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ABSTRAKT

Predmétem diplomové prace je vytvofit realizovatelny projekt, ktery bude smétovat ke
zvyseni konkurenceschopnosti zdravotnické organizace XYZ na Ceském trhu. Teoreticka
¢ast vymezuje zakladni pojmy z oblasti konkurenceschopnosti, zdravotnictvi, konkurence a
konkurenceschopnosti ve zdravotnictvi a dodavatelti zdravotnického materialu. V praktic-
ké ¢asti diplomové prace je pomoci anyzy PEST, Porterovy analyzy péti konkuren¢nich sil,
GE matice a SWOT analyzy, zhodnocen celkovy systém fungovani organizace XYZ a jeji
konkurenéni postaveni na trhu v porovnani s ostatnimi zdravotnickymi firmami. Na zakla-
dé poznatku, které vyplynuly z provedenych analyz, jsou v projektové Casti navrzena tii
opatieni pro zvySeni konkurenceschopnosti zdravotnické organizace XYZ na ¢eském trhu.
Pomoci nakladové, ¢asové a rizikové analyzy je projekt zhodnocen z hlediska jeho imple-

mentace do praxe.

Klic¢ova slova: konkurence, konkurenceschopnost, zdravotnictvi, trh, dodavatel, pfistroj,
obchodni zastupce, kvalita, cena, SWOT analyza, analyza PEST, Porterova analyza péti
konkuren¢nich sil, GE matice, SWOT analyza

ABSTRACT

The goal of this thesis is to create a real project leading to an increase in competitive stren-
ght of medical organization XYZ, active on the czech market. The theoretical part
describes the general terminology related to competitiveness, healthcare, competition and
competitiveness in healthcare and the suppliers of medical materials. The practical part
uses the PEST analysis, Porter 5 forces analysis, GE matrix and SWOT analysis to evalua-
te the overall business model of organization XYZ and its position on the market compared
to other healthcare companies. Based on the findings provided by the conducted analyses,
3 measures are taken to increase the competitive strenght of the medical organization XYZ.
Using the cost, time and risk analyses, the project is evaluated based on its implementation

to real life.

Keywords: Competition, Competitiveness, Healthcare, Market, Supplier, Equipment, Sales
Representative, Quality, Price, SWOT Analysis, PEST Analysis, Porter 5 Forces Analysis,
GE Matrix, SWOT Analysis



Na tomto misté bych rada podékovala doc. Ing. Pavle Staiitkové, Ph.D. za cenné piipomin-
ky a odbornou pomoc pfi vedeni diplomové prace. Rada bych také podékovala vedeni spo-
le¢nosti a area manazerce zdravotnické organizace XYZ, za rady a poskytnuté informace,
bez nichz by tato prace nemohla vzniknout. V neposledni fad¢ dekuji své rodiné a pratelam

za podporu a trpélivost pfi studiu.

Motto:
,» Dobry obchod je takovy, kde jsou spokojeni vsichni zucastnéni.

Tomas Bata

Prohlasuji, Ze odevzdana verze bakalarské/diplomové prace a verze elektronickd nahrana

do IS/STAG jsou totozné.



OBSAH

UVOD .., 10
CiLE A METODY ZPRACOVANI PRACE ...........cocoovviiiieiieeeeeeeeeeeeeevee e 11
TEORETICKA CAST ..o ses st 13
1 KONKURENCESCHOPNOST ..ottt ettt ane e 14
11 VYVOI KONKURENCE ....cccittiteeiittiieeesitieeeesaitteeeessntseseesansseesssssssssssssssseesssssesesssssens 15
1.2 ZAKLADNI POJMY VZTAHUIJICI SE KE KONKURENCESCHOPNOSTI ....cceevvvveeiireeennnen. 16
St R 0] o (U (< o [o - TSP 16
1.2.2  KONKUBNE....cctiiitie ittt ettt re e sbe e st e e b e e s ane e sbeesnbeenneas 16
1.2.3  Konkurenni prostredi........coeiiiiiiiiiiiiiiiciicicieee e 16
1.2.4  Konkurencni profil.......ccccceiiiiiiiiiiiiiie i 16
1.2.5  KonKurenni POZICE .......cccvereerriiiiiieriisiisiiesie s 17
1.2.6  Konkuren€ni vyhoda ........ccooiiiiiiiiiiiiiiicieee e 17
O B 0311 b V= 1163 oV ) 1 18
1.3 TYPY KONKURENCE ....cceiiiiitttttieeeee e e s estttsreeeeeeessssattbaseeesesssesntsbaseeseeessssnsnrssaneeeeens 21
1.3.1 Typologie z hlediska rozsahu konkurenéniho prostiedi...........cc.ccevvverurrnnnne. 21
1.3.2  Typologie z hlediska nahraditelnosti produktu v konkuren¢nim
PTOSEIEAI. ...t 22
1.3.3  Typologie z hlediska poctu prodejct (vyrobet) a stupné diferenciace
PIrOAUKCE ...ttt 22
1.3.4  Typologie z hlediska stupné organizovanosti a propojitelnosti vyrobcti
(producentll) do aAliaNC .......cccviiiiiiiiiiie e 23
14 KONKURENCNI STRATEGIE ....ccciuvvieeeiititeeeeeisteeeessitseeeesassesesssssssssssnsssssessssseseesssens 23
1.41  Porterovy generické konkurencni Strate€@ie ..........ccoovvererrireenieriiecninnsieenene 24
1.4.2  Konkurenc¢ni strategie podle P. Kotlera ..........cccooiiiiiiiiiiiii 25
15 METODY MEREN{ KONKURENCNIHO POSTAVENI ORGANIZACE ......cccceeeeiiiveeeeennne 26
2 ZDRAVOTNICT V..o 31
2.1 ZAKLADNI RYSY A ZNAKY CESKEHO ZDRAVOTNICTVI...ccovviiiiiiiiiiiee i, 31
2.2 KVALITA ZDRAVOTNICKE PECE ...veiiiiiiiiiieeiitieeeeesitiee e e s sitee e e s entaeeessnnsaeeessnneneaessnnens 32
2.3 FINANCOVANI ZDRAVOTNICTVE V CR oottt 33
2.4 UROVEN CESKEHO ZDRAVOTNICKEHO SYSTEMU ....veeeeeeeeeeeeeseeeeeeeenese s seeeen s, 33
3 KONKURENCE, KONKURENCESCHOPNOST A ZDRAVOTNICTVi........ 35
3.1 OBECNE O KONKURENCNOSTI ZDRAVOTNICKYCH TRHU .....ccceiiiiiieeiiiiieeesciieeeeeans 35
3.2 KONKURENCNOST ZDRAVOTNICKYCH TRHU V CR ... 37
4  DODAVATELE ZDRAVOTNICKEHO MATERIALU..........cccccovvovverirrnrnnns 39
4.1 ZAKLADNI POIMY VZTAHUJICI SE K DODAVATELSKEMU TRHU ......ccccoviivieeeeinnnenn. 40
4.2 DISTRIBUCNI CESTY .utviieiiiutieeesiitiieeesitieeeeestteeeessstseseessssesaessssaesessnssnseesssesseessnsens 41
4.2.1  PHMA dISIIDUCE ..coooviiiiiiiiiec ettt 41
4.2.2  NepHma diStrIDUCE .......ccveiuiiiiiieiieie e 42
5  ZAVER TEORETICKE CASTl...c.cooiiiiiiioeieeeeeeeeeeeeeeeee e 43
PRAKTICKA CAST ..ot sa s 44

6 PREDSTAVENI ZDRAVOTNICKE ORGANIZACE XYZ ...ooooooeeeeeereeennn, 45



6.1 HISTORIE ZDRAVOTNICKE ORGANIZACE XY Z oottt ettt e s e r e 45

6.2 PROGRAM 3V 1 ZDRAVOTNICKE ORGANIZACE XY Z....coiiiieeiiiiieee e 46
6.3 ZAKLADN{ PRODUKTY ZDRAVOTNICKE ORGANIZACE XYZ ....ocoviiiieeiiiiieee i, 47
6.3.1 POCT pfistroje pro praktické lékate pro dospelé..........ccoovvvviiiiiriniinnnnnnnn. 47

6.3.2  POCT pristroje pro praktické I€¢kaie pro déti a dorost ..........ccceevvrieviiiennnnn. 47

6.3.3  Rychla diagnostika pro praktické 1ékatre pro dospe€lé ..........covvvvviivirnnnnnn. 48

6.3.4  Rychla diagnostika pro praktické 1ékare pro déti a dorost.........ccevevvrueennen. 48

6.3.5 ABC analyza vyrobkii zdravotnické organizace XYZ.........ccccovvvvvrirvernnnnnn. 48

6.3.6  Porovnani pristrojii @ 1aboratore.........c.eeiueriiiiiieiieeiee e 49

6.4 ORGANIZACNI STRUKTURA ZDRAVOTNICKE ORGANIZACE XY Z.....cccvvvveeeiiiieeeen, 50
6.5 DISTRIBUCNI CESTY .utvtieiiiutiieeeiitiieeeiitteeeesistteeessetseseesasssesessssssssssnssnseessssssesssnsens 51
6.5.1  PFIMA diSIIIDUCE ...evvvveiiiiiii ittt ettt e e seaes 51

6.5.2  Analyza obchodniho zastoupeni firmy.........cccceviiriiiiiiiiei e, 52

7 PEST ANALYZA ....ooooooiiceeieeeeeeee st 55
7.1 POLITICKE FAKTORY ..uvvtteeiiutireeeiiteeeesaittesessssssseesassssssassssssessnssssssasssssesssnssssesanns 55
7.2 EKONOMICKE FAKTORY ...ccutvieieiiiiieeesaitieeeesstssseesasssesasasssssssssnssssessasssssesssnssseessnns 57
7.3 SOCIALNI FAKTORY ...uttiiieiittiieeesitieeeeestseeeessssteeesasstasaesssseseesasssesssanssesesssnssnnessns 58
7.4 TECHNOLOGICKE FAKTORY ....uvvviieiiiiieeeiitteeessisteseessssseeessssseessssssssssssnsssssessnsnsnens 58
7.5 ZAVERY PEST ANALYZY oiiiiiiiiie ettt ettt naaen e e stne e e e s nnnnee s 59

8  STRATEGICKE KONKURENCNI ANALYZY ......cc.ccooviviiieiesrsresesiesieneninns 60
8.1 PORTEROVA ANALYZA PETI KONKURENCNICH SIL ....vvveiiiiiireeeiiiiieeesiinieeeessinneee s 60
8.1.1  Stavajici Konkurence ..........cccvvviiiiiiiiiiiiiii 60

8.1.2  Potencionalni KONKUIENCE ........uvveiiiiiiiiiiiiiieieee ettt 64

8.1.3  Substitucni VYTODKY ....c.eeiiiiiiiiiiiiee e 65

S S @ 1o 73 -1 1<) [ 65

B.1.5  Dodavatelé..........oooiiiiiiiiii e 66

8.1.6  Zavér Porterovy analyzy péti konkurencnich sil...........ccooveiiiiiiiiiiinnn. 68

8.2 ANALYZA KONKURENCE — GE MATICE.......cuvii ittt 68
8.2.1  Zavéretné zhodnoceni GE MatiCe.........cccvvvveiiiiiiiiiiiiiiiiiie i 71

O SWOT ANALYZA ....oooooiceeeeeeeeee s 73
9.1 SILNE STRANKY ...uttiiiiititeeeeitteeeesssteeeesstsesessasseseesasssasessssseseesasseessasssesesssnssseesaans 73
9.2 SLABE STRANKY ...ttiiiiittteeeiiiteeeesstteeeesstseeeeaasssseesasstesessssseseesassseessasssesesssnsnneessans 73
9.3 PRILEZITOSTL. c..utttteeiitiee e e e ettt e e e ettt e e e et e e e e st e e e e s sbt e e e e e ssbeaeeesssaeeeaansreeeessnsnnnaeaans 73
94 [ [T 0 Y4 = 3 2SSOSR 73
9.5 MATEMATICKY MODEL SWOT ANALYZY ...uvviiiiiiiiiie et 73
9.6 VYHODNOCENI SWOT ANALYZY ..ocoiitiiiee ettt e et nrne e e 74

10  ZHODNOCENI ANALYTICKE CASTI........c.cooovviiieieiieieeseeeseees s, 78

11 PROJEKT ZVYSENI KONKURENCESCHOPNOSTI
ZDRAVOTNICKE ORGANIZACE XYZ NA CESKEM TRHU ......coovoovev.. 79



11,1 CIL PROJEKTU .iiiiiiiiiiiiii ittt 79

11.2 ZVOLENA STRATEGIE ZDRAVOTNICKE ORGANIZACE XYZ ....cocovvveiiiiineeeiiiineeans 79
11.3  CILOVE SKUPINY ..tttieiitiieeeiiuureeeaaiuteseesssssseesassssssesasssssssssssssssssasssssesanssesesssnsssessans 79
11.4  VIZE A CILE ZDRAVOTNICKE ORGANIZACE XYZ ...ctiiieiiiiiieeeiieee e seiee e 80
11.5  ZJIISTENE NEDOSTATKY eitiiiiuurieeesiutereesitseeesssisseeesassssssesssssssessnssssessanssseessnsssessans 80
11.6  NAVRZENA OPATRENI ..utiiiiiiiiiieiiiiii e ittt e st e e et e e e et e e e s nnsae e e e snrae e e s snnnneeeanns 80
11.6.1 Pronajem odpovidajicich skladovacich prostor .........ccccoccvviiiiiiiininiiennnnnn, 80
11.6.2 Pfijeti nového obchodniho zastupce pro Moravu...........ccceevveiviiiciieniennnn 85
11.6.3 Zavedeni kvalitniho vérnostniho programu pro zakazniky.............cccceernneen. 89

11.7  NAKLADOVA ANALYZA .ooiiiiiuiiiieeeiiiee e s iitee e e asieeeeeaiateeaessntaaeesanssneesaassaeeessnnnneeesnns 90
118 CASOVA ANALYZA ..evieieeeeieeeeeseeeeeeeeeeeeeeee s s e tee s s et es s s e eese s s seesen s s 91
119 RIZIKOVA ANALYZA ....ottiiiiiiiiie e eiiee e ettt e e st e e e e et e e e e sntaa e e e annnae e e e entaneessnnneeeeanns 95
11.9.1 Navrhovana opatieni pro minimalizaci riziK...........ccoccovivviiiieiiiie e, 96
11.10 HLAVNIPRINOSY PROJEKTU ..uviiiiiiiiieeiiiiieeeiiireeeesiuneseessnteesesssssneessssssnnssssnssnseesans 97

Y 7.7 ) L OO 98
SEZNAM POUZITE LITERATURY .....coovviiiiiieiieieeresesseseesesesiesessssessesss st 99
SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK ...........coocovvomrrrrnerenrerrnssinrsnron. 103
SEZNAM OBRAZKU ........cooooivieieeieeeeeeeeeeeeeeeeeses s 104
SEZNAM TABULEK ...ttt sttt sttt sba et sba e be e 105

SEZNAM PRILOH..........ooo oo e e ee v et s e e e s e et e e e s er e e s 106



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 10

UvVOD

Diplomova prace se zabyva zvySenim konkurenceschopnosti zdravotnické organizace

XYZ na ¢eském trhu.

V dnesni dobé¢ je konkurence na trhu tak silnd a vyznamna, Ze je pro firmu nezbytné dile-
zité, aby dokézala ziskat o svych potencidlnich konkurentech co nejvice informaci a uméla
je efektivné vyuzit ve svij prospéch. Je klicové se od ostatnich firem urcitym zplisobem
odlisit a byt né¢im vyjimecny, protoze jen tak se miize spole¢nost zapsat do povédomi za-

kaznika.

Trh se neustale vyviji a méni, zakaznici jsou stale vice vzdélani a maji vétsi piehled o na-
bizenych sluzbach a produktech jednotlivych firem. | na tyto skute¢nosti musi firmy doka-

zat rychle zareagovat a svou ¢innost se snazit témto faktordm pfizpusobit.

Nezbytné dilezité je zjistit potieby zakaznika a snazit se je ve vSech ohledech uspokojit.
Firmy musi zvladat také rostouci natlak ze strany zakaznikd, co se tyCe ceny a kvality vy-
robkl a poskytovanych sluzeb a zachovat se tak, aby byli zakaznici spokojeni, ale organi-

zace podnikaly efektivné a s pozadovanym ziskem.

Cilem diplomové prace je analyzovat soucasny stav konkurenceschopnosti zdravotnické
organizace na ¢eském trhu, a na zakladé této analyzy vypracovat a vyhodnotit projekt, kte-
ry povede ke zvySeni jeji konkurenceschopnosti mezi ostatnimi zdravotnickymi spole¢-

nostmi.

Diplomovéa prace bude rozd€lena na cast teoretickou a ¢ast praktickou. Cilem teoretické
¢asti bude z dostupnych zdroji popsat oblast konkurenceschopnosti, zdravotnictvi, konku-
rence a konkurenceschopnosti ve zdravotnictvi a dodavatelé¢ zdravotnického materidlu a na

jejim zéklad¢ zpracovat praktickou ¢ast diplomové prace.

Cilem analytické ¢asti diplomové prace bude nejdiive predstavit zdravotnickou organizaci
XYZ a nasledné pomoci anyzy PEST, Porterovy analyzy péti konkurenc¢nich sil, GE mati-
ce a SWOT analyzy, zhodnotit celkovy systém fungovani organizace XYZ a jeji konku-

ren¢ni postaveni na trhu v porovnani s ostatnimi firmami.

Na zakladé¢ informaci zjisténych z pfedchozich analyz budou zdravotnické organizaci XYZ
navrzena urcitd opatieni, ktera budou zhodnocena jak z hlediska nakladi, ¢asové naro¢nos-

ti, tak i pfipadnych rizik, ktera by mohla byt s jednotlivymi opatfenimi spojena.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Hlavnim cilem diplomové prace je vytvofiit projekt, ktery napomtize zdravotnické organi-

zaci XYZ zvysit konkurenceschopnost na ¢eském trhu.

Cilem teoretické casti diplomové prace je zpracovat teoreticka vychodiska v oblasti ma-
nagementu a marketingu z hlediska konkurenceschopnosti na zakladé dostupné literatury a
aplikovat tyto poznatky na oblast zdravotnictvi. Teoreticka ¢ast je vypracovana pomoci

literarni resersSe, jak Ceské, tak i zahrani¢ni literatury.

Prakticka cast se sklada z ¢asti analytické a projektové. Cilem analytické ¢asti je nejprve
predstaveni zdravotnické organizace XY Z, poskytnuti informaci o jeji historii, organiza¢ni

struktufe, pfedmétu ¢innosti a nabizenych vyrobcich a sluzbach.

Hlavnim cilem je analyzovat soucasnou urovein konkuren¢ni schopnosti zdravotnické or-
ganizace XYZ na ¢eském trhu. Pro vypracovani této Casti prace je pouzita PEST analyza,
ktera nam poskytne informace o faktorech, které na organizaci XYZ pisobi zvenci. Dale je
vyuZzita Porterova analyza péti konkurenénich sil, matice General Eletric (GE), kterd ndm
napomuze vyhodnotit, jak si organizace stoji v porovnani s ostatnimi konkurenty. Na zavér
je provedena SWOT analyza spole¢nosti XYZ, ktera poukaze jak na silné a slabé stranky
zdravotnické organizace XYZ tak na jeji prilezitosti a hrozby. Analytickou ¢ast uzavira jeji

celkové zhodnoceni, které je vystupem pro vypracovani ¢asti projektové.

Informace pro zpracovani analytické casti jsou ziskavany jak ze sekundarnich, tak z pri-
marnich zdroji. Zejména prostiednictvi interview s vedenim a manazerkou zdravotnické
organizace XYZ, studiem internich dokumentt, $kolicich a jinych materiala a také infor-

maci ziskanych z webovych stranek organizace.

Cilem projektové ¢asti je na zaklade zjisténych vysledkl vytvofit projekt zvySeni konku-
renceschopnosti zdravotnické organizace XYZ. Vystupem pro zpracovani projektové casti

jsou informace ziskané z ¢asti analytické.

V projektové Casti je nejprve stanoven cil projektu, kterého chceme dosahnout, nasledné
jsou uréeny vize, cile a strategie spolecnosti XYZ. Dalsim krokem je piiprava samotného
projektu a jeho uskutecnéni. V zavéru je nutné celkové vyhodnotit asovou ndroc¢nost pro-
jektu. Pro zjisténi doby realizace projektu, byla pouzita CPM metoda neboli Critical Path

Metod (metoda kritické cesty). Rizikova analyza je zaloZena na vyhodnoceni jednotlivych
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rizik podle pravdépodobnosti a stupné jejich vyskytu. Poslednim krokem projektu je kom-

pletni ndkladova analyza navrzenych opatfeni a vypocet navratnosti investice.

Takto pfipraveny projekt je dulezité vedeni spolecnosti XYZ kvalitné¢ predstavit. Zminit
jak jeho kladné stranky, které podpoii zvySeni konkurenceschopnosti spole¢nosti XYZ na

Ceském trhu, tak i ptipadna rizika a naklady, které sebou projekt nese.
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. TEORETICKA CAST
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1 KONKURENCESCHOPNOST

Podle Pavlu (2007, s. 7) a Horakové (1992, s. 21) je nejtypi¢téjsim rysem soucasného trz-
niho prostiedi pfizna¢na dynamicnost, rostouci sila spotiebitele a v neposledni fadé jedno-
zna¢né také intenzivni konkurence, ktera je povazovana za nikdy nekoncici proces, se kte-
rym se mizeme pravidelné setkdvat na tuzemskych, zahrani¢nich ¢i globalnich trzich.
Konkurence je znama také predevSim pro svou mnohotvarnost a jiz zminénou vsSudypii-
tomnost. Vse se neustale méni, a proto je velmi dilezité, aby jednotlivé firmy znaly dobie
prostiedi a trh, na kterém puasobi, mély piesné informace o svych konkurentech a planova-
nych zménach ¢i novinkach, kterym mohou nésledné své vyrobky ¢i sluzby ptizptsobit.
jeho potieb. Tato skutecnost v dnesnim svété totiz urcuje firmé jisté postaveni na trhu a

také jeji budouci vzestup ¢i pad.

Pavla (2007, s. 23) ve své knize uvadi, Ze vrcholem konkurenceschopnosti soudobé orga-
nizace jsou ndsledujici Ctyfi aktivity: identita, integrita, mobilita a suverenita. Proces for-
movani konkurenceschopnosti je charakteristicky slozitou n¢kolikandsobnou transformaci
prvotnich potencialii lidské dovednosti. Na nasledujicim obrazku (Obr. 1) mulzete vidét

tuto myslenku zobrazenou pomoci jednoduchého grafického modelu.

Identita
Finance, financni Zakaznici,
partnefi obchodni partneri
Integrita Mohilita

Spoletnost

Znalosti, inovace, Interni procesy,
lide technologie

Suverenita

Obr. 1 Model soudobé konkurenceschopnosti (Pavlt, 2007, s. 24)
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1.1 Vyvoj konkurence

Podle Jiraska (2001, s. 9 - 39) konkurence provazi byznys uz od nepaméti. Jiz znamy eko-
nom Adam Smith oznacil spole¢nost, ve které zil, za spoleCenstvi, které je zaloZzeno na
sobectvi podnikatelti. Jednotlivi obchodnici neméli zéjem o blaho celé spolecnosti, ale
pouze o vlastni prospéch. Neuvédomovali si vSak, ze tim, Ze se nesnazi spolupracovat a
davaji prednost soukromym z4jmtim pied spoleCnymi, se svym zptisobem omezuji a stézuji
si pusobeni na trhu. Konkurence na druhou stranu byla a vzdy bude povazovana za spole-
¢enskou vyhodu, ktera nedopusti, aby spole¢nost ustrnula. V povalecném obdobi nebyla
konkurence hlavnim tématem. Tehdejsi trh byl ve své podstaté trhem vyrobce, coz zname-
na, ze veskeré vyrobené vyrobky se také hned prodaly. S postupem casu se na svétovych
trzich zacaly objevovat nové zemé, firmy a odvétvi a konkurence se stavala stdle intenziv-
néjsi.

Dle Jiraska (2001, s. 17) byla objevena mnozina novych komponent, které souviseji s touto

novou formou konkurence:

e zamg¢feni se nejen na trh, ale i na zakaznika,

e pres informace a data ke znalostem,

e lidsky rozvoj a inovace,

e Ustup manazerského a nastup viidcovského pojeti fizeni,
e dikladngjsi kontrola nakladl a financovani,

e nov¢ informacni a komunikacéni technologie.

Jirasek (2001, s. 9 — 39) a Hamel (2013, s. 140 — 156) tvrdi, Ze ¢im vice se piiblizujeme po
Casoveé ose k aktualni konkuren¢ni situaci, miizeme si v§imnout, jak se jednotlivé podniky
snazi od sebe navzajem odliSit. Snazi se organizovat nejrizn¢j$i kampané, predvadéci ak-
ce, velky vliv hraji v dne$ni dob¢ predevs§im slevy a zvyhodnéné akce pro obycejné ¢i vér-
nostni zédkazniky. DalSimi dtlezitymi faktory kromé ceny je v dneSnim obdobi také Cas a
pohodli zakaznikli. V tomto ptipad¢ se firmy piedhanéji v moznostech ndkupl pres inter-
net ¢i po telefonu. Budoucnost firem, které budou chtit 1 nadale obstat v tomto konkurenc-
nim boji, mizeme shrnout do nékolika bodli. Musi nejen sledovat nejnovéjsi trendy, ale
také se zamyslet nad jejich vzdjemnym ovliviiovanim a naslednym dopadem. Daéle je velmi
dalezité umét Celit vyzvam, které jim postupny vyvoj spolenosti pfinese, zamétit se na
nove vznikajici technologie, trhy a skupiny zdkaznikd. Je nutné jit neustale kuptedu a ne-

bat se novych véci a zdsadnich zmén v organizaci.
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1.2 Zakladni pojmy vztahujici se ke konkurenceschopnosti

V této kapitole budou vysvétleny zakladni pojmy souvisejici s konkurenci, se kterymi je

mozné se setkat, jak v procesu podnikani, tak i béhem bézného Zivota kazdého jednotlivce.

