickej Casti, vykaz zisku a strat zobrazuje vSetky ndklady a
vynosy, ktoré vznikli pocas u¢tovného obdobia. Rozdiel medzi ndkladmi a vynosmi urcuje

vysledok hospodarenia podniku.

10.2.1 Predpokladané naklady

Predpokladané néklady su rozdelené¢ na dve hlavné zlozky — fixni a variabilnt. Tieto
naklady spolo¢ne tvoria zéklad pre planovanie finanéného rozpoctu a analyzu hospodarenia

ordinacie.
Fixné naklady

V prvom obdobi (jun — december 2026) fixné naklady zahfiiaju pravidelné vydavky
nevyhnutné na chod prevadzky este pred samotnym otvorenim ordinacie. Patri sem najma
najomné, platby za energie a vodu, internet, pausalne vydavky, zdkonné socialne a zdravotné
odvody, ako aj mesa¢ny danovy odpis dlhodobého hmotného majetku. Su tu zahrnuté aj
uroky z podnikatel'ského uveru, ked’ze bolo dohodnuté odloZenie splatok istiny, a v tomto

obdobi sa hradia len uroky. Celkov¢ fixné naklady tak dosahuju 62 402 K¢ mesacne.

Fixné naklady v 1.obdobi (mesiac)
Najom 25500
Energie 9178
Voda 1078
Urok 6875
Zdravotné odvody 3143
Socialne odvody 4759
Internet 399
Pausal 749
Odpis DHM 10721
Celkom 62402

Tabulka 7 Fixné naklady v 1.obdobi
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Variabilné naklady

Variabilné naklady v 1. obdobi (jun — december 2026) boli pre lepsiu prehl'adnost’ uvedené

ako ro¢ny sucet. V tomto obdobi zahfiiaji najmé naklady na marketingovu propagaciu,

administrativne ndklady a ndklady na nastroje. Celkové variabilné naklady tak dosahuju

58 161 K¢.

Variabilné naklady v 1.obdobi(rok)
Marketingova propagacia 6800
Administrativne naklady 2400
Naklady na nastroje 48 961
Celkom 58 161

Tabul’ka 8 komVariabilné ndklady v 1.obdobi

10.2.2 Predpokladané vynosy

Predpokladané vynosy v 1. obdobi budt nulové, ked’ze v tomto Stadiu eSte nedochadza k

poskytovaniu sluzieb. Toto obdobie bude zamerané na rekonstrukciu a Upravu priestorov,

nakup a inStalaciu zariadeni, vybavenie ordinacie a zabezpecenie potrebnej dokumentacie.

Trzby sa za¢nu generovat’ az od druhého obdobia, kedy je planované oficialne otvorenie

ordinacie a zacCiatok prevadzky.

10.2.3 Vysledovka

Vysledovka 1. obdobie

Vysledovka jun jat august | september | oktober | november | december | mena
Vlynosy z predaja

pomécok 0 0 0 0 0 0 0| K¢
Vlynosy zo

sluzieb DH 0 0 0 0 0 0 0| Ke
Vynosy celkom 0 0 0 0 0 0 0| K¢
Najom 25500 25500 | 25500 25500 25500 25500 25500 | K¢
Energie 9178 9178 9178 9178 9178 9178 9178 | K¢
Voda 1078 1078 1078 1078 1078 1078 1078 | K&
Zdravotné a

socialne odvody 7902 7902 7902 7902 7902 7902 7902 | K¢
Urok 6875 6875 6875 6875 6875 6875 6875 | K¢
Internet, pausal 1148 1148 1148 1148 1148 1148 1148 | K&
Odpisy DHM 10721 10721 10721 10721 10721 10721 10721 | K&
Marketingova

propagacia 0 0 0 0 0 3000 3800 | K¢
Administrativne

naklady 900 0 0 0 0 0 1500 | K&
Naklady na

nastroje 0 0 0 0 0 0 48961 | K¢
Naklady celkom 63 302 62402 62402 62402 62402 65402 116 663 | KC
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EBIT -63 302 -62402| -62402 -62402 -62 402 -65402 | -116663 | K¢
Akumulovany
zisk/ strata -63302 | -125704 | -188106| -250508 | -312910| -378312| -494975 | K¢

Tabulka 9 Vysledovka 1.obdobie

V prvom uctovnom obdobi nevzniknu ziadne vynosy, nakolko prevadzka este nebude
spustend. VSetky naklady budu spojené s pripravnou fazou projektu. Vysledkom je zaporny

hospodarsky vysledok. Podnik skonci v strate -494 975 K¢.

10.3 Koneéna rozvaha k 31.12.2026

Rozvaha k 31.12.2026 (1.obdobie)
AKTIVA Korekcia Netto PASIVA

Dlhodoby majetok 1341 699K¢ 1205 240K¢ | Vlastné zdroje -409 975K¢

Dlhodoby nehmotny Zakladny

majetok 0K¢E OKE | kapital 85 000K¢
Vysledok

Dlhodoby hmotny majetok 1169649K¢ | 136459 KE 1033 190K¢ | hospodarenia -494 975K¢

Dlhodoby drobny majetok 172 050K¢ 0 K¢ 172 050K¢ | Fondy 0Ke

Dlhodoby finan¢ny

majetok 0Ke 0K¢

Obezné aktiva -115 215Ké -115 215K¢ | Cudzie zdroje | 1500 000 Ké&
Dlhodoby

Zasoby 41918K¢ bankovy tver 1500000 K¢
Kratkodoby

Podnikatelsky ucet -157 133K¢ bankovy tver 0K¢
Zavazky

Pokladna 0K¢ dodavatelom 0KC

Pohladavky 0K¢e

Aktiva celkom 1226 484K¢ 1090 025K¢ | Pasiva celkom 1090 025K¢

Tabulka 10 Kone¢na rozvaha k 31.12.2026 (1.obdobie)

K poslednému dnu uctovného obdobia, 31.12.2026, spolo¢nost’ bude vykazovat’ stav aktiv
v netto hodnote 1 090 025 K¢&. Pocas roka budu z vlastnych a Gverovych zdrojov obstarané
zariadenia a vybavenie potrebné na otvorenie a prevadzku zubnej ordinacie, ¢o sa odrazi
najmd v naraste dlhodobého hmotného a drobného majetku v celkovej hodnote 1 341 699

K¢ pred korekciou.

Financovanie bude zabezpecené prostrednictvom dlhodobého bankového tveru vo
vyske 1 500 000 K¢. V dosledku ndbehovych nakladov a absencie trzieb v prvom obdobi

vznikne zadporny vysledok hospodarenia vo vyske -494 975 K¢&.

Rozvaha tak odraza investicnu fazu projektu s vysokym podielom dlhodobého
majetku a doCasnymi zadpornymi vlastnymi zdrojmi, pricom sa predpoklada, ze ziskové

obdobia v buducnosti prispeju k jeho stabilizécii.
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10.4 Vykaz cash flow

Tento vykaz zaznamendva redlne uskutocnené prijmy a vydavky podniku pocas sledovaného
obdobia. V predlozenej tabul’ke je zobrazeny prehl'ad cash flow za 1. aétovné obdobie, ktory

je rozdeleny do troch hlavnych kategoérii ¢innosti: prevadzkové, financné a investi¢né.

