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ABSTRAKT

Tato diplomova prace fesi vypracovani projektu rekonstrukce 1ékarny, s vyuzitim uvolné-
ného najemniho prostoru, za ucelem zvétseni vydejni plochy pro zdkaznika. Prace byla cCle-
néna na tii ¢asti, na teoretickou, analytickou a projekt. Teoreticka ¢ast pojednéavala o 1€ka-
renstvi a o specifikdch marketingu, managementu a o pouzitych analytickych metodach.
V analytické ¢asti byla 1ékarna charakterizovana a bylo zhodnoceno, pomoci analytickych
metod, postaveni 1ékarny na trhu. V posledni ¢asti, na zdklad¢ vysledkt analyz, byl vypra-

covan projekt, ktery pfinasi postup feseni pti rekonstrukei Iékarny.

Kli¢ova slova: sitova lékarna, rekonstrukce, management v Iékarenstvi, 1ékarensky marke-

ting, lékarenstvi

ABSTRACT

This diploma thesis solves the elaboration of a pharmacy reconstruction project with the use
of vacant rental space in order to increase the dispensing area for the customer. The work
was divided into three parts, theoretical, analytical and project. The theoretical part dealt
with pharmacy and marketing specifics, management and analytical methods. In the analy-
tical part, the pharmacy was characterized and the position of the pharmacy on the market
was evaluated using analytical methods. In the last part, based on the results of the analyzes,

a project was elaborated, which brings the solution of the reconstruction of the pharmacy.

Keywords: network pharmacy, reconstruction, management in pharmacy, pharmacy marke-

ting, pharmacy
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UvVOD

V dnesni velmi rychlé dobé, kdy trendem ve spolecnosti je neustalé¢ prodluzovani zivota a
s tim souvisejici starnuti obyvatelstva a piibyvani civilizacnich chorob, ale zaroveii 1 zdjem

o zdravi zivotni styl, jsou lékarny jednim z nejvyhledédvanéjSich zdravotnickych zatizeni.

Lékarny jsou zatizenim, kde se fesi nejen 1éky a dietetické potraviny vydavané na recept a
poukazy na zdravotnické pomucky, u nemocnych zakaznik, ale i dopliikky na podporu vita-
lity zakaznikl zdravych. Farmaceuti a farmaceuticti pracovnici v 1ékarné nemaji za tkol jen
vydej a prodej 1ékt a dalSiho Iékarenského zbozi, jejich tikolem je i odborné poradenstvi co

se zdravi, osvéty a odbornosti tyce.

Zadana diplomova prace ma za jeden z cili zvétSit prostory vybrané 1ékarny tak, aby bylo
vice mista a prostoru pro vice zdkazniki, kterym se bude vénovat dostatek kvalifikovaného
farmaceutického personélu a bude tak byt navySen zisk. Pravé rostouci pocet zédkaznikl a
uvolnéni prostoru vedle 1ékarny umoznilo vedeni spole¢nosti uvazovat o projektu rekon-
strukce 1€karny. Prace zahrnuje jak obecny popis 1ékarenstvi a specifika jeho marketingu a
managementu, tak piimo popisuje charakteristiku lékarny, véetné analyzy jejiho postaveni
na trhu. Nakonec je vypracovan projekt rekonstrukce 1€karny, véetné popisu piestavby jed-
notlivych mistnosti, pfedstaveni marketingovych akci pfi jejim otevieni, a nakonec podrob-

eni projektu ¢asové, ndkladové a rizikové analyze.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Hlavnim cilem diplomové prace je navrhnout projekt celkové rekonstrukce vybrané 1ékarny
za ucelem zvétSeni prodejni plochy a vytvoreni tak dal§iho prodejniho mista, zvétSeni pro-
storu pro zdkazniky a navyseni plochy pro vystavené 1ékarenské zbozi a tim zvySeni zisku
1ékérny.

Teoreticka ¢ast ma za cil pomoci dostupnych literarnich a internetovych zdroju specifikovat
Iékarenstvi a piiblizit problematiku Iékarenského managementu a marketingu za pomoci
marketingového mixu. Také si klade za ukol piedstavit analytické metody pouzité v prak-
tické casti.

Prakticka c¢ast bude rozdélena na dvé samostatné kapitoly na analytickou ¢ast a projekt. Ci-
lem analytické Casti je pfedstavit a charakterizovat vybranou spolec¢nost a pomoci analytic-
kych metod zhodnotit jeji postaveni na trhu ve spadové oblasti. Analyzovat se bude vnéjsi
prostiedi pomoci PESTE analyzy, mezoprostiedi pomoci Porterova modelu péti konkurenc-
nich sil, a nakonec se bude hodnotit vnitini a vnéjsi vlivy pomoci SWOT analyzy a sestaveni
jejiho matematického modelu. Na zavér bude navrzen projekt celkové rekonstrukce vybrané

1ékarny, ktery bude podroben ¢asové, nakladové a rizikové analyze.
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I. TEORETICKA CAST
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1 LEKARNA
Lékarna je misto, kde 1€karnici se vzdélanim, po obdrzeni platného 1ékatrského predpisu,

vydavaji pacientim léky, které jsou piedepsané 1ékaiem. (Kelly, 2012, s.1)