1.2.1 Konkurence

Tento pojem ma mnoho definic. V béznych vykladovych slovnicich miizeme najit vyrazy,
jako jsou soupefeni, soutézeni ¢i hospodarska soutéz, Casto byva také definovana jako riva-
lita nebo také boj mezi rovnymi ¢i nerovnymi soupefi. Konkurence je také povazovana za
jadro tspéchu ¢i neuspéchu jednotlivych firem, uréuje také vhodnost zvolenych firemnich
¢innosti, které prispivaji k vykonnosti podniku, jako je naptiklad firemni kultura, inovace
¢i spravné provadéni nejriznéjsich firemnich aktivit. (Porter, 2004, s. 1 - 4; Pavlu, 2007, s.
13; Karlof, Lovingsson, 2006, s. 101)

1.2.2 Konkurent

Je velmi ojedinglé, aby firma pusobila na trhu zcela samostatné. Ve vétsing pripadu se fir-
my setkavaji s obrovskym mnozstvim konkurenti, tedy firem vyrabé&jicich podobné pro-
dukty ¢i nabizejicich totozné sluzby. Bures§ (2012, s. 165) spole¢né s Kotlerem (1995, s.
informacim firmy. Konkurentem je pro Vas ten, kdo stoji proti Vam v prvni linii. To je
samoziejmé pravda, ale je také velmi dilleZité, aby se spole¢nosti vyvarovaly kratkozrakos-

ti a uvédomily se, ze pole konkurentl mize byt a zcela urcité je mnohem $irsi.

1.2.3 Konkurenéni prostiedi

Cichovsky (2002, s. 11 — 12) tvrdi, ze konkurenéni prostfedi je misto lokalniho &i global-
niho charakteru, ve kterém se v daném case snazi dva i vice objektl realizovat stejnou ¢i

podobnou ¢innost, za pouziti podobnych prostiedkil k dosazeni pfedem stanovenych cili.

1.2.4 Konkurenéni profil

Konkurencni profil je velmi jednoduchy diagram, nejcastéji byva vyobrazen v podob¢ ma-
tice, pomoci niz jsou identifikovani hlavni konkurenti a jejich silné a naopak slabé stranky
ve vztahu K ostatnim firmam. Porovnava také strukturu nakladi jednotky spolecnosti

s naklady ostatnich jednotek. (Karl6f, Lovingsson, 2006, s. 101; David, 2013, s. 145)
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1.2.5 Konkurencni pozice

Podle Karlofa a Lovingssona (2006, s. 102) je to pozice spolecnosti, kterou zastava
V odvétvi, ve kterém plsobi na zékladé dosazenych vysledkt, silnych a slabych stranek
V porovnani s konkuren¢nimi firmami. Firma, ktera se vyznacuje silnou konkuren¢ni pozi-

ci, ma zpravidla také konkuren¢ni vyhodu.

1.2.6 Konkurenc¢ni vyhoda

Jirasek (2001, s. 45, 46) ve svém dile tvrdi, ze jiz v osmdesatych letech vyjasnil Michael
Porter pojem konkuren¢ni vyhoda. Psal o konkurenc¢ni vyhod¢ odvétvi, podniku i narodu.
Vytvofil pro tehdej$i dobu vyznamny nastroj pro strategickou praci narodohospodait a
vedeni podniku. Za konkuren¢ni vyhodu miizeme povazovat témét vSechno. Muze se jed-
nat o vyrobek ¢i sluzbu, jeho kvalitu, funkénost ¢i vzhled. Mohou to byt nové technologie,
logistika, ekologicka ohleduplnost vyrobku a vyroby obecné. Déle se miize jednat o dobré
jméno podniku a jeho vztahu K vefejnosti a rizné dalsi kombinace téchto vSech zminénych
aktivit. Uceni o konkurenc¢ni vyhod¢ uspotradal do urCitého ramce, ktery mél pomoci
Vv praxi. Zavedl tzv. analyzu hodnotového fetézce, ve které se jedna o postupné navySovani

hodnoty produktu od jeho vyroby az po poprodejni sluzby.

Podle Kanovské a Tomaskoveé (2009, s. 103, 145) existuji dva zakladni typy konkurenéni
vyhody, kterymi jsou:

e nizké néklady — firmy, které jsou schopné vyrabét své produkty za niz§i naklady
nez konkuren¢ni spole¢nosti, mohou poté nabizet vyrobky svym zdkaznikim za
nizs8i prodejni ceny, které v dnesni dobé¢ hraji v procesu rozhodovani zédkaznika o
koupi daného produktu velmi vyznamnou roli. Také piipravuje spole¢nost na tzv.
cenové valky a cenové natlaky, které vyvijeji zakaznici na vyrobce.

e diferenciace — podniky se od sebe snazi neustale né¢im odliSovat. Nejcastéji to by-
va svymi produkty, doprovodnymi sluzbami, cenami nebo zpiisobem propagace.
Diferenciace produktu se vSak tykd zejména faktord, kterymi jsou spolehlivost,
uzitné vlastnosti vyrobku, zptsob, jakym je vyrobek proddvan ¢i podminky finan-
covani. Podnik se musi snazit neustale o diferenciaci svych produktii a zvySovani
konkurenéni vyhody na trhu, protoze jediné€ tak si miiZze svou pozici na trhu udrzet

a nadale upevnovat.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 18

1.2.7 Konkurendéni sila

Za konkurencni sily jsou povazovany faktory, které vymezuji stav konkurence v urcitém
odvétvi. Michael Porter se konkuren¢nimi poméry zabyval a zvolil pét zékladnich a nejvy-
znamng&jSich sil, které¢ urCuji ziskovost v odvétvi. Na obrazku nize (Obr. 2) je vyobrazen

Portertiv model péti konkuren¢nich sil, ve velmi jednoduché grafické podobé.
Potencidlni
Nové vstupujic firmy

Hrozba nové
ystupujicich firem

Dodavatela Konkurenti v odvétvi Odbératela
vyjednavaci vliv soupefen] mezi wyjednavaci vliv
dodavateld stavajicimi podniky adbératell

'

L 3

Hrozba
substituénich
wrabkd

Substituty

Obr. 2 Portertiv model péti konkurenénich sil (Marini¢, Nyvltova, 2010, s. 194)

Jedna se o nasledujicich pét konkurenénich sil:
e vzijemna rivalita podniki stejného zaméteni

Dle Tomka a Vavrové (2009, s. 72) sila konkurentii v ur¢itém odvétvi miiZze byt uhlazena,
nekdy se vSak miize stat i ni¢ivou. Firmy proto musi neustale vymyslet nové taktické véci,
kterymi budou ziskavat vyhodné&jsi pozice na trhu. Rivalita v odvétvi roste vidinou jednot-
livych firem stat se lepSimi. Existuje nékolik faktorti, které urcuji silu konkurence: mnoho
firem v odvétvi, mnoho podnikl se srovnatelnou trzni silou, vysoké naklady na skladovani
¢1 naklady fixni, nizkd mira rstu v urcitém odvétvi, vysoké bariéry vstupu nebo nizky stu-
pen diferenciace. Je prakticky nutné provést analyzu konkurence, ktera by méla firmam

pomoci vV porovnavani vlastniho podniku s ostatnimi naptiklad v nasledujicich oblastech:
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1. Pocet zakaznikd, vySe pfidané hodnoty zdkaznikovi a jemu poskytnuty emociondlni
zazitek, flexibilita a ochota ke zménam z hlediska pozadavkl zdkaznika.

2. Pokryti trhu, hloubka a Sife dan¢ho sortimentu, kvalita veskerych produkti a slu-
zeb.

3. Uroveti technologii a vstupujicich materiald, frekvence vstupu novych vyrobki na
trh.

4, Styl vedeni podniku, kvalifikovanost pracovnikl, troven marketingovych aktivit,
uroven a dodrzovani firemnich cila, kooperace s ostatnimi spolecnostmi, prace s in-

formacemi, aj.

e vyjednavaci sila dodavatelii

Karlof a Lovingsson (2006, s. 188 — 189) ve svém dile uvadi, ze dodavatelé mohou vyvijet
tlak pomoci hrozby zvySeni ceny nebo naopak snizeni kvality doddvaného zbozi. Drzi
velmi silnou pozici. Soubor dodavatelti se povazuje za silny a mocny, pokud si dokaze

poradit s naslednym vyctem faktort:

1. Konkurence u dodavatelskych odvétvi je vEétsi nez u odvétvi odbératelskych. Vel-
kou roli zde bude hrat forma trzni struktury.

Mira diileZitosti vyrobku pro kupujici.

Vyznamnost odbératele v odvétvi.

Urovei diferenciace.

Vyse nakladii na zménu vyroby.

o g > w DN

Velikost rizika integrace

e vyjednavaci sila odbératelii (zdkaznik, spotiebitel)

Tomek a Vavrova (2009, s. 74) tvrdi, Ze odbératelé konkuruji v odvétvi vyvijenim tlaku na
snizeni ceny produktu, zvySeni pozadované kvality vyrobku a lepSich poprodejnich sluz-
bach, neZ nabizeji konkurencni spolecnosti na daném trhu. Pokud je odbératelem subjekt
trhu vyrobcet, o ndkupnim chovani rozhoduji zcela zakladni kritéria, jako je naptiklad ja-
kost, cena, dodaci lhity, spolehlivost a dalsi. Oproti tomu pokud je odbératelem jednotli-
vec €1 rodiny, rozhodovani o ndkupu ovliviiuji zejména faktory psychologické ¢i sociolo-

gické. Za dulezité faktory jsou povazovany nasledujici:
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I e o

Poptavkové chovani.

Proces koncentrace obchodu (supermarkety, hypermarkety).
Dilezitost kladena na ekologii.

Diferenciace trhu.

Vyuziti filtr sortimentu u zprosttedkovatelti prodeje.

Faktory nédkupniho rozhodovani rodin nebo jednotlivct.

hrozby vstupu novych konkurent do odvétvi, které znehodnoti ty dosavadni

Vstup novych trznich subjektti dava oboru nové dodate¢né kapacity a také vstup kazdého

dalsiho konkurenta je pro stavajici spolecnosti velkou hrozbou. Muize vyustit ve snizeni

cen ¢i zvySeni nakladl a naslednému poklesu jejich ziskovosti. Proto pro nové firmy, které

chtéji na trh vstoupit, existuje n€kolik trznich bariér, které mohou tento vstup omezit ¢i

zpomalit (Karlof a Lovingsson, 2006, s. 186 — 187):

1.

© N o O

Uspory z rozsahu — jednotkové néklady vyrobki &i sluzeb se snizuji se zvysujicim
se objemem na jednotku ¢asu. Nuti nové firmy do velkych poc¢atecnich investic ne-
bo do riskantnich boji s jiz zavedenymi spole¢nostmi.

Diferenciace vyroby — nové firmy se musi snazit o zniceni vérnosti zdkazniki sta-
vajicim firmam.

Potieba kapitalu — ¢im vétsi kapital firma potiebuje, tim je vstup povazovan za ne-
bezpecnéjsi, jedna se zejména o investice do reklam ¢i vyzkumu a vyvoje produktu.
Néklady na zménu — jsou takové naklady, které musi zakaznik vynalozit, pokud
chce zménit stavajiciho dodavatele, napt. Skoleni pro persondl, nové vybaveni.
Nedostatek distribu¢nich kanalt.

Nové technologie a patenty.

Reakce ostatnich firem pasobicich v oboru.

Dalsi nékladové prekazky — dobré umisténi, know-how, zkuSenosti, ptistup k vy-

hodnym surovindm.

hrozba pouziti alternativnich vyrobku a sluzeb

Dle Jiraska (2001, s. 47) se jedna se o vyrobky, které plni stejnou funkci, jako ndmi vyra-

béné vyrobky a tudiz mohou nase produkty funkéné nahradit. Mira nebezpeci se zvétsuje,

jestlize u konkuren¢niho vyrobku je vyhodnéjsi pomér kvality a ceny, jde o sortiment, kde
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se kupujici chovaji velmi pruzné, konkurencni spole¢nost nabizi kvalitnéj$i dodatecné
sluzby, které zvysuji hodnotu vyrobku, nebo disponuje $ir§im nabizenym sortimentem va-

riantami jednotlivych produkti.

1.3 Typy konkurence

Cichovsky (2002, s. 162) a Jakubikova (2008, s. 86) ve svych dilech uvadi, Ze béhem po-
stupného vyvoje vznikala velkd spousta druhii a typa konkurence. VSe je spojeno
s nezadrzitelnym rozvojem védy, techniky a informatiky, diky kterym ziskavame o konku-
renci stale nové informace a poznatky. Typologie konkurence byla sestavena dle nasleduji-

cich parametra:

1. rozsah konkurencniho piisobeni (teritorialni hledisko),

2. hledisko nahraditelnosti vyrobkti v konkuren¢nim prostiedi,

3. hledisko poc¢tu producenti (prodejctr) a stupné diferenciace produkce,
4

hledisko stupné propojitelnosti a organizovanosti prodejcti do alianci.

V nasledujicich podkapitoldch budou rozebirany jednotlivé parametry konkurence a dalsi

arovné rozdéleni.

1.3.1 Typologie z hlediska rozsahu konkurené¢niho prostiedi

Dle Cichovského (2002, s. 161 - 164) a Jakubikové (2008, s. 86) by se firma neméla zaby-
vat pouze konkurenci, kterd se nachazi v jeji tésné blizkosti, ale také na vzdalené konku-
renty, ktefi také pfedstavuji pro firmu urcitou hrozbu. Rozeznavame nasledujici typy kon-

kurence:

e globalni — svym rozsahem plisobi témet po celém svéte a zasahuje vSechny narodni
trzni prostory a alian¢ni trzni seskupent,

e alian¢ni — pisobi pouze na nadnarodnich trznich prostorech a seskupenich, ktera
jsou vytvarena ucelove,

e narodni — plisobi na izemi jednoho statu,

e meziodvétvova — n€kolik konkurenti, kteti ovliviluji vice nez jedno odvétvi,

e odvétvova — jedna se o veskeré konkurenty v ramci odvétvi ekonomiky a v nich se
nachazejicich trht,

e komoditni — vSichni konkurenti, vyrabé&jici ¢i distribuujici stejné nebo podobné

produkty, které jsou zahrnuty v komoditni klasifikaci EU.
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1.3.2

Typologie z hlediska nahraditelnosti produktu v konkurenénim prosti-edi

Podle Kotlera (1995, s. 237) se tato typologie se opira o Ctyfi zakladni irovné nahraditel-

nosti produktu:

133

konkurence znacek — tato konkurence nastava tehdy, kdyz si firmy konkuruji
v ramci stejné komodity, stejnému odbératelskému trhu za podobné ceny. Jedna se
tedy o rizné znacky produktu od riznych producenti. Naptiklad nejriznéjsi znacky
automobill stiedni tfidy.

odvétvova konkurence — velice jednoduchym piikladem tohoto typu konkurence
jsou vsichni vyrobci automobilti na trhu.

konkurence formy — v tomto piipadé za své konkurenty povazujeme firmy, které
jsou schopné uspokojit potiebu celého trhu nejriznéjsimi formami nebo zptisoby,
ptikladem mohou byt vyrobcei dopravnich prostiedk.

konkurence rodu — konkurenty jsou pro nas vSechny firmy, které soutézi o toky

hodnot, naptiklad o penize.

Typologie z hlediska poétu prodejcii (vyrobcei) a stupné diferenciace produkce

Kotler (1995, s. 239) ve svém dile uvadi, ze tato typologie je velmi vyznamna pro charak-

teristiku pramyslu. Je dalezité zjistit, kolik prodévajicich se v ném nachazi a zda je nabidka

spiSe homogenni nebo vysoce diferencovana. Uvadi tedy nasledujicich pét typi konkuren-

ce:

ryzi monopolie — dochézi k ni v momentu, kdy vyhradné jedna spole¢nost nabizi
ur¢ity produkt v jedné zemi ¢i oblasti, mize si tedy dovolit vysoké ceny, malé in-
vestice do reklamy a minimalni rozsah sluzeb, protoZe zdkaznici nemaji moznost
vybéru z ostatnich spole¢nosti.

ryzi oligopolie — jednd se o né€kolik firem, nabizejici shodny vyrobek (napf. nafta),
tyto vyrobky jsou rozliSovany z pravidla cenou, vyhodu lIze ziskat tedy dosazenim
niz8ich nakladu.

diferencovana oligopolie — nékolik firem, které nabizeji z¢asti odlisSné vyrobky
(napf. automobily), rozdily se mohou byt ve vlastnostech vyrobkt, kvalité ¢i sluz-

bach.
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e monopolisticka konkurence — jednd se o velké mnozstvi konkurentli, z nichz je
kazdy své vyrobky ¢i sluzby od ostatnich konkurent zcela nebo alespon ¢astecné
odlisit (kavarny, restaurace, kosmetické sluzby).

e dokonald konkurence — jedna se o mnoho subjektli, nabizejicich v podstaté stejné

vyrobky ¢i sluzby, ceny jsou stejné, nevyuzivaji reklamu.

1.3.4 Typologie z hlediska stupné organizovanosti a propojitelnosti vyrobci (produ-

centii) do alianci

Na zaklad¢é vzajemného propojeni producentl a distributorti do alianci a dle stupné jejich
organizovanosti, Cichovsky (2002, s. 166) a Jakubikova (2008, s. 87) ve svych dilech uva-

di nasledujici ¢tyti formy konkurence:

e monopol — zde se jedna o nejvyssi stupen vzajemného propojeni jak ve vyrobnim
tak i v distribu¢nim procesu, s imyslem vytvofit prevladajici tlak v odvétvi na od-
bératele,

e Kkartel — u této formy konkurence jsou pouzivany tzv. kartelové dohody, které roz-
déluji trh na uréité segmenty, v nichZ si konkurenti nemuseji konkurovat ani cenou
ani znackou,

¢ syndikat — tento typ konkurence je zaloZen na vzdjemnych dohodach, pomoci nichz
si firmy rozd¢lily trzni prostor, sjednotily ceny a také zvolily jednotnou strategii,
kterou pouzivaji v boji s ostatnimi konkuren¢nimi podniky,

e trust — funguje na stejném principu jako syndikat, ale jesté navic je tento typ konku-

rence provazan spolec¢nou investi¢ni politikou kapitélu.

1.4 Konkurenéni strategie

V oblasti konkurenénich strategii podle Gibsona a Handyho (2007, s. 50 — 52) stale obje-
vuji nové poznatky, které je nutné zpracovavat a vé€novat jim velkou pozornost. Musime se
tedy v tomto ohledu neustale vzdé¢lavat a to ze dvou divodi. Prvnim divodem je fakt, ze
stale nevime o této problematice vSechny informace a druhym divodem je fakt, ze proces
sebevzdélavani vytvaii neustalou potifebu uceni se né¢emu novému, coz vede k rozSifovani
si vlastniho vSeobecného piehledu. Nejvétsi chybou, kterd se opakuje znovu a znovu je
snaha firem aplikovat univerzalni strategii. Toto rozhodnuti mize spole¢nosti zavést do
velmi nepfijemnych a bezvychodnych situaci. Spravna strategie je spojena se strukturalnim

vyvojem daného odvétvi stejné tak jako s firmami, které maji v tomto odvétvi vysadni po-
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staveni. Zvoleni spravné strategie je také uzce spojeno s uménim se rozhodnout. Manazer

si musi urcit, jaké vyhody a komu, ma tato zvolena strategie ptinést.

Jakmile se firm¢ podaii zhodnotit své konkurenty, je dilezité vytvotit takové konkurencni
strategie, které povedou k piedstizeni konkurenti v odvétvi. Jak jiz bylo vySe fe¢eno, zad-

nou strategii nemizeme oznacit za tu nejlepsi.

1.4.1 Porterovy generické konkurencni strategie

Podle Kotlera (2007, s. 578 — 579) existuji tfi strategie, které jsou povazovany za zakladni

a firmy je nejvice vyuzivaji:
1. celkové prvenstvi v nakladech,
2. diferenciace,

3. soustfedéni pozornosti.

e Celkové prvenstvi v ndkladech

Tato strategie je podle Portera (1994, s. 35 — 36) povazovana za béznou jiz od sedmdesa-
tych let a spoc¢iva v tsili firmy dosdhnout prvenstvi v celkovych nakladech v ur€itém od-
vetvi za pomoci funkénich opatfeni orientovanych na dosazeni tohoto cile. Tato strategie
vyzaduje zavedeni vykonného vyrobniho zafizeni, vyuzivat zkusenosti K moznosti snizo-
vani nakladd, pfisné kontroly pfimych a reZijnich nakladii a minimalizovat naklady tykaji-
cich se vyzkumu a vyvoje, prodeje ¢i reklamy. Nizké ndklady poskytuji spolecnostem
jakousi ochranu pfed ostatnimi konkurenty, nebot’ pfi nizSich nakladech stale spole¢nosti
zUstava urcity zisk, ktery jeji konkurenti pouzili na soupeteni. Chrani je také pfed vlivnymi
odbérateli, protoz stlacovani cen je mozné pouze na uroven toho nejlepSiho konkurenta a
také pred dodavateli, z divodu vétsi pruznosti vyporadat se s ristem vstupnich naklada.
V posledni fad¢ nizké naklady stavi firmu do dobrého postaveni, co se ty¢e srovnani sub-

stitutl s ostatnimi konkurenty.
e Diferenciace

Porter (1994, s. 37) ve svém dile uvadi, Ze diferenciace je druhou strategii, ktera spociva
Vv odliSeni produktu ¢i sluzby nabizenych danou firmou. Zkratka vytvofeni néceho, co bude
povazovano v daném odvétvi za jedinecné. Idealnim ptipadem pro firmu je skutecnost, ze

se odliSuje od ostatnich hned v nékolika ohledech soucasné. Tato strategie nedovoluje fir-
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mam ignorovat ndklady, da se fici, ze nejsou hlavnim strategickym cilem. Pokud se spo-
le¢nostem podaii diferenciace dosahnout, je velmi pravdépodobné, ze firma bude dosaho-
vat nadprimérnych vynosu v odvétvi, nebot’ zajisti velmi dobrou pozici pro vypotradani se
s peti konkurencnimi silami. Urcité vstupni piekazky zde tvofi zakaznikova vérnost a sku-

teCnost, ze potencialni konkurent musi danou jedinecnost vyrobku piekonat.
e Soustifedéni pozornosti

Tteti a posledni obecna strategie dle Portera (1994, s. 38, 44) se zamé&fuje na soustiedéni se
na konkrétni odbératele, skupiny odbérateltl, vyrobni fady ¢i geograficky trh. Tato strategie
na rozdil od dvou ptfedchozich neni zaméfena na celé odvétvi, ale je zalozena na principu
vyhovét co nejlépe zvolenému objektu. Vychazi z predpokladu, Ze je spolenost schopna
slouzit jim zvolenému strategickému cili daleko efektivnéji a G¢innéji nez konkurencni
spolecnosti se SirSim zdbérem Cinnosti. Firma, kterd je zaméfena na urcity cil maze také
dosahovat nadprimérnych vynost. Nese s sebou vSak i urcitd omezeni, pokud hovotime o

dosazeni celkového podilu na trhu.

Usp&sné vyuziti vyse zminénych obecnych strategii vyzaduje nejriizngjsi prostiedky a do-
vednosti, rovnéz zahrnuji kontrolni postupy, invenéni systémy a riizné organizacni uspora-
dani. Aby spolecnost dosahla tspéchu je povazovéano za nutné zvolit si jednu ze tif obec-
nych strategii, vytrvale ji sledovat a vénovat se ji. Se strategiemi jsou spojena také dvé
zakladni rizika. Prvnim nebezpec¢im je moZnost neuspéchu usili o dosazeni a poté o udrzeni
strategie. Jako druhé¢ riziko je pokladdna moznost toho, Ze urcitd vyhoda plynouci ze zvo-
lené strategie se bude s postupujicim vyvojem v odvétvi vytracet. Tato a veskera dalsi rizi-

ka je tfeba objasnit, aby se zlepSily moZnosti firmy spravné si ze tii strategii vybrat.

1.4.2 Konkurencni strategie podle P. Kotlera

Pavlu (2007, s. 16) tvrdi, Ze tato strategie navazuje na pristupy M. E. Portera a J. Jiraska a
vychazi pfi vymezeni konkurenéni strategie z trzni pozice, kterou si spole¢nost vymezuje.

Definuje ¢tyti druhy konkurence, kterym odpovidaji Ctyfi strategie:
e Vedouci firma na trhu

V tomto piipad¢ se jednd o strategii dodavatele, ktery zastdva dominantni postaveni na trhu
(minimalné 40 %) a urcuje tak trzni podminky. Pfedchazi ostatni spole¢nosti v oblastech,
jako jsou zména ceny, zavadéni novinek ¢i reklama. Je zalozena na rozvojovém potencialu

silnych stranek a piilezitosti firmy.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 26

e Trzni vyzyvatel

Tato spolecnost se na trhu nachéazi na druhé az ctvrté pozici. Tyto firmy obvykle vyuzivaji
ofenzivni strategii, hledaji slaba mista ostatnich konkurenti a poté Gito¢i v oblastech sluzeb
nebo ceny. Tato strategie byva zaméfena na mensi a stiedni firmy, velkych spole¢nosti se
tyka zcela vyjimecné a stejné jako trzni vyzyvatel je zalozena na rozvojovém potencidlu

silnych stranek a ptilezitosti spolecnosti.
e Nasledovatel

Vyznacuje se mensim podilem na trhu, vyhyba se bojim s konkurenénimi podniky a na-
sleduje firmy ve vedoucim postaveni. Strategie nasledovatele jiz naznacuje urcité rysy sla-

bych stranek a ohrozeni firmy.
e Vyklenkar

Jak je jiZ z nazvu patrné, tyto spolecnosti se zamétuji na vyklenky na trhu. Snazi se pokryt
trhy, na které velké spolecnosti zapominaji. Stejné jako u predchozi strategie a tyto firmy
se konkuren¢nim bojim snazi vyhybat. I zde se objevuji potencialné obranné znaky strate-

gie firmy.

1.5 Metody méieni konkurenéniho postaveni organizace

Papulovéa (2012, s. 11 - 12) ve svém dile uvadi, ze strategické rozhodovani vyzaduje
zkoumat minulost, pochopit soucasnost a snazit se ptfedpovidat budoucnost. Dosahnout
tohoto cile je vSak pouze s pouzitim racionalniho a logického mysleni témét nemozné. Za
ucinny nastroj vtomto sméru jsou povazovany strategické analyzy uskutecfiované
s podporou strategického mysleni. Strategické analyzy tvoii dilezité vychodisko pro tvor-

bu kvalitni strategie a nachdzeji u¢inné uplatnéni napti¢ celym procesem.