Vykaz CASH FLOW 1.obdobie
Prevadzkové -372796
TrZzby z predaja dentalnych doplnkov 0
Trzby za sluzby DH 0
Prevadzka ordinacie -266 364
Vlydaje pred zahajenim prevadzky -51118
Socialne a zdravotné odvody -55314
Finan¢né +1536 875
Bankovy Uver +1 500 000
Vlastny kapital +85000
Platba Uroku -48 125
Investicné -1341699
Nakup DHM -1169649
Nakup pristrojového vybavenia -172 050
CASH FLOW -177 620

Tabul’ka 11 Vykaz cash flow 1.obdobie

V prvom obdobi je zaznamenany zaporny cash flow vo vyske -177 620 K¢, o je dosledok
vysokych pociato¢nych vydavkov spojenych s nakupom dlhodobého majetku, zariadenia

ordinacie a tthradou fixnych nakladov este pred samotnym otvorenim prevadzky.
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11 FINANCNE VYKAZY V 2.0BDOBI

Druhé Uc¢tovné obdobie zac¢ina 1. januara 2027, kedy dochadza k spusteniu prevadzky
ordinacie dentalnej hygieny. V tomto obdobi uz podnik bude aktivne poskytovat’ sluzby
zakaznikom a zaCina generovat vynosy z hlavnej podnikatel'skej ¢innosti. Na rozdiel od
predchadzajuceho obdobia, v ktorom prebiehali len pripravné aktivity, sa v roku 2027 za¢ne
realna ekonomicka ¢innost’. Vysledkom je kladny hospodarsky vysledok (zisk), ktory odraza
dopyt po poskytovanych sluzbach.

Finan¢né vysledky 2. ucétovného obdobia tak poskytuju realisticky obraz o
vykonnosti ordinacie po jej uvedeni do prevadzky a st podkladom pre vyhodnotenie

ekonomickej uskutocnitel'nosti projektu.

11.1.1 Konec¢na rozvaha k 31.12.2027

Rozvaha k 31.12.2027 (2. obdobie)
AKTIVA Korekcia Netto PASIVA

Dlhodoby majetok 1341 699K¢ 960 310K¢ | Vlastné zdroje 1675 231K¢

Dlhodoby nehmotny

majetok (0]¢ OK¢E OK¢C | Zakladny kapital 85 000K¢

Dlhodoby hmotny Vysledok

majetok 1169 649K¢ 370 389K¢ 788 260K¢ | hospodarenia 1590 231K¢

Dlhodoby drobny

majetok 172 050K¢ oKe 172 050K¢ | Fondy 0

Dlhodoby finan¢ny

majetok 0Ke oKe 0Ke

Obezné aktiva 1983 328K¢ 1983 328K¢ | Cudzie zdroje 1268 407K¢
Dlhodoby bankovy

Zasoby materialu 68 172K¢ uver 1231987K¢
Kratkodoby bankovy

Podnikatelsky ucet 1894 036K¢E uver 0K¢
Zavazky

Pokladna 21120K¢ dodavatelom 36 420K¢

Pohltadavky oKe

3325027 3325 027K¢e 2943 638K¢ | Pasiva celkom 2943 638K¢

Tabulka 12 Konec¢na rozvaha k 31.12.2027 (2.obdobie)

Rozvaha k 31. decembru 2027 zachytdva ekonomicku situdciu podniku ku koncu

2.uctovného obdobia. Celkova vyska aktiv a pasiv dosahuje sumu 2 943 638 K¢.

Na strane aktiv tvoria podstatni ¢ast’” obezné aktiva vo vyske 1 983 328 K¢. Z toho
najvyznamnejSou poloZzkou je podnikatel'sky ucet s hodnotou 1 894 036 K¢. Zasoby

materialu su evidované v sume 68 172 K¢ a hotovost’ v pokladni predstavuje 21 120 K¢.
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Pohladavky su nulové. Dlhodoby majetok je v hrubej hodnote 1 341 699 K¢, pricom po
zohl'adneni korekcie vo vyske 370 389 K¢ je jeho netto hodnota 960 310 K¢.

Na strane pasiv doslo k vyraznému narastu vlastnych zdrojov, ktoré dosahuji hodnotu
1 675 231 K¢. Tento ndrast je dosledkom pozitivneho vysledku hospodérenia za rok 2027
vo vyske 1 590 231 K¢, ktory ukazuje, ze podnik bude ziskovy. Cudzie zdroje predstavuju
sumu 1 268 407 K¢. Z tejto sumy tvori dlhodoby bankovy uver 1 231 987 K¢, ktory podnik

postupne splaca. Zavizky voc¢i dodavatelom dosahuju 36 420 K¢.

Zhrnutim tejto rozvahy je, ze podnik je v stabilnej finan¢nej situacii, s pozitivnym
vysledkom hospodarenia a znizenym objemom cudzich zdrojov, ¢o sved¢i o jeho schopnosti

riadit’ financie a postupne znizovat’ zavizky.
11.2 Vykaz zisku a straty

11.2.1 Predpokladané naklady

Fixné naklady

Mesacné fixné naklady v druhom obdobi dosahuju celkova vysku 83 547 K¢&. Medzi
najvyznamnejsie polozky patri ndjomné, odpisy dlhodobého hmotného majetku a energie.

Dalsie pravidelné vydavky zahffiaju zdravotné a socidlne odvody, upratovacie sluzby,

poistenie, softvér, ako aj naklady na internet, pausal, Cistiarenn ¢i odvoz nebezpecného

odpadu.

Fixné naklady v 2.obdobi (mesiac)
Najom 25500
Energie 9178
Voda 1078
Urok 6875
Zdravotné odvody 3143
Socialne odvody 4759
Upratovacie sluzby 4200
Odvoz nebezpeéného odpadu 924
Sluzby Cistiarne 1550
Internet 399
Pausal 749
Software 1650
Poistenie 1855
Odpis DHM 21687
Celkom 83547

Tabul’ka 13 Fixné néklady v 2.obdobi
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Variabilné naklady

Mesacné variabilné naklady v druhom obdobi predstavuju spolu 47 874 K¢ a priamo sa
odvijaji od objemu poskytovanych sluzieb a poctu oSetrenych pacientov. Tieto naklady
koliSu v zévislosti od aktudlnych prevadzkovych potrieb ordinidcie. NajvyznamnejSou
polozkou su naklady na spotrebny material v hodnote 35 232 K¢&. V ur¢itych obdobiach mézu
naklady narast’ v dosledku vydavkov na vzdelavacie kurzy, povinné revizie, Skolenia BOZP
¢1 kurzy prvej pomoci. Variabilné su aj vydavky na marketing a platby laboratoriam, ktoré

sa menia podl'a aktudlnych potrieb a planovanych aktivit.

Variabilné naklady v 2.obdobi(mesiac)
Spotrebny material 35232
Skolenie 1742
Laboratorium 6000
Marketingova propagacia 4900
Celkom 47874

Tabulka 14 Variabilné naklady v 2.obdobi
11.2.2 Predpokladané vynosy

Ordinacia ma kapacitu osetrit’ mesacne az 160 pacientov. V prvom roku jej fungovania sa
predpoklada, ze vicSinu klientely budil tvorit’ novi pacienti, ktori absolvuji vstupné
vySetrenie. Cena za toto oSetrenie je stanovena na 1 900 K¢ za hodinu a za jeden pracovny

denl je mozné oSetrit’ maximalne 8 pacientov.

Postupom casu vsak budu pacienti prechadzat do tzv. recallovej (pravidelnej
kontrolnej) starostlivosti, ktora trva priblizne 45 minut a stoji 1 500 K¢&. Vd’aka kratSiemu
trvaniu recallovych navstev bude mozné denne oSetrit’ o 2 pacientov viac v porovnani so

vstupnymi navstevami, ¢o sa moze pozitivne prejavit’ na vynosoch ordindcie.

Treba tiez ratat’ s osSetrenim detskych pacientov. Cena za jedno oSetrenie deti je
nizsia — 1 350 K&, pri¢om dizka navstevy sa pohybuje medzi 30 az 45 minatami. Tento faktor

taktieZ ovplyviiuje dennt vytaZenost’ ordinacie.