Lékéarna je zdravotnické zatizeni, které poskytuje lékarenskou péci. Podle zakona (Sloven-

sko, 2011) se Iékarenskou péci rozumi:

a) zabezpeCovani, uchovavani, ptipravu, kontrolu a vydej 1ékti, v€etné internetového
vydeje

b) zabezpecovani, uchovavani a vydej zdravotnickych pomucek, véetné internetového
prodeje

c) zabezpefovani a vydej dietetickych potravin

d) poskytovani odbornych informaci a rad o 1écich, zdravotnickych pomuckach a die-
tetickych potravinach

e) dohled nad Iéky a zdravotnickymi pomutckami

f) vyroba zdravotnickych pomticek na miru a jejich vydej

g) zabezpefovani, uchovavani a vydej doplitkového sortimentu

h) zpétny prodej kategorizovanych 1€kii velkodistributorovi, ktery je do 1ékéarny dodal,

nebo prodej 1€kt mezi 1€ékarnami za tcelem jejich dalSiho vydeje

Troy (2006, s.3) uvadi, ze Iékarenstvi je véda o piipravé 1€kl a o poskytovani informaci o

ucincich a davkovani laické vetejnosti.
1.1 Druhy lékaren

Podle zdkona (Slovensko, 2011) rozliSujeme tfi druhy l€kéren: nemocni¢ni a vetfejnou 1¢-
karnu a pobocku verejné Iékarny. Nézev nebo obchodni jméno vetejné 1ékarny, pobocky
vefejné 1ékarny nebo nemocni¢ni 1ékarny musi obsahovat oznaceni ,,lékareii*, nikdo jiny

toto oznaceni pouzivat nesmi ani v jiném jazyku.

1.1.1 Nemocni¢ni lékarna

Nemocnicni 1ékéarna je neoddélitelnou soucasti ustavniho zdravotnického zatizeni, ktera na
zaklad¢ pozadavkl ptipravuje a vydava léky, zdravotnické pomiicky a dietetické potraviny
oddélenim daného zdravotnického zatfizeni. Pokud je ve zdravotnickém zatizeni onkolo-
gicka ambulance, musi mit 1ékdrna oddéleni piipravy cytostatik. Pokud lékarna vlastni vy-

dejnu 1é¢iv, mize vydavat Iéky, zdravotnické pomiicky a dietetické potraviny vetfejnosti a je
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opravnéna si uctovat cenu obchodniho nebo zprostiedkovatelského vykonu. (Slovensko,

2011)

1.1.2 Verejna lékarna

Vetejna I€¢karna poskytuje 1€karenskou péci véetn¢ individuadlné vyrabénych 1¢kt pro verej-
nost, ambulantni zdravotnicka zafizeni a ustavni zdravotnické zatizeni, kdyZz toto zafizeni
nema nemocni¢ni 1ékarnu. Vetejna 1ékarna vydava poskytovateli zdravotni péce 1éky, zdra-

votnické pomticky a dietetické potraviny na zakladé objednavky. (Slovensko, 2011)

1.1.3 Pobocka verejné lékarny

Podle zakona (Slovensko, 2011) pobocku vetejné 1ékarny muze drzitel povoleni na posky-
tovani Iékarenské péce zfidit v obci, kde neni zadna jind vetejna 1ékarna, a v obci, ktera se
naléza na Gzemi samospravného kraje, ktery mu vydal povoleni na poskytovan Iékarenské
péce. Pobocka miize poskytovat sluzby v krat§Sim case, nez je stanoveny tydenni pracovni

¢as a nemusi zabezpecCovat individudlni ptipravu 1€k ani pohotovost.

1.1.4 Retézcové lékarny

Retézcové 1ékarny na Slovensku vystupuji jako samostatné spoleénosti (vétsinou spole&nosti
s ru¢enim omezenym), které zastfesuje jejich matetska spolecnost (vétSinou akciova spolec-
nost). (Dr.max, © 2007-2019) Metys (2006, s.184-185) uvadi, ze fetézcove Iékarny piinase;ji
kvalitn€j$i a profesiondlnéjsi sluzby pro pacienty (povinna interni Skoleni). Jsou schopny
obstarat zboZi za niz§i ceny neZ lékarny, které na trhu vystupuji samostatné, diky svym vét-
$im vyjednavacim moznostem. Déle uvadi, Ze tyto lékarny ohrozuji postaveni malych a
stiednich 1ékaren, které se povétSinou nachdzeji na mistech s horsi dopravni dostupnosti

anebo se starsi vékovou strukturou (napt. mala mésta, vesnice atd.)

1.2 Obchodni spole¢nosti

V Iékarenstvi jsou nejcastéjSimi typy spolecnosti s ru¢enim omezenym a jako jejich matet-
ska spolecnost vystupuje akciova spole¢nost.

1.2.1 Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Spolecnost s ru¢enim omezenym (s.ro.) je podle zdkona (Slovensko, 1991) spolecnost, u
které¢ zékladni kapital tvoii doptfedu vlozené vklady spole¢nikii. Obchodni jméno spolecnosti

musi obsahovat oznafeni spoleCnost s ruenim omezenym (s.r.o. nebo spol. sr.0.).
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Spole¢nost zakladda minimélné jeden a maximalné 50 spole¢nikid. Minimalni zakladni kapital
musi ¢init S000€ (pficemz jeden spolecnik musi vlozit alespont 750€). Spole¢enskd smlouva
musi obsahovat: obchodni jméno a sidlo spole¢nosti, urceni spole¢nikli, predmét podnikani
(¢innosti), vysku zékladniho kapitalu, konatele spoleCnosti, Cleny dozor¢i rady, urCuje
spravce vkladu, vysku rezervniho vkladu (pokud spole¢nost mé rezervni fond), rozd€leni
zisku, predpokladané naklady spolec¢nosti souvisejici se vznikem spolecnosti aj. Organy spo-

le¢nosti jsou: valné shromazdéni, konatelé, dozor¢i rada.