Dle Pavli (2007, s. 18) jsou za nejpouzivanéj$i metody povazovany nasledujici: SWOT
analyza, SPACE analyza, BCG analyza, GE analyza, VRIO analyza, Benchmakring, BSC
a PEST analyza.

e SWOT analyza
Veber (2000, s. 428) ve svém dile uvadi, ze spravna strategie dokaze neutralizovat hrozby,
které organizaci ovliviiuji z vnéjSiho prostiedi, vyuziva budoucich pfilezitosti, tézi ze sil-
nych stranek a ty slabé se naopak snaZzi odstranit. Metoda SWOT je zaloZena na kombinaci

Ctyt faktora:
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S — strenghts (silné stranky organizace)

W — weaknesses (slabé stranky organizace)
O — opportunities (ptilezitosti okoli)

T — threats (hrozby okoli)

Jakubikova (2008, s. 104) tvrdi, Ze vyhodou této analyzy je jeji jednoduchost a byva pova-
Zovana za uzite¢nou sumarizaci mnoha analyz (analyza konkurence, strategickych skupin).

Naopak za nevyhodu je povazovana jeji staticka povaha a subjektivnost.
e SPACE analyza

Dle Papulové (2012, s. 169 — 174) tato analyza dokaze vyhodnotit vychozi pozici organi-
zace a poukazat na jeji sméfovani v budoucnosti. Vysledkem je graf, kde na jeho svislou i
vodorovnou osu nanasime zjisténé hodnoty. Zkouma se vliv na organizaci v sledujicich
ctyfech oblastech: finan¢ni sila podniku, konkuren¢ni vyhody podniku, stabilita prostiedi a
atraktivita odvétvi. SPACE je akronymem slov Strategic Position and Action Evaluation.

Postup pfi SPACE analyze je nasledujici:

1. Vybereme si interni faktory, podle kterych budeme hodnotit finan¢ni silu (navrat-
nost investic, stupenl zadluzenosti, likvidita, cash flow, aj.) a konkuren¢ni vyhodu
podniku (kvalita produkti, podil na trhu, vyuziti vyrobni kapacity, aj.).

2. Nasleduje vybér externich faktorti pro hodnoceni stability prostiedi (technologické

zmény, bariéry vstupu do odvétvi, mira inflace, aj.) a atraktivity odvétvi (velikost

trhu, vyuziti zdroju, kapitalova naroc¢nost, aj.).

Vyhodnoceni jednotlivych faktori pomoci nastavené bodové skaly.

Vypocet primérnych hodnot ve vSech ¢tyfech oblastech.

Zaznaceni hodnot do grafu.

o 0ok~ w

Urceni vektoru a nasledné strategie.

e BOSTON CONSULTING GROUP MATRIX (BCG matice)

Veber (2000, s. 422 — 444) ve svém dile uvadi, ze tuto nejznaméjsi matici, slouzici k opti-
malizaci portfolia diverzifikovanych podnikii, vyvinula firma Boston Consulting Group. Je

zaloZena na nasledujicich vychodiscich:
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1. relativni podil na trhu — je pométovan bud’ s nejvétsim konkurentem v odvétvi, ne-
bo naptiklad s nejvétsimi ¢tyfmi konkurenénimi podniky, byva znazornén na hori-
zontalni ose,

2. rast trhu — byva zobrazen na vertikdlni ose matice, je urCovan predpokladanym
procentem ro¢niho rtstu trhu,

3. velikost celkového prodeje — jedna se bud’ o jednotlivé produkty, nebo podnikatel-

ské jednotky, byva vyjadiena obvodem kruhu v matici.

Podle vySe uvedenych kritérii byvaji skupiny produktt ¢i podnikatelské jednotky roz-

déleny do Ctyr zékladnich skupin, které vyzaduji odlisny pfistup a finan¢ni podporu:

1. otazniky — vysoké tempo rlstu s nizkym podilem na trhu, jedna se o nové vy-
robky, u kterych neni jasny budouci vyvoj,

2. hvézdy — vysoky trzni podil a vysoké tempo ristu, velice uspesné aktivity ¢i
produkty, na které jsou vSak vynakladany zna¢né finanéni prostiedky pro udr-
Zeni stavajiciho postaveni,

3. dojné kravy — vysoky trzni podil, av§ak tempo rastu je nizké poptipadé klesaji-
ci, tyto jednotky zajist'uji organizaci velkou finan¢ni hotovost, nevyzaduji zad-
né dalsi vynakladdani finan¢nich prostiedkd,

4. psi — nizky podil na trhu i nizké tempo ristu, jedna se o jednotky, jejichz zivot-

ni cyklus bud’ jiz doSel do stadia poklesu, nebo neziskaly dostate¢ny trzni podil.

e matice General Electric (GE)

Podle Jakubikové (2008, s. 111) se portfolio této matice zabyva faktory, které oznacujeme
jako trzni atraktivita a konkurenéni postaveni vyrobku. Tyto zékladni faktory jsou zachy-
ceny, ne jako u BCG matice ve dvou zakladnich veli¢inach, ale komplexem vSech piisobi-

cich faktort (celkem devét kombinac¢nich poli).

Veber (2000, s. 426) ve svém dile uvadi n€kolik faktori, na jejichz zdkladé posuzujeme

konkuren¢ni silu a miru atraktivnosti trhu:

1. konkuren¢ni sila — marketing, prodej, vyzkum a vyvoj, vyroba, distribuce, financo-
vani, konkuren¢ni postaveni, trzni podil,
2. atraktivnost trhu — mira inflace, nezaméstnanosti a regulace, politicko-pravni situa-

ce, ziskovost odvétvi, vstupni bariéry, tempo ristu, velikost trhu.
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Vyhodou této matice je, ze v porovnani s BCG matici je o mnoho $ir$i a vyznacuje se rea-

vvvvvv

zadovana zkuSenost pracovnikli podilejicich se na tvorbé této matice a také subjektivni

pohled pti vybéru kritérii a ur¢eni vah jednotlivych faktord. (Jakubikova 2013, s. 141)
e VRIO analyza

Podle Vebera (2000, s. 433 — 434) se tato metoda snaZi najit konkuren¢ni vyhodu na strané

zdroju. Zdroje organizace muizeme rozdélit do ¢tyt zdkladnich oblasti:

1. fyzické zdroje — vyrobni a skladovaci plochy, technologické vybaveni, vyrobni in-
frastruktura,

2. finanéni zdroje — rentabilita provozu, likvidni prostfedky, disponibilni kapital,

3. lidské zdroje — socialni klima, pocet a struktura, zptisobilost,

4. nehmotné zdroje — image, znalost trhu, know-how, primyslova prava.

Néazev VRIO je vyvozen z pocatecnich pismen Ciniteld, podle kterych je hodnocena ucin-
nost jednotlivych zdroji:
V — value (hodnota, hodnotnost zdroje)
R — rareness (vzacnost, vyjimec¢nost zdroje)
| — imitability (napodobitelnost zdroje)
O — organization (organizace)

e Benchmarking
Jakubikova (2008, s. 123) ve svém dile uvadi, Ze se jedna o dlouhodoby proces, pii kterém
firma sleduje a porovnava vlastni vysledky s ostatnimi konkurenénimi podniky. Posuzuje
se efektivnost vyroby, realizace urcité sluzby, marketingové aktivity, vyrobni postupy a
procesy. RozliSujeme pét zdkladnich typt: interni, konkurenc¢ni, funkcionalni, genericky a
spolupracujici. Jeho vyhodou je ziskani komplexniho ptehledu o celkové situaci na trhu a

naopak nevyhodou je velka ¢asova i finan¢ni naro¢nost procesu, proto se tento proces apli-

kuje zejména ve velkych spolecnostech, které disponuji dostate¢nymi finanénimi prostied-
ky.
e Metoda Balaced ScoreCard (BSC)

Papulova (2012, s. 192 — 193) ve svém dile uvadi, Ze tato metoda pfisla s nékolika prvky,

které pfisp€li ke zdokonaleni strategického managementu. Jednd se zejména o zavedeni
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vice kriteridlniho pohledu pro hodnoceni vykonnosti organizace, diky kterému se otevira

prostor pro vnimani vétSiho mnozstvi faktorti, které mohou byt vyuzity pii tvorbé a imple-

mentaci strategie. Uvadi ¢tyii zakladni perspektivy:

1
2
3.
4

finan¢ni perspektiva — fesi jak dosahovat a zajistit finan¢ni Gspésnost,

zakaznicka perspektiva — jak zajistit spokojenost zakaznikd,

perspektiva internich procesii — jak je mozné podnikové procesy zdokonalit,
perspektiva uceni se a rustu — zpuisob, kterym dosahneme zlepseni uvniti organiza-

Ce.

PEST analyza

Papulova (2012, s. 77 8- 9) tvrdi, Ze k nejpouzivanéjsim technikam, které slouzi ke zkou-

mani makroprostiedi je PEST analyza. Jiz od osmdesatych let, soucasné s nastupem strate-

gického managementu, je tato analyza velmi aktudlni. Postup pfi tvorbé této analyzy je

nasledujici:

1.

Vymezeni zaméru a obsahu analyzy — co je cilem analyzy, k jakym vysledktim
chceme dojit a jak budeme dale s vysledky analyzy pracovat. Nasleduje stanoveni
obsahu analyzy, vhodného pro nas§ zkoumany subjekt a vymezeni oblasti, ve kte-
rych budeme plisobici faktory zkoumat. Oblasti jsou nasledujici: P — politické pro-
stiedi, E — ekonomické prostiedi, S — socialni prostiedi, T — technologické prostie-
di.

Pozorovani — tato faze je zaméfena na poznavani prostiedi. Cilem je v¢as odhalit a
identifikovat zmény a zachytit v nich trendy, které by organizaci mohly v budoucnu
ovlivnit.

Zkoumani — pro tuto fazi je rozhodujici, aby byla organizace schopna odhalit, jaké
ji samotnou a jeji aktivity ovliviiuji udélosti a trendy v prostiedi.

Prognézovéani — predvidanim a prognézovanim budouciho vyvoje se organizace
snazi odhalit, co vSechno a jak rychle se mliZe stat, ve spojitosti jiz s odhalenymi
trendy v daném prostiedi.

Zhodnoceni — Vv této fazi hodnotime vyznam zmén a trendd v prostiedi z pohledu
vlivu a délky plisobeni. Déle se také hodnoti dilezitost faktorii z pohledu odvétvi
nebo oblasti plisobeni dané organizace. Na zavér se hodnoti dillezitost faktorti

Z pohledu naSeho subjektu.
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2 ZDRAVOTNICTVI

Zdravotnictvi patfi v dneSni dobé k nejvice sledovanym oblastem. Zasahuje do Zivota
vSech lidi a jeho fungovéani je v zajmu kazdého z nas. BohuZzel se neustdle potyka
s nedostatkem financ¢nich prostiedkd a dalsimi problémy, jako je naptiklad pfistup manaze-
i a pracovnikll ve zdravotnickych zafizenich k technickym normam a vybranym pravnim
predpisim. Ve vétsin€ piipadl jsou tyto piedpisy povazovany za zbytetné a omezujici pro
pracovniky. Je dilezité si uvédomit, Ze jakost znamena plnit pozadavky a ocekavani paci-
enta, coz by mélo byt pro manaZery a zaméstnance neustdle na prvnim misté. (Pesek,

Pavlikova, 2005, s. 3; Borovsky, Dyntarova, 2010, s. 10)

2.1 Zakladni rysy a znaky ¢eského zdravotnictvi

Dle Staiikové (2013a, s. 6 — 7) zdravotnictvi v CR prochazi nékolika zménami, které kazdy
Z nas vice ¢1 méné pocituje. Zakladnim rysem zdravotnictvi je primdrni snaha poméahat
lidem, zachranit lidsky Zivot a celkové zlepSeni kvality zivota, coz je velice obtizné méfi-

telné.

Dle Jarosové (2008, s. 66) a Zlamala (2006, s. 15) cely systém zdravotnictvi CR ma uréité
rysy, které jej odlisuji od ostatnich obort lidské ¢innosti. Nasledujici vy¢et obsahuje pouze

vvvvvv

lasti:

e zdravotnictvi se dotyk4 kazdého ¢lovéka — kazdy obcan ma pravo na zdravi, které
je garantovano ustavou CR, stejné tak jako ma kazdy z nas povinnost poskytnout
prvni pomoc,

e vystup systému — zakladnim poZadovanym vystupem je zdravi celého obyvatelstva
a vytvafeni idedlnich podminek pro vyvoj dalSich generaci,

e vzdélanost — tento obor vyzaduje vysokou uroven vzdélanosti nejen 1ékart, ale také
velké vétSiny vSech zaméstnanct téchto zafizeni, jsou povinni se neustale vzdélavat
a zdokonalovat své znalosti a dovednosti az do doby ukonceni svého aktivniho pti-
sobeni ve zdravotnictvi,

o velka vétSina vSech zdravotnickych vykonil je provadéna ve velkych zdravotnic-
kych institucich, jako jsou tstavy, l1é¢ebny a nemocnice,

e direktivni stanoveni ceny — jsou stanoveny jednotné na zakladé kalkulace nakladt

jednotlivych vykont a dohadovaciho fizeni (platba za vykon, kapitacni platba),
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solidarita — systém ¢eského zdravotnictvi je zaloZen na zakladé vzajemné solidari-

ty, jehoz soucasti je povinné zdravotni a socialni pojisténi, kde jsou nasledné fi-

nanéni prostfedky prerozdélovany na péci pro potiebné,

e povinnost zdravotniho pojisténi — tato skute¢nost zarucuje trvaly pfisun penéznich
prosttedkt do zdravotnictvi,

e pfi poptavani po sluzbach ve zdravotnictvi neni konzument limitovan cenou vyko-
nu a sluzeb, pouze nadstandardni vykony,

e pevné ceny ovliviiuji i nabidku zdravotnickych sluzeb — instituce nejsou zddnym
zpuisobem motivovany ke zlepSovani sluzeb,

e slozitost systému — pro velkou ¢ast 1écebnych postupti a diagnéz nemohou byt pre-

depsany jednotné postupy, je dulezité fesit konkrétni pripady jednotlivé a vkladat

do jejich feseni zna¢né dusevni i fyzické vypéti a zkuSenosti.

2.2 Kbvalita zdravotnické péce

Exner a kolektiv (2005, s. 129 — 131) upozoriiuji na skuteénost, jak je dulezité si uvédomit,
ze pokud se hovofi o uzivatelich zdravotnické péce, nejedna se pouze o nemocné 0soby,
ale také o zdravé lidi, ktefi také se zdravotnickymi zafizenimi pfichézeji do styku a jejich
spokojenost je stejné¢ dualezita jako u pacientli nemocnych. Nejjednodussim zptisobem, jak
zjistit kvalitu poskytované péce, je zjist'ovat v pravidelnych intervalech, pomoci nejriizné;-
Sich prizkumi, nazor samotnych pacienti. Metoda méteni spokojenosti pacientll s posky-
tovanou péci je velmi efektivni a pfinasi rychlou odezvu, na jejimz zékladé mohou byt
uskutecnéna nasledna opatifeni a urCeny kroky pro zlepSeni. Paradoxem je, Ze pacienti si
vétSinou nestézuji na kvalitu odvedenych vykonl 1ékait daného zafizeni, ale spiSe na po-
skytovany servis a zazemi zdravotnickych organizaci. VétSinou se jednd o nevyhovujici
stravu, nedostatek poskytovanych informaci o zdravotnim stavu pacienta, Cistotou social-
nich zatizeni ¢i mnozstvi lazek na pokojich. Tyto problémy vSak nemusi lékate ¢i oSetio-
vatele vlibec zatéZovat, jejich poslanim je aby byl pacient zdravy a zdkrok probéhl bez
komplikaci. Tuto situaci musi feSit management daného zafizeni, ktery se ve vétsin¢ piipa-
di potyka s jiz zminénym problémem a to s nedostate¢nymi financnimi prostfedky. Spous-
ta z nich si poklada stale stejnou otazku a to zda neni lepsi uSetiit financni prostfedky na
ukor uprav prostoru a lepsi stravy ve prospéch nového zdravotnického zatizeni ¢i na platy

a odmeény pro udrzeni nebo ziskani novych kvalitnich 1ékait. S t€émito paradoxy se bohuzel



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 33

1 nadale ve zdravotnictvi setkdvame a prave pacienti by si méli také zkusit tuto otazku zod-

povedét.

2.3 Financovani zdravotnictvi v CR

Gladkij (2003, s. 113) tvrdi, Ze principy financovani se od doby vzniku Ceské republiky
mnohokrat zménily. Jak jiz bylo feceno, s finanénimi problémy se nepotyka pouze zdra-
votnictvi u nds, ale po celém svété. Byvaji zpusobeny nejcastéji nedostateCnou kontrolou,
neefektivnim vyuzitim ¢i nehospodarnosti. Dalsi pfi¢inou je také nemoznost ovlivnit cenu
vstupti &i 16¢iv. V CR jiz od roku 1990 probiha diferenciace zdravotnickych subjekti, to

znamena, ze jednotlivé oblasti ve zdravotnictvi jsou financovany ponékud jinak.

Zlamal a Bellova (2013, s. 222 — 224) uvadi tfi zakladni zdravotnické systémy, které jsou

rozliSovany na zakladé¢ zpiisobu financovani:

e statni zdravotnictvi - tento typ zdravotnictvi je financovan z dani obyvatel dané¢ho
statu, prostiednictvim statniho rozpoctu. Existuje ve dvou riiznych podobach, které
se od sebe lisi zejména historickym a také politickym vyvojem, rozlisujeme:

a) Semaskuv centralizovany model — dle Stankové (2013b, s. 22) jsou vSechna zafize-
ni statnim majetkem, financované ze statniho rozpoctu, soukromé zdravotnické or-
ganizace zde neexistuji, zdravotnictvi je centralné planovano, poskytovano bezplat-
n¢ a je povazovano za odvétvi narodniho hospodafstvi,

b) Beveridgtiv model Narodni zdravotni sluzby — podle Stankové (2013b, s. 23) tento
model vychazi z principu poskytnuti zdravotni péce vSem obcanlim, bez ohledu na
jejich finan¢ni moZznosti,

e zdravotnictvi financované vetfejnym zdravotnim pojisténim - tento model je charak-
teristicky pfispévky, které se skladaji z povinného zdravotniho pojiSténi zamést-
nancll, zamgstnavatell a statu = Bismarckiiv model socialniho zdravotniho pojisté-
ni,

e pievazné trzné orientované zdravotnictvi — velmi jej ovliviluje soukromé zdravotni
pojisténi, je zalozen na piimé thrad¢ za zdravotnické vykony = Liberalni model

zdravotni péce.

2.4 Urovei ¢eského zdravotnického systému

Podle Zlamala a Bellové (2013, s. 230 — 233) je Ceské zdravotnictvi stale diky své kvalitg,

odborné strance a svym vysledkiim, patii mezi staty s kvalitnim zaji§ténim zdravotni péce.
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Situace, kdy by byl nalezen zcela optimalni systém, ktery by uspokojoval 1ékate, zdravot-
nicky personal nebo kazdého obc¢ana a ptitom by byl zajistén nejvyhodnéjsi zplisob finan-
covani je spide idealni neZ realna. Ceska republika se neustéle snaZi vyrovnat zdravotnic-
kym systémim vyspélych zemi, zejména diky adekvatnimu podilu vydaji na zdravotni
péci. Ceska zdravotni péde i cely systém po odborné strance vysoky kredit. Neni vyjimkou,
ze cesti 1ékari Casto byvaji svétovymi jedni¢kami v oboru a jsou to pravé oni, kdo zkousi
nov¢ techniky a pfistroje, kterymi se snazi zdravotnictvi posunout smérem kupiedu. Nao-
pak struktura jednotlivych zdravotnickych zafizeni a dostupnost 1ékaiské péce, neni zcela
optimalni. Mame nékolik zafizeni, které poskytuji oSetfeni stejného typu a jsou od sebe
vzdaleny jen n¢kolik kilometri a naopak mame uzemi, kde je cesta k 1ékati velmi obtizné a
zdlouhava. Je tedy ziejmé, Ze v této oblasti se mame stale co ucit a jednotlivé prvky je po-

tfeba neustale zdokonalovat.
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3 KONKURENCE, KONKURENCESCHOPNOST A
ZDRAVOTNICTVI

Jak jiz bylo feceno vyse, s konkurenci je mozné se v dneSni dob¢ setkat na vSech mistech a
jinak tomu neni ani v oblasti zdravotnictvi. Stejn¢ jako ucCastnici ostatnich trhli soutézi o
nové¢ i stavajici zdkazniky a trzby, zdravotnicka zafizeni bojuji o pacienty, kvalitni zdra-

votnicky persondl a v neposledni fad¢ také o finan¢ni prostredky.

3.1 Obecné o konkurenénosti zdravotnickych trhi

Jak vypozoroval Arrow (1963, podle Grombifové, 2007, s. 18 — 19) je mozné individualni
poptavku po zdravotni péci charakterizovat jako neptfedvidatelnou a nepravidelnou. Ne-
moznost odhadnuti poptavky je spojena s problémy identifikace potfeby po zdravotni péci
kazdého jedince. Nabidka zdravotni péce se od nabidky na dokonale konkuren¢nim trhu
1181 pfedevsim tim, Ze zde neni volny vstup do odvétvi, protoze vykon lékatské profese je
vazan na ziskani licence a neustdlé vzdélavani zdravotnického persondlu je zejména fi-
nan¢né ale i obsahové velmi ndro¢né. V situaci, ve které se nachdzi soucasné zdravotnictvi,
se kapacity planuji na zdklad¢ dlouhodobych statistik a to zptisobuje dalsi problém, kterym
je tzv. indukovana nabidka neboli nabidka, ktera je disledkem dominantniho postaveni
poskytovatele vzhledem ke spotiebiteli a je také vazana na zplisob financovani. V soucas-
nosti se musi poptavka po zdravotni péci redukovat zejména z divodu neustale se zvétsuji-
cich se vydajich na zdravotni péci. Typickym znakem pro zdravotnicky trh je nejistota kva-
lity vysledného produktu, protoze prib¢h nemoci a ptipadné nasledky nemizeme doptedu
jednoznac¢né ur€it. Neni vyrovnany pomér znalosti ani informovanosti u jednotlivych
ucastnikti kontraktu, da se fici, Ze pacient je zcela odkazan divérovat odbornikiim a vérit
kvalité provedenych sluzeb. Pro efektivnost trhu zdravotnickych sluzeb je dulezity zasah
statniho sektoru, pfedev§im kvili nerovnému rozdéleni piijmi a z diivodu selhani trhu,
kterymi jsou zejména nekonkurencnost trhu zdravotnickych sluzeb, komodity, které maji

povahu ¢isté kolektivniho statku a také existence externalit.

Dle Stiglitze (1997, podle Grombifové¢, 2007, s. 20 — 21) jsou jednotliva trzni selhani cha-

rakterizovana nasledovné:
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Nekonkurenc¢nost trhu zdravotnickych sluzeb

U zdravotnického trhu neni splnéna jedina podminka konkuren¢niho trhu. Tento trh se

vyznacuje zejména nedokonalymi informacemi a nedokonalou konkurenci. Nésledné bu-

dou rozebrany skute¢nosti, ovliviiujici nekonkurenénost zdravotnickych sluzeb:

1.

Omezené mnoZzstvi nemocnic — tato skuteCnost se netyka zdravotnickych zafizeni
v Ceské republice, nebot’ je vieobecné znamé, e mame vysoky pocet nemocnic i
poskytovatell ambulantni péce. Komplikace mohou nastat v malych méstech ¢i
vesnicich, v pfipad€ akutni potieby oSetieni z diivodu Spatné ¢asové dostupnosti.
Neziskovost — ptevazna vétsina zdravotnickych zafizeni nevnima jako prioritu rea-
lizaci zisku, ale pfedev§im maximalizaci kvality provedenych sluzeb.
Heterogennost komodity — s heterogennosti komodity ve zdravotnictvi uzce souvisi
obtizna kvalifikace vykontl.

Nedokonald informovanost kupujiciho — zdravotnické sluzby poskytuji vysoce kva-
lifikovani pracovnici, kdy pacient musi spoléhat na 1€kattiv isudek, ktery v tomto
pripad¢ vystupuje jako poskytovatel sluzby a zaroven jako zprosttedkujici agent.
Zainteresovanost pacientll na platbach - vyznamny podil vydajii na zdravotnické
sluzby je hrazen tietimi stranami, diky pfedem placenému pojistnému nebo vlad-

nim programuim.

Externality

Spotieba zdravotnickych sluzeb je doprovazena vznikem vedlejSich efektl, které se proje-

vuji nejen na urovni zdravi kazdého jedince ale 1 na urovni celé spolecnosti. Existuji exter-

nality pozitivni a negativni:

1.

pozitivni — jedna se napiiklad o otevieni nového rehabilitacniho centra, coz mé za
nasledek zlevnéni zdravotni pé€e pro obyvatele, zvySeni pracovnich mist a celkovy
rozvoj podnikani,

negativni — hovotime 0 nich v pfipadech, jako jsou pienosné nakazy, které si zadaji
karanténu a povinné o¢kovani nebo v situaci, kdy dojde ke zruSeni nemocnice a pa-

cient ma tak ztizeny pfistup ke zdravotni péci.
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e Komodity majici povahu Cistého kolektivniho statku

Timto statkem je minén naptiklad zdravotnicky vyzkum, ktery z velké ¢asti ovliviiuje tro-

ven zdravotnickych sluzeb.

3.2 Konkurenénost zdravotnickych trhi v CR

Dle Malého (2006, s. 5 — 8) nebyla v CR prozatim provedena soustavna analyza zdravot-
nického systému, coz je udivujici, zejména z divodl zmén, které zdravotnictvi provazely.
Ocekavalo se tedy urcité vyhodnoceni dopadii téchto zmén a predevSim konkurencnosti a

formach jejiho projevu.