Sucast’ou ponuky ordinacie bude aj bielenie zubov. V pripade ordina¢ného bielenia,
ktoré trva 2 hodiny, zaplati pacient 6 500 K&. Pri domacom bieleni je proces rozdeleny do
dvoch casti — najskor sa poc€as hodinového terminu vyhotovia dlahy v spolupraci s
laboratoriom a nasledne pacient absolvuje 15-mintitové poucenie o ich pouzivani. Aj tieto

Specializované zakroky predstavuji dodato¢ny potencial pre zvySenie vynosov.
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Hoci nie je mozné presne urcit’ budiicu Strukturu poskytovanych sluzieb, vzhl'adom
na to, ze ide o novootvoreni ordinaciu, predpokladd sa, ze v prvych mesiacoch budu
prevazovat’ vstupné vysetrenia. Z tohto dévodu sa pre potreby vypoctu predpokladanych
vynosov v tabulke ¢. 15 vychadza z modelu, kde jedna hodina oSetrenia zodpoveda prijmu

1 900 K¢.

Odhadovany vynos sluzieb za mesiac
Variant Optimisticka | Realisticka | Pesimisticka
Kapacitné vyuzitie 95% 85% 65%
Pocet oSetrenych pacientov 152 136 104
Wnos (K¢) 288 800 258 400 197 600

Tabulka 15 Odhadovany vynos sluzieb za mesiac

Odhadovany vynos sluzieb za mesiac vychadza z predpokladu rézneho kapacitného vyuzitia
ordinacie. Je vSak dolezité zohladnit, Ze najmi v pociatoénych mesiacoch nemusi byt
kapacita naplnena na maximum. Preto projekt ani v optimistickom variante neuvazuje so
100 % vytazenim, ale pocita s kapacitnym vyuzitim na Grovni 95 %, o predstavuje 152
oSetrenych pacientov a mesac¢ny vynos vo vyske 288 800 K¢. Realisticka verzia predpoklada
85 % naplnenie kapacity, co zodpoveda 136 oSetrenym pacientom a vynosu v hodnote 258
400 K¢&. V pesimistickom variante sa predpoklada nizSie vyt'azenie kapacity na tirovni 65 %,
¢o znamena 104 oSetrenych pacientov a mesaény vynos 197 600 K¢. Této variabilita

zohladiuje rozne scenare vyvoja dopytu po sluzbach.

Okrem predpokladaného poctu osetreni a cien za jednotlivé sluzby je potrebné
zohl'adnit’ aj d’alSie faktory, ktoré mozu ovplyvnit’ redlnu vysku mesacnych vynosov. V praxi
sa moze stat’, Ze niektoré dni nebudu kapacitne naplnené¢. Dovodom moze byt neskoré
zruSenie terminu zo strany pacienta, jeho nahla choroba ¢i iné nepredvidate'né okolnosti.
Rovnako treba pocitat’ s vypadkami spdsobenymi Statnymi sviatkami, ktoré pripadnu na
pracovny deni, pripadne s planovanou dovolenkou alebo pracovnym volnom dentélnej

hygienicky.

Vynosy teda nebudt kazdy mesiac identické a budu kolisat’ v zavislosti od realneho
vyuzitia ordinacného Casu. K mensim vypadkom méze dojst aj z dovodu technickych
prestojov (napr. udrzba alebo servis pristrojov) ¢i1 administrativnych povinnosti. Tieto
faktory mozu spdsobit’ mierne vykyvy vo vynosoch ordindcie, a preto je ddlezité s urcitou

rezervou pocitat’ aj pri financnom planovani.
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11.2.3 Vysledovka

V nasledujtcej Casti budi predstavené tri mozné scenare vyvoja — optimisticky, realisticky

a pesimisticky — ktoré mozu nastat’ na konci prvého uctovného obdobia za hospodarsky rok

od 1. januéra 2027 do 31. decembra 2027. Vsetky ¢iselné tidaje uvedené v tabulkéach 16,17

a 18 st vyjadrené v ¢eskych korunach (K¢).

Vysledovka — optimisticky variant

V prvom obdobi podnikania sa bude v optimistickom variante ratat’ s vyuzitim kapacity na

95% a vysledok hospodarenia bude vykazovat zisk 1 904 148 K¢.

Vysledovka januar februar | marec april maj jun
Vynosy z predaja pomocok 11300 12070 | 14100 9700 10600 14400
Vynosy zo sluZieb 260800 288800 | 294500 | 264100| 277400 294500
Vynosy celkom 272100 300870 | 308600 | 273800 | 288000 308900
Najom 25500 25500 | 25500 25500 25500 25500
Energie 9178 9178 9178 9178 9178 9178
Voda 1078 1078 1078 1078 1078 1078
Urok 6875 6875 6875 6875 6875 6875
Zdravotné a socialne odvody 7902 7902 7902 7902 7902 7902
Upratovacie sluzby 4200 4200 4200 4200 4200 4200
Odvoz nebezpecného odpadu 924 924 924 924 924 924
Sluzby Cistiarne 1550 1550 1550 1550 1550 1550
Internet, pausal, software 2798 2798 2798 2798 2798 2798
Laboratérium 3000 4500 4500 6000 4500 9000
Marketingova propagécia 20000 5000 | 5000 2800 850 15000
Poistenie 1855 1855 1855 1855 1855 1855
Naklady na spotrebny material 53421 35469 | 38097 37793 37748 37306
Naklady na vzdelavanie, BOZP 0 0 900 0 0 10000
Odpisy DHM 21687 21687 | 21687 21687 21687 21687
Naklady celkom 159968 128516 | 132044 130140 | 126645 154853
EBIT 112132 172354 | 176556 143660 | 161355 154047
Akumulovany zisk/ strata 92548 264902 | 441458 | 585118 | 746473 900520
Vysledovka jat| august september | oktéber | november | december
Vynosy z predaja pomocok 10550 7950 8160 7960 6700 8490
Vynosy zo sluZieb 305000 | 297100 288900 | 296000 261700 275000
Vynosy celkom 315550 | 305050 297060 | 303960 268400 283490
Najom 25500 25500 25500 25500 25500 25500
Energie 9178 9178 9178 9178 9178 9178
Voda 1078 1078 1078 1078 1078 1078
Urok 6875 6875 6875 6875 6875 6875
Zdravotné a socialne odvody 7902 7902 7902 7902 7902 7902
Upratovacie sluzby 4200 4200 4200 4200 4200 4200
Odvoz nebezpecného odpadu 924 924 924 924 924 924
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Sluzby Cistiarne 1550 1550 1550 1550 1550 1550
Internet, pausal, software 2798 2798 2798 2798 2798 2798
Laboratérium 9000 7500 9000 6000 3000 6000
Marketingova propagacia 1200 850 2800 3100 850 1350
Poistenie 1855 1855 1855 1855 1855 1855
Naklady na spotrebny material 33286 34642 34915 33915 32013 39179
Naklady na vzdelavanie, BOZP 0 0 0 0 10000 0
Odpisy DHM 21687 21687 21687 21687 21687 21687
Naklady celkom 127033 | 126539 130262 | 126562 129410 130076
EBIT 188517 | 178511 166798 | 177398 138990 153414
Akumulovany zisk/ strata 1089037 | 1267548 1434346 | 1611744 1750734 | 1904148