1.2.2 AKkciova spolecnost

Akciova spole¢nost (a.s.) je podle zakona (Slovensko, 1991) spole¢nost, u které je zakladni
kapital rozdélen na dany pocet akcii s danou penézni hodnotou. Za zadvazky spolec¢nosti ruci
spolecnost celym svym majetkem a akcionar neruci viibec. Jméno spole¢nosti musi obsaho-
vat oznaceni akciova spolecnost (zkratky a.s., akc. spol.). ZaloZeni spolecnosti miize proveést
jedna pravnickéa osoba nebo minimaln¢ dvé fyzické osoby. Organy spolecnosti jsou: valné
shromazdéni, predstavenstvo a dozoréi rada. Zakladni kapital je minimalné 25 000€. Za-
kladni zakladatelskd smlouva obsahuje: obchodni jméno, sidlo a pfedmét podnikani, za-
kladni kapital, pocet akcii (jejich hodnotu, podobou, emisni kurz), urcuje spravce vkladu a

predpokladané naklady spojené se zalozenim.

1.3 Urady kontrolujici provoz lékaren

Lékérna podléha kontrole nejenom béznych radu jako je Danovy urad Slovenskej repub-
liky, Slovenské obchodna inspekcia nebo Urad préce, socialnych veci a rodiny, ale hlavné
ze strany Statného ustavu pre kontrolu liediv, Ministerstva zdravotnictva SR, zdravotnich

pojistoven a Uradu pre dohl’ad nad zdravotnou starostlivostou.

1.3.1 Ministerstvo zdravotnictva Slovenskej republiky (MZSR)

Vykonava statni spravu a dozor na tseku humanni farmacie. Jak uvadi zédkon (Slovensko,
2011) tak MZSR vykonava fizeni a odborné usmérnovani v obofe humanni farmacii a ve
vSech ¢innostech, které jsou spojené s 1éky, zdravotnickymi pomutckami (registrace 1€k, ur-

¢eni cen 1€k, kontrola kvality ...). M4 na starosti piestupky a pokuty.

1.3.2  Statny tstav pre kontrolu lie¢iv (SUKL)

Podle zakona (Slovensko, 2011) je SUKL rozpoétova organizace MZSR. Je to spravni or-

gan, ktery vykonavd dozor mimo jiné nad Cinnosti drZiteli povoleni na poskytovani
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1ékéarenské péce. Vykonava inspekce na zdklad¢é dodrzovani zakona o lécich a pozadavekt
spravné vyrobni praxe. Tyto inspekce mohou byt ohlaSené, neohlasené nebo opakované. Lé-
karna je povinna umoznit inspektorovi vykonani kontroly v jejich prostorech, dodat ke kon-
trole vSechny potfebné dokumenty a na vyzadani ptredat vzorky (napt. Cisténé vody nebo
IVLP) k nezavislé analyze. SUKL je povinny do devadesati dnii od provedené kontroly vy-

dat osvédceni o spravné vyrobni praxi.

1.3.3 Zdravotni pojistovny

Podle zékona (Slovensko, 2004) zdravotni pojiStovny provadeji kontrolu u zatfizeni posky-
tujicich zdravotni péci, se kterymi mé uzavienou smlouvu o tthradé za ni. Kontrola mtize byt
provedena kdykoliv bez ptedchoziho upozornéni. Kontrolu v 1ékarnach provadi revizni far-
maceut kontrolou kusii a vydaje 1€k, zdravotnickych pomtcek a dietetickych potravin hra-

zenych ze zdravotniho pojisténi.
1.3.4 Urad pre dohlad nad zdravotnou starostlivostou

Podle zékona (Slovensko, 2004) vykonava urad dva typy dohledu: na dalku a na misté.

- Na délku dohlizi tak, Ze ziskava a vyhodnocuje dokumenty, které mu jsou povinni
poskytovatelé zdravotnich sluzeb zasilat nebo které si vyzada.
- Na misté ziskava a vyhodnocuje informace a dokumenty pfimo u kontrolované¢ho

subjektu nebo jeho zaméstnanctl. Tento dohled vykonavaji zaméstnanci Gradu.
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2 MANAGEMENT V LEKARENSTVI

Management (z anglického slova ,,to manage — fidit, vést, vladnout, uspét) je obecné cha-
rakterizovan jako souhrn Cinnosti, které je potfeba ud¢lat, aby byl zabezpeceny chod orga-

nizace (I€karny). (Veber a kol. 2009, s. 19)

Management je také chapan jako védni disciplina, ktera ale neposkytuje nevyvratitelné fakty.
Jelikoz se realita neustale méni, jsou doporuceni managementu proménliva. Je zcela bézné,
ze fada doporuceni vydana pied lety je v dnesni dobé ptfekonana a nahrazovana novymi do-
porucenimi. Management neposkytuje navody pro vSechny stejné, je tfeba brat v tivahu fak-

tory teritoridlni, Casové a dalsi. (Veber a kol. 2009, s. 25)

2.1 Déleni manazeru

Manazefti jsou, podle Vebera a kol (2009, s. 28) pokladani za Cinitele rozhodujici v fizeni
organizace a jejich vychova a vybér jsou v dnesni dob¢ klicové. Ne jejich kvalité zavisi ur-
covani hospodarské situace a podnikatelské situace jimi vedeného podniku. Veber a kol.
(2009, s. 27) také uvadi, ze v procesu fizeni miizeme postaveni manazera znazornit ve sché-
matu: vlastnik — manaZer — zaméstnanec. V malych podnicich je manazer zaroven vlastni-
kem, ve velkém je manaZer specifickym zaméstnancem s jinou odpovédnosti, pravomocemi
a z toho vyplyvajicim platem. Podle Kowalské (2014, s.93) maji manazefi zodpovédnost za

dosahovani cilii spolecnosti.