Z tohoto duvodu se Maly (2006, s. 5 — 8) rozhodl vypracovat ptispévek, ve kterém zdra-
votnicky trh rozd¢lil do tii hlavnich skupin a to na ambulantni péci, lizkova zatizeni a trh

zdravotniho pojisténi a nésledné je analyzoval:
e Ambulantni péce

Hlavnim pfedmétem soutézeni téchto zatizeni je ve vétsing piipadi pacient a také finanéni
zdroje. Lobovani uréitych zajmovych skupin, ptedev§im lékatu, aby finan¢nich prostredki
ve zdravotnictvi bylo vice, je zcela bézné. V ,,boji* o pacienty nehraje cena (naklady) sluz-
by zasadni roli. Naopak snizovani nakladi mtze pacienty odradit, popiipadé to mize vyus-
tit az do situace, Ze si pacienti vyhledaji jiného lékate, ktery jim napf. pfedepiSe drazsi 1ék.
Poskytovatelé zdravotnickych sluZzeb by predev§im méli zaméfit na zvySeni kvality sluzby
a to zejména v jejich servisnich aspektech. Muze se jednat naptiklad o vylepSovani pro-
stiedi ¢ekaren a ordinaci, zdokonalovani systému objednavani pacientti apod. Ambulantni
péce se deli na primarni a specializovanou. Sit’ poskytovatelli u prvni z vySe uvedenych
typli ambulantni péce neni povazovana za piedimenzovanou. Jsou pravdépodobné omeze-
né na lokality, kde se setkavame s vySsi hustotou 1€karskych praxi. Situace u druhého typu,
tedy u specializované péce, je zcela odlisna. Zde se vyskytuje pfedimenzovanost smluvni
sité a planuje se zahgjit zde redukci, coz mize vyznamné ovlivnit intenzitu konkurence,
protoze jiz nepljde pouze o ziskani pacientll, ale také o ziskani smlouvy s pojistovnou a o

snahu si tuto smlouvu udrzet.
e Luzkova zafizeni
V tomto piipad¢ se da hovoftit o zcela specifické situaci, ktera vznikla diky systému finan-

covani, ktery byl nastaven pro podporu konkurence. Sice dochédzelo k Clenéni zatizeni na

uspesna, tedy ekonomicky prosperujici a na druhé strané na netspésnd, ktera se potykala
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s velkymi finan¢nimi problémy. Na trhu vS8ak i krachujici zafizeni zlstavala a s nimi i pfe-
dimenzovanost sité. Pozdéji bylo prosazeno provadéni vybérovych fizeni, coz vedlo k urci-
té dohod¢ z pohledu kolektivniho rozhodovani. Zadluzeni dosahovalo takovych rozmért,
7e puvodni zpusob financovani nebylo mozné nadale realizovat. Soucasna situace, kdy
existuje ne¢kolik variant uhrady poskytnuté péce soucasné, znamena cilevédomé snizeni
konkurenénosti prostfedi. V budoucnu je planovano rozsifeni systému, ktery by mél pausa-
ly nahrazovat. Opét se tedy bude dat hovofit o uré¢itém konkuren¢nim prostiedi, kdy budou
nemocnice nuceny soutézit o pacienty. Piedpoklada se, ze pouzité prostiedky budou ob-
dobné jako ty, které se objevovaly v obdobi Cistého fee-for-service. Typické bylo, Ze pied-
nost pii udé€leni souhlasu s otevienim soukromé praxe dostavali ti pracovnici, ktefi zamys-
leli prosazeni se ve spadové oblasti konkurenta, protoze piedpoklad, Ze 1ékaf bude své pa-
cienty posilat do nemocnice, ve které plsobi, je vice nez jisté. Déle byly potadany marke-
tingové akce, které mély zvysit informovanost pacientli o nabizenych sluzbach. Tato po-
tteba konkurence byla ur¢itym hnacim motorem, ktery ptsobil na zkvalithovani sluzeb,
zejména laboratofi, které byly vyuzivany praktickymi 1€kafi, ale i ostatnich poskytovanych
sluZzeb. Kontrola ristu naklada je uskutectiovana jinymi nafizenimi (zminénymi pausaly,
regulacemi ze strany VZP a redukci lizkového fondu vybérovymi fizenimi). Chovani ne-
mocnic je motivovano zejména snahou prokazat piiznivé vysledky v hodnocenych oblas-

tech, jako je troven 1é¢by, stiznosti pacientd, hospodaien apod.
e Trh zdravotniho pojisténi

Z pocatku se snazily pojistovny zvySovat svou konkurenceschopnost tim, ze nabizeli rizné
nadstandardni sluzby v zajmu ziskani urcitych skupin klientd. Brzy se vSak ukézalo, Ze
neni realné, aby se z penéz vetejného pojisténi v urcitych pojisStovnach hradily klientim
nadstandardni sluzby, kdyz u jinych instituci tyto prosttedky nepokryji ani zakladni zdra-
votni péci. Nasledovalo opatfeni, které zamezilo pojisStovnam poskytovat nadstandardni
péci za téchto podminek. Vysledkem tohoto opatieni bylo rozhodnuti, Ze pacienti si budou
moci vyzadat nadstandard, ale také si za n¢j budou muset pfiplatit. Konkuren¢ni chovani
naSich soucasnych pojistoven na sebe bere mnoho podob. Typické jsou nabidky 1écebnych
pobytu, o¢ni optiky, stomatologickych zakrokli nebo zvyhodnéné tihrady naptiklad anti-
koncepénich piipravkl. Orientuji se na mladou a stfedni generaci, ktera ve vétSing piipadii
nevyzaduje prozatim velkou zdravotnickou péci. Pojistovny se o své klienty snazi bojovat
1 propagaci nejriznéjSich kampani, podporuji naptiklad projekty tykajici se zdravého zi-

votniho stylu ¢i prevence.
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4 DODAVATELE ZDRAVOTNICKEHO MATERIALU

Dle Cichovského (2002, s. 104 — 105) se hovoii o trhu dodavatelti v momentu, kdy se pro-
ducent rozhodne, ze nebude vyrabét produkt nebo realizovat urcitou sluzbu pouze pomoci
vlastnich sil. Zvolenim kooperace s ostatnimi se dostdva do trzniho prostiedi, které je
oznacovano za trh dodavatell a subdodavatelt, ktery byva vniman jako jeden z rozhoduji-
cich trhii. Pro dodavatele a subdodavatele pfedstavuje nakupni prostor pro realizace vlastni
produkce. Velkou konkuren¢ni vyhodou jednotlivych dodavatelii v dnesni dobé je ekologi-
zace dodavek a jakost doddvaného produktu. Pro producenta je velice dilezité, aby se ne-
stal z&vislym na jednom dodavateli urcité komodity. Takova skutecnost by pro n¢j mohla
pfedstavovat obrovskou hrozbu. Co je tedy dodavateli produkovano a nabizeno findlnimu

producentovi, mizeme shrnout nasledujicim komoditnim vyctem:

e suroviny vSech typil a druhd,

e veskeré energie,

e zdroje a média (ropné derivaty, chemické slouceniny, zkapalnény plyn)
e polotovary,

e subprodukty pro kooperace,

o lidské zdroje,

e vyrobni prostfedky a predméty.

Cichovsky (2002, s. 106 — 110) uvadi, ze zdkladem efektivniho a usp&ného nikupniho
marketingu jsou samoziejmé dobie zvolené metody, postupy a strategie dodavateld. Trzni

prostiedi dodavatelt je ovliviiovano zejména nasledujicimi ¢tyimi skupinami faktort:

e komunika¢ni a informacni mix — informace o dodavatelich, produktech, vyrobnich
fadach, o konkurencnich vyhodach, platebnich a dodacich podminkach, o popro-
dejnich sluzbach dodavatele a dalsi.

e mix sluzeb, vyrobkovy mix — kvalita, jakost, §itka sortimentu, funkénost, spolehli-
vost, certifikaty, ekologie, baleni, pruznost dodavek.

e cenovy a kontraktacni mix — vysSe ceny, slevy, cenova pruznost, platebni a dodaci
podminky, oSetfeni dodavatelskych a konkurencnich rizik.

e logisticky a doddvkovy mix — vzdalenost mezi dodavatelem a producentem, cena
Vv zavislosti na vzdalenosti, spolehlivost a flexibilita, organizace dodavek, pojisténi

rizik.
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4.1 Zakladni pojmy vztahujici se k dodavatelskému trhu

e Dodavatel

Dodavatelem je fyzicka nebo pravnicka osoba, kterd poskytuje sluzby, dodava zbozi nebo
provadi stavebni prace. Kotler (2003, s. 31) ve svém dile uvadi, ze dnesni podniky zamérné
snizuji pocty dodavatelll, zastavaji nazor, ze jeden kvalitni dodavatel je lepsi nez tii pri-
mérni.

e Dodavatelsky fetézec

Podle Nenadala (2006, s. 15) jde o sjednoceny soubor ¢innosti, jakymi jsou nakupovani,

produkovani a dodavani produkt ¢i sluzeb svym zdkazniki.
e Dodavka a ovétovani shody

Nenadal (2006, s. 17) ve svém dile uvadi, Ze se jedna se o minimalné jeden produkt, jehoz
kupuje odbératel z divodu vyuzivéani a dal$iho zhodnoceni. Na kazdy vyrobek jsou klade-
ny urcité pozadavky, které jsou pravé kontrolovany v rdmci procesu ovéteni shody na za-

klad¢ objektivnich dikazu.
e Vykonnost dodavatelt

Kotler (2003, s. 31) ve svém dile uvadi, ze kvalitni dodavatelé mohou krom¢ dodavky ma-
terialu firmy inspirovat a poskytovat jim podnéty, které mohou tvofit pfidanou hodnotu
vyrobklim. Naopak nespolehlivi dodavatelé mohou zapficinit problémy, jako je napiiklad

zpozdéni ve vyrobe ¢i ohrozeni terminti dodavek pro zakazniky.
e Program partnerstvi

Dle Nenadala (2006, s. 39) se jedna o ¢ast managementu odbératelské organizace, kterd se
snazi s vlastnimi dodavateli rozvijet spolupraci a vzajemnou divéru a piindsi tak obéma
zucastnénym strandm hodnotu. Kritické faktory tohoto programu muzete vidét na nasledu-

jicim obrazku (Obr. 3).



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 41

Sdileni

spole¢né
strategie a

Vzajemna
ekonomicka
zavislost

Spolecna vile
spolupracovat

Partnerstvi
s dodavateli

PIné
pochopeni
principt
partnerstvi

Srovnatelna
uroven
terchnologii

Vzajemna
davéra a

ochota pomoci
druhému

Obr. 3 Kritické faktory uspésnosti programu
partnerstvi s dodavateli (Nenadal, 2006, s. 45)

4.2 Distribucni cesty

V souvislosti s trhem dodavatelt, jsou zminovany také distribu¢ni cesty, které urcuji, ja-
kym zpisobem bude vyrobek dopraven od vyrobce k zdkaznikovi. Zahrnuje veskeré Cin-
nosti pottebné k piesunu daného vyrobku na urcité misto. Distribu¢ni sit’ tvofi tii zakladni
skupiny subjektl. Jedna se o vyrobce, distributory a podplrné organizace. Na zakladé sku-
tecnosti, zda mezi vyrobcem a zdkaznikem dochazi k pfimému kontaktu, rozliSujeme pfi-

mé a neptimé distribuéni cesty. (Moudry, 2008, s. 109; Vanak, Nahodil, 2007, s. 46)

4.2.1 Prima distribuce

Vyhody ptimych distribu¢nich jsou dle Vaidka a Nahodila (2007, s. 46) povaZzovany nizsi
naklady, ¢asto opomijend, ale velmi dulezita zpétna vazba, pfimy kontakt a ptima komuni-
kace se zdkaznikem, moznost ukazky vyrobku, nabidka doplikovych sluzeb a také citlivy a
kladny pfistup. Samoziejmé se tento typ distribu¢ni cesta potyka 1 s nékolika mélo nevy-
hodami, za které jsou povazovany mozné potize pti predvadeéni a vysvétlovani urcitych
typti produktt a jejich funkci, vyskytuje se zde také nutnost navazat kontakty s partnery a

V neposledni fad¢ také neekonomicnost dodavek vyrobku Sirokého pouziti.
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4.2.2 Nepiima distribuce

Dle Vanaka a Nahodila (2007, s. 43) jsou za vyhody tohoto zpisobu distribuce povazova-
ny nizsi spotieba finan¢nich zdrojt, vyuziti vlastnich zkusenosti, ziskani kontaktt a prede-
v§im vysoka profesionalita distribu¢nich ¢lankl. V neposledni fadé také pienechani Casti
prodejnich ukoll pravé témto mezi¢lankiim. Naopak velkou nevyhodou je ztrata kontroly
nad vlastnimi vyrobky, mozné problémy pfii ziskavani informaci od spotiebitelli a zavislost

na vykonu a jednani meziclanki.
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5 ZAVER TEORETICKE CASTI

Cilem teoretické Casti diplomové prace je z dostupnych zdroji popsat oblast konkurence-
schopnosti, zdravotnictvi, konkurence a konkurenceschopnosti ve zdravotnictvi a dodava-
telé zdravotnického materidlu a na jejim zaklad¢ zpracovat praktickou ¢ast diplomové pra-

ce.

Prvni kapitola se zabyva konkurenceschopnosti, zejména jejim postupnym vyvojem, jed-
notlivymi typy konkurence, strategiemi a piedev§im metodami méfeni konkurenceschop-
nosti. Hlavnimi informaénimi zdroji byly publikace od Pavli a Cichovského, kde je tato

problematika velmi dobie vysvétlena.

Druhou kapitolou teoretické ¢asti je kapitola tykajici se zdravotnictvi, zamétena piedevsim
na zédkladni rysy zdravotnictvi, kvalitu poskytované péce a financovani zdravotnictvi
v Ceské republice. Dominantni publikaéni podporou pro zpracovani této kapitoly je kniha
Marketing ve zdravotnictvi od Zlamala a také publikace Marketingové fizeni nemocnic od

Stankové.

Tteti kapitola je propojenim prvni a druhé kapitoly. Vénuje se obecné konkurencnosti
zdravotnickych trhi a nasledné se zaméfuje pfimo na zdravotnicka zafizeni v CR. P¥i zpra-
covani této kapitoly bylo vychdzeno zejména z akademickych publikaci a to konkrétn¢ od
Grombifové a Malého, které byly inspirovany zahrani¢nimi publikacemi od Arrowa a

Stiglitze.

Posledni kapitola se tyka dodavatelll zdravotnického materialu. Nejprve objasnuje zakladni
pojmy spojené s timto tématem, poté se vénuje distribu¢nim cestam. V této kapitole bylo

vychézeno z literarnich pramenti Vanaka a Nahodila a také Nenadala.

Da se fici, ze literatury pro zpracovani oblasti konkurenceschopnosti, dodavatelt a oblasti
zdravotnictvi je dostatek. Literatura je ve vétSiné piipadt aktudlni a dostupna. Zaroven je
mozné konstatovat, Ze literatury specializujici se pfimo na konkurenci a konkurenceschop-
nost ve zdravotnictvi a konkrétné oblast dodavatelé zdravotnického materialu neni pfilis

mnoho.
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II. PRAKTICKA CAST
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6 PREDSTAVENI ZDRAVOTNICKE ORGANIZACE XYZ

Zdravotnicka organizace XYZ je moderni spole¢nosti, ktera se vénuje prodeji a distribuci
POCT npfistroji, rychlé diagnostiky a také spotiebniho materidlu. POCT analyzatory a
rychlou diagnostiku dodavaji do ordinaci praktickych 1ékatt, pediatrti, urologti, gynekolo-
gl a dalSich specialistli. Snazi se proniknout také do nemocnic a jinych zdravotnickych
zafizeni. Hlavnim cilem zdravotnické organizace XYZ je poskytnout obchodnim partne-
ram kvalitni obchodni a servisni sluzby v oblasti POCT pfistroja a rychlé diagnostiky.

(XYZ, ©2013)

Velmi mélo zdravotnickych spoleénosti v CR byva vyrobcem a zaroveii distributorem.
Velka vétsina vyrobki je vyrabéna a dovazena ze zemi evropské unie. Zdravotnické orga-
nizace XYZ zastupuje zejména nasledujici evropské svétové znacky (Obr. 4). (Interview s

manazerkou zdravotnické organizace XYZ):

D.Imﬁ &I sAMSUNG MEDISON

o QUOTIENT 3
77 Elektronika Kft. 5" DIAGNOSTICS EURO 'J

AMESI BE¥  MCROPOINT

Obr. 4 Loga spolupracujicich svétovych znacek se zdravotnickou organizaci XYZ (XYZ,
©2013)

6.1 Historie zdravotnické organizace XYZ

Zdravotnickd organizace XYZ je velmi mladou spolecnosti, ktera byla zaloZena v roce
2005 v Praze, kde ma také své hlavni sidlo a veSkeré firemni zdzemi. Zdravotnické organi-

zace XYZ neni velkou spole¢nosti, v souCasnosti zaméstnava asi dvé desitky zaméstnancti.

(XYZ, ©2013)
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6.2 Program 3 v 1 zdravotnické organizace XYZ

Predmétem cinnosti zdravotnické organizace XYZ je dle obchodniho rejstiiku vyroba, ob-

chod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 - 3 Zivnostenského zakona.

Z interview s manazerkou spole¢nosti bylo zjisténo, ze zdravotnickd organizace XYZ je
jedinou firmou v oblasti zdravotnictvi, ktera svym zakaznikiim nabizi tzv. program 3 in 1.

Tento program obsahuje nasledujici prvky (Interni dokumenty XYZ, 2015) :
e POCT piistroje a rychla diagnostika

POCT pfistroje jsou malé analyzatory, které nahrazuji urcitd vySetfeni v laboratotich. Pro
kazdou odbornost Iékate je urcen ptistroj s danymi parametry, které zakaznik nejvice vyu-
ziva. Nejveétsi vyhodou je rychlost jednotlivych vySetieni a kapilarni odbér (odbér krve
z prstu). Lékat ma vysledky béhem nékolika minut a mize tedy okamzité rozhodnout o
nasledné 1écbé pacienta. Obsluha pfistrojii je velmi jednoducha a navic jsou vykony na
téchto pfistrojich hrazeny zdravotnimi pojiStovnami, takze neovliviiuji finan¢ni situaci

pacientil a 1ékaiim se rychle navrati investice do daného pfistroje.

Rychla diagnostika jsou testy, které se daji vyhodnotit pomoci tzv. testovacich prouzku ¢i
kazet, jsou tedy vhodné pro vyuzivani v terénu a v domacnostech pacientll. Tyto produkty
nejsou na rozdil od testll provadénych na pfistrojich hrazeny pojistovnou, jejich vyhodou

je vSak rychlost, presnost, skladnost a nizké cena.
e Skoleni CRP, INR a HbAlc

Aby bylo vySetfeni na pfistroji 1ékaiiim proplaceno, musi podat na pojiStovnu Zadost o
hrazeni kédu CRP, INR nebo HbAlc a pravé k tomuto slouZzi tato Skoleni. Lékat po absol-
vovani Skoleni ziska certifikat, ktery slouzi jako doklad pro zdravotni pojiStovny, na za-
klad¢ kterého poskytnou kody a plati 1ékarim jednotlivé 1ékatské vykony. Zdravotnicka
organizace XYZ nabizi svym klientiim naprosty komfort, protoze byvaji skoleni na vSech-
ny parametry v jeden den, takze 1ékai nemusi neustale opoustét ordinaci. Skoleni byvaji

dvakrat az trikrat do roka a cena i1 délka kurzu je velmi ptizniva.
e (QSK kontroly (Externi hodnoceni kvality)

V ptipadé, Ze ma l1ékar zakoupeny pfistroj a pojiStovna mu jiz poskytla potiebné kody,
musi jednou za rok na pfistroji provést kontrolu, ktera je nazyvana externi hodnoceni kvali-
ty. Lékar si u zdravotnické organizace XYZ objedna vzorky, pomoci kterych provede me-

feni a zjiSt€né vysledky odesle na vyhodnoceni. Na zéklad€ spravnosti vysledkii mu bude
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vystaven certifikat. Zdravotnickd organizace XYZ je pouze zprostiedkovatelem téchto
kontrol. Ukolem zdravotnické organizace, konkrétné tedy servisniho oddéleni, je pielozit
materialy pro ¢eské 1ékate a pomoci sluzeb PPL nebo Ceské posty dopravit vzorky k za-
kaznikiim. Dale nabizi pomoc lékaiim s testovanim, vyplnénim pottebnych dokumentt a
odeslani vysledkd k vyhodnoceni. Zajistovani externiho hodnoceni kvality neni pro zdra-
votnickou organizaci klicovou ziskovou ¢innosti, ale déla to zejména z divodu rozsifeni
sortimentu sluzeb pro své zakazniky. Méfeni provadi jednou ro¢né a levnéji nez konku-
rencni zprostfedkovatel, coz je pro zdravotnickou organizace XYZ velkou vyhodou a jsou

V tomto sméru opravdu zédanou firmou.

6.3 Zakladni produkty zdravotnické organizace XYZ

Vzhledem k Sirokému vyrobkovému portfoliu zdravotnické organizace XYZ bude prezen-
tovano pouze nékolik zakladnich vyrobki z oblasti POCT pfistroji a rychlé diagnostiky,
které budou rozdéleny podle 1ékatrské odbornosti na vyrobky pro praktické lékatre pro do-

sp€lé a praktické 1ékaie pro déti a dorost. (XYZ, © 2013)

6.3.1 POCT pristroje pro praktické lékaie pro dospélé
Mezi POCT pfistroje patii zejména:

e pfistroj CUBE — méfi parametry CRP, INR a HbAlc,

e pristroj Q-labs — méfi parametr INR,

e pristroj Oscar — tlakovy holter (pfistroj na méfeni krevniho tlaku),

e piistroj MESI — méfi index ABI (index kotnik — paze, prichodnost cév),
e pfistroj Quo-Lab — mé&fi parametr HbA ¢,

e piistroj URI TEX — slouZi pro mocovou analyzu.
6.3.2 POCT pfristroje pro praktické lékare pro déti a dorost
Prakticti 1€kati pro déti a dorost vyuzivaji zejména tyto POCT pfistroje:

e piistroj URI TEX — slouZi pro mocovou analyzu,
e piistroj Mission Hb — slouzi pro zjisténi chudokrevnosti,
e pristroj 3 v 1 Multicare — méti cholesterol, triglyceridy (tuky) a glukozu,

e novinka — détské inhalatory ve tvaru zviratek.
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6.3.3

Rychla diagnostika pro praktické 1ékai'e pro dospélé

Nejvyuzivangjsi rychlou diagnostikou jsou nasledujici vyrobky:

6.3.4

FOB test — méii okultni krvaceni (rakovina tlustého stfeva),

CRP — slouzi pro analyzu bakterialni ¢i virové infekce z krve,

Mikroalbumin — slouZi pro analyzu cukru v mo¢i,

Mocové prouzky,

TRO + DDI — méti parametry troponin (srde¢ni infarkt) a D-dimer (tromboembo-
lie).

Rychla diagnostika pro praktické 1ékare pro déti a dorost

Nejvyuzivangjsimi vyrobky rychlé diagnostiky pro praktické 1ékate pro déti a dorost jsou:

6.3.5

CRP - slouzi pro analyzu bakterialni ¢i virové infekce z krve,
STA — streptest (slouzi pro analyzu bakterialni ¢i virové infekce vytérem z krku),
Mocové prouzky, té¢hotenskeé testy,

Celiakie — zkouma, zda je pacient alergicky na lepek ¢i nikoli.

ABC analyza vyrobki zdravotnické organizace XYZ

Vychodiskem pro zpracovani ABC analyzy byly informace, ziskané od manazerky zdra-

votnické organizace XYZ. ABC analyzu vybranych vyrobkl firmy XYZ, ktera byla sesta-

vena na zéklad¢é poctu prodanych vyrobkl, je moZno vidét v nésledujici tabulce (Tab. 1).

Za dobu existence spole¢nosti XYZ bylo celkem prodano 1211 kust vybranych vyrobki.

Tyto vyrobky byly rozdéleny podle procentudlniho podilu do skupin A, B, C.

Tab. 1 ABC analyza podle po¢tu prodanych vyrobku (Vlastni zpracovani)

. Pocet prodanych
Skupina Vyrobek Vyjadieni v %

vyrobku (Ks)

Q-labs
CUBE 406 34
Oscar tlakovy hol-
247 20
ter, MESI

X 1211 100
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e skupina A — piistroj Q-labs je nejfrekventovanéj§im prodejnim sortimentem zdra-
votnické organizace XYZ,

e skupina B — ptistroj CUBE patfi také k hodné prodavanym vyrobkim, avsak za po-
¢tem prodanych vyrobki pfistroje Q-labs zaostava o 12%,

e skupina C — do této skupiny spadaji pfistroje Oscar tlakovy holter a piistroj MESI,
6.3.6 Porovnani pristroju a laboratore
V nésledujici tabulce (Tab. 2) je moZzno vidét vyhody a nevyhody, které maji pfistroje
zdravotnické organizace XYZ v porovnani s méfenim v laboratofich.

Tab. 2 Porovnani pfistroja a laboratofe (Interni dokumenty zdravotnické orga-

nizace XYZ, 2015)

A N
Kvalita namétenych vysledki.
Vysledky jsou doloZeny pisemné.
Neprovadi se externi hodnoceni kvality.
:

:

X

Nékladnost vySetieni.
o

Cekani na vysledky.
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6.4 Organizacni struktura zdravotnické organizace XYZ

Jak bylo uvedeno vyse, zdravotnicka organizace XYZ je mensi spole¢nosti, ktera na trhu
pusobi pomérné kratkou dobu. Na nasledujicim obrazku (Obr. 5) je mozno vidét organi-

zacni strukturu zdravotnické organizace XYZ.

Reditelka firmy
Obchodni
reditel
[
Area manaZerka
Obchodni Obchaodni Servisni Utetni Office
zastupci oddeéleni oddéleni kancelar oddéleni

Obr. 5 Organizac¢ni struktura zdravotnické organizace XYZ (Interni doku-

menty spolecnosti XYZ, 2015)

V cele organizace stoji feditelka, které je podiizen obchodni feditel spole¢nosti. Obchodni
zastupce zdravotnické organizace XYZ tvoti 6 zaméstnanci (1 tym), ktery ma na starosti
area manazerka firmy, kterd také zajiStuje zaSkolovani novych pracovnikii, kontrolu ob-
chodnich reprezentantil, vyfizovani veskeré potiebné administrativy, kontrolu firemniho
interniho systému a vytizuje piipadné stiznosti a reklamace a je pfimo podfizena obchod-
nimu fediteli. Ugetni kancela¥, obchodni, servisni i office oddéleni jsou také podiizena
obchodnimu fediteli. Obchodni oddéleni zdravotnické organizace tvoii 3 zaméstnanci, je-
jichZ naplni prace je komunikace s pfepravni spole¢nosti, zajisStovani expedice, vyfizovani
objednavek ze zahranici, fakturace a skladové prostory. Servisni oddéleni zastupuji 3 muzi,
ktefi zajistuji opravy a prekladani ndvodt POCT pfistrojii a rychlé diagnostiky a pottebné
napravy V terénu. Office odd¢€leni reprezentuji rovnéz tfi zaméstnanci, ktefi se staraji o
objednavky po telefonu, e-maily, objednavky EHK, nahlasovani 1ékaiti na Skoleni, zajiSto-

vani seminail, kongresti a vystav, ubytovani a servis firemnich vozidel. Zdravotnické or-
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ganizace XYZ ma jednu ucetni, kterd ma na starosti veSkeré ucetni zalezitosti spojené

s chodem firmy.