Tabul’ka 16 Vysledovka 2.obdobie— optimisticky variant

Vysledovka — realisticky variant

Najpravdepodobnejsi vyvoj predstavuje realisticky variant, pri ktorom sa predpoklada

priemerné mesacné naplnenie kapacity ordindcie na trovni 85 %. V tomto scenari sa

akumulovany zisk na konci uctovného obdobia odhaduje na 1 590 231 K¢.
Vysledovka januar | februar marec april maj jun
Vynosy z predaja pomdcok 9300 10120 13870 6700 7600 10070
Vlynosy zo sluZieb 253800 | 265600 260300 | 271500 235800 234500
Vynosy celkom 263100 | 275720 274170 | 278200 243400 244570
Najom 25500 25500 25500 25500 25500 25500
Energie 9178 9178 9178 9178 9178 9178
Voda 1078 1078 1078 1078 1078 1078
Urok 6875 6875 6875 6875 6875 6875
Zdravotné a socialne odvody 7902 7902 7902 7902 7902 7902
Upratovacie sluzby 4200 4200 4200 4200 4200 4200
Odvoz nebezpeéného odpadu 924 924 924 924 924 924
Sluzby Cistiarne 1550 1550 1550 1550 1550 1550
Internet, pausal, software 2798 2798 2798 2798 2798 2798
Laborat6rium 3000 4500 4500 6000 4500 9000
Marketingova propagacia 10000 5000 5000 2800 850 15000
Poistenie 1855 1855 1855 1855 1855 1855
Naklady na spotrebny material 40421 38869 38781 35793 33748 35306
Naklady na vzdelavanie, BOZP 0 0 900 0 0 10000
Odpisy DHM 21687 21687 21687 21687 21687 21687
Naklady celkom 136968 | 131916 132728 | 128140 122645 152853
EBIT 126132 | 143804 141442 | 150060 120755 91717
Akumulovany zisk/ strata 83548 | 227352 368794 | 518854 639609 731326
Vysledovka jat august | september | oktober | november | december
Vynosy z predaja pomdcok 8550 7150 5970 7960 6700 8490
Viynosy zo sluZieb 281900 | 267300 251700 | 276000 248000 251100
Vynosy celkom 290450 | 274450 257670 | 283960 254700 259590
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Najom 25500 25500 25500 25500 25500 25500
Energie 9178 9178 9178 9178 9178 9178
Voda 1078 1078 1078 1078 1078 1078
Urok 6875 6875 6875 6875 6875 6875
Zdravotné a socialne odvody 7902 7902 7902 7902 7902 7902
Upratovacie sluzby 4200 4200 4200 4200 4200 4200
Odvoz nebezpecného odpadu 924 924 924 924 924 924
Sluzby Cistiarne 1550 1550 1550 1550 1550 1550
Internet, pausal, software 2798 2798 2798 2798 2798 2798
Laboratdrium 9000 7500 9000 6000 3000 6000
Marketingova propagécia 1200 850 2800 3100 850 1350
Poistenie 1855 1855 1855 1855 1855 1855
Naklady na spotrebny material 36080 31656 31919 34995 27913 37420
Naklady na vzdelavanie, BOZP 0 0 0 0 10000 0
Odpisy DHM 21687 21687 21687 21687 21687 21687
Naklady celkom 129827 | 123553 127266 | 127642 125310 128317
EBIT 160623 | 150897 130404 | 156318 129390 131273
Akumulovany zisk/ strata 891949 | 1042846 1173250 | 1329568 | 1458958 1590231

Tabulka 17 Vysledovka 2.obdobie — realisticky variant

Vysledovka — pesimisticky variant

Pesimisticky variant pocita s priemernym mesacnym vyuzitim kapacity na urovni 65 %. Aj

napriek niz§iemu poctu oSetrenych pacientov nebude podnik v strate. Odhadovany zisk v

tomto scenari dosiahne 977 930 K¢.

Vysledovka januar | februar marec april maj jun
Vynosy z predaja pomocok 9120 8770 10320 6700 7680 8190
Vynosy zo sluzieb 210300 | 200300 199200 186600 194200 193300
Vynosy celkom 219420 | 209070 209520 193300 201880 201490
Najom 25500 25500 25500 25500 25500 25500
Energie 9178 9178 9178 9178 9178 9178
Voda 1078 1078 1078 1078 1078 1078
Urok 6875 6875 6875 6875 6875 6875
Zdravotné a socialne odvody 7902 7902 7902 7902 7902 7902
Upratovacie sluzby 4200 4200 4200 4200 4200 4200
Odvoz nebezpecného odpadu 924 924 924 924 924 924
Sluzby Cistiarne 1550 1550 1550 1550 1550 1550
Internet, pausal, software 2798 2798 2798 2798 2798 2798
Laboratérium 3000 4500 4500 6000 4500 9000
Marketingova propagacia 20000 5000 5000 2800 850 15000
Poistenie 1855 1855 1855 1855 1855 1855
Naklady na spotrebny material 43422 24870 21900 21776 19748 25410
Naklady na vzdelavanie, BOZP 0 0 900 0 0 10000
Odpisy DHM 21687 21687 21687 21687 21687 21687
Naklady celkom 149969 | 117917 115847 114123 108645 142957
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EBIT 69451 91153 93673 79177 93235 58533
Akumulovany zisk/ strata 39868 | 131021 224694 | 303871 397106 455639
Vysledovka jat august september | oktober | november | december
Vynosy z predaja pomdcok 8100 6230 3980 5120 5620 7800
Vynosy zo sluZieb 202100 | 201200 195400 197500 198400 196600
Vynosy celkom 210200 | 207430 199380 | 202620 204020 204400
Najom 25500 25500 25500 25500 25500 25500
Energie 9178 9178 9178 9178 9178 9178
Voda 1078 1078 1078 1078 1078 1078
Urok 6875 6875 6875 6875 6875 6875
Zdravotné a socialne odvody 7902 7902 7902 7902 7902 7902
Upratovacie sluzby 4200 4200 4200 4200 4200 4200
Odvoz nebezpecného odpadu 924 924 924 924 924 924
Sluzby Cistiarne 1550 1550 1550 1550 1550 1550
Internet, pausal, software 2798 2798 2798 2798 2798 2798
Laboratérium 9000 7500 9000 6000 3000 6000
Marketingova propagacia 1200 850 2800 3100 850 1350
Poistenie 1855 1855 1855 1855 1855 1855
Naklady na spotrebny material 26080 26656 22990 20795 22913 24420
Naklady na vzdelavanie, BOZP 0 0 0 0 10000 0
Odpisy DHM 21687 21687 21687 21687 21687 21687
Naklady celkom 119827 | 118553 118337 | 113442 120310 115317
EBIT 90373 88877 81043 89178 83710 89083
Akumulovany zisk/ strata 546012 | 634889 715932 805110 888820 977903

Tabulka 18 Vysledovka 2.obdobie — pesimisticky variant

11.2.4 Porovnanie variant vykazu zisku a strat

Tabulka poskytuje prehl'ad troch modelovanych variant vyvoja hospodarenia ordinacie v

prvom uctovnom obdobi. Vsetky tri varianty ukazuju pozitivny vysledok hospodarenia,

pricom podnik dosiahne zisk v r6znych vyskach v zavislosti od naplnenia kapacity ordinécie.

Prehlad variant vykazov zisku a strat
Variant Vynosy Naklady Zisk/Strata
Optimisticka 3525780 1602048 1904148
Realisticka 3199980 1567165 1590231
Pesimisticka 2462730 1455244 977903

Tabul’ka 19 Prehl'ad variant vykazov zisku a strat

11.3 Vykaz cash flow

Vykaz cash flow za druhé obdobie ukazuje kladny penazny tok vo vyske 656 646 K¢. V

oblasti prevadzkovych aktivit bol zaznamenany prijem 1 962 623 K¢, najmi vd’aka trzbam

za sluzby dentalnej hygieny (3 097 500 K¢) a predaju doplnkov (102 480 K¢). Prevadzkové
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vydavky zahfnali ndklady na materidl, chod ordinacie, vzdeldvanie a odvody. Finan¢né toky
boli zaporné (—1 305 977 K<) najma v dbsledku anuitnej splatky uveru, dane z prijmu
a osobnej spotreby. Investicné aktivity sa v tomto obdobi nevykonavali. Celkovy vyvoj

naznacuje zdravy finan¢ny stav a dostato¢nu likviditu.