Manazer musi umét sestavit tym lidi (spolupracovnikil) tak, aby spole¢né dobie fungovali.
Podle Oldena (2011, s. 83-98) jsou dva pohledy na tvorbu tymu. Jeden pohled je vybirani
spolupracovniki, ktefi maji blizko k sobé (veékem, vzdélanim nebo zkuSenostmi), a proto
spolu budou dobte vychazet, spolupracovat a shodnou se na feseni situaci. Jako nevyhodu
uvadi chybéjici diskuzi. Druhy pohled je vybér pracovniki s rozdilnymi vlastnostmi, ktefi
budou hledat inovativni feSeni. V takovém rozliéném tymu ale vznikaji konflikty a nedoro-

zuméni, kterym musi zkuSeny lidr umét predchazet a motivovat tym ke spolupraci.
Rozd¢€leni manazerd, jak ho uvadi Veber a kol. (2009, s. 29):

ManaZeri prvni linie

Patii sem ptredaci, mistii, vedouci dilen, vedouci Iékarnici a dalsi. Jsou to pracovnici zakladni

manazerské urovné a nachazeji se jen o stupinek vys na vykonnymi pracovniky.
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Stiedni manazeri

Patii sem manazeti zavodu, vedouci utvart (prodeje, nakupu, personalistiky, marketingu...)
jejichZ €innosti je poskytovani a ziskdvani informaci. V sitové 1ékarné jsou to hlavné ob-
lastni a regiondlni feditelé.

Vrcholovi manazeii (fop manaZeii)

Usmérnuji a koordinuji vSechny Cinnosti a vytvareji koncepce dané organizacni jednotky.
Jsou oddéleni od organizace a piebiraji na sebe zodpovédnost za vlastnika. Na jejich praci

zavisi konecné vysledky. Patii sem feditelé jednotlivych oddé¢leni vedeni spole¢nosti (mar-

ketingové, finanéni, IT, expanze...).

Vrcholovi
manazeri

Stredni
manazefri

Obr. 1 Déleni manazera

Zdroj: Vlastni zpracovani

Veber a kol. (2009, s. 25) uvadi déleni manaZerskych aktivit podle asového hlediska a jejich
charakteru fizeni:

Strategické rizeni

Je realizovano vrcholovymi manazery nebo vlastniky organizace. Zaméiuje se na klicové
faktory fungovani a koncipovani sméru vyvoje organizace. M4 dlouhodoby charakter, vét-

Sinou delsi jak jeden rok, zpravidla 3-5 let.
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Taktické iizeni

Ridici aktivity, které smé&fuji k naplnéni strategickych cilii. Patii sem ro¢ni plany, rozpoéty,

plany trzeb... Ma sttedné¢doby charakter do 1 roka.
Operativni iizeni

Ma kratkodoby charakter, jako je Ctvrtletni, mési¢ni a tydenni obdobi nebo i plan pro jednu

smeénu.

Podle Vebera a kol. (2009, s. 25-26) je mozné se setkat jeste s dalSimi piivlastky pouziva-

nymi k pojmu management, které vymezuji specifické vlastnosti fizeni.

Provozni management

robni, technologické ¢i podptirné procesy.
Produktovy management

Zabyva se aktivitami spojenymi s portfoliem produkti, tedy Sirokosti nabidky produktt a
sluzeb. Pti potiebé sortiment rozsifuje o nové zboZzi nebo o zdokonalovani zbozi stavajiciho.
To zahrnuje vyzkum trhu, vyvoj, pfipadny ndkup novych materialli, zdokonalovani obald,

distribucni cesty a dalsi.
Projektovy management

Probiha z jednoho mista projektovym manazerem, ktery dohlizi na ptipravu projektu, plan
realizace, provadi vlastni koordinaci realizace projektu a €ini nezbytné kroky pro jeho
uspésné dokonceni, ptipadné predani. Podle Némce (2002, s.11) je projekt cilevédomy ndvrh

na provedeni zlepSeni v pfesné stanovenych terminech zahdjeni a ukonceni.
Finan¢ni (ekonomicky) management

Zpusob fizeni, kdy fungovani a zmény v chodu organizace se realizuji prostiednictvim eko-

nomickych ukazateld.
Ukazateli jsou: ndklady, vynosy, cash flow, zisk, ztrata...

Nastroji jsou: finan¢ni plany, rozpocCty, motivacni nastroje vazané na hospodarsky vysledek,

zpétna vazba v podob¢ controllingu. ..
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Management kvality, enviromentalni (ekologicky), bezpe€nosti prace

Oblasti, které jsou zaméfené na kvalitu, péci o zivotni prostiedi nebo bezpecnost a ochranu
zdravi. Podle Nizké (2007, s.141) se v dnesni moderni dobé¢, vyZzaduje od spolecnosti podi-
leni se na zkvalitiiovani Zivotniho prostfedi (pouzivani recyklovatelnych materiala, tfidéni

odpadi...).
Rizikovy management

Rizikem podle Smejkala a Raise (2013, s. 90) rozumi nebezpeci vzniku skody, poskozeni,
ztraty ¢ znigeni, piipadné nezdaru pii podnikani. Rizeni rizik je proces, pfi némz se manazer
snazi pusobeni, jiz existujicich ale i budoucich ohrozeni, zmensit a navrhovat feSeni, ktera
se snazi snizovat u¢inky nezadoucich vlivil. Sup$akova poukazuje (2017, s.30) na dileZitost

fizeni rizik ve zdravotnictvi z diivodu ohrozeni zdravi nebo dokonce Zivota vlivem chyby.

2.2 Personalni obsazeni lékarny

Podle zakona €. 362/2011 Z.z. o liekoch a zdravotnickych pomickach mtze 1¢karenskou
péci poskytovat fyzicka osoba, kterd ziskala vysokoSkolské vzdélani druhého stupné v obote
farmacie a ma praxi v oboru minimalné pét let v 1ékarn¢, nebo ziskala specializaci v specia-
liza¢nim obofte 1¢karenstvi. Fyzicka osoba, ktera neplni pozadavky na poskytovani I¢kéaren-

ské péce, musi ustanovit zastupce, ktery tyto podminky spliuje.