6.5 Distribucni cesty

Zvoleni distribu¢nich cest neovlivituje pouze povaha nabizené¢ho produktu ¢i zptisob naku-

pu, ale také moznost kontroly prodeje a dalsi pozadavky.

6.5.1 Prima distribuce

Z interview s manazerkou spole¢nosti bylo zjisténo, ze zdravotnicka organizace XYZ se
spoléha na ptimou distribu¢ni cestu. Povazuje ji za nejvhodnéjsi a nejjednodussi. Vyuziva
zejména tyto podoby prodeje:

e prodej prostiednictvim vlastnich obchodnich zastupcti — tento zplisob je povazovan

e prodej prostfednictvim - kongresii, seminaid, Skoleni, vystav, katalogt a letak,

e prodej pomoci internetu — stejné jako ostatni, i dodavatel¢ zdravotnického materia-

lu, vyuzivaji k prodeji internet, ktery je ale povazovan za pouhy doplnék,

Nejvétsi ditraz klade zdravotnicka organizace na své obchodni reprezentanty, jejichz hlav-
nimi ukoly je sled nasledujici ¢innosti:

e vyhledavani a kontaktovani novych zakaznikl (1ékait),

e spravny pfistup — prvni dojem je nejdilezité;si, takze je velmi dilezité spravné zvo-
lené obleceni, ismév, hlasity pozdrav a dobfe zvladnutd ivodni konverzace s 1éka-
fem,

e zjiStovani potieb — Vv této fazi konverzace pozvolna sméfuje k prodejnimu rozhovo-
ru, kde jsou na prvnim misté vzdy zjiStovany potieby l¢kate a na zéklade zjiste-
nych informaci je mu nabidnut vhodny a vyhovujici produkt,

e prodejni prezentace — zdkladem je neustdle pokladani vhodnych otazek danému Ié-
kafi, ¢imz docilime jeho zapojeni do dané problematiky, ptiklady otdzek mtizete
vidét v tabulce nize (Tab. 3),

e reakce na pfipominky ze strany zdkaznika — jednd se zejména o skutecnost, Ze ob-
chodni reprezentant musi byt pfipraven na namitky ze strany Iékare,

e uzavieni obchodu — jedna se o posledni fazi a také o rozhodujici okamzik celého

jednani.
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Tab. 3 Otazky pii prodejni prezentaci a jejich G¢inek (Interni dokumenty zdravotnické orga-
nizace XYZ, 2015)

Druh otazky Piiklad Ucel otazky

Otevirené otazky Jaké POCT pfistroje uzi- Ziskéani informaci, které jsou potreb-
vate? né pro zacatek obchodniho jednani.
Alternativni otazky Mohli bychom se tento
) Chceme, aby se zakaznik rozhodnul.
tyden sejit?
Uzaviené otazky Byla by tato nabidka pro Pouzivaji se na konci rozhovoru,
Vés zajimava? slouzi pro vyjasnéni situace.

Sugestivni otazky Mate na to stejny nazor? Ptivedeni lékate k souhlasu.
Re¢nické otazky Jak se Vam dati? Pro vyplnéni pauzy.
Otazky misto odpovédi Co si myslite Vy? Ziskavani informaci z pozadi.

Motivujici otazky Co tomu fikate Vy jako

PR Motivovat a pobidnout I¢kare.
odbornik?

Kontrolni otazky Souhlasite s tim, na cem y -
) . Odstranéni nejistoty.
jsme se praveé domluvili?

6.5.2 Analyza obchodniho zastoupeni firmy

Pro area manazerku bylo pfipraveno 10 zékladnich otdzek. Na zakladé odpovédi, bylo zis-
kano dostatecné mnozstvi informaci pro zhodnoceni obchodnich zastupct a systému hod-

noceni jejich pracovniho vykonu.

V nasledujici tabulce (Tab. 4) jsou uvedeny zakladni informace zji$téné z rozhovoru s area

manazerkou firmy, ktery je pfilozen v ptiloze (P I).

Tab. 4 Analyza obchodniho zastoupeni firmy (Vlastni zpracovani)

Otazka Odpovéd’

Soucasny pocet OZ ve firme? Momentaln¢ 6 OZ.

Vyhledavani OZ do firmy? Internetové portaly jobs.cz a prace.cz.

Ptijimani OZ do firmy? Ptijimaci pohovor.
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SS vzdélani zakonéené maturitni zkouskou,
Pozadavky na OZ? tfidi¢sky prikaz skupiny B, ovladani prace
na PC, komunikativnost, flexibilita.

Primérna délka pracovniho poméru? 1, 5 roku.

Flexibilni (prace v terénu min. 8 hodin a

Pracovni doba OZ?

prace na PC cca 2 hodiny).

Ano, i k osobnim u¢eltim, soukromé jizdy

si v8§ak OZ musi hradit.

Karty CCS? Ne.
Slozky mzdy OZ? Fixni a motivacni slozka.

Kvartalni odmeény, provize za splnéni obra-

Firemni vozidla?

Motivaéni program OZ? tu ¢i poctu prodanych vyrobkl, ptispévek

na penzijni pojisténi, Vanocni prémie.

V nasledujici tabulce (Tab. 5) je moZno vidét obraty za rok 2014, které dosahli obchodni

zastupci na Moravé a v Cechach.

Tab. 5 Obrat OZ za rok 2014 rozdéleny podle regionti (Vlastni zpracovani)

Obrat za rok 2014 Pocet obchodnich
Region
(v tis. K¢) zastupcu

" 4 (2 OZ pusobili pouze 6
Cechy 14 880
mesicll v daném roce)

Z tabulky je patrné, Ze na Moravé pusobi pouze dva obchodni zastupci a jejich obrat je

vyssi, nez obrat pracovnikil v Cechach, jejichZ podet je dvojnasobny. Na zakladé téchto
vysledkli mohu fici, Ze tym obchodnich zastupcti na Moravé je produktivngjsi a aktivné;si.
Obchodni zastupci musi byt tedy schopni zvladat vétSi mnozstvi stadvajicich zakaznik,
pravidelng je navstévovat a zajiStovat jim kvalitni péci a komfort. Musi organizovat vice
seminaii a Skoleni pro 1ékafe, musi provést vice kontrol EHK a tim se rapidné zvysuje
casova 1 obsahova narocnost jejich pracovni pozice. Nesmime opomenout neustalé vyhle-

davani a oslovovani novych potencidlnich zakaznik. Dle mého nazoru, by bylo vhodné
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pfijeti tfettho pracovnika na moravsky region. Zejména z ditvodu zajisténi stoprocentni
spokojenosti zakaznikl, na které si zdravotnickd organizace XYZ velmi zaklada. Velké
mnozstvi 1ékait by se mezi tfi obchodni zastupce Iépe rozlozilo, méli by ¢as na pravidelné
a del8i navstévy u lékaru, ktefi by byli spokojeni a mohli by vyrobky a spole¢nost dale
doporucovat svym kolegiim. Obchodni zastupci by nebyli ve stresu zejména kvili nedo-
statku Casu a méli by moznost zaméfit se napiiklad na dalsi 1ékarské odbornosti a tim zis-

kat nové portfolio zékazniki.
Za nejvetsi nedostatky zjisténé analyzou vnitiniho prostfedni organizace je mozno povazo-
vat nezavedeny systém CCS karet a nedostate¢ny pocet obchodnich zastupct pro morav-

sky kraj.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 55

7 PESTANALYZA

PEST slouzi pro analyzu makroprostiedi, ve kterém organizace ptisobi. Poukaze zdravot-
nické organizaci XYZ na nejvyznamnéjsi faktory, které ji ve velké mife ovliviuji. Tento

model zohlediiuje politické, ekonomické, socialni a technologické faktory.

7.1 Politické faktory

Jak bylo uvedeno vyse, firma XYZ musi zajistit CE certifikaty nabizenych vyrobki, exter-
ni hodnoceni kvality a Skoleni 1ékafd na jednotlivé parametry, které jsou pomoci ptistroji
meéfeny. Dodrzovani téchto opatfeni je ptisn€é kontrolovdno a nedodrzeni je pokutovdno
nemalymi finan¢nimi ¢astkami. Pokud by tyto skute¢nosti zdravotnicka organizace XYZ

ignorovala, nemohla na tomto trhu pasobit.

Organizace XYZ se také fidi predpisy v oblasti BOZP a zaméstnanci pravidelné absolvuji
Skoleni fidi¢h a nejriiznéjsich prodejnich dovednosti.
Kromé¢ téchto ptedpisti, zdravotnickd organizace XYZ podléha zdkladnim zdkonlim, které

musi rovnéz respektovat. Mezi zdkony, kterymi se zdravotnicka organizace musi fidit, patii

(Komplexni systém pravnich informaci, © 2004 — 2015):

e Zakon ¢. 90/2012 Sb., o obchodnich spole¢nostech a druzstvech (zakon o obchod-
nich korporacich) - 1. 1. 2014 doslo ke zruSeni obchodniho zakoniku, a to bez na-
hrady. Urc¢ita ¢ast jeho upravy je presunuta do nového obcanského zakoniku a ¢ast
je zcela zrusena. Zakon o obchodnich korporacich pievzal pouze tu ¢ast vénujici se
obchodnim spole¢nostem a druzstvim. Neni povazovan za nastupce obchodniho
zékoniku. Jedna se pouze o Gzce zaméteny piedpis, ktery se zabyva zvlastni oblasti
pravnickych osob (obchodni korporace). Jednou ze zmén, které sebou tento zakon
pfinesl je, Ze spolec¢nost s ru¢enim omezenym, tedy i zdravotnickd organizace
XYZ, nemusi tvofit, diive povinny, rezervni fond.

e Zakon ¢. 89/2012 Sb., novy obcansky zakonik — S novymi pravidly se museli se-
znamit v podstaté vSichni ¢lenové statutarnich organa a také klicovi zaméstnanci,
jako jsou vedouci uctarny ¢i obchodni feditel. Podle nového ob¢anského zakoniku
jde vtélit podil na s. r. 0. do cenného papiru, ktery nese oznaceni kmenovy list. Je
také mozné vyplacet zalohy na podil na zisku — coZ bylo zakazéano.

e Zakon €. 262/2006 Sb., zakonik prace — tento zakon upravuje nejen pracovnépravni

vztahy mezi zaméstnavatelem a zaméstnanci, ale také obsahuje informace o vzniku,


http://zakony.penize.cz/89-2012-sb-zakon-obcansky-zakonik

UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 56

zmeéné ¢i skonceni pracovniho poméru, druhy pracovnépravnich vztahti, mzdy a
V neposledni fadé upravuje vztahy na pracovisti.

e Zakon €. 586/1992 Sb. o danich z ptijmil — je podkladem pro finan¢ni fizeni orga-
nizace, uvadi co je predmétem dané, piijmy, které jsou od dan¢ osvobozeny, stano-
vené sazby dané, informace o danovém piiznani a splatnosti dan¢.

e Zakon ¢. 235/2004 Sb. o dani z pfidané hodnoty — zdravotnickd organizace XYZ
spada mezi platce dan¢ z pfidané hodnoty, protoze jeji obrat ptekrocil 1 milion K¢
za predchozich 12 kalendainich mésict. Jako platce DPH musi uplatiiovat zakladni
sazbu DPH (21%) pti prodeji svych sluzeb nebo zbozi a vystavovat daiové dokla-
dy. Je povinna vést evidenci pro t¢ely DPH a doklady i evidenci musi 10 let archi-
vovat. V neposledni fadé¢ ma také povinnost vzdy po skonceni zdatiovaciho obdobi,
podavat danové piiznani.

e Zakon ¢. 563/1991 Sb. o ucetnictvi — urcuje rozsah, zplisob a prukaznost vedeni
ucetnictvi. Zdravotnicka organizace musi vést ucetnictvi v plném rozsahu a to ode
dne zapisu do obchodniho rejstiiku az do dne vymazu z obchodniho rejstiiku. Kaz-
dy ucetni ptipad musi byt zaznamenan do Gcetnich knih na zakladé¢ ucetniho dokla-
du, musi sestavovat ucetni zavérku, kterd podava vérny a poctivy obraz predmétu
ucetnictvi a finan¢ni situace. Je povinna vést Gcetnictvi spravné, uplné, prukazné,
srozumitelné, ptehledné a zptisobem zarucujicim trvalost ucetnich zaznam.

e Zakon €. 16/1993 Sb., o dani silni¢ni — urcuje vysi dané pro jednotlivé druhy vozi-
dla a také jeji splatnost. Spolecnost XYZ je poplatnikem silni¢ni dané€, protoze
vlastni vozidla registrovania a provozovana v Ceské republice, pouZzivana
K podnikani. Kritériem ze kterého se zaklad dané v pfipadé zdravotnické organizace
vypocitava, je u osobnich automobilt, zdvihovy objem motoru v cm3. Je také po-
vinna do 31. ledna kalendainiho roku nasledujiciho po uplynuti zdanovaciho obdo-
bi bez ohledu na to, jestli mu danové piiznani zpracovava danovy poradce nebo ne,
podavat danové pfiznani a platit zalohy na dan v téchto terminech: 15. 4., 15. 7., 15.
10., 15. 12.

e Zdravotnické normy — vzhledem ke skutecnosti, Ze se zdravotnickd organizace
XYZ zabyva prodejem zdravotnickych pfistrojii, nepodléha jeji ¢innost omezenim
ze strany ministerstva zdravotnictvi ani jinych instituci, jako je tomu napftiklad u

spolecnosti zabyvajicich se prodejem lé¢iv. Spolec¢nost si musi dat pozor pouze na


http://www.jakpodnikat.cz/danovy-doklad-nalezitosti.php
http://www.jakpodnikat.cz/danovy-doklad-nalezitosti.php
http://www.jakpodnikat.cz/platce-dph-danova-evidence.php
http://jakpodnikat.cz/zdanovaci-obdobi-pro-priznani-dph.php
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exspiraci nabizenych vyrobktl z oblasti rychlé diagnostiky a spotfebniho materidlu

a pfedevsim také na platné certifikaty a pravidelna Skoleni.

7.2 Ekonomické faktory

Zakladni ekonomické faktory, které urcitou mirou ovliviiuji zdravotnickou organizaci XYZ
stejn¢ jako ostatni firmy, jsou makroekonomické ukazatele. Mezi tyto ukazatele patii
hruby domaci produkt, mira inflace, nezaméstnanost, vyvoj mezd a trokové sazby. Cesky
statisticky ufad na konci roku 2014 uvedl, ze hruby domaci produkt zaznamenal meziro¢ni
rust ve vysi 2,4 %, mira inflace se zvysila o 0,5 %, nezaméstnanost v CR byla na konci
roku 7,1 %. Primémd mzda nominalni zaznamenala navyseni o 1,8 % a mzda redlna

vzrostla o 1,2 %. (Cesky statisticky ufad, 2015)

Tyto faktory vSak ovliviiuji vSechny organizace, avsak nékteré jsou z pohledu zdravotnické
organizace vice zasadni. Stejn¢ jako jiné obory i zdravotnictvi se potyka s nedostatkem
finanénich prostiedkil, coZ neni pro zdravotnickou organizaci XYZ vibec ptiznivé. Cim
mensi budou finan¢ni dotace do tohoto odvétvi, tim vice budou 1ékafi, tedy potencialni a
stavajici zakaznici zdravotnické organizace Setfit a za¢nou ve velkém vyuzivat externi la-
boratofe a prestanou investovat do koupé POCT piistrojii a rychlé diagnostiky, coz by
mohlo postavit zdravotnickou organizaci XYZ do nepiijemné situace. Dalsi hrozbou mo-
hou byt pojistovny. K tomu aby byl vykon Iékaftim proplacen, musi zdravotni pojistovny
poskytnout ur¢ité kody na jednotlivé parametry, které se na ptistrojich méfi. Pokud by vsak
zdravotni pojistovny piestaly tyto kody 1ékafim poskytovat, 1ékafi by museli veskeré vy-
kony hradit ze svych finan¢nich prostfedkt a investice vlozena do koupé pfistroje by se
nevratila. Tim by se rapidné snizil zdravotnické organizaci prodej nabizenych produktl a
mohla by se tak dostat do nepfiznivé financni situace. Nejvétsi ekonomickym faktorem,
ktery zdravotnickou organizaci XYZ ovliviuje, jsou, dle slov obchodniho feditele, zmény
ménovych kurzi. Vzhledem k tomu, Ze zdravotnicka organizace nakupuje zbozi od zahra-
ni¢nich vyrobcl, musi pocitat s pohybem kurzi. Musi tedy neustile reagovat na zmény
pofizovacich cen zboZi a tudiz i1 stanovovat adekvatni marzi, kterd jim zajisti potfebny zisk.
Tato skuteCnost vyrazné ovlivituje 1 platy zaméstnanct spole¢nosti XYZ. Fixni ¢ast mzdy
se neméni, ale motiva¢ni slozka mzdy se pohybuje na zakladé splnénych obratti a financni

situace firmy.
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7.3 Socialni faktory

Socialni faktory ovliviiuje zejména demograficka stranka dané zemé. Z hlediska zdravot-
uroven, ktera sebou ptinasi i odlisny pfistup k zZivotnimu stylu. Dnes$ni zékaznici jSou 0
mnoho chyttejsi a informovanéjsi, nez tomu bylo diive. VSechny firmy, tedy i zdravotnic-
ka organizace XYZ, musi tento fakt brat na védomi. Je nutné si uvédomit, ze dnesni zakaz-
nik si vSechny potfebné informace mtze vyhledat na internetu, proto je velmi diilezita pro-
pagace vyrobki a sluZeb na internetu &i v asopisech. Cim vice se v dne$nim svété dostane
zdravotnickd organizace XYZ do podvédomi zdkaznikii, tim vétsi Sanci ma na uspéch.
Dnes se také potykdme s podstatné vétSim mnozstvim nemoci a to nejen diky celkovému
vztahu K pfirodg, ale také zejména kvuli nezodpovédnému piistupu k vlastnimu zdravi né-

kterych jedincu.

7.4 Technologické faktory

V dnesnim svété se technologie vyviji neuvéfitelné rychlym zpisobem a to i v oboru zdra-
votnictvi. Neustale se objevuji v médiich nové informace o tom, jak Iékafi po celém svéte
operuji nové zdravotni vykony a vyuzivaji kK tomu tu nejmoderné;jsi techniku. Zdravotnicka
organizace XYZ musi na tento vyvoj neustale reagovat a snazit se ziskavat ty nejkvalitnéjsi
pfistroje, které 1ékafi vyzaduji. Zdravotnicka organizace XYZ klade u svych ptistroja vel-
ky diiraz jak na komfort jednotlivych pacientd tak 1€kait a sester, které pfistroje ovladaji.
Setrnost vysetfeni je také hodné dilezity faktor. Napiiklad u starSich lidi je nékdy velmi
sloZité odebirat krev ze zil a pravé proto jsou piistroje tak aktudlni, protoZe je vyuZivan

odbér krve z prstu.

Technologicky pokrok sebou nese mnoho vyhod naptiklad i v oblasti komunikace. Mobilni
operatofi nabizi nescetné mnoho tarifii, které jsou riznymi zptsoby pro firmy zvyhodnény.
Zaméstnanci firem si mohou napiiklad mezi sebou volat zdarma a tak usetti mnoho fi-
nanc¢nich prostiedkil. Zdravotnicka organizace pro firemni komunikaci, ale i pro komuni-
kaci se zakazniky a dodavateli, vyuZiva nejvice mobilni telefony, e-mail a nejriizné;si fi-
remni servery a webové stranky firmy. Internet pouziva v nemalé mife také k propagaci
svych vyrobkt, sluzeb a nejriznéjsich akei. Jednodussi je také pro zdravotnickou organi-
zaci XYZ ziskéavat informace o konkurentech, o substitu¢nich vyrobcich, vyhledavani a

kontaktovani novych potencidlnich zdkaznikd.
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7.5 Zavéry PEST analyzy

V nasledujici tabulce (Tab. 6) mizete vidét, které faktory zdravotnickou organizaci XYZ

v rdmci makroprostiedi ovliviiuji nejvice.

Tab. 6 Nejvyznamngjsi faktory ovliviujici zdravotnickou organizaci XYZ (Vlastni zpraco-

vani)

FAKTORY Negativni faktor

Podnikani bez vyznamnych Nutné CE certifikaty,

Politické zasahil ministerstva zdravot-  EHK a Skoleni pro jed-

nictvi. notlivé parametry.

Nedostatek finan¢nich
Kladné zmény sménnych kur-
Ekonomické ) prostiedki ve zdravot-

ZU. )
nictvi.

Zvysujici se troveil vzdélania  Nezodpovédny piistup

Socialni

informovanosti obyvatelstva. pacientl ke zdravi.

) ) Neustale se zvySujici
Vyvoj komunikaénich techno- _
Technologické ‘ néaroky na zdravotnic-
logii. )

kou techniku.
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8 STRATEGICKE KONKURENCNI ANALYZY

V nasledujici kapitole bude zdravotnickéd organizace XYZ analyzovana pomoci Porterovy

analyzy péti konkurenc¢nich sil a GE matice.

8.1 Porterova analyza péti konkurenénich sil

Tato analyza je oznaCovana také jako analyza vnéjSiho mikroprostiedi. V dnesni dobé¢, pii
neustale se zvySujici konkurenci, je pro organizace velmi dulezité znat dobie okoli, ve kte-
rém pusobi a faktory ¢i substitucni vyrobky, které by mohly ohrozit jeji postaveni na trhu.
V této kapitole budou uvedeni nejvyznamnéjsi konkurenti zdravotnické organizace XYZ,
kdo by mohl byt jejim potencidlnim konkurentem a také vyrobky, které jsou povazovany
za substituéni vyrobky zdravotnické organizace XYZ. Na zavér, jaky tlak na organizaci

vyviji jeji zahrani¢ni dodavatelé a odbératelé (1ékati).

8.1.1 Stavajici konkurence
A) Konkuren¢ni firmy

Na zéklad¢ interview s obchodnim feditelem zdravotnické organizace XYZ, bylo vybrano

pét nejvyznamnéjsich konkurentt, kterymi jsou:
e Orion Diagnostica

Tato firma byla zaloZena roku 1992 v Praze. Pusobi na eském i slovenském trhu a od roku
2008 také v Polsku i Mad’arsku. Hlavnim cilem této spolecnosti je usilovani o zlepSovani
kvality zdravotni péCe. Nejprve se firma zamétovala na klinické laboratofe, ale od roku
2000 dodava i do ordinaci a oddéleni nemocnic. Dalsi dilezitou skupinou produkti, Kte-
rymi se firma zabyva, jsou testy pro monitorovani hygieny. (ORION DIAGNOSTICA, ©
2013 - 2014)

e Alere

Tato spolecnost vznikla v roce 2012 v Praze. Poslanim této spole¢nosti je umoznit pacien-
tiim, aby mohli pecovat o své zdravi pod dozorem zdravotnickych pracovnikti a poskytova-
telt zdravotni péce. Snazi se o pieneseni této vize do Zivota rozvojem chytrych vyrobki,
které fesi rozsahlé, neuspokojené potieby a prenasSeji diagnostiku z laboratofe do ordinaci,
nemocnic a domovil pacientl. K t€émto produktim formuji 1 vzdélavaci programy a fesi

péci o zdravi. Snahou spole¢nosti je, aby produkty a servis vedli k lep§imu pfistupu ke
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zdravi, snizeni mnozstvi urgentnich zasahti, mén¢ hospitalizaci a snizeni vydaji za 1ékaf-

skou péci. (ALERE, © 2010-2015)
e Roche

Tato spolecnost je prednim svétovym vyrobcem diagnostickych systémi a poskytovatelem
zdravotnickych informaci. Umoziiuje inovativni, cenov¢ pfizniva, rychla a spolehliva fese-
ni pro biomedicinsky vyzkum, laboratorni diagnostiku a monitorovani zdravotniho stavu
samotnym pacientem. V soucasné dob¢ se po celém svéte vénuji spolupraci se zakazniky,
kterymi jsou védci, 1ékafi i pacienti. Snazi se jim pomahat s napliiovanim jejich potieb a
pozadavkii. Vyrobky této znacky maji zastoupeni v laboratotich po celém svété. (ROCHE,

2012)
e BTL

Tato zdravotnicka spole¢nost byla zalozena v roce 1993. Od doby svého vzniku prosla
dynamickym vyvojem, kdy neustale rozvijela a rozSifovala portfolio svych produkti.
V soucasnosti ma komplexni nabidku zdravotnickych pfistroji pro rehabilitaci, lazenstvi,
kardiologii, interni medicinu, gynekologii, ORL, estetickou medicinu a dalsi lékatské od-
bornosti. Na aktivitach spole¢nosti BTL se podili velké mnozstvi zaméstnancu, distributort
a spolupracujicich spolecnosti. S ptistroji této firmy se mizeme setkat témét ve vSech ne-
mocnicich a ve velké vétsin€ privatnich rehabilitacnich a lazeniskych pracovist’ po celé

Ceské republice. (BTL, © 2014)
e Compek

Tato spolecnost je dodavatelem komplexniho feSeni pro zdravotnictvi. Za samoziejmost
firma povazuje kompletni dodavky vypocetni techniky a také programového vybaveni pro
ambulance. Soucasti je také zarucni a pozaruéni servis a Skoleni. Tato spolecnost je také
autorizovanym obchodnim a servisnim zastupcem mnoha vyrobct zdravotnické techniky.

(COMPEK, © 2010)
Podrobngjsi analyza konkurence je uvedena v kapitole 8. 2.
B) Konkurenéni vyrobky

Produkty zdravotnické organizace XYZ se potykaji s fadou konkurencnich vyrobki jiz
zminénych nejvyznamnéjSich konkuren¢nich firem. Hlavni konkurencni vyrobky budou

porovnany S odpovidajicimi pfistroji zdravotnické organizace XYZ.
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Pro lepsi orientaci v tabulkach je uveden seznam vyrobkt zdravotnické organizace XYZ a
k nim odpovidajici vyrobky konkuren¢nich spole¢nosti (Interni dokumenty zdravotnické

organizace XYZ, 2015), tzn.:
e pristroj CUBE X pfistroj Quickread (spole¢nost Orion Diagnostica),
e pfistroj Q-labs X pfistroj Inratio2 PT/INR (spole¢nost Alere),
e pristroj Q-labs X pfistroj Coagucheck XS (spolec¢nost Roche),

e piistroj Oscar tlakovy holter X Holter (spolecnost BTL),
e piistroj Mesi (ABI) X pfistroj BOSO (ABI), (spolecnost Compek).