Vykaz CASH FLOW
Prevadzkové +1 962 623
Trzby z predaja dentalnych doplnkov +102 480
Trzby za sluzby DH +3097 500
Materialy -422 901
Prevadzka ordinacie -698 732
Vlydaje na vzdelavanie -20900
Socialne a zdravotné poistenie -94 824
Financné -1305 977
Bankovy Uver 0
Vlastny kapital 0
Anuitna splatka -343 824
Dan z prijmu -24 2153
Osobna spotreba -720 000
Investicné 0
Nakup DHM 0
Nakup pristrojového vybavenia 0
CASH FLOW +656 646

Tabul’ka 20 Vykaz cash flow 2.obdobie
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12 DANOVE A UCTOVNE ODPISY

12.1 Dainové odpisy

V dosledku bezného pouzivania a plynutia ¢asu dochadza k opotrebovaniu majetku, o vedie
k postupnému znizovaniu jeho hodnoty. Tento prirodzeny proces zniZzovania hodnoty
majetku odraza jeho fyzické opotrebenie, ako aj zastardvanie v dosledku technického
pokroku ¢i zmeny poziadaviek na jeho funkcnost. Pristroje a =zariadenia, ktorych
obstardvacia cena presahuje 80 000 K¢&, su podl'a zékona €. 586/1992 Sb. o daniach z prijmov
zaradené do 2. odpisovej skupiny s dobou odpisovania 5 rokov. Tieto polozky je mozné
zahrnut do danovych ndkladov prostrednictvom danovych odpisov. Odpisova sadzba

v 2. odpisovej skupine predstavuje 11 % v prvom roku a 22,25 % v nasledujucich rokoch.

Naopak, zariadenia s obstardvacou cenou nizSou ako 80 000 K¢ sa povazuju za
dlhodoby drobny majetok, ktory nie je predmetom danovych odpisov. Medzi tento majetok
patri napriklad kompresor, IT vybavenie, bezpecnostny systém a iné dolezité¢ technické
stiasti ordinacie, ktoré su sice dolezité pre prevadzku, no z dévodu niZsej hodnoty nespinaju
kritéria na odpisovanie.

Spolo¢nost’ Pure Smile bude pri danovych odpisoch uplatiiovat’ rovnomerni metédu
odpisovania, pricom v sulade s legislativou bude v prvom roku uplatnena nizsia sadzba.
Tento pristup umoziuje systematické rozlozenie ndkladov na obstaranie majetku pocas celej

doby jeho predpokladanej ekonomickej zivotnosti a zaroven zabezpecuje prehladné

uctovanie jeho opotrebenia.
Vyska ro¢ného odpisu sa vypocitava podla nasledujucich vzorcov:
Pre prvy rok pouzivania majetku:

obstaravacia cena majetku X odpisova sadzba v 1.roku
100

odpis =

Pre d’alSie roky:

obstaravacia cena majetku X rocna sadzba
100

odpis =

Obstaravacia cena dlhodobého hmotného majetku predstavuje 1 169 649 K¢. Ro¢né danové
odpisy budu prebiehat’ v stilade s odpisovym planom, ktory je uvedeny v tabul’ke ¢.21. Tento
plan zohladiuje zdkonom stanovené odpisové sadzby a rozdeluje hodnotu majetku

rovnomerne pocas piatich rokov jeho ekonomickej Zivotnosti.



80 UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

Odpisovy plan
Rok | Obdobie | Sadzbav % Odpis Opravky Zostatkova cena
1 2027 11 128661 K¢ 128661 K¢ 1040988 K¢
2 2028 22,25 260247 K¢ 388908 K¢ 780741K¢
3 2029 22,25 260247 K¢ 649 155 K¢ 520 494 K¢
4 2030 22,25 260247 K¢ 909 402 K¢ 260247 K¢
5 2031 22,25 260247 KE | 1169 649K¢ 0 K¢

Tabul’ka 21 Odpisovy plan
12.2 Uétovné odpisy

Dlhodoby hmotny majetok bude z uctovného hl'adiska odpisovany rovnomernou metoédou
pocas celej doby jeho planovanej zivotnosti (tabul'ka ¢.22). Odpisovanie bude prebichat’ na
zaklade interného odpisového planu, ktory je vypracovany v sulade s § 28 zdkona ¢.

563/1991 Sb., o uctovnictve.

Uttovné odpisy su nastavené tak, aby rovnomerne rozlozili obstaravaciu cenu
majetku do jednotlivych uctovnych obdobi v zavislosti od redlnej doby jeho vyuziteI'nosti.
Tento pristup zabezpecuje primerané a systematické zohl'adiiovanie opotrebenia majetku v
uctovnej evidencii. Vyska uctovnych odpisov pre 1. a 2. obdobie su uvedené v tabul’kach

¢.23 a24.

DHM Obstaravacia cena Planovana zivotnost
Kreslo Planmeca EMS GBT lounge + stolicka
Planmeca Lumo 592 489 6 rokov
Pristroj GBT MACHINE 288 160 6 rokov
MELAG Vacuklav 41 B+ Evolution 179000 6 rokov
Nabytok vyrobeny na mieru 110000 6 rokov

Tabul’ka 22 Planovana Zivotnost DHM

Uétovny odpis za 7

DHM Vypocet mesiacov
Kreslo Planmeca EMS GBT lounge + stolicka
Planmeca Lumo 592 489 /60 *7 69124
Pristroj GBT MACHINE 288 160 /60 *7 33619
MELAG Vacuklav 41 B+ Evolution 179000 /60 *7 20883
Nabytok vyrobeny na mieru 110000 /60 *7 12833

Tabul’ka 23 Uétovné odpisy v 1.obdobi
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DHM Vypocet Ro€ny uctovny odpis
Kreslo Planmeca EMS GBT lounge + stolicka
Planmeca Lumo 592 489 /60 *12 118 498
Pristroj GBT MACHINE 288160 /60 *12 57632
MELAG Vacuklav 41 B+ Evolution 179000/60 *12 35800
Nabytok vyrobeny na mieru 110000 /60 *12 22000

Tabul’ka 24 Uétovné odpisy v 2.obdobi
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13 ANALYZA BODU ZVRATU

Analyza bodu zvratu umoziuje zistit, kol’ko pacientov je potrebné oSetrit’, aby pokryli
vSetky naklady a zacCali generovat zisk. Ako uz bolo spomenuté v 5. kapitole tejto
diplomovej prace, tento bod predstavuje objem produkcie, pri ktorom trzby z predaja

pokryvaju celkové naklady podniku, teda sucet fixnych a variabilnych nékladov.

Pre vypocet bodu zvratu budeme potrebovat’ nasledujuce udaje:

Fixné naklady (FN) 83547 K¢
Jednotkova cena (p) 1900 K¢
Variabilné naklady na jednotku (b) 299 K¢

Na vypocet bodu zvratu budeme vychadzat’ z predpokladu, Ze kazdé oSetrenie je vstupné,
a pouzijeme nasledujuici vzorec:

B7) = FN

Po dosadeni konkrétnych ¢isel do vzorca::

(B2) = —5037 __ 5918
1 1900 —299 >~

Vysledok vypoctu bodu zvratu je hodnota 52,18. To znamend, Ze ordindcia musi oSetrit’

aspon 53 pacientov, aby pokryla svoje fixné a variabilné naklady a zacala vykazovat’ zisk.

— Triby

=== Célkové naklady

-=-= Bod zvratu (BZ)=53 pacientov
120000 Ziskova zona

Zona straty

175000

105000

75000

50000

25000

5000

0 20 40 60 80
Pocet pacientov

Obrazok 9 Graf analyzy bodu zvratu

(zdroj: vlastné spracovanie pomocou OpenAl)
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14 RIZIKA A ICH EFEKTiVNE RIADENIE

V procese zakladania a prevadzky ordinécie dentdlnej hygieny je nevyhnutné identifikovat’
potencialne rizika, ktoré moézu ohrozit’ UspeSnost’ projektu. Ich vcasné rozpoznanie

a efektivne riadenie predstavuju predpoklad pre stabilitu a dlhodoby rozvoj podnikania.