Podle vyhlasky €. 129/2012 Z.z o poziadavkach na spravnu lekérneskt prax miiZzou odborné

pracovni ¢innosti poskytovat pouze farmaceuti a farmaceuticti laboranti.

2.2.1 Farmaceut

Farmaceut je zaméstnanec 1€karny, ktery mé vystudovanou péti letou vysokou Skolu v oboru
farmacie. Farmaceut ma opravnéni vydavat Iéky na recept. (MetyS a Balog 2006, s. 181)
Podle Moini (2011, s.22) jsou farmaceuti profesionalové, kteti absolvovali pokrocilé stu-

dium v oboru farmaceutickych véd.

2.2.2 Zodpovédny farmaceut

Zodpovédny farmaceut vede vSechny zaméstnance lékarny. Jeho praci je zabezpeCovani
chodu Iékarny po provozni strance. Zodpovédnym farmaceutem je takovy farmaceut, ktery
ma pét let praxe v Iékarné nebo dokoncil specializacni studium v obote 1ékarenstvi. V 1¢é-

karn¢ taktéz mize vydavat 1éky na I€karsky predpis. (Dr.max, © 2007-2019)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 17

Metys a Balog (2006, s. 182) uvadi, ze zodpovédny farmaceut miize v piipad¢ své nepiitom-
nosti poveéfit svym zastupovanim jiného farmaceuta. Zodpovédny 1ékarnik mize mit tuto

funkci pouze v jedné Iékarne.

Zodpovédny farmaceut je vlastné manazerem Iékarny.

2.2.3 Farmaceuticky laborant

Farmaceuticky laborant mé vystudovanou stiedni odbornou skolu v obote farmaceuticky la-
borant. Jeho naplni prace je ptiprava individualné vyrabénych ¢kt (masti, past, emulzi aj.)
v laboratofi, pfijem a kontrola 1€kii, prodej a poradenstvi pacientovi s voln¢ prodejnymi léky
a dal§im lékarenskym zbozim. Avsak vydavat l1éky na volny prodej mtize jen po absolvovani

specializa¢niho studia v obote 1ékarenstvi. (Dr.max, © 2007-2019)

2.2.4 Sanitar

Pracovnik na pracovni pozici sanitai ma za ulohu celkovou Cistotu a hygienu lékarny, podle
danych sanitacnich piedpisii za pouziti ptedepsanych Cisticich a dezinfek¢énich prostiedki.
Kazda mistnost v 1ékarné ma svij stanoveny sanitacni a hygienicky rezim jehoz vykondni
se zaznamenava do sanita¢nich dokumentii. Sanitaf vykonava také sterilizaci laboratornich
pomtcek a jiné pomocné prace v 1ékarné. (Dr.max, © 2007-2019) Podle Metyse a Baloga
(2006, s.181) je sanitaf pomocny zdravotnicky pracovnik, ktery vykonava pomocné prace

v lékarné.
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3 MARKETING V LEKARENSTVI

Berkowitz (2017, s.4) uvadi marketing jako proces planovani a realizace koncepci, ceno-
tvorby, propagace a distribuce napadu, produktii (vyrobki a sluzeb) za ucelem dosahnuti

smény, ktera je vyhodna pro stranu zdkaznika i prodejce.

Farmacie je odvétim, které se svymi specifickymi marketingovymi velmi odliSuje od odvétvi
ostatnich. Jednotlivé prvky marketingového mixu (produkt, cena, propagace a distribuce)
v 1€karenstvi podléhaji ptisnym regulacim ze strany zakoni.

Specificky je 1 zakaznik ptichazejici do 1€karny. Ve vétsing ptipada v 1€karné neuspokojuje
svoje touhy a pfani, jako pii koupi obleceni, bot nebo potravin, ale jakousi nutnost. Zakaz-

nikem je vlastné pacient, ktery 1€k potiebuje pro tlevu od akutni anebo chronické nemoci.

Reklama ve farmaceutické primyslu podléhéa zvlastnim pravidléim. Castokrat ani pracovnici
reklamnich agentur ani jini odbornici si nejsou Uplné jisti co je jesté povoleno a co za hranici
zakona. Na jednotlivé reklamni kampané¢ je potieba nahliZet nejen z pohledu legislativy, ale
také z pohledu moralniho. Proto byvaji pro pracovniky reklamnich agentur potddany od-
borné konference, kde se problematikou reklamy na volné prodejné 1éky zabyvaji. Na léky

na recept nesmi byt v zadném piipad¢ reklama (napt. antikoncepce). (Androsa, © 2019)

Podle Jobbera (2010, s.3) je nespravedlivé, Ze marketing, jako takovy, ma Spatnou povést
kvli tzv. faleSnym marketingovym trikiim. Uvadi, Ze marketing nema zakazniky podvadét,

ale jeho hlavni funkci je pfivést zdkazniky nové a udélat z nich stalé.