V nasledujicich tabulkach (Tab. 7 — Tab. 11) jsou uvedeny jednotlivé dvojice ptistroji:

Tab. 7 Porovnani pfistroji CUBE a Quickread (Vlastni zpracovani)

Piistroj CUBE Piistroj Quickread
Vyhody Vyhody

Moderni design, multifunkéni analyzator (3

hlavni parametry v 1 — CRP, INR, HbAlc)

Nevyhody Nevyhody

Ptistroj podléha skoleni a EHK, mé&fi méné

hlavnich parametri — CRP, FOB, Hb

Niz§i cena

Vyssi cena, ptistroj podléha skoleni a EHK

Cena je jediny, ale pro l1ékate velmi podstatny faktor, ktery je pii koupi piistroje ovliviiuje.

Tab. 8 Porovnani pfistroji Q-labs a Inratio 2 PT/INR (Vlastni zpracovani)

Pristroj Q-labs Pristroj Inratio 2 PT/INR
Vyhody Vyhody

Niz8§i cena pristroje 1 spotfebniho materialu, N )
. . . Plsobi na trhu jiz dlouhou dobu a lékati
Jje vybaven tiskarnou, jednoduchost ptistro- _ ) ;

. _ pfistroj velmi dobfe znaji

je, design

Nevyhody Nevyhody

| SCET S SRR R G S RO il VySSi cena pristroje i spotfebniho materia-

zéakazniki) lu, nedisponuje tiskarnou
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Povédomi zakaznikii o pfistroji hraje opravdu velkou roli. I kdyz zadnou jinou vyhodu

oproti vyrobku Q-labs nema, potad predstavuje pro zdravotnickou organizaci konkurenci.

Tab. 9 Porovnani pfistroji Q-labs a Coagucheck XS (Vlastni zpracovani)

Piistroj Q-labs Piistroj Coagucheck XS
Vyhody Vyhody

Pusobi na trhu dlouhou dobu, pfistroj je
Niz8i cena pristroje 1 spotfebniho materialu, Ji ) )
. . ! jednoduchy, vyrobcem je velmi zndm4 fir-
Jje vybaven tiskarnou, jednoduchost piistro- - . )
. . ma, zékaznici jsou s jeho pouzivanim velmi
je, design o
spokojeni

Nevyhody Nevyhody

Kratké pisobeni na trhu (neni v povédomi _ o
Drazsi spottebni material, ptistroj nedispo-
zéakaznika), trh je z velké Casti obsazen o

‘ nuje tiskarnou
konkurenénim pfistrojem

Obsazenost trhu timto konkuren¢nim vyrobkem je opravdu velké a pro zdravotnickou or-
ganizaci XYZ ptedstavuje opravdu vyznamnou konkurenci. Lékaii jej stale upfednostiiuji
pted vyrobkem Q-labs i1 za cenu drazsiho spotfebniho materialu a menSiho komfortu, ktery

ptredstavuje tiskarna.

Tab. 10 Porovnani ptistroji Oscar tlakovy holter a Holter (Vlastni zpracovani)

Pristroj Oscar tlakovy holter Pristroj Holter
Vyhody Vyhody

_ . Nizs8i cena, kompatibilita s PC softwary,
Jednoduchost, ¢esky jazyk, moderni design
pusobi na trhu dlouhou dobu,

Nevyhody Nevyhody

Vyssi cena, neni kompatibilni s PC softwa- )
! . Design
ry, je kratkou dobu na trhu (novinka)

Kompatibilita pfistroje s PC softwary, které 1ékati vyuzivaji je obrovskou vyhodou, ktera

prinasi pro zadkazniky komfort a rychly pienos dat.
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Tab. 11 Porovnani pfistroji MESI (ABI) a BOSO (ABI), (Vlastni zpracovani)

Pristroj MESI (ABI) Pristroj BOSO (ABI)
Vyhody Vyhody

Design, rychlost méfeni, nizsi cena, spinani

. Pfistroj je nastaven na 4 koncetiny
pomoci jednoho tonometru

Nevyhody Nevyhody

Vys$i cena, design, mensi rychlost pii mé-
- . feni, spinani pomoci Ctyt tonometrti (od-
Ptistroj je nastaven pouze na 3 koncetiny ) ) )
chylka v méfeni — nemusi se sepnout zaro-

ven)

Nastaveni na urcity pocet koncetin znamend, ze ptistroj MESI je vybaven manzetami pou-
ze na tfi lidské koncetiny (dvé nohy a jednu ruku), to znamend, Ze se musi pfi méfeni pte-
délat na druhou ruku, coz berou lékafi jako nevyhodu. I pfes tuto skutecnost je méfeni na
tomto POCT pfistroji rychlejsi nez na konkurenénim vyrobku. Pfi pouziti pfistroje BOSO

se nic predélavat nemusi, protoze je vybaven manzetami pro vSechny Ctyfi lidské konceti-

vvvvvv

8.1.2 Potencionalni konkurence

Zdravotnicka organizace XYZ zbozi nakupuje od zahrani¢nich vyrobct a na ¢eském trhu
jej pouze prodava. Nepotiebuje tedy ke své ¢innosti zadné specidlni vyrobni postupy. Bari-
éry pro vstup firem na tento trh nejsou velké. Spole¢nosti by mély disponovat dostatecny-
mi finan¢nimi prostiedky, potfebné ke koupi ¢i prondjmu kancelafi, skladli a predev§im
k nakupu zbozi, které bude na tomto trhu prodavat. Pravdépodobnost a riziko vstupu nové-
ho potencialniho konkurenta jsou tedy v tomto oboru pomérné velké. Zdravotnicka organi-
zace XYZ, vsak aktualng, jako jedina organizace na ¢eském trhu nabizi svym zakaznikiim
tzv. program 3 v 1. Konkurent, ktery by tedy mohl ve velké mife postaveni na trhu analy-
zované spolecnosti ohrozit, by musel nabizet stejny Ci lepsi program sluzeb, vyrobky za
niz$i cenu nez nabizi zdravotnickd organizace XYZ, poptipad¢ nabizet nadstandardni sluz-
by ¢i pfijit na Cesky trh s novym pfistrojem, ktery nenabizi Zadnd jind konkurencni spolec-
nost. Firmy, které na trhu momentalné plisobi, se musi i nadale snazit co nejvice uspokojo-
vat své zdkazniky, aby ztizily vstup pro dalsi potencidlni konkurenty do odvétvi a tim se

vyhnuly pfipadnym komplikacim.
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8.1.3 Substituc¢ni vyrobky

Hlavnimi substituty, které ohrozuji zdravotnickou organizaci XYZ, jsou externi laboratofie.
Lékar tam mtize odebrané vzorky od pacientli zaslat a laboratof mu zasle vyhodnocené
vysledky. Sluzby téchto zafizeni vyuzivaji zejména nemocnice a polikliniky, které
v mnoha ptipadech mivaji laboratofe vlastni, ptimo v objektu. Pokud jsou lé¢kati zamést-
nanci polikliniky ¢i nemocnice, byvaji ve vétSin€ pripadl, smluvné vazani k vyuzivani
mistni laboratofe. Tyto laboratofe jsou pro lékafe vyhodné. Jejich vyuzivani pro né nepted-
stavuje zadné naklady, navic nemusi nikam vzorky odvazet a laboratof jim zaSle do 1 ho-
diny vysledky ptimo do PC do ordinace. Sestry se nemusi zdrzovat s odbéry krve, protoze
ty zajisti od pacientd odbérova mistnost laboratofe. Vzhledem Kk témto skute¢nostem je
velice obtizné pro zdravotnickou organizaci XYZ proniknout se svymi POCT pfistroji do

nemocnic a poliklinik.

8.1.4 Odbératelé

Odbératel¢ zdravotnické organizace XYZ jsou lékaii riznych odbornosti, tudiz mizeme
hovofit o velmi dobfe vzdélanych a informovanych zékaznicich. Je tedy dulezité, aby ob-
chodni zéstupci byli Spickové pfipraveni, nez pljdou pfistroj lékaiiim nabizet. Vzhledem
k velké konkurenci v odvétvi vyuzivaji i 1ékafi tohoto konkurenéniho boje a tla¢i na zdra-
votnické organizace zejména v oblasti cen piistroji a predevsim také spotfebniho materia-
lu, ktery tvofi spole¢nostem velké zisky. Zdravotnickd organizace XYZ musi umét zvladat
tento natlak se strany 1ékatii a reagovat na ngj tak, aby byli zadkaznici spokojeni, ale organi-

zace podnikala efektivné a s poZadovanym ziskem.

Dle informaci ziskanych na zdklad¢ interview s manazerkou spolecnosti XYZ byla sesta-

vena ABC analyza nejvyznamnéjSich odbérateli spole€nosti.

Na rozdil od ABC analyzy pro vybrané vyrobky zdravotnické organizace XYZ jsou zde
pouzity prodeje vSech vyrobkd, které firma za dobu své plisobnosti zprostfedkovala. Cel-
kem bylo I¢kaitim prodano 2700 pftistrojii. Dle procentudlniho podilu, na celkovém mnoz-
stvi prodanych vyrobkt, byli odbératelé rozdéleni do skupin A, B, C, kde kazdou skupinu

tvoti jednotlivé 1ékarské odbornosti (Tab. 12).
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Tab. 12 ABC analyza odbératelti zdravotnické organizace XYZ (Vlastni zpracovani)

. Pocet zakoupenych
Skupina Odbératel Vyjadieni v %

vyrobki (ks)

Prakticky 1ékat pro

1890 70
dospélé

Prakticky lékar pro

Y E 540 20
déti a dorost

Jina odbornost 270 10
X 2700 100

e skupina A — do této skupiny patii prakti¢ti 1ékafi pro dospélé, kteti predstavuji pro
zdravotnickou organizaci nejvyznamnéjsi zdkazniky a odebiraji nejvice POCT pfi-
stroju,

e skupina B — do této skupiny jsou zafazeni prakticti 1ékafi pro déti a dorost, ktefi
vyuzivani POCT pfistrojii spolecnosti XYZ, ale tvoii pouze 20% objemu proda-
nych pfistroj,

e skupina C — do této skupiny patii 1ékafi dalSich odbornosti, ktefi prozatim s analy-
zovanou spole¢nosti XYZ zatim moc nespolupracuji, jednd se o gynekologii, inter-

nu ¢i kardiologii.

8.1.5 Dodavatelé

Organizace XYZ je stejn¢ jako mnoho dalSich firem, zavisld na dodavkach vyrobki od
svych dodavatelli. Jsou to zahrani¢ni firmy, které dostavaji firmu pod tlak tim zpisobem,
ze se musi ve vétsing pripadi podiidit dodacim podminkam a predevSim lhitam, které si
dodavatelé nastavili. Velky vliv zde hraji také ménové kurzy, které zapiiCinuji mozné
zmeény v pofizovacich cenach vyrobki. MiiZzeme fici, Ze smluvni sila dodavateld je v tomto
piipadé velka a to zejména jiz zminé€nych dodacich podminek. Kvili nejriznéjSim exter-
nim ¢i internim vliviim, muZze zahrani¢ni dodavatel pozastavit vyrobu a nedoda tak zdra-
votnické organizaci XYZ vcas potiebné vyrobky a spotiebni material. Organizace z tohoto
divodu neni schopna lékaiim POCT pfistroje ¢i RD dodat ve stanovené lhité a vznika

obrovsky problém, ktery mize vyustit v nespokojenost i ve ztratu klienta. Jedna se zejmé-
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na o spotfebni material, ktery je potfeba k provozu pfistroji. Lékat, ktery si potidi pfistroj
a firma mu neposkytne v¢as material, bez kterého nemtze méfeni u pacientti provadét, Si

piisti spolupraci zcela jisté promysli.

Vychodisko z této velmi nepiijemné situace existuje. Firma si musi naskladnit vét§si mnoz-
stvi jak POCT pfistroji, tak predevsim rychlé diagnostiky, aby v situaci, kdy dodavatel
vyrobky nedoda vcas, nebyl ohrozen plynuly provoz pfistroji. Organizace si také musi
dobfe hlidat exspiraci jednotlivych vyrobki, aby nedoslo k situaci, Ze sice bude naskladng-
no dostatecné mnozstvi ale nebude mozné jej prodat, z divodu uplynuti exspiracni lhity
baliku. Je velmi dulezité, aby méla dobie zmapovany prodej béhem celého roku a dokazala
tak urcit potfebné mnozstvi vyrobkd v daném obdobi. Bohuzel zdravotnicka organizace
XYZ nedisponuje dostatecnymi skladovymi prostorami, tudiZ ji neustéale hrozi riziko nedo-

statecného mnoZstvi zbozi a nespokojenych zakaznik.

Protoze jsou tyto vyrobky nejzadanéjsi a tvofi firmé nejvetsi objem prodeje 1 dodavatelé
téchto pfistroji byli rozdé€leni do skupin A, B, C (Tab. 13) podle poctu vyrobku, které od
nich spolec¢nost XYZ koupila, coZ se rovna poctu prodanych vyrobki.

Tab. 13 ABC analyza nejvyznamnéjsich dodavatelti zdravotnické organizace XYZ (Vlastni

zpracovani)

. Pocet odkoupenych
Skupina Dodavatel Vyjadieni v %

vyrobki (ks)

USA 558 46
Rakousko 406 34
Slovinskou a Velka
: 247 20
Britanie
Celkem X 1211 100

e skupina A — do této skupiny patii dodavatelé z USA, od kterych zdravotnicka orga-
nizace odebira nejvice prodavany piistroj Q-labs,

e skupina B — druhym nevyznamnéj$im dodavatelem jsou vyrobci POCT piistroji
z Rakouska,
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e skupina C — v této skupiné se nachazeji dodavatelé ze Slovinska a Velké Britanie,
coZ se muze s postupem ¢asu zménit, protoze vyrobky, které firmy XYZ od téchto
vyrobcii odebird, plisobi na trhu kratkou dobu.

8.1.6 Zavér Porterovy analyzy péti konkuren¢nich sil

V nésledujici tabulce (Tab. 14) mizete vidét faktory, které piedstavuji po provedeni Porte-

rovy analyzy pro zdravotnickou organizaci XY Z nejvétsi hrozby:

Tab. 14 Analyza mikroprostiedi — nejveétsi hrozby zdravotnické organizace XYZ (Vlastni

zpracovani)

Pusobici sily Nejvétsi hrozba

Neustaly konkuren¢ni boj (predevsim firmy
Stavajici konkurence

Orion Diagnostica a Roche)

Potencionalni konkurence Firma nabizejici vice neZ program 3 v 1
Substitu¢ni vyrobky Vyuzivéni laboratoii

Tlak na cenu spotiebniho materidlu a POCT
Odbératelé )
piistroju
Zavislost na dodavkach zahraniénich doda-
Dodavatelé
vatelu

8.2 Analyza konkurence — GE matice

Tato analyza se zabyva postavenim zdravotnické organizace XYZ mezi ostatnimi konku-
renénimi podniky. Zkouma dvé hlavni oblasti a to trzni atraktivitu a konkurenéni schop-

nost organizace.

Faktory, které jsou pro sestaveni této matice potieba, byly vybrany obchodnim feditelem

spole¢nosti XYZ.
Pro vyhodnoceni GE matice byla zvolena bodova stupnice v rozmezi 1 — 5 bodt, kde:
1 —nejméné

5 —nejvice
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Body a jim odpovidajici vahy pfifazovala, na zékladé svého subjektivniho pohledu, area
manazerka zdravotnické organizace XYZ po konzultaci s obchodnim feditelem spolecnos-
ti. V nasledujici tabulce (Tab. 15) muzete vidét vyhodnoceni jednotlivych faktort zdravot-

nicka organizace XYZ.

Tab. 15 Hodnoceni trzni atraktivity a konkurencni schopnosti zdravotnické organizace

XYZ (Vlastni zpracovani)

Vyznam sluzby pro zékaznika 0,15
Existence substitut 4 0,20 0,80
Rist odvétvi 3 0,15 0,45
Trzi atraktivita

Technicky vyvoj 2 0,10 0,20
Objem zisku 4 0,20 0,80
Objem prodeje 4 0,20 0,80
Cena 3 0,15 045
Kvalita 4 0,25 1,00
Dostupnost vyrobku 2 0,10 0,20

Konkuren¢ni schopnost
Vérnostni program 1 0,05 0,05

girok}'l sortiment vyrobkt 4 0,20 0,80

Komplexnost sluzeb 5 025 1,25

Nyni bych rada uvedla, podle jakych kritérii area manazerka pfifazovala body jednotlivym

faktorim. Nejprve se zamé&fim na trzni atraktivitu:

e vyznam sluzby pro zdkaznika — 3 body, jedna se Cist€ o rozhodnuti 1€kate, zda zvoli
vyuzivani laboratote ¢i POCT piistroji,
e existence substitutil — 4 body, neustale se zvysujici konkuren¢ni boj mezi firmami,

e rust odvétvi — 3 body, celkovy vyvoj techniky ve zdravotnictvi,
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e technicky vyvoj — 2 body, servisni oddéleni zajistuje preklady, komunikaci pfistro-
ji s PC, nahravani novych softwart a ¢eského jazyka,

e 0bjem zisku a objem prodej — 4 body, je pro zdravotnickou organizaci velmi dilezi-
tym faktorem a pii neustidle se rozsifujicim vyrobkovém portfoliu firma pocita

S pfiznivym vyvojem téchto faktort i nadéle.
Nyni uvedu faktory konkurenéni schopnosti zdravotnické organizace XYZ:

e cena — 3 body, cena pfistroju je ve vétsiné ptipadii vyssi, nez cena konkurenc-
nich pfistrojt, ale odpovida kvalité,

e kvalita — 4 body, pfistroje ze zemi evropské unie, které splnuji veskeré parame-
try,

e dostupnost vyrobkll — riziko odbéru vyrobkl od zahrani¢nich dodavatela (¢eka-
ni na dodavky, z divodu nedostate¢nych skladovacich prostor),

e vérnostni program — zdravotnicka organizace nema zavedeny zadny vérnostni
program, zékaznici jsou odménovani pouze nejriznéjSimi firemnimi propagac-
nimi darky,

e Siroky sortiment — neustale svou stavajici Sirokou nabidku produktl rozsituje,

e komplexnost sluzeb — POCT pfistroje, rychla diagnostika, Skoleni (CRP, INR,
HbAlc), EHK 1x ro¢né.

Stejnym zpisobem byly vypocteny hodnoty trzni atraktivity a konkuren¢ni schopnosti i
pro konkuren¢ni zdravotnické firmy, které muzete vidét v nasledujici shrnujici tabulce

(Tab. 16).

Tab. 16 Hodnoceni trzni atraktivity a konkurenéni schopnosti konkurené¢nich zdravotnic-

kych firem (Vlastni zpracovani)

Organizace Trzni atraktivita Konkuren¢ni schopnost
3,2 3,15

Orion

Alere 2,85 25
Roche 3,2 3,55
BTL 3,05 3,00

3,05 3,00
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Na nasledujicim obrazku (Obr. 6) je mozno vidét postaveni zdravotnické organizacé XYZ a
konkuren¢nich firem na daném trhu, zpracované grafickym zptisobem v podobé GE matice.

Velikost tvart urcuje podil na trhu jednotlivych zdravotnickych firem.

Organizace XYZ
Slaba Stiedni Silng
. Roche

Orion

O BTL, Compek
@

Alere ’ .
o E

Vysokd

wa
[=4]

Stiedni

Trini atraktivita

I
L

MNizkd

1 23 3.6 5
Konkurenéni schopnost

Obr. 6 GE matice (Vlastni zpracovani)

8.2.1 Zavérecné zhodnoceni GE matice

Spolec¢nost Roche je jednim ze dvou nejvyznamnéjSich konkurenti analyzované organiza-
ce. Na trhu piisobi jiz dlouhou dobu a 1€kafi jsou se sluzbami této spolecnosti spokojeni.
Hlavnim divodem je vSak obsazenost zdravotnického trhu pfistrojem Coagucheck XS,
ktery firma Roche nabizi. Druhym nejvétsim konkurentem je spolecnost Orion Diagnostica
a to predevsim u détskych 1ékara. Tento typ lékaiti nejCastéji vyuziva hlavni parametr
CRP, ktery obsahuje konkuren¢ni a levnéjsi ptistroj Quickread. Ptistroj analyzované spo-
le¢nosti ma vyssi cenu a je spiSe uréen praktickym l€kaiim pro dospélé. Nejméné vy-
znamnym konkurentem je firma Alere, ktera ptisobi na trhu sice dels$i dobu nez zdravotnic-
ka organizace XYZ, ale je u 1ékatti nejméné popularni a ma vyssi ceny pfistroju 1 spotieb-
niho materidlu. Stfedni vyznam konkurence ptfedstavuji pro analyzovanou spolecnost firmy
BTL a Compek. BTL je na trhu déle a zasahuje do prodeje organizace pouze prodejem
tlakovych holterti. Vyhodou jejich konkuren¢niho pfistroje je jiz zminénd kompatibilita

s PC softwary, ¢imz pfistroj organizace XYZ prozatim nedisponuje. Spolecnost Compek
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konkuruje také pouze s jednim pfiistrojem. Jejich jedinou vyhodou, Ze tato firma byla na

trhu jako jedna z prvnich a 1ékafi uz jsou na tento vyrobek zvykli.

Z GE matice je mozno vidét, ze konkurence v tomto odvétvi je velice vyrovnana. Zdravot-
nicka organizace ma sice nékolik konkurenc¢nich vyrobkd, ale jako jedina prodava vSechny
vyrobky a K tomu nabizi klientiim program 3 v 1 a diky tomu se od ostatnich firem odlisuje

a jeji postaveni na trhu je mezi analyzovanymi spolecnostmi nejlepsi.
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9 SWOTANALYZA

Tuto analyzu miizeme rozd¢€lit na analyzu vnitiniho prostiedi, kam patii silné a slabé stran-
Ky spole¢nosti, tedy faktory, které muze spole¢nost svym jednanim ovlivnit a na analyzu
vnégjsiho prostiedi, kterd zahrnuje ptilezitosti a hrozby, které na spole¢nost ptsobi zvenci.
9.1 Silné stranky

Za silné stranky zdravotnické organizace XYZ jsou povazovany nasledujici:

e kvalitni certifikované piistroje, komplexnost sluzeb, kvalifikovanost zaméstnanci,

dobré postaveni na trhu, promotion, Siroké portfolio vyrobk.

9.2 Slabé stranky

Slabymi strankami zdravotnické organizace XYZ jsou:

e zivislost na véasném dodani pfistrojii a spotfebniho materidlu od zahrani¢nich vy-
robct, zéavislost na jedné ptrepravni spolecnosti, malé skladové prostory, nepouzi-
vani CCS karet, vérnostni program pro zakazniky, nedostate¢ny pocet OZ na Mo-

rave.

9.3 Prilezitosti
Nejveétsimi piilezitostmi zdravotnické organizace XYZ jsou:
e vyvoj novych vyrobki, vstup nového vyrobce na trh, vznik nového portfolia zakaz-

nikd, rozsifeni parametrd vyrobcem na pfistrojich.

9.4 Hrozby

Nejvétsimi hrozbami pro zdravotnickou organizaci XYZ jsou:

e vstup nové konkurence na trh, zvySovani pofizovacich cen vyrobkd, vyuzivani la-

boratofi, neposkytnuti kodi od zdravotnich pojistoven.

9.5 Matematicky model SWOT analyzy

Pro lepSi vymezeni vazeb byl zpracovan matematicky model SWOT analyzy, ktery je

mozno vidét na nasledujicim obrazku (Obr. 7).
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Obr. 7 Matematicky model SWOT analyzy zdravotnické organizace XYZ (Vlastni zpra-
covani)

Pro vyhodnoceni jsem pouZila nasledujici znaky:

o + pozitivni vazba
° - negativni vazba
e 0 neutralni vazba

9.6 Vyhodnoceni SWOT analyzy

Nejvyssi hodnoty Vv jednotlivych fadcich a sloupcich tabulky (Obr. 7) podavaji spolecnosti
informace o tom, které silné a slabé stranky jsou nejvice vyznamné a také o dulezitosti
prilezitosti a hrozeb, kterym je potieba pro budouci vyvoj organizace vénovat zvySenou

pozornost.
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V ptipadé organizace XYZ je mozno vidét, ze hodnoty u vybranych slabych i silnych stra-
nek, které spolecnost ma, jsou témét vyrovnané a jsou pro zdravotnickou organizaci stejné

vyznamne.

Prvni silnou strankou organizace XYZ jsou kvalitni certifikované pfistroje, které nabizi
svym zékaznikim (lékaitim). Pfistroje jsou dovdzeny pfedev§im ze zemi evropské unie.
Pted samotnym prodejem musi byt testovany a kontrolovany laboratofemi, které na zékla-
de¢ téchto kontrol vystavuji CE certifikaty, které jsou soucasti baleni s pfistroji a jsou do-
kladany zdravotnim pojiStovnam pro kontrolu. Organizace XYZ ma velmi Siroky sorti-
ment téchto vyrobkll, zamétujici se na stanoveni CRP (zda ma 1ékar predepsat antibiotika
¢i nikoli), INR (srazlivost krve), HbAlc (diabetologie), FOB (stanoveni ptitomnosti krve
ve stolici a néasledné potvrzeni ¢i vylouceni rakoviny tlustého stfeva), mikroalbuminurie
(stanoveni cukru v moci), pfistroje na stanoveni chudokrevnosti u détskych pacientti, inha-
latory. Nabizeji také novinky v podobé¢ tlakovych holterti, méfeni ABI indext (cévni vySet-

feni) a v neposledni fadé také vyrobky rychlé diagnostiky.