14.1 Identifikacia hlavnych rizik

Pri identifikacii moznych rizik vyplyvajicich z podnikatel'ského zdmeru boli identifikované

nasledovné kategorie rizik:

14.1.1 Finanéné rizika

Finan¢né rizika predstavujt jednu z najzasadnejSich hrozieb, obzvlast’ v pociatocnych fazach
podnikania. Ordinacia méze Celit’ riziku nedostato¢ného kapitalu, ktory by nepostacoval na
pokrytie pociatocnych investicii ani beznych prevadzkovych nékladov. Okrem toho je
mozné, ze podnik bude pocas prvych mesiacov zapasit’ s nepriaznivym cash flow, ked’ze
prijmy budt narastat’ postupne. V extrémnych pripadoch méze dlhodoba nerovnovaha medzi
prijmami a vydavkami viest’ az k platobnej neschopnosti (insolvencii), ¢o by vazne ohrozilo

pokraCovanie podnikatel'skej ¢innosti.

14.1.2 Riziko nizkeho dopytu po sluzbach

Riziko nizkeho dopytu po sluzbach vyplyva najméd z nizkej informovanosti verejnosti
o vyzname preventivnej dentalnej hygieny. Mnohi potencialni klienti, ktori nie su dostatocné
informovani o potrebe profesiondlneho Cistenia, mézu tuto sluzbu vnimat’ ako zbyto¢ny
vydavok. Situdciu moéze zhorsit’ aj silna konkurencia v regione, kde uz posobia etablované
ordinacie. V neposlednom rade, ak bude cenova politika nespravne nastavena (prili§ vysoké
ceny bez pridanej hodnoty alebo naopak nizke ceny bez ekonomickej udrzatel'nosti), moze

to viest’ k strate klientely alebo finanénym stratam.

14.1.3 Prevadzkové rizika

Prevadzkové rizikd zahfnaju niekolko praktickych aspektov kazdodenného fungovania
ordinacie. Problémom moézu byt technické poruchy pristrojov, ktorych oprava je casto
financne a ¢asovo naro¢na. Vnutorné procesy, ako je objedndvkovy systém, evidencia
klientov ¢i administrativa, musia byt’ spravne nastavené, inak mdze dojst’ k organizacnému

chaosu.
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14.1.4 Riziko vypovedania najjomnej zmluvy

Specifickym rizikom je aj moznost’ vypovedania nijomnej zmluvy zo strany prenajimatel’a,
¢o by mohlo viest’ k ndhlemu preruseniu ¢innosti a potrebe urgentne hl'adat’ nové priestory.
14.1.5 Legislativne a regulac¢né rizika

Legislativne a regulacné rizika sa tykaju najmi moznych zmien v zadkonoch, ktoré reguluju
zdravotnll starostlivost’ alebo podnikanie ako také. Ordindcia sa zdroven musi neustdle
prisposobovat’ prisnym hygienickym a bezpecnostnym predpisom. Rizikom st aj mozné
kontroly zo strany Statnych organov, ktoré mozu v pripade nedostatkov viest’ k pokutadm

alebo pozastaveniu prevadzky.

14.1.6 Reputacné rizika

Reputacné rizikd su casto podcenované, no mozu mat vazny vplyv na doveru klientov.
Negativne recenzie na internete alebo nespokojnost’ so sluzbami sa mézu rychlo rozsirit’
a poskodit’ povest’ ordinacie. K strate dovery moze prispiet’ aj odbornd chyba alebo zla
komunikacia so zakaznikmi. Preto je dolezité budovat’ si dobré meno uz od zaciatku

podnikania.

14.2 Analyza rizik

Cielom vykonanej analyzy je systematicky identifikovat’ potencidlne hrozby, ktoré¢ mozu
nepriaznivo ovplyvnit’ fungovanie ordinacie dentalnej hygieny, a zarovenn zhodnotit’ ich
mieru pravdepodobnosti a mozny dopad na podnikanie. Vysledkom tejto analyzy je matica
rizik, ktora sluZzi na vizualizéciu zdvaznosti jednotlivych rizikovych faktorov a pomaha urcit’

ich prioritu pri navrhovani protiopatreni.
Prehlad rizik:

R1 — Insolvencia

R2 — Nizky dopyt po sluzbach

R3 — Technické poruchy

R4 — Vypovedanie ndjomnej zmluvy
RS — Zmeny v legislative

R6 — Z14 reputacia
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Pravdepodobnost’ vyskytu:

1 — Nepravdepodobné

2 — Malo pravdepodobné
3 — MozZné

4 — Pravdepodobné

5 — Casté

Dopad na chod ordinacie:

1 — Nepatrny
2 — Maly

3 — Stredny

4 — Vazny

5 — Extrémny

Rizika Pravdepodobnost’ Dopad
R1 2 5
R2 3 3
R3 3 4
R4 1 5
RS 2 4
R6 3 2

Tabul’ka 25 Pravdepodobnost’ a dopad rizik

Pravdepodobnost

Tabul’ka 26 Matica rizik

5
4
3 R6 R2 R3
2 RS R1
1 R4
2 3 4 5
Dopad g
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Na zéklade vyhodnotenia pravdepodobnosti vyskytu a dopadu jednotlivych rizik bola
zostavena matica rizik, ktora identifikuje najkritickejSie oblasti podnikania. NajzavaznejSie
riziko predstavuje insolvencia, teda neschopnost’ ordinacie pokryt’ svoje zavizky v désledku
nepriaznivého finanéného vyvoja. Rovnako vazne sa javi aj riziko vypovedania najomnej
zmluvy, ktoré by mohlo viest' k ndhlemu preruseniu prevadzky alebo nutnosti prestahovat’
ordinaciu do novych priestorov, o je logisticky aj finan¢ne ndro¢né. Medzi d’alSie vyznamné
hrozby patria zmeny v legislative, najmé tie, ktoré by sa tykali podmienok poskytovania
zdravotnickych sluzieb, hygienickych Standardov alebo licencovania odborného personalu.
V technickej oblasti predstavuju riziko najmd poruchy zdravotnickych pristrojov
a objednavacieho systému, ktoré mézu vyrazne narusit’ plynuly chod ordinécie a v krajnom
pripade sposobit’ jej docasné preruSenie na niekol’ko dni. Nizky dopyt po sluzbach, ktory
moze byt spOsobeny nizkou informovanostou obyvatel'stva alebo vstupom novej
konkurencie na trh, predstavuje ekonomicku hrozbu z dlhodobého hladiska. Napokon,
dolezité¢ je venovat pozornost aj reputatnym rizikdm ako si negativne recenzie,
nespokojnost” klientov ¢i neprofesionalny pristup mézu vyrazne poskodit’ doveryhodnost’

ordinacie a odradit’ novych pacientov.

V nasledujucej casti su preto navrhnuté konkrétne stratégie na zvladnutie

identifikovanych rizik.

14.3 Navrh rieSeni na zmiernenie rizik

Na zvladnutie vysSie uvedenych rizik boli navrhnuté konkrétne opatrenia, ktoré¢ mézu
vyrazne prispiet’ k ich eliminacii alebo aspon k znizeniu ich dopadu.

R1 - insolvencia

V pripade finan¢nych rizik je nevyhnutné vytvorenie finan¢nej rezervy na obdobie aspon
Siestich aZ dvanastich mesiacov. Pravidelné sledovanie cash flow a vyuzitie modernych
softvérovych nastrojov na financny manazment moéze pomdct predist necakanym
problémom s likviditou.