3.1 Marketingovy mix

Marketingovy mix obsahuje Ctyfi nastroje neboli Ctyfi ,,P*“. Nazev Ctyfi P vychazi z pocatec-
niho pismene anglickych nazvi nastroji: propagace (promotion), produkt (product), distri-
buce (place) a cena (price). (Borovsky a Smolkova 2013, s. 16) Labska a kol. (2006, s.11)
uvadi, Ze kombinovani t€chto nastrojli pfi komunikaci se zakaznikem, plisobi psychologicky
na rozhodovani zékaznika pfi ndkupu. Marketingovy mix pomahé svymi nastroji k tvorb¢ a
uskuteciiovani marketingové strategie. Podle Hillestada a Berkowitze (2013, s. 1) je konec¢-
nym cilem kazdé¢ strategie pomoci organizaci realizovat své cile. VSechny néstroje se vza-
jemné ovliviiuji, a proto je dllezitad jejich vzajemna spravna kombinace pro nastaveni rov-
novahy mezi nimi. Jestlize je jeden z néstroji slaby, mize ho kompenzovat nastroj, ktery

firma umi vyuzivat efektivnéji.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 19

Cena
Price

(Price)

Propagace Marketingovy Produkt
(Promotion) Mix (Product)

Distribuce
(Place)

Obr. 2 Marketingovy mix

Zdroj: Vlastni zpracovani

3.1.1 Produkt (product)

Produktem zékaznik uspokojuje svoje potieby, a proto je nevyhnutelnym prvkem marketin-
gového mixu. Pojmem produkt se vyjadiuje vSechno, co se miize nabizet na trhu a uspoko-
jovat specifickou potfebu zékaznika. Produkty mtizou byt hmotné (vyrobky) nebo nehmotné
(sluzby). Pod pojmem sluzba mliZeme definovat ¢innost nebo uZitek poskytnuty zakazni-
kem, bez moZnosti nabyti vlastnictvi. Kazdy produkt prochdzi 5 Zivotnimi cykly: vyvoj,

uvadéni na trh, rust trhu, zralost trhu a pokles prodeje. (Kitta a kol., 2010, s. 252)

Produktem v I¢karn€ jsou jak materialni véci, tak i sluzby. Sluzbou mize byt méteni tlaku,
méfeni hladiny cukru v krvi nebo 1 jen odborné poradenstvi, od odborného personalu 1¢é-
karny. Nékteré z materidlnich produkti jsou béZnym zboZzim, jako kosmetika nebo dopliiky
stravy, ale potom jsou zde produkty podléhajici jinym pravidliim, jako jsou l1éky na recept
(Rx 1éky), voln¢ prodejné 1€ky (OTC) a zdravotnické pomticky, vydavané na poukaz i1 bez
poukazu. Také se v 1ékarné€ rozliSuji pojmy vydej na volny prodej a vydej na poukaz nebo

recept.
Volny prodej

Volny prodej doplnki stravy, kosmetiky a jiného zbozi neni az tak odliSny od bézné¢ho na-

kupu a prodeje v obchodé. Vyjimkou jsou volné prodejna 1é¢iva oznacovana zkratkou OTC
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(over the counter). (Metys a Balok 2006, str. 84) Vydej voln¢ prodejnych 1€kt ma sva pra-
vidla, kdy vydavajici povinen udat dispenza¢ni minimum. Jsou to informace podané l1ékar-
nikem pacientovi o davkovani, moznych nezadoucich ucincich, omezeni kombinaci s jid-

lem, pitim ¢i jinymi 1€Civy atd. (ozdravotnictvi.cz, © 2019)
Vydej na recept nebo poukaz

Pti celkové anebo Caste¢né tthradé pojistovny za recept 1€karna zauctuje poplatek 0,17€ za
statistické zpracovani receptu/poukazu. Tento poplatek je piimy pfijem lékarny. V piipadé
Caste¢né thrady se vybere 0,17€ a k tomu doplatek pacienta. Recepty s tthradou od pojis-
tovny se dale zpracovavaji a na konci mésice se vyfakturuji na pojistovnu, se kterou ma
pacient sjednano zdkonné pojisténi. Na Slovensku se nachazeji tii zdravotni pojistovny
DOVERA zdravotna poistovia, a.s., Union zdravotna pojiStovna, a.s. a VSeobecna zdra-
votnd poiStovna, a.s. Pojistovny recepty zpracuji a zkontroluji a penize za léky poslou
zpétné piimo na ucet spolecnosti. Tady se bohuzel nékdy stava, ze pojistovna z uréitého
diavodu nebo chyby 1éky na receptu neproplati a recept cely vrati (napt. uvedené rodné Cislo
je chybné, chybny kod 1€kate, pojiSténec méa smlouvu s jinou pojistovnou, nez jak je uve-
deno na receptu, chybna diagnoéza, chybéjici doporuceni odborného 1ékare a dalsi). Lékarna
musi opétovné zpracovat recept, opravit chybu (vyhledal a zkontaktovat I¢kate nebo paci-
enta) a opétovné poslat na pojistovnu, tim padem nastava prodleva v platb€ za zbozi, které
uz neni na lékarné. Taktéz mize nastat situace, kdy ani pfi opétovném odeslani receptu po-

jistovna recept neproplati a 1ékarna musi dané 1éky odepsat do ztrat.

DalSimi pojmy béZnymi v lékarenstvi a patfici do produktu je originalni a genericky 1ék.
S nimi souvisi pojem ATC klasifikace 1€kt podle chemickych a terapeutickych vlastnosti,
kterd ma pét urovni a odviji se od ni moznost zdmény originalniho 1éku za genericky. (Do-
lansky, 2008, s.107)

Originalni 1€k

Metys a Balog (2006, s.76) uvadi, Ze originalni 1€k je Spickou farmaceutického vyzkumu a
pfindsi velky terapeuticky vyznam. Jsou Gspéchem snahy firem zabyvajicich se vyzkumem
a vyvojem novych originalnich 1¢ka. Metys a Balog (2006, s. 24) dale uvadi, Ze u Spickovych
firem investuji do vyvoje 10 - 20% podilu z obratu. Proces, jehoz vysledkem je novy 1€k,
ma tfi C¢asti: vyhledavaci vyzkum, vyvoj 1éCiva a predvedeni 1éCiva na trhu.
Novym originalnim l1ékem je ve vétSin€ ptipadi nova chemicka latka. Cilem vyzkumu stale

novych a novych 1é¢iv je naleznout I¢k proti nevyléitelnym chorobdm nebo zdokonalit
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1é¢bu nemoci vylécitelnych. Vzhledem k tomu, Ze je vyzkum novych 1€k, ¢asove i financné

naro¢ny vztahuje se na n¢ patentova ochrana.
Genericky lék (Generikum)