Dalsi silnou strankou je komplexnost nabizenych sluZeb. Jedna se o jiz zminény program
»3 v 1%, ktery zdravotnickd organizace nabizi jako jedind na trhu. Kvalifikovani zamést-
nanci jsou pro organizaci XYZ velmi podstatnou soucasti dobrého fungovani firmy. O §ko-
leni zamé&stnanct se stara sama area manazerka firmy. Skoleni zahrnuje veskeré informace
o spolecnosti, produktech, méfenych parametrech, pojistovnach, pravidlech pro manipula-
ci s ptistroji, EHK — externi hodnoceni kvality, informace o jednani se zakazniky, spravné
komunikace, prezentovani se a celého procesu uzavirani obchodu. Nékolikrat ro¢né jsou

také Skoleni pfes externi Skolitele a také pravidelné testovani.

Dobré postaveni na trhu je pro firmu vzdy velmi dtlezité. Organizace XYZ si toto posta-
veni ziskala zejména kvalitnimi pfistroji, nejrozSifenéjSim sortimentem vyrobkd, ale také
predevsim poskytovanym komfortem svym klientim, ktery spoc¢iva v tom, ze pro jednotli-
vé regiony jsou urceni obchodni zastupci, ktefi se staraji a zatidi vSe, co 1ékati pottebuji.
Leékati tedy nemuseji kontaktovat nékolik osob, ale maji svého obchodniho zastupce, se
kterym jsou v kontaktu a pres kterého mohou vytidit vSe potiebné.

Propagace v organizaci XYZ je provadéna pomoci internetovych stranek, letakt, obchod-
nich zastupcti, firemniho ¢asopisu, 1€karskych novin ¢i inzerce, ve€ernich seminait, které
se konaji v mensich piijemnych prostorach s pohosténim, kde jsou prezentovany novinky

¢i stavajici vyrobky. Ucastniky si obchodni zastupce voli sam. Déle se organizace ucastni
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nejruzngjSich vystav, v ramci jednotlivych regiont, ¢i kongrest, které jsou v ramci celé
CR.

Jak bylo zjisténo Porterovou analyzou péti konkurencnich sil, nejvyznamnéjsi slabou
strankou organizace XYZ je zavislost na v€asném dodani piistrojii a spotfebniho materialu
od zahrani¢nich vyrobcl a s tim spojeny problém nedostate¢nych skladovacich prostor
organizace, které by bylo zcela urcité potieba rozsitit, zejména z divodu zajisténi urcité
zasoby pro nahodilé neptiznivé situace a také skutecnost, ze své vyrobky dorucuje svym
zdkaznikim pomoci jediné prepravni spole¢nosti v CR. Druhou nejvice vyznamnou slabou
strankou, ktera byla vyhodnocena z matematického modelu SWOT analyzy a také prede-
v§im analyzou obchodniho zastoupeni firmy je nedostatek obchodnich zastupct na Mora-
vé. Organizace XYZ je pomérné malou firmou, kterd vSak zastdva velmi mnoho aktivit.
Navyseni poctu zaméstnancl by jesté vice zkvalitnilo nabizené sluzby a servis, ktery orga-
nizace poskytuje. Navstévy klientd by mohly probihat Castéji, mohlo by se poradat vice
vecernich seminaii apod. Dalsi vyznamnou slabou strankou je nezavedeny vérnostni pro-
gram pro vérné zakazniky. Organizace odménuje své klienty pouze Vano¢nimi darky, ale
pravidelny systém odménovani ji zcela chybi. Slabou strankou, ktera sice neovliviiuje Zad-
nym zpusobem prodeje ¢i zisky zdravotnické organizace, ale ma obrovsky vliv na spoko-

jenost zaméstnanct, je nepouzivani karet CCS.

Vyznamnou prilezitosti by pro organizaci XYZ byl vstup dalSiho vyrobce na zdravotnicky
trh a stimto faktorem spojeny mozny vyvoj dal$ich vyrobki a zatfizeni. Vznik nového
portfolia zakaznikd, které by organizace mohla ziskat v podobé nemocniénich zatizeni,
1é€eben pro dlouhodobé nemocné, 1azni €1 pecCovatelskych sluzeb, protoze do této doby se
zametfovala pfedevSim na soukromé 1ékare a polikliniky, je také obrovskou moznosti dalsi-
ho rozvoje organizace. Posledni pfilezitosti je moznost rozsifeni parametrti na pfistrojich.
Tuto skutecnost vSak mize ovlivnit pouze samotny vyrobce daného pfistroje, ktery nahraje
novy software s novym parametrem a organizace XYZ ho pifenese pomoci pocita¢e do

A4

stavajiciho pfistroje a tim se zvysi jeho nasledné vyuziti.

Hrozbami kazdé spolecnosti, je zhorSeni ekonomické situace v zemi, kterou nemiiZeme
Vv zadném piipadé ovlivnit, vstup nového konkurenta na trh, ktery mize firmu ohrozit lep-
Simi €1 levnéjS$imi vyrobky, které bude na trhu zdkazniklim nabizet. Pokud firma nakupuje
od zahrani¢nich vyrobcli, musi pocitat s moznym zvySovanim pofizovacich cen vyrobku
zejména z divodu pohybu ménovych kurzl. Duilezitéjsi jsou hrozby, které nejsou typické

pro vSechny trhy a jsou specifické v oblasti zdravotnictvi. Prvni z nich je hrozba vyuzivani
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laboratofi. Zalezi jen na lékafi, zda vyuzije sluzeb laboratofe nebo da prednost piistroji.
Kdyz Iékat spolupracuje s laboratofi, tak dostane vysledky naméfenych hodnot a pisemné
potvrzeni od laboratote, kterym v ptipad¢ vyskytu komplikaci u pacienta miize své jednani
zdvodnit ¢i obhdjit. Nekteré piistroje vSak ukazuji naméfené hodnoty pouze na displejich
a tudiz zadné potvrzeni lékaii neobdrzi, coz mize nékteré 1ékare od vyuzivani pristroje
odradit. Problém muze byt také se starSimi 1ékafi a sestrami, kde je jiz dlouhou dobu zave-
deny urcity systém, ktery nechtéji meénit a ucit se zachazet s novou technikou a vyrobky. A
V neposledni fad¢ jiz zminéné pojistovny, které schvaluji kodovani na jednotlivé parame-
try. Pokud to lékafi neschvali, znamena to, ze je lékai nucen provedeni testu hradit ze
svych finan¢nich prostfedkd, coz vede k nenavratnosti investice vlozenou do koupé piistro-
je, €1 vyzadovat platbu od pacientil, coz samoziejm¢ povede opé€t k vyuziti laboratofi, za

které pacienti neplati.
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10 ZHODNOCENI ANALYTICKE CASTI

Cilem analytické ¢asti diplomové prace bylo pomoci anyzy PEST, Porterovy analyzy péti
konkurenénich sil, GE matice a SWOT analyzy, zhodnotit celkovy systém fungovani orga-
nizace XYZ a jeji konkurenéni postaveni na trhu v porovnani s ostatnimi zdravotnickymi

firmami.

V uvodu byla vyuzita analyza obchodniho zastoupeni zdravotnické organizace XYZ, ktera
byla po domluvé s vedenim spolecnosti zaméfena na systém hodnoceni obchodnich za-

stupcti.

Na zékladé PEST analyzy se podafilo zjistit zakladni makroekonomické faktory, které spo-
le¢nost XYZ z vné&jsiho prostiedi nejvice ohrozuji. Jde zejména o pravidla pro dodavatele
pottebnd pro fungovani na zdravotnickém trhu, z ekonomického pohledu se jedna o pohy-
by sménych kurzti z diivodu odbéru pftistrojii od zahrani¢nich vyrobcii. V neposledni fadé
je to zvysujici se uroven vzdélani a informovanosti obyvatelstva a také neustaly technicky

vyvoj v celé oblasti zdravotnictvi.

V ramci Porterovy analyzy bylo poukazano na nejvetsi konkurenty zdravotnické organiza-
ce XYZ a jejich hlavni konkuren¢ni vyrobky. Byla zminéna mozna potencialni konkurence
a potvrdil se predpoklad, ze tlak ze strany odbératelti i dodavateli je v tomto odvétvi v
dnesni dob¢ obrovsky a firma XYZ se musi spousté faktorl ptizpsobit a umét s nimi pra-

covat.

Pomoci GE matice byla porovnavana trzni atraktivita a konkurenéni schopnost analyzova-
né organizace S jejimi hlavnimi konkurenty. Ukazalo se, ze zdravotnickd organizace XYZ
zaujima vysadni postaveni na trhu a to zejména diky Sirokému sortimentu nabizenych vy-
robki a komplexnosti sluZzeb. Za nejvétsi konkurenty jsou povazovany firmy Roche a Ori-

on Diagnostica.

Vsechny tyto skutecnosti byly shrnuty do zavérecné SWOT analyzy, ze které vyplynuly
nedostatky, které by méla spolecnost XYZ odstranit. Jednd se zejména 0 nedostatecné
skladové prostory, nedostatek obchodnich zastupcti na Moravé, nezavedeny vérnostni pro-

gram pro zakazniky a nepouzivani CCS karet pro tankovani pohonnych hmot.
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11 PROJEKT ZVYSENI KONKURENCESCHOPNOSTI
ZDRAVOTNICKE ORGANIZACE XYZ NA CESKEM TRHU

V této casti prace bude na zaklad¢é provedenych analyz a zjisténych nedostatkli vytvoten

projekt pro zvyseni konkurenceschopnosti zdravotnické organizace XYZ na ¢eském trhu.

11.1 Cil projektu

Hlavnim cilem tohoto projektu, je pomoci vhodnych opatieni, odstranit zjisténé nedostatky
Vv analytické Casti diplomové prace, které zdravotnicka organizace XYZ ma a tim vylepsit

jeji konkurenceschopnost mezi ostatnimi spole¢nostmi pisobicimi na zdravotnickém trhu.

11.2 Zvolena strategie zdravotnické organizace XYZ

Vzhledem Kk aktualnimu postaveni zdravotnické organizace XYZ na zdravotnickém trhu,
voli strategii trzniho viidce. Ma tedy nejvétsi podil na trhu a svym jednénim a vystupova-
nim do jisté miry ovliviiuje konkurencni boj s ostatnimi spole¢nostmi. Musi vSak neustale
sviyj trzni podil chréanit a pokouset se o jeho navySeni. S timto faktem souvisi 1 druh4 stra-
tegie, kterd ovliviiuje Cinnost zdravotnické spolecnosti XYZ, protoZe se jednd o strategii
diverzifikace. Ta spociva v tom, ze se firma snazi neustale své podnikové aktivity zaméto-
tologie, do které by méla zdravotnickd organizace XYZ velky z4jem proniknout. Tato stra-
tegie sebou nese 1 urcita rizika, kterymi jsou v tomto ptipad¢ predevSim neznalost novych
zakaznikd, jejich zvyklosti, pfistupu a individualnich pozadavkd. Druhym rizikem je fi-
nanéni narocnost. Firma bude muset investovat finan¢ni prostfedky naptiklad do novych
forem propagace (cast na vystavach a kongresech uréenych pro diabetologii) ¢i do kvalit-

niho rozsahlého prizkumu trhu.

11.3 Cilové skupiny

Hlavnimi cilovymi skupinami jsou pro zdravotnickou organizaci momentaln¢ prakticti
1€kati pro dospélé a prakticti 1€kaii pro déti a dorost. Jak jiz bylo feceno, tak spolupracuje i
s dalsimi Iékafskymi obory, jako je gynekologie, interna ¢i kardiologie a snazi se neustale

pronikat mezi nové 1ékatské odbornosti.
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11.4 Vize a cile zdravotnické organizace XYZ

Zakladni vizi spole¢nosti je byt jednickou na zdravotnickém trhu se vSemi POCT pfistroji.

Cilem firmy je do konce roku 2015 proniknout na trh s novou divizi zamé&fujici se na dia-

betologické ordinace a 1ékarny s pfistrojem, ktery slouzi na méteni glukdzy.

11.5 ZjiSténé nedostatky
V analytické ¢asti diplomové prace, byly zjistény tyto hlavni nedostatky:

e neodpovidajici skladové prostory,
e nedostate¢ny pocet obchodnich zastupcti na Morave,

e nezavedeny vérnostni program pro zékazniky.

11.6 NavrZena opatieni

Na zaklad¢ informaci zjisténych z predchozich analyz byla zdravotnické organizaci XYZ
navrzena nasledujici opatieni, ktera byla zhodnocena jak z hlediska nakladt, ¢asové naroc-

nosti tak i pfipadnych rizik, kterda mohou byt s jednotlivymi opatifenimi spojena.

11.6.1 Pronajem odpovidajicich skladovacich prostor

Jak vyplynulo z Porterovy analyzy péti konkurenénich sil, nejvyraznéjsi slabou strankou
spolecnosti XYZ je zavislost na véasném dodéani pfistrojii a spotfebniho materidlu od za-

hrani¢nich vyrobcti a s tim spojeny problém nedostate¢nych skladovacich prostor.

Zahrani¢ni vyrobci dostavaji firmu XYZ pod tlak zejména z divodu, Ze se musi velmi cas-
to podfizovat nastavenym podminkam a ptredevsim lhatam, které si dodavatelé urci. Plisobi
zde mnoho vlivl, kvili kterym mohou vyrobci pozastavit dodavky a zdravotnickéd organi-

zace XYZ neobdrzi v¢as potiebné vyrobky a spotfebni material.

Firma XYZ z tohoto divodu neni schopna lékaitm POCT, RD a piedevsim spotfebni ma-
terial dodat ve stanovené lhit€ a vznika obrovsky problém, ktery mize vyustit 1 v ukonceni

spoluprace 1ékate s analyzovanou spolecnosti.

Vychodiskem je tedy rozsifeni skladovacich prostor, které zajisti zdravotnické organizaci
XYZ dostatek pottebného zbozi i pii neptiznivych situacich a nedojde tak k pferuSeni do-

davek zbozi Iékarim.
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Pro toto opatieni byly pomoci internetu vyhledavany pronajmy adekvatnich skladovacich
prostor, které se nachazeji v blizkosti sidla analyzované spole¢nosti. Na prostory pro skla-
dovani zdravotnického zboZi nejsou velké specialni pozadavky, ale prostor by mél mit kva-

litni odvétravaci systém a neméla by se zde vyskytovat nadmérna vlhkost.

Po konzultaci s vedenim zdravotnické organizace XYZ byly vybrany skladovaci prostory,
odpovidajici nastavenym pozadavkiim. Plocha prostor je 120 m? a mésicni pronajem ¢ini
12 000,- K¢&. V této castce nejsou zahrnuty naklady spojené se spotiebou energii a vytape-

nim prostor.

Dalsim krokem byla analyza firem, nabizejicich vybaveni skladovacich prostor. Organiza-
ce XYZ bude moci ptivodni vybaveni do nového skladu ptesunout, ale k jeho ptivodni ve-
likosti, bude teba spoustu vybaveni dokoupit. Jedna se o rizné druhy regal, polic ¢i plas-
tovych boxid. Vzhledem k tomu, Ze je nékteré zbozi potieba uskladiiovat v chladu, bude
muset investovat firma XYZ také do dalSich chladicich zafizeni, které jsou v tomto ptipadé
nezbytné. V nasledujici tabulce (Tab. 17) je uveden seznam vybaveni skladu, které je tieba

dokoupit.

Tab. 17 Vybaveni skladovacich prostor, které je tfeba dokoupit (Vlastni zpracovani)

Potiebny pocet kusii

Chromové regaly s policemi 40

Druh vybaveni

Plastové boxy 20
Pievozni vozik 2
Paletovy vozik 1
Sestava polic 1
Pievozni chladici zaFizeni 5

Kompresorové chladici boxy 10

V nasledujici tabulce jsou (Tab. 18) jsou vycisleny nabidky tii oslovenych firem, které se

zabyvaji prodejem chladicich box a materialu potfebného pro vybaveni skladu. Ceny
v tabulkach jsou uvedeny bez 21 % DPH.
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Tab. 18 Analyza nabidek oslovenych firem (Vlastni zpracovani)

Poti'ebny
Cena za 1 kus (v K¢ . Cena za potiebny pocet

bez DPH) kusii (v K& bez DPH)
Druh vybaveni

Firma Firma Firma

A B C A B C

Chromové regaly s

. . 1490 1400 1350 40 59600 56000 54000
policemi
Plastové boxy 560 520 560 20 11200 10400 11200
Pievozni vozik 1150 1190 1100 2 2300 2380 2200
Paletovy vozik 23900 23600 22800 1 23900 23600 22800
Sestava polic 7230 7360 6990 1 7230 7360 6990
Pievozni chladici

1400 1280 1340 5 7000 6400 6700

zarizeni

Kompresorové

17300 16990 16800 10 173000 169900 168000
chladici boxy

Cena celkem 53030 52 340 50940 X 284230 276040 271890

Z vyse uvedené tabulky (Tab. 18) je mozno vidét, ze nabidky analyzovanych firem se od
sebe prili$ nelisi. Firma, ktera bude dodavat pottebné vybaveni, byla vybrana na zaklad¢
vyhod, které byly zdravotnické organizaci XYZ nabidnuty. Firma A nabidla pti odbéru 10
kompresorovych chladicich boxt dva chladici boxy v celkové hodnoté 34 600,- K¢ zdar-
ma. Firma B poskytla slevu v hodnoté 20 000,- K¢ z celkové hodnoty objednavky a spo-
le¢nost C nabidla zdravotnické organizaci 1 kompresorovy chladici box v hodnoté 16 800,-

K¢ zdarma.

Poskytnuté vyhody a vypocet nejvhodnéjsi nabidky, jsou uvedeny v nasledujici tabulce
(Tab. 19).
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Tab. 19 Vypocet nejvhodnéjsi varianty (Vlastni zpracovani)

Pivodni cena (v

K&)

284 230 276 040 271 890

Poskytnuté vyhody
(v K¢)

249 630 256 040 255 090

Na zaklad¢ vyse uvedenych udaji a konzultaci S vedenim zdravotnické organizace XYZ

34 600 20 000 16 800

byla vybrana nabidka od firmy A.

V posledni fazi bylo zjistovano, jak se v daném mésté pohybuji naklady na celkovy provoz
téchto prostor, se kterymi zdravotnickd organizace XYZ musi V budoucnosti pocitat. Na
zékladé prizkumu trhu se tyto mésicni naklady budou pohybovat v celkové vysi 15 000,-
Ke.

Vy¢isleni nakladii — pronajem skladovacich prostor

V nasledujici tabulce (Tab. 20) jsou uvedeny naklady spojené s pofizenim vétSich sklado-

vacich prostor, rozdélené na naklady jednorazové a mésicni.

Tab. 20 Propocet nakladl pronajmu skladovacich prostor (Vlastni zpracovani)

Jednorazové naklady celkem 249 630

Pronajem prostor 12 000

Me¢sicni provoz 15000

Mési¢ni naklady celkem 27 000

Za nejvhodnéjsi obdobi pro zahdjeni realizace tohoto opatieni byl po konzultaci s vedenim

spolecnosti vybran mésic Cervenec. Je to zejména z diivodu, Ze se jednd o letni prazdniny,
kdy si 1€kati vybiraji ve velké mife dovolené a firma v tomto obdobi neni tak casové vyti-

zena, jak tomu byva v ostatnich mésicich.
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V nasledujici tabulce (Tab. 21) jsou vypocteny ndklady za jednotlivé mésice, spojené

S potizenim vétsich skladovacich prostor v letech 2015 az 2017.

Tab. 21 Naklady za jednotlivé mésice, spojené s pofizenim vétsich skladovacich prostor

Vv letech 2015 az 2017 (Vlastni zpracovani)

R —
Meésic

2015 2016 2017
X 27 000 27 000
X 27 000 27 000
X 27 000 27 000
X 27 000 27 000
X 27 000 27 000
X 27 000 27 000
276 630 27 000 27 000
27 000 27 000 27 000
27 000 27 000 27 000
27 000 27 000 27 000
27 000 27 000 27 000
27 000 27 000 27 000
411 630 324 000 324000

Z tabulky (Tab. 21) je mozno vy¢ist, ze nejvyssi naklady budou v roce 2015 a to konkrétné
v Cervenci, kdy zdravotnickd organizace bude muset investovat do vybaveni skladu
(249 630,- K¢&) a zaroven uhradit naklady za najemné a energie (27 000,- K<&).
V nasledujicich mésicich se jedna jiz pouze o naklady za najemné (12 000,- K¢) a mésiéni

provoz (15 000,- K¢&).

Vysledné néklady pro potizeni vétSich skladovacich prostor nejsou pro zdravotnickou or-
ganizaci XYZ zanedbatelnou polozkou, ale i pfesto o tomto opatieni vedeni spole¢nosti

realné uvazuje, protoze by to bylo feSenim pro stabilni a plynuly chod dodavek k 1ékaitm a
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nebyla by ohrozena dobra povést firmy a predev§sim dlouhodoba spoluprace se stavajicimi
zakazniky.
Vypocet navratnosti investice — pronajem skladovacich prostor

Zdravotnicka organizace XYZ piedpoklada, Ze pfijetim tohoto opatieni se zamezi vypad-
kiim dodavek, predevsim spotfebniho materidlu a vyrobki rychlé diagnostiky, a trzby spo-

le¢nosti se navysi za rok 0 5 %.

Obrat firmy v roce 2014 ¢inil 30 mil. K¢ a marze je ve vysi 30 %. Celkova cena potiebné-

ho vybaveni skladu, které musi firma dokoupit je ve vysi 276 630,- K¢.

Vypocet:

navyseni obratu: 5 % z 30 000 000,- K¢ ¢ini 1 500 000,- K¢

marze 30 %: zisk 450 000,- K&

naklady na mésiéni provoz skladu: 27 000,- K¢ —» 12 x 27000 =324 000,- K¢
450 000 — 324 000 =126 000,- K¢

126 000 : 365 (dny) = 345,- K¢/1 den

276 630 : 345 = 802 dni

Navratnost této investice je tedy 802 dni (dva roky). Za dva roky se tedy penézni pfijmy z
investice vyrovnaji pocate¢nimu kapitalovému vydaji na investici.

11.6.2 Ptijeti nového obchodniho zastupce pro Moravu

Druhym opatfenim, které by vylepSilo konkurencni postaveni zdravotnické organizace
XYZ na trhu, je pfijeti dalsiho obchodniho zastupce pro Moravu. Tento nedostatek vyply-
nul z analyzy obchodniho zastoupeni zdravotnické organizace XYZ, zalozené na interview

s area manazerkou spolec¢nosti, kterd ma tym obchodnich zastupcti na starosti.

Tym OZ na Moravé tvoii pouze dva lidé a i pfesto dosahuji vysSich prodejnich obratl nez
tym slozeny ze &tyi obchodnich zastupcti v Cechach. Maji tedy na starosti vét$i mnoZzstvi
zakaznikd, pravidelné je musi navstévovat, starat se o jejich potieby a zajistit jim ocekéava-
nou péci. S timto faktem souvisi také organizace vétsiho mnozstvi seminaid a Skoleni, kte-
ré jsou ¢asoveé naro¢né. Vyhoda v prijeti dalsiho OZ by pro organizaci XYZ byla piede-
v§im v zajisténi stoprocentni spokojenosti zakaznikl, na které si velmi zaklada. Lékati by

se mezi tfi obchodni zastupce rovnomeérné rozlozili a OZ by méli ¢as na pravidelné a delsi



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 86

navstévy u zakaznikl. Spokojeni 1ékafi by vyrobky i analyzovanou spole¢nost mohli dopo-
rucovat svym znamym a kolegim. Zaméstnanci firmy by nebyli ve stresu kvli nedostatku
Casu a mohli by se zaméfit na spolupraci s dal§imi 1ékaiskymi odbornosti a tim ziskat nové

portfolio zakaznik.

Pro realizaci tohoto opatieni bylo nutné zjistit, co vSe je potfeba pro nového zaméstnance

zaridit a jaké to bude predstavovat pro firmu XYZ naklady. Jedné se o nasledujici polozky:

e osobni automobil — zdravotnickd organizace XYZ novym zaméstnancim dava
K uzivani bud’ star$i typy automobilli, které ma jiz k dispozici, nebo nové vozy
zna¢ky Renault ve varianté¢ Combi,

e notebook — zaméstnanci dostavaji notebooky znacky Lenovo,

e mobilni telefon — jedna se o dotykovy mobilni telefon znacky Samsung,

e skoleni (nédklady na zaskoleni nového OZ) — zajist'uje area manazerka v ramci své
naplné prace (administrativa, prodejni rozhovory, informace o vyrobcich, atd.),

e ubytovani se stravou (naklady firmy v dob¢ zaskoleni nového OZ) — jedna se o na-
klady, které firmé vznikaji pfi Skoleni zaméstnanct v misté bydlist¢ area manazer-
ky, kde novym zaméstnanclim hradi ubytovani se stravou v mistnim penzionu,

e mzda — kazdy mésic maji zaméstnanci narok za vykonanou praci dostavat mzdu,
ktery se sklada z fixni a motivacni slozky,

e propagaéni materidl — kazdy zaméstnanec obdrzi letaky nabizeného zboZi,

e naklady na provoz vozidla — jsou posilany v podob¢ zaloh zaméstnanciim na ban-
kovni ucet,

e ostatni vydaje — nadklady na parkovné, navstéva mycky, ndkup zbozi souvisejiciho

s provozem automobilu, vydaje za ubytovani, drobné darky pro 1ékaie, pausal.
Vy¢isleni nakladi — prijeti nového obchodniho zastupce pro Moravu

V nasledujici tabulce (Tab. 22) jsou piehledné vy¢isleny naklady, rozdélené na jednorazo-
vé a mésicni, které by vznikly zdravotnické organizaci XYZ v souvislosti s pfijetim nové-

ho obchodniho zastupce. Ceny v tabulce jsou uvedeny bez 21 % DPH.
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Tab. 22 Naklady souvisejici s ptijetim nového OZ na Moravé (Vlastni zpracovani)

Novy osobni automobil 300 000
Notebook 12 000
Jednorazové Mobilni telefon 5000
Naklady na zaskoleni 0
Néklady v dob¢ zaskoleni 3 000
Mzda 30 000
Propagacni material X
Naklady na provoz vozidla 12 000
Ostatni vydaje 3 000

Mési¢ni naklady celkem 45 000

Propagacni material firma objedndva v obrovském mnozstvi, je tedy velice obtizné vycislit
naklady na letaky a brozury pro jednoho obchodniho zéastupce. Je nutné fici, Ze polozky
naklady na provoz vozidla a ostatni mésicni vydaje nejsou kazdy mésic stejné, meéni se na
zakladé naplanovanych akci, domluvenych schiizek ¢i sluzebnich cest obchodnich zastup-
cu. Prijeti nového obchodniho zastupce by dle slov area manazerky stalo zdravotnickou
organizaci XYZ asi 365 000,- K¢ v piipadé, ze by mu potfizovala novy osobni automobil.
Pfi varianté star§iho osobniho automobilu, ktery ma jiz firma k dispozici by se jednalo o
65 000,- K¢. Zavedeni tohoto opatieni do zdravotnické organizace XYZ je velice redlné jiz
Vv blizkém casovém horizontu a to zejména z diivodu snahy proniknout do oblasti diabeto-
logie. Za nejvhodnéjsi obdobi pro zahdjeni realizace tohoto opatieni byl po konzultaci
s vedenim spolecnosti vybran mésic zafi. Je to zejména z diivodu, Ze se jedna o obdobi,
kdy 1ékati nejvice nakupuji a zdravotnicka organizace XYZ je v tomto obdobi ¢asoveé vyti-
zena. V nésledujici tabulce (Tab. 23) jsou vypocteny ndklady za jednotlivé mésice, spojené

s pfijmutim nového OZ na Moravé v letech 2015 az 2017.
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Tab. 23 Naklady za jednotlivé mésice, spojené s piijmuti nového OZ v letech 2015 az 2017

(Vlastni zpracovani)

R —
Meésic

2015 2016 2017
X 45 000 45 000
X 45 000 45 000
X 45 000 45 000
X 45000 45 000
X 45 000 45 000
X 45 000 45 000
X 45 000 45 000
320 000 45 000 45 000
45 000 45 000 45 000
45 000 45 000 45 000
45000 45 000 45 000
45 000 45 000 45 000
500 000 540 000 540 000

Z vyse uvedené tabulky (Tab. 23) je mozno vy¢ist, Ze nejvyssi ndklady budou v roce 2015
a to konkrétné v srpnu, kdy zdravotnickd organizace bude muset investovat do koupé
osobniho automobilu, notebooku a mobilniho telefonu. V nasledujicich mésicich se jedna
jiz pouze o naklady mésicni.