R2 — nizky dopyt po sluzbach

Na zniZenie rizika nizkeho dopytu po sluzbach sa odportca realizovat cielent marketingovi
kampan, ktora bude zamerané na edukaciu verejnosti o vyzname dentalnej hygieny. Dolezita

je aj spolupraca so zubnymi lekarmi, ktori mézu odporucat’ ordinaciu svojim pacientom.
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Zavedenie vernostnych programov alebo zl'avovych balikov moze tiez prispiet’ k prilakaniu

a udrzaniu klientely.
R3 — technické poruchy

Prevadzkové rizika je mozné zvladnut prostrednictvom pravidelnej udrzby pristrojov,
uzatvarania servisnych zmluv a skoleni persondlu. Digitalizacia vnutornych procesov, ako
je mnapriklad objedndvkovy systém s automatickymi pripomienkami, zefektivni chod

ordinécie.
R4 — vypovedanie najomnej zmluvy

Riziko vypovedania najomnej zmluvy je mozné eliminovat’ podpisom dlhodobej zmluvy
s vyhodnou vypovednou lehotou, ako aj predbeznym vytypovanim zéloznych priestorov,
ktor¢ by mohli v pripade potreby nahradit povodné priestory. Zaroven je potrebné
zabezpeCit' dosledné a vcasné platenie njjomného, ¢im sa minimalizuje dévod na

vypovedanie zmluvy zo strany prenajimatela.
RS - legislativne zmeny

V oblasti legislativnych rizik je dolezité konzultovat’ podnikatel'ské kroky s odbornikmi na
pravo a pravidelne sledovat’ aktudlne zmeny v predpisoch. Odporuca sa tieZ nechat’ si
vypracovat’ audit hygienickych a bezpe¢nostnych Standardov, ktory preveri dodrziavanie
vSetkych zakonnych poziadaviek. Starostlivo vedend dokumentacia a interné zdznamy mézu

byt ndpomocné pri pripadnych kontrolach.
R6 - zla reputacia

Na zmiernenie reputacnych rizik by mala byt ordinacia otvorend spétnej vizbe klientov.
Zriadenie online formuldra na hodnotenie, pripadne interného systému pre podnety, moze
pomdct’ v€as zachytit’ nespokojnost’. Problémy by sa mali riesit’ transparentne a promptne.
Zaroven je nevyhnutné neustale dbat’ na profesionalny pristup a kvalitu poskytovanych

sluzieb, ¢im si ordinacia postupne buduje doveru a dobré meno.
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15 CASOVY PLAN REALIZACIE PROJEKTU

V tejto kapitole je spracovany casovy harmonogram jednotlivych krokov veducich
k tspesnému otvoreniu ordinacie dentalnej hygieny. Cielom je definovat’ vSetky hlavné
etapy realizacie projektu od fazy pripravy az po samotné spustenie prevadzky. Casovy plan
je navrhnuty realisticky, so zohladnenim legislativnych poziadaviek, administrativnych

procesov, ako aj ¢asovych narokov na stavebné ipravy a technické zabezpecenie.

15.1 Kroky potrebné od zaloZenia k otvoreniu ordinacie
Realizécia projektu zalozenia ordindcie dentalnej hygieny zahfiia nasledovné kroky:
1. Vypracovanie podnikatel’ského planu

Spracovanie kompletného navrhu podnikatel'skej ¢innosti predstavuje zakladny krok celého
projektu. V ramci podnikatel'ského planu sa analyzuju cielovi zékaznici, konkurencia,
SWOT analyza, ako aj strategické ciele podniku. Osobitnd pozornost’ sa venuje finanénému
planovaniu — predpokladanym nakladom, vynosom a bodu zvratu. Dobre vypracovany plan

zaroven sluzi ako ndstroj na komunikéciu so strategickymi partnermi a investormi.
2. ZaloZenie podnikatel’ského subjektu

Na zaklade vypracovaného podnikatel'ského planu sa vyberie najvhodnejSia pravna forma
podnikania — v tomto pripade ide o zaloZenie Zivnosti (SZCO). Proces zahfia podanie
ziadosti na zivnostenskom urade, registriciu na danovom urade, ako aj zriadenie
podnikatel'ského bankového uctu. Tato etapa je administrativne nenaroc¢nd, no kl'acova pre

legélne fungovanie ordinacie.
3. Vyber vhodného priestoru pre ordinaciu

Vyber nehnutelnosti pre ordinaciu je jednym z najdolezitejSich rozhodnuti s dlhodobym
dopadom na tspesnost’ projektu. Priestory musia spifiat’ hygienické, technické aj dispoziéné
poziadavky, zarovein by mali byt situované v dostupnej lokalite s dobrym dopravnym
napojenim. Lokalita Brno — stfed je atraktivna z hladiska poctu obyvatel'ov aj spadove;j

oblasti. Sucast'ou procesu je aj zmluvné zabezpec€enie prendjmu alebo kipy nehnutelnosti.
4. Ziskanie potrebnych povoleni

Pred zacatim rekonstrukcie a nasledného poskytovania zdravotnickych sluzieb je potrebné
ziskat’ viaceré povolenia. NajdolezitejSie z nich je stanovisko Regiondlneho uradu verejného

zdravotnictva (RUVZ), ktoré potvrdzuje stlad priestorov a prevadzky s hygienickymi
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normami. Pddorys ordinacie je uvedeny v prilohe ¢.3. V niektorych pripadoch je potrebny
aj suhlas stavebného uradu alebo vyjadrenie hasi¢ského zboru. Téato etapa si vyzaduje

trpezlivost’ a dosledné splnenie legislativnych poziadaviek.
5. RekonStrukcia priestorov a technické vybavenie ordinacie

Po ziskani potrebnych povoleni nasleduje fiaza rekonstrukcie — stavebné Upravy podla
schvalenej projektovej dokumentacie. Realizujii sa dispoziéné zmeny, elektroinstalacie,
inStalacia vody, vzduchotechniky, osvetlenia a obkladov. Sucastou je aj nakup a montaz
zdravotnickej techniky (napr. kreslo pre dentdlnu hygienu, pristroj na oSetrenie, autoklav,

atd’.). Dolezité je zohl'adnit’ funkcnost, ergondémiu aj esteticky dojem priestoru.
6. Marketing a propagacia

Uspesné uvedenie ordinacie na trh si vyZzaduje cielenti marketingovi stratégiu. Zahfiia
vytvorenie loga, vizudlnej identity, profesiondlnej webovej stranky, ako aj aktivnu
prezentaciu na socialnych siet’ach. Efektivna je tiez spolupraca so zubnymi lekarmi v tej istej
budove, ktori mézu odporucat’ sluzby dentdlnej hygieny svojim pacientom. Cielom je

vybudovat’ povedomie o znacke a zabezpecit’ plynuly nabeh pacientov uz od otvorenia.
7. Otvorenie ordinacie a spustenie prevadzky

Slavnostné otvorenie predstavuje symbolické zaviSenie pripravnej fazy. Moze byt spojené
s uvitacou akciou, prehliadkou priestorov alebo Specialnymi uvitacimi zl'avami. Ddlezité je,
aby boli vSetky procesy — od objednavania pacientov az po sterilizacny protokol — plne

funkcné. Po otvoreni by mal projekt prejst’ do fazy beznej prevadzky.

15.2 Odhad trvania jednotlivych krokov

Krok Odhad trvania
Vypracovanie podnikatel'ského planu 2 — 3 tyzdne
ZalozZenie podnikatel'ského subjektu 1 -2 tyzdne
Vyber a zabezpecenie vhodnych priestorov 3 — 6 tyzdiov
Ziskanie potrebnych povoleni 4 — 8 tyzdnov

Rekonstrukcia priestorov a technické
. 8 — 12 tyzdnov
vybavenie

Realizacia marketingovych aktivit Priebezne, min. 3 — 6 tyzdne pred otvorenim
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Otvorenie ordinacie a spustenie prevadzky 1 den (slavnostné otvorenie), nasledne

plynuly prechod do prevadzky

Tabul'ka 27 Odhad trvania jednotlivych krokov k otvoreniu prevadzky

Pri efektivnej koordinacii krokov je mozné otvorenie ordindcie dosiahnut’ priblizne

v horizonte 5 aZ 7 mesiacov od zaciatku realizacie projektu.