Po vyprSeni patentu na originalni 1€k, miizou farmaceutické firmy zacit uvadet na trh gene-
rickd 1é¢iva. V EU je pravidlo 8+2+1 — registrace osm let po registraci originalniho 1é¢iva,
dva roky po registraci vyroba a tato doba se muze prodlouzit jest¢ o jeden rok, pokud se
najde u originalu vyznamna klinickd vyhodnost. Generické 1é¢ivo obsahuje stejnou ucinnou
latku jako 1€k origindlni, ale miiZze obsahovat jiné pomocné latky. Z toho vyplyva, ze gene-
rikum by mélo dosahovat stejnych ucinkt jako 1ék originalni. Genericka 1é¢iva maji jednu
ekonomickou vyhodu, kterou je jeho niz§i cena, pfi stejné kvalité pro pacienta. Divodem je,
ze generikum uz nepotiebuje velké investice do vyvoje a vyzkumu. (Metys a Balog, 2006,

5.77-78)

3.1.2 Cena (price)

Cena je dalSim dulezitym prvkem marketingového mixu. Firma ji pouziva na dosahovani
svych cilii. Cenotvorba je dynamickym procesem. Spole¢nost si uréuje vysku cen, kterd ob-
sahuje vSechny jeji produkty, a pribézné ji upravuje a méni podle zmén zdkaznikd a kon-
krétni situace. V konecném disledku o spravnosti vybrané ceny rozhoduje zakaznik. Ten
porovnava cenu se skutecnou hodnotou pouziti produktu, pokud cena ptesahuje hodnotu,
kterou je spotiebitel ochotny zaplatit, zakaznik si produkt nekoupi. (Kitta a kol., 2010, s.
282)

Cena ve farmacii podléha regulacim ze strany statu. Mluvime zde o dvou omezenich a tim

jsou degresivni marze na léky a maximalni cena 1éku.

Maximalni cena léku

Podle zékona (Slovensko, 2011), se rozumi maximalni cenou l1éku ve vefejné lékarn¢, cena
1éku, ktera nemuze byt ptekrocena pii prodeji 1éku na predpis ve vetejné 1ékarné, v této cené
je zahrnuta 1 dan z pfidané hodny, cena obchodniho vykonu drZitele povoleni na velkodis-
tribuci 1€kt a cena obchodniho vykonu drzitele povoleni na poskytovani Iékarenské péce ve
vetejné 1ékarné.

Degresivni marze

V lednu roku 2008 byla v 1ékarnach na Slovensku zavedena degresivni marze neboli odstup-

novana procentudlni obchodni pfirdzka na ceny I€ki vydavanych na recept s thradou
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pojistovny. V praxi to znamena, ze ¢im je cena vyrobce za 1€k vyssi, tim niz§i procento
prirazky je a o to nizs$i je ptijem lékarny.
Limit spoluucasti

Vzhledem k tomu, Ze v cenach Iékarny hraji velkou roli doplatky za 1€ky, je zde dobré zminit
1 limit spolutcasti, ktery se sice netyka 1ékarny, ale vice pojistovny, ale je to diilezity faktor
pro pacienta. Limit spolutcasti je pro pojistovnu dany zakonem ¢. 363/2011 Z.z. Tento za-
kon dava za povinnost vratit ur¢itym skupinam pacientii doplatky za Iéky, jestlize piekroci
stanoveny limit za ctvrtleti (napf. u déti do Sesti let je tento limit 10€). Limit je omezeny

sumou nejlevnéjsiho 1éku v dané kategorii.

3.1.3 Propagace (promotion)

Marketingové propagace nebo se také nékde uvadi marketingova komunikace. Je oznaco-
vana jako cilevédomé zprostfedkovani informaci vedouci k ovliviiovani ndkupniho jednani
spotiebiteld. Do propagace patti pét metod: reklama, podpora prodeje, vztahy s vefejnosti,

osobni prodej a pfimy marketing. (Kita, 2010, s.363)

Propagace
1
1 1 1 1 1
Osobni Podpora Primy Public
Reklama : : . :
prodej prodeje marketing Relations

Obr. 3 Déleni propagace

Zdroj: Vlastni zpracovani
Pfimy marketing
Je interaktivni metoda marketingu. Je zaloZena na tvorbé databédzi konecnych spotiebitell a

piimé zacileni na urcité skupiny nebo i jednotlivce. Patfi sem: SMS marketing (sms zpravy

se slevovymi kdédy na jiz diive zakoupené zbozi), reklamni plochy (buttons), vyskakujici
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okna, telemarketing a jiné. (Kita a kol., 2010, s. 340) Metys a Balog (2006, s.116) sem fadi
také vérnostni programy v podob¢ vérnostnich karet. Tyto programy maji za ukol dlouho-
dobé¢ pracovat se zakazniky a zabezpecit jeho navrat k dalSimu nakupu. Takovy zékaznik ma

vetsi hodnotu nez zakaznik, ktery nakoupi pouze jednou. (Janouch, 2013, s.201)
Podpora prodeje

Jsou kratkodobé podnéty, které zvysi prodej zbozi. Jeho nastroji jsou kupodny, soutéze,
vzorky, prémie a dalsi. (Kita a kol., 2010, s.339) Patii sem také podle Metyse a Baloga (2006,
s.117) hlavné kratkodobé slevy, akce tii produktl za cenu dvou, ale také plakaty nebo re-

klamni monitory umistované do lékéren nebo i do ¢ekdren u 1ékait.
Osobni prodej

Je nejdraz§im a nejdraz§im marketingovym nastrojem. Zaklada se na pfimé komunikaci
mezi kupujicim a prodavajicim. Osobni prodej je nejefektivnéjsi ndstrojem pii presvédco-
vani o koupi. Vytvati se zde rizné druhy vztaht, jak kupno-prodejné, tak i pratelské. (Kita
a kol., 2010, s.340) Podle Metyse a Baloga (2006, s.117) je osobni prodej ve farmacii jeden
ze zakladnich kamenli marketingové komunikace, vzhledem k nutnosti informovat odbor-

nou ale i neodbornou vetejnost s léky.
Reklama

Patii k nejrozsifenéjSimu zptsobu ovliviiovani koncového spotiebitele. (Kita a kol., 2010,
s.344) Podle MetySe a Baloga (2006, s.115) je reklama jakdkoliv placena forma neosobniho
sdé€leni, kterd podporuje produkt nebo sluzbu. Prezentace reklamy muize byt v novinach, te-
levizi a pomérné novym mistem jsou socialni sité, kde podle Bednatre (2011, s.142) sice
muze pfinést fanousky, ale nemusi pfinést nakupy. Podle zdkona ¢.147/2001 Z.z. o reklame
je reklama predvedeni, prezentace nebo jiné ozndmeni v kazdé podob¢ souvisici z obchodni,

podnikatelskou ¢innosti s cilem uplatnit produkty na trhu.

Reklama ve farmacii podléh p¥isné kontrole ze strany Statnyho tistavu pre kontrolu liegiv

(SUKL) podle zékona o reklame (Slovensko, 2001).
Vseobecné tento zakon zakazuje reklamu na léky:

- které nejsou v SR registrované
- které obsahuji omamné nebo psychotropni latky
- které jsou vazané na lékatsky predpis

- které nejsou vazané na Iékarsky predpis, ale maji thradu zdravotni pojistovny
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- mimo tento zdkaz jsou o¢kovaci kampan¢ a reklama pro osoby opravnéné predpiso-

vat a vydavat 1éky (SUKL, ©2019)

Je rozdil mezi reklamou a pro laickou vefejnost a pro veiejnost odbornou. Podle zédkona o
reklame (Slovensko, 2001) nesmi reklama urcena pro vetejnost obsahovat zadny prvek,

ktery:

- by vyvolaval dojem, ze 1€katské vysetieni nebo zakrok jsou zbytecné

- nabizel urc¢eni diagnozy

- vyvolaval dojem, Ze Gcinky Iéku jsou zaruCené a nejsou u nich zadné nezddouci
ucinky

- naznacuje, ze dobry zdravotni stav osoby by se mohl zlepsit nebo by mohl byt ovliv-
nény jeho neuzivanim

- oslovuje vyluéné nebo hlavné déti

- obsahuje doporuceni védcii, zdravotnickych pracovnikii nebo zndmych osob za uce-
lem zvysit spotiebu 1éku

- pripodobiiuje 1€k k potraving, kosmetickému vyrobku nebo k jinému spotiebnimu
zbozi

- vyvolava dojem, ze bezpecnost nebo ucinnost 1éku spociva v ptirodnim pivodu

- muze prostiednictvim popisu nebo podrobnym znazornénim anamnézy vést k myl-
nému samo urceni diagnozy

- nadmérnym, hrozivym nebo klamlivym zpiisobem odkazuje na potvrzeni o vyléceni

nemoci (SUKL, ©2019)

Reklama pro odbornou vetejnost nepodléha az tak ptisnym pravidliim jako reklama pro laic-

kou vetejnost. Pozadavky na reklamu jsou:

- zékladni informace o 1€ku shodné se souhrnem charakteristickych vlastnosti 1éku

- zarazeni léku podle zplisobu vydeje

- datum zpracovani nebo aktualizace

- dokumenty, jako soucast propagace, musi obsahovat pfesné a aktudlni udaje, které
se daji ovéfit a jsou dostatecné uplné, aby si odbornik ud¢€lal vlastni ndzor na 1ék

(SUKL, ©2019)
Specialni formy pro odbornou vetejnost jsou dary, vzorky 1ékti a kongresy:

- Dary jsou podle zdkona o reklam¢ zakazané.
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- Vzorky 1ékl jsou omezené na dva kusy nejmensiho baleni registrovaného 1€ku za
rok. Tyto vzorky musi byt jasné oznacené jako ,,bezplatna lekarska vzroka — nepre-
dajna“. Za vzorky nemuzou byt vydavany psychotropni nebo omamné Iéky.

- Odborné kongresy jsou specifickou formou reklamy pro odbornou vetejnost. Patii
sem sponzorovani propagacnich udalosti a védeckych kongresii, kterych se ziucast-
fluji osoby opravnéné piedepisovat a vydavat I1éky. Dale sem patii proplaceni cestov-

nich a ubytovacich naklad. (SUKL, © 2019)
Vztahy s verejnosti (public relatios)

ZlepSovani a péstovani vztaht s vetejnosti poméaha budovat ptiznivy image firmy i jejich
produktt a sluzeb. K publicité produktl a podnika prispiva vefejné vystupovani predstavi-
tell firmy, napf. pred novinafi, kterym odpovidaji na otdzky. Soucasti public relations je
vydavani nejriznéjsi pisemnych podkladii a internich periodik. Patii sem napf. odborné
¢lanky, firemni noviny a ¢asopisy. Také se spadaji