Vypocet navratnosti investice — pFijmuti nového OZ na Moravu

Zdravotnickéa organizace XYZ chce pfijmutim tohoto opatieni docilit zejména kvalitng;si

poprodejni péce pro své zakazniky a zaméieni se na nové 1ékaiské odbornosti.

Jak jiz bylo feceno, marze je ve vysi 30 %. Pottebné vybaveni pro nového obchodniho
zéstupce zdravotnickou organizaci stoji 320 000,- K¢. Roc¢ni obrat, jehoz splnéni vedeni

spole¢nosti od nového obchodniho zastupce ocekava, je stanoven na 6 mil. K¢&.
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Vypocet:

nastaveny obrat: 6 000 000,- K¢

marze 30 %: zisk 1 800 000,- K¢

naklady nového OZ za mésic: 45 000,- K¢ —> 12 x 45 000 = 540 000,- K¢
1 800 000 — 540 000 =1 260 000,- K¢

1260 000 : 365 (dny) = 3 452,- K¢/1 den

320 000 : 3452 = 93 dni

Navratnost investice je v ptipad¢ tohoto opatieni pro zdravotnickou organizaci XYZ velmi
rychla. Penézni pfijmy z investice Se vyrovnaji poc¢ate¢nimu kapitalovému vydaji na inves-

tici jiz za ¢tvrt roku.

11.6.3 Zavedeni kvalitniho vérnostniho programu pro zakazniky

Ttetim opatfenim je zavedeni kvalitniho vérnostniho programu pro nové a stavajici zakaz-
niky. Vzhledem k tomu, ze zdravotnické organizace doposud neméla nastaven zadny vér-
nostni program a lé¢kate odménovala pouze darkovymi predméty, byla oproti konkurenc-

nim firmam Vv ur¢ité nevyhod¢ a byla na to mnoha Iékati ¢asto upozorfiovana.

Prvnim krokem bylo tedy zjistit, jaké vyhody maji zdkaznici u analyzované spolec¢nosti a u
konkuren¢nich firem, za co si plati a jaké sluzby jim jsou naopak poskytovany zdarma.
Tyto informace byly ziskany na zaklad¢€ interview s area manazerkou spole¢nosti, ktera se

podilela nasledné i na tvorb& navrhu vérnostniho programu.

Vzhledem ke skutec¢nosti, ze veskeré objednavky, které 1ékafi ucini, at’ uz ptes e-mail, in-
ternetové stranky, telefon nebo pfimo s obchodnimi zéstupci, jsou zaznamendvany v poci-
tacovém systému zdravotnické organizace XYZ, byl vérnostni program po domluvée s area

manazerkou nastaven nasledujicim zptisobem.

Z databaze zdravotnické organizace XYZ bylo zji§téno, Ze v evidenci maji 3 068 doktorti
riznych odbornosti, ale aktivné vsak spolupracuje pouze 1 500. Zbyvajici 1ékaii s firmou
bud’ spolupracovali v minulosti a jsou dlouhou dobu v ne¢innosti nebo ziidka odeberou

spotiebni materidl ¢i vyrobky z rychlé diagnostiky.

Z uvedeného poctu aktivnich 1ékait primérné za lonisky rok utratilo za vyrobky zdravot-

nické organizace XYZ:
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- 1200 I¢kart 15 000,- K¢
- 200 lékart 30 000,- K¢
- 100 1ékart 60 000,- K¢

Jak jiz bylo zminéno, obrat firmy v roce 2014 byl 30 mil. K¢ a marze ¢ini 30 %. Od tohoto
vérnostniho programu si zdravotnicka organizace slibuje obnoveni ¢innosti momentalné
nespolupracujicich 1ékait, ale predevsim navyseni obratu v podobé vétSich nakupt 1ékarti
aktivné spolupracujicich o 9 mil. K¢ tedy 39 000 000,- K¢. Zisk by tedy ¢inil 11 700 000,-
K¢ a jednalo by se o nartist oproti roku 2014 o 2 700 000,- K¢.

Vérnostni program bude nastaven nasledujicim zptisobem:

Nakoupi-li 1ékat za rok nad ¢astku: 20 000,- K¢ dostane zpét 3%
40 000,- K& dostane zpst 5% 2 V¥sledne
castky
70 000,- K¢ dostane zpét 7%

Pokud bude brana v tvahu skutecnost, ze vSech vyse zminiovanych 1 500 aktivnich doktori

své nakupy navysi, vyplatila by zdravotnicka organizace na bonusech nasledujici polozky:

- 1200 x 20 000 =24 000 000,-K&¢ 3% 720 000,- K¢
- 200 x 40000 = 8000000,-K¢ 5% 400 000,- K& 1610 000,- K¢
- 100 x 70 000 = 7000 000,- K¢ 7% 490 000,- K¢

Narast zisku by byl tedy oproti loniskému roku 2 700 000,- K¢, ale zdravotnicka organizace
vyplati zpét 1 610 000,- K¢ Iékaitim zpét v podobé finan¢nich bonustu. Tento program by
tedy spolecnosti ptinesl 1 090 000,- K¢.

Vzhledem ke skute¢nosti, Ze vedeni zdravotnické organizace XYZ by uvazovalo o zavede-
ni vérnostniho programu pro zakazniky nejdiive v roce 2017, vzhledem k realizaci dalsich
dvou opatteni, ktera budou zavedena uz v letoSnim roce, nebude pro toto opatfeni pocitana
navratnost investice. Je zde velka pravdépodobnost, Zze se program bude dopracovavat a

pfizplsobovat se aktudlni situaci na trhu.

11.7 Nakladova analyza

V nasledujici tabulce (Tab. 24) jsou shrnuty celkové naklady, které jsou spojené s realizaci

opatteni pfijeti nového OZ na Morav¢ a s potizenim vétSich skladovacich prostor.
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Tab. 24 Celkové naklady projektu v letech 2015 az 2017 (Vlastni zpracovani)

R —
Meésic

2015 2016 2017
X 72 000 72000
X 72 000 72000
X 72 000 72000
X 72000 72000
X 72 000 72 000
X 72000 72000
276 630 72 000 72 000
347 000 72000 72000
72000 72000 72000
72000 72000 72000
72000 72000 72000
72000 72000 72000
911 630 864 000 864 000

Jak jiz bylo feceno vySe. O zavedeni vérnostniho programu firma uvazuje nejdiive v roce
2017, tudiz naklady spojené s timto opatfenim se firm¢ projevi aZ v roce 2018 pii vyhod-
noceni dosazenych bodi a poskytnuti danych slev. V tabulce (Tab. 24) jsou tedy vy¢islené
celkové naklady spojené s prijmutim opatieni vétSich skladovacich prostor a pfijetim no-

vého obchodniho zéstupce pro Moravu.

11.8 Casova analyza

Pro zjisténi doby realizace projektu, byla pouzita CPM metoda neboli Critical Path Metod
(metoda kritické cesty). Cilem této analyzy je zjistit nejkratsi moznou dobu realizace pro-

jektu vcetné rozlozeni jednotlivych ¢innosti v Case.

Jednotlivé ¢innosti pro vSechna tii navrzena opatieni jsou oznaceny velkymi pismeny abe-

cedy a doba trvani je stanovena ve dnech.
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V nasledujici tabulce (Tab. 25) jsou rozepsany jednotlivé ¢innosti projektu zvySeni konku-

renceschopnosti zdravotnické organizace XYZ, doba jejich trvani a také vzajemnd navaz-

nost jednotlivych aktivit.

Tab. 25 Doba trvani a navaznost jednotlivych ¢innosti projektu (Vlastni zpracovani)

Popis ¢innosti

Doba trvani

%)

Piedchazejici

¢innost

Zahajeni realizace projektu
Analyza pronajmu skladt
Uzavieni smlouvy o pronajmu
Nékup vybaveni skladu
Nékup chladiciho zatizeni
Uprava skladu
Naskladnéni zbozi
Vybér a ptijeti nového OZ

Podpis smlouvy, vyzvednuti slu-

zebniho vozidla
Skoleni zamé&stnance — teorie
Skoleni zamé&stnance — praxe
Testovani zaméstnance
Vyzvednuti potiebnych pomiicek
Prizkum trhu
Sbér informaci od OZ

Sestaveni nového vérnostniho

programu pro zakazniky
Uprava podnikového systému

Vyhodnoceni realizace projektu

21

21

14

20
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Na nasledujicich obrazcich (Obr. 8, 9) je mozno vidét zpracované informace z tabulky

(Tab. 25) pomoci programu WinQSB, ktery je urcen pro provadéni CPM analyzy.

Activity Activity Immediate Predecessor [list MNormal
Humber Name number/name. separated by '] Time
1 Al 1
2 B A 7
3 C B 5
4 D C 21
5 E C 21
b F D.E 14
7 G F 3
8 H A 20
9 1 H 1
10 J | 5
11 K | 15
12 L JK 2
13 M L 1
14 N A 20
15 0 AN 5
16 P N.D 5
17 Q P 2
18 R G.M.0G 1

Obr. 8 Tabulka s daty: Reseni pomoci programu WinQSB

(Vlastni zpracovani)

03-02-2015| Activity | On Crtical | Activity | Earliest | Earliest | Latest | Latest| Slack
22:44:39 Mame Path Time Start | Fimish | Start | Finish |[L5-ES]
1 A Yes 1 1] 1 0 1 0
2 B Yes ¥ 1 g 1 g 0
3 C Yes L] g 13 g 13 0
4 D Yes 21 13 4 13 1) 0
L] E Yes 21 13 4 13 1) 0
[ F Yes 14 M 48 34 48 0
i G Yes 3 48 Ll 48 L] 0
g H no 20 1 21 12 32 11
9 | no 1 21 22 32 33 11
10 J no L] 22 27 43 48 21
11 K no 15 22 37 33 48 11
12 L no 2 37 39 48 Ll 11
13 M no 1 39 40 hi Ll 11
14 N no 20 1 21 19 39 18
15 0 no L] 21 26 39 44 18
16 P no i1 26 ]| 44 49 18
17 0 no 2 k] 33 49 LY 18
18 R Yes 1 LY h2 LY | h2 0
Project Completion Time = 52 days
Mumber of  Critical | Path[s] = 2

Obr. 9 Tabulka s daty: Vysledné feSeni pomoci programu WinQSB (Vlastni

zpracovani)
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Na nasledujicim obrazku (Obr. 10) je vyobrazen sitovy graf, ktery byl zpracovan pomoci

programu WinQSB.

r € 1 | 2 |

Obr. 10 Sitovy graf vytvofeny v programu WinQSB (Vlastni zpracovani)

Na zakladé provedené CPM analyzy byla objevena tato fakta:

e nejkratS$i mozna doba, potiebna k dokonceni projektu je 52 dni,

e jak je mozné vidét z nésledujiciho obrazku (Obr. 11) byly nalezeny dvé kritické

cesty:
03-02-2015 Critical Path 1 | Critical Path 2
1 A A
2 B B
3 C C
4 D E
h F F
[ G G
¥ R R
Completion Time 52 52

Obr. 11 Kritické cesty stanovené programem

WinQSB (Vlastni zpracovani)

a) pfes ¢innosti: A, B, C,D, F, G, R
b) pfes ¢innosti: A, B. C, E, F, G, R.
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U cinnosti lezicich na kritické cesté je ¢asova rezerva rovna nule. Pokud by tedy doslo k
navyseni poctu dni, potfebnych k realizaci této Cinnosti, o stejny pocet dni se navysi i cel-
kové trvani celého projektu. U ostatnich ¢innosti, navySeni poctu dni, nijak vyrazné neo-

vlivni celkovou délku projektu.

11.9 Rizikova analyza

Kazdy projekt sebou nese mnozstvi rizik, které znamenaji jeho ohrozeni. Proto je pro zdra-
votnickou organizaci XYZ velmi dulezité pokusit se mozna rizika projektu odhalit a vy-

myslet pfipadné opatfeni pro jejich minimalizaci.

V nasledujici tabulce (Tab. 26) je mozné vidét seznam rizik, se kterymi se mize spolecnost

pfi realizaci projektu setkat.

Jednotliva rizika jsou ohodnocena podle pravdépodobnosti rizika a stupné vyskytu do sku-

pin A, B a C na zaklad¢ subjektivniho hodnoceni area manazerky spole¢nosti XYZ.

Tab. 26 Rizikova analyza projektu (Vlastni zpracovani)

Pravdépodob-

nost vyskytu Stupeii rizika | Vysledek | Faktor

Riziko rizika

0,3 07 03 05 07

0,5

Nenalezeni vhodnych
X X 0,35 A
skladovacich prostor

Vysoké naklady na provoz
skladu

Nadmérna vlhkost prostor Jp 4 X 0,09 C

Problém zavedeni vér-

X X 0,25 B

nostniho programu do X X 0,15 C

stavajiciho systému

Nesplnéni o¢ekavani no-

vého vérnostniho progra- X X 0,35 A

mu
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Vyhody spojené s vér-
nostnim programem bu-
dou pro lékare nedostacu-
jici
X X 0,09

Nepfrijeti nového OZ do

, C
stavajiciho tymu
Neschopnost nového za-
méstnance
Nesympatie nového za-
X X 0,09 C

meéstnance u lékaru

Neplnéni stanovenych

planu a obrata firmy no-

vym zaméstnancem

11.9.1 Navrhovana opatieni pro minimalizaci rizik
Navrhovana opatieni pro rizika skupiny A:

e nenalezeni vhodnych skladovacich prostor — dlouhodobé a kvalitni analyza nabidek
pronajmi v okoli sidla zdravotnické organizace XYZ,

e nesplnéni oekavani nového vérnostniho programu — je nutna priitbézna kontrola a
hodnoceni vérnostniho programu, na zékladé¢ kterého se stanovi ptipadné zmény,

e vyhody spojené s vérnostnim programem budou pro 1ékare nedostacujici — je nutné
provést kvalitni prizkum trhu jak u samotnych l€kait, tak se pokusit zjistit, jaké
vérnostni programy nabizeji konkurenéni spole¢nosti,

e nesplnéni stanovenych planil a obratll firmy novym zaméstnancem — pied samot-
nym nastupem do zaméstnani zaméstnanec absolvuje zkusSebni jizdy s profesné

star§imi kolegy nebo pfimo s area manazerkou zdravotnické organizace XYZ.
Navrhovana opatieni pro rizika skupiny B:

e vysoké naklady na provoz skladu — v€asné zjisténi ceny energii v dané casti mésta a

analyza nabidek jednotlivych energetickych spolecnosti.
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Navrhovana opatieni pro rizika skupiny C:

nadmérna vlhkost prostor — vybér prostor s dobrym systémem odvétravani, piipad-
né nakup piistroje na odstranéni vlhkosti,

problém zavedeni vérnostniho programu do stidvajiciho systému — je nutné zjistit
programy, které budou se stdvajicim firemnim systémem kompatibilni,

nepiijeti nového OZ do stavajiciho tymu — zvoleni vhodného adaptac¢niho progra-
mu, teambuilding, rizné firemni setkani,

neschopnost nového zaméstnance — kvalitni zaskoleni, neda se vSak ovlivnit sa-
motny pfistup jedince,

nesympatie nového zaméstnance u Iékaiti — organizovani nejriznéjSich skoleni za-

méfenych na vystupovani, jednani se zdkazniky ¢i vedeni obchodnich rozhovort.

11.10 Hlavni pfinosy projektu

Hlavnimi pfinosy projektu mohou byt nasledujici skutecnosti.

vEtsi spokojenost zakaznik,

zamezeni moznych vypadkl dodavek spotiebniho materidlu,
leps$i rozvrzeni prace mezi tym obchodnich zastupcii na Moravé,
kvalitnéj$i a intenzivnéjsi poprodejni péce,

osloveni dalSich 1€kafskych odbornosti,

zvySovani firemniho zisku,

upevnéni a vylepSeni soucasného postaveni na trhu.
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ZAVER
Analyza konkurence je v dnesni dobé kli¢ovym faktorem uspéchu, bez kterého se zadna
organizace neobejde. Nejdulezitéjsim prvkem vsak 1 nadale zlstava orientace na zdkaznika

a snaha uspokojovani jeho potieb. Tato skute¢nost v dnesnim svété totiz urcuje firmé jisté

postaveni na trhu a také jeji budouci vzestup ¢i pad.

Diplomova prace byla rozdélena do 3 ¢asti. V prvni ¢asti prace bylo vyuzito odborné lite-
ratury pro zpracovani informaci z oblasti konkurenceschopnosti a zdravotnictvi pro lepsi

pochopeni dané problematiky.

V druhé ¢asti prace bylo vyuzito informaci z ¢asti teoretické a tyto poznatky byly apliko-

vany do praxe ve zdravotnické organizaci XYZ.

V tivodu byla vyuzita analyza obchodniho zastoupeni zdravotnické organizace XYZ, na
zaklad¢ PEST analyzy byly zjistény zdkladni makroekonomické faktory, které spolecnost
XYZ z vnéjsiho prostiedi nejvice ohrozuji. Porterova analyza poukazala na nejvétsi konku-
renty zdravotnické organizace XYZ a jejich hlavni konkurenéni vyrobky. Pomoci GE ma-
tice byla porovnavéna trzni atraktivita a konkurencni schopnost analyzované organizace

S jejimi hlavnimi konkurenty.

Vyse uvedené skute€nosti byly shrnuty do zavérené SWOT analyzy, ze které vyplynuly
nedostatky, které by se méla spolecnost XYZ snazit odstranit. Jedné se zejména o nedosta-
te¢né skladové prostory, méalo obchodnich zastupcii na Moravé a nezavedeny vérnostni

program pro zakazniky.

V posledni ¢asti prace byl na zakladé provedenych analyz vypracovan projekt na zvySeni
konkurenceschopnosti zdravotnické organizace XYZ. Na zéklad¢ zjisténych nedostatkd
byla spole€nosti navrhnuta tfi opatfeni. Prvnim z nich je pronajem vétSich skladovacich

prostor, dale pfijeti nového OZ na Moravu a zavedeni vérnostniho programu.

Z hlediska implementace do praxe byl projekt zhodnocen pomoci ¢asové, nakladové a rizi-
kové analyzy a byla vypoctena navratnost investice pro dvé opatieni. V zavéru byla uvede-
na rizika, ktera mohou pfi realizaci projektu vzniknout i nasledna opatteni pro jejich mini-
malizaci a také hlavni pfinosy projektu.

Pti zpracovani diplomové prace jsem vychazela ze Zasad pro vypracovani diplomové pra-

ce, které jsou uvedeny v zadéni diplomové prace. Dle mého nazoru jsem splnila vSechny

stanovené a pozadované cile.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK

CRP
DDl
EHK
Hb
HbAlc
INR
oz
POCT
RD
TRO

USA

C-reaktivni protein

D — dimer (diagn6za tromboembolie)
Externi hodnoceni kvality

Hemoglobin

Glykovany hemoglobin

Srazlivost krve

Obchodni zastupce

Point of care testing

Rychla diagnostika

Troponin (potvrzeni srde¢niho infarktu)

Spojené staty americké
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PRILOHA P I: ROZHOVOR S AREA MANAZERKOU ZDRAVOTNICKE
ORGANIZACE XYZ

Otazka ¢. 1 Jaky pocet zaméstnancii piisobi na pozici obchodniho zastupce?

Ve zdravotnické organizaci XYZ je na této pracovni pozici zaméstnano celkem 6 zamést-

nancd. Z toho 4 zaméstnanci ptisobi v Cechach a pouze 2 na Moravé.
Otazka ¢. 2 Jakym zpiisobem jsou pracovnici do organizace XYZ vyhleddvani?

Spolecnost pracovniky vyhledava pomoci internetovych portala jobs.cz ¢i prace.cz nebo na

doporuceni stavajicich zaméstnanct.
Otazka ¢. 3 Jakym zpiisobem jsou pracovnici do organizace prijimani?

Uchaze¢i o zaméstnani ve zdravotnické organizaci musi projit pres klasicky ptijimaci po-

hovor, ktery ve vétsing ptipadl vede feditelka spolecnosti spole¢né s obchodnim feditelem.
Otazka ¢. 4 Jaké jsou pozadavky na prijimané zaméstnance?

Zajemci o pracovni pozici v organizaci XYZ musi mit nejméné sttedosSkolské vzdélani
zakoncené maturitni zkouskou. Vzdélani ve zdravotnické oblasti je samoziejmé vyhodou.
Musi vlastnit fidi¢sky prikaz skupiny B a musi byt aktivnim fidiCem, protoze prace ob-
chodniho zastupce je spojena s kazdodennim cestovanim. Dale musi byt ¢lovék komunika-
tivni, flexibilni, musi ovladat praci na PC. Praxe na pozici obchodniho zastupce je velkou

vyhodou.

Otazka ¢. 5 Jakd je prumérnad délka pracovniho poméru jednoho zaméstnance a kolik za-

méstnancii je zde déle nez I rok?

Primérnd délka pracovniho poméru ve zdravotnické organizaci XYZ se pohybuje okolo
1,5 roku. Existuji dva hlavni diivody, pro¢ byvaji vétSinou po této dobé pomery ukonceny.
Prvni pfi¢inou je ukonceni poméru ze strany organizace. Byva to zejména z diivodu ne-
zvladnuti zaméstnance ¢asovou i obsahovou narocnost pracovni pozice. Druhym nejcasté;-
Sim diivodem byva odchod ze strany zaméstnance z finan¢nich diivodi a lepsi pracovni

nabidky. Déle nez jeden rok plisobi ve zdravotnické organizaci XYZ Ctyfi zaméstnanci.
Otazka ¢. 6 Jakou maji obchodni zastupci v organizaci pracovni dobu?

Pracovni doba obchodnich zéstupcti je do urcité miry flexibilni. Musi v§ak odpracovat mi-
nimalné osm hodin v terénu, ale navstévy lékait a jejich potadi si planuji na zakladé tele-

fonické domluvy s nimi. Poté je ¢eka jesté prace na PC cca 2 hodiny. Mohou si tedy roz-



vrhnout, kdy si zpracuji navstévy a objednavky do firemniho systému, ale mélo by to byt

zadano nejpozdéji do ptlnoci daného dne.
Otazka ¢. 7 Maji obchodni zastupci k dispozici firemni vozidla?

Zdravotnicka organizace XYZ poskytuje obchodnim zastupciim automobily k firemnim 1
osobnim ucelim. Soukromé jizdy vSak musi zaméstnanci poctivé zapisovat do vykazl, coz
je kontrolovano se systémem GPS. Poté jsou na zdkladé firmou stanovené sazby na kilo-

metr zaméstnanci vypocteny naklady, které musi za soukromé jizdy uhradit.
Otazka ¢. 8 Vyuziva zdravotnicka organizace karty CCS pro tankovani pohonnych hmot?

Organizace XYZ k mému piekvapeni nevyuziva CCS karty. To je z mého pohledu pro
zaméstnance dost omezujici faktor. Mohlo by dojit i k odchodu kvalitniho zaméstnance,
ktery naptiklad uz ve firmé, ktera CCS karty pouZzivala, pracoval a tento komfort mu zkrat-
ka bude chybét a zptsob, kterym funguji obchodni zastupci u organizace XYZ mu nebude

vibec vyhovovat.
Otazka ¢. 9 Z jakych slozek se sklada mzda obchodniho zdstupce v organizaci XYZ?

Mzda se skldda ze dvou zékladnich slozek a to z fixni ¢asti, kterd se za zadnych okolnosti
neméni a z motivacni slozky. VySe motivacéni sloZky je stanovovéana na zékladé poctu pro-
danych pfistrojl, rychlé diagnostiky a spotfebniho materidlu a také je zavisla na skute¢nos-

t1, zda pracovnik splni dany obrat za mésic.
Otazka ¢. 10 Jaky nabizite svym obchodnim zastupciim motivacni program?

Obchodni zastupci jsou motivovani kvartdlnimi odménami, které zavisi na splnéni ¢i ne-
splnéni stanoveného obratu. Déle jsou hodnoceni za piisobeni na zdravotnickych kongre-
sech, semindfich a vystavach. Jsou odménovani bud’ provizemi za nastaveny obrat dané
udalosti, nebo provizemi za pocet prodanych POCT pfistrojl, ktery stanovuje vedeni spo-
le¢nosti. Dale maji zaméstnanci k dispozici jiz zminény firemni automobil, PC a mobilni
telefon. Po uplynuti jednoho roku ve firm¢, zaméstnavatel pfispivd zaméstnanci na penzijni
pojisténi. Poslednim bonusem, ktery obchodni zastupci dostavaji, jsou Véanocni prémie,
jejichz vyse je urCovana vedenim spolecnosti na zakladé ispéSnosti zdravotnické organiza-

ce XYZ v daném roce.