15.3 Ganttov diagram

Ganttov diagram zndzornuje jednotlivé kroky projektu v chronologickom poradi a poskytuje
prehl'ad o ich predpokladanom trvani a casovom rozlozeni. Zohl'adnuje vSetky hlavné fazy
od pripravy podnikateI'ského planu, cez administrativne a stavebné procesy az po marketing
a samotné otvorenie prevadzky. Plan vychadza zo zaloZenia podniku k 1. junu 2026
a cielového datumu spustenia prevadzky ordindcie k 1. januaru 2027, pricom pocita

s rezervou pre pripadné neoCakévané zdrzania v jednotlivych krokoch.

Ganttov diagram pre otvorenie ordinacie

Otvorenie ordinacie a spustenie prevadzky [ |

Realizacia marketingovych aktivit| -
Rekonstrukcia priestorov a technické vybavenie _
Ziskanie potrebnych povoleni -
Vyber a zabezpecenie vhodnych priestorov | -

ZaloZenie podnikatelského subjektuf .

Vypracovanie podnikatelského planu -

Obrazok 10 Ganttov diagram: Realizécia ordinacie dentalnej hygieny

(zdroj: vilastné spracovanie pomocou OpenAl)
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ZAVER

Diplomové praca mala za ciel’ vytvorit’ podnikatel'sky plan pre zalozenie samostatnej
ordindcie dentdlnej hygieny a identifikovat klIucové faktory ovplyviiujuce uspesnu

realizaciu takéhoto projektu.

Hlavnym predpokladom tuspechu bola dokladna analyza trhu a konkurencie.
Identifik4cia cielovych zadkaznikov a pochopenie ich potrieb tvorili zaklad kvalitného
podnikatel'ského planu. V ramci prace bol analyzovany sucasny stav na trhu dentédlnej
hygieny, vratane dostupnosti sluzieb, cenovej Grovne a konkurencného prostredia. Na

zéklade tejto analyzy bol vypracovany komplexny ndvrh marketingovej a cenovej stratégie.

Finanény plan umoznil odhadntt’ potrebné investicie a vynosnost’ projektu v prvych
dvoch uctovnych obdobiach, pricom vSetky navrhy boli kvantifikované. Pre overenie
ekonomickej uskuto¢nitelnosti boli v prvom roku otvorenia prevadzky vytvorené tri scenare
vyvoja (optimisticky, realisticky a pesimisticky), a vo vSetkych pripadoch bol vysledok
hospodarenia kladny. Projekt bol taktiez podrobeny rizikovej analyze, v ktorej boli
identifikované hlavné rizika spolu s ndvrhmi moznych protiopatreni. Sucast'ou planovania

bola aj ¢asova analyza, ktora umoznila odhadnut’ trvanie jednotlivych krokov realizacie.

Vysledky prace naznacuji, Ze pri existencii primeraného dopytu, efektivnej
marketingove] komunikécii a spolupraci s odbornikmi je projekt realizovatelny a ma
potencial dlhodobo fungovat’ ako stabilnd a konkurencieschopné prevadzka. Vypracovany
podnikatel'sky plan tak moéze sluzit' ako praktické vychodisko pre realizaciu projektu

.....

zdravotnej starostlivosti.
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PRILOHA P I: PREHIAD PRISPEVKOV ZDRAVOTNYCH
POISTOVNI NA DENTALNU HYGIENU V ROKU 2025

ADH Fees

ASOCIACE DENTALNICH HYGIENISTEK CR

Piehled finanénich pFispévki zdravotnich pojistoven na dentélni hygienu v roce 2025

Vieobecns zdravotni

500-2 000 K

= Dospity pajidténec ziskd bonus 500 KE na ofetfen] poude u dentilni

pojistovna hygienistky
m « Déti mohou ferpat af 2 000 KE
« Diirci Kaddy pojifténec
al 1000 KE od1
« Pedminkou je prevence u praktického lékafe v poslednich 2 letech et
= Diérci krwe ad 1 000 KE na zikladié dvou odbérd mohou Serpat phispdviy {alespod
na odetieni dentdini hygieny nebo balicek dentilnich po 2 odbrech)
[424]
« Piispitvek Loe derpat 2x rodni & 1o pouze onling formou v aplikace
<mojeVIP
Cerpat piispévky lze do 31,12, 2025
Zdravotni pojiffovna 500-1 500 KE | - Plispivek pro doipdlého je 500 KE kdy je piispévek padmindk
ministerstva vnitra CR preventival prohlidkou u stormatologa v dobe od 1. 1. 2024
211 a u praktického Mkafe a to v dobé od 1. 1. 2023
« Plispivek ak 1 500 KE ditem, které dosihly v roce 2025 18 bt Dot b 19 lest
& 1o bud jednordzove nebo rozdélend. 0 M
« Rodit mide wii svého phispvku plendst na dité a to jednordzove
500 KE nodné.
Plispévek [ze Zerpat do 31.1. 2026
Oborova zdravotni 1000 K s Phispbivek lze fenpat jednordzov
g_}“’fﬂ'ﬂ' + ZP plispiva 50% GEtenky
« Padminkou je preventivii odetienl u swiho rubniho Mkafe a to v obdobi Kaddy pojifténec
od 1, 1. 2024 (pokud neni prevence u stomatologa vkdzana, je theba o e
mit pabvrzeni)
« Doklad nesmi byt stardi 3 mbsiod
Cerpat plispévek lze od 10. 1.-30. 11. 2025
Pramyslovd zdravotni 500 KE « Na edetheni u dentilni hygienistky a2 500 KE
pojiitovna - Musi bjt vykizina prevence za poshednich 24 mibsicd u praktickinio
205 Iﬂ-imfehmW:mi Wﬁﬁnﬁ{
 Doklad nesmi byt starki 3 mésich -
B . : o ttrpat pispévek lze do 31.12. 2025
Zaméstnanecka 400-700 KE | - Phispévky na cdetieni udmulnnq-gmhrmuldm pnjlim
gm-m - Phispitvek pro it do 18 let 700 K& e
« Phispiwvek pro kaddého pojilténce od 19-ti let 400 K2 Daspéhi od 19 let
- Doklad nesmi byt stardi 3 mésicd pely
Cerpat phispévek lze od 1. 2. 2025-23. 1. 2026
Revirni bratrské 700-3 000 KE | - Plispévek na dentiini hygienu pro déti do 18-t let a2 1 000 KE b
wﬁhdnhildrmml « Pro muie a deny od 19-59 let a pojiiténci od 60 let ak 700 KE 5 )
813 « Drci krve a kostni diend a2 3 000 Ké Zany, ml, senlol
Didrei krve
= Doklad nesmi byt stardi 3 mésiod a kestry dbend
Cerpat plispévek lze do 15.12. 2025
Vojenskd zdravotni 500-5000 KE | - Pispévek na dentdini hygienu (ofetfen & instruktd) provedenou pouze
pojiitovna CR dentilni hyglenistkou jednou v roce al 500 KE Kaddy pojiténec
Fa) = Doklad nesmi byt stardi 3 mésiod bez omezend
= Pisplivek je podmingn profhlidkou u praktického lkafe a to béhem Dvdrel korve a kostni
poslednich 24 mésicod pled datem ndvityy DH diené
« Pro darce kree a kosntl diend lze wulit plispivek al 5 000 KE

Tpeacowing ADH CR. Zisaded prderinkes fevpded benetad jo vy beadlb

Ak

Drokdad k propliscend widy nesmi bt starll i medsiol od wydlinl meﬁmhhﬁl mlmdmun-émru:ﬂlﬂmlm
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PREHLAD CIEN U VYBRANYCH KONKURENTOV
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PRILOHA P 11
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PRILOHA P III: PODORYS ORDINACIE
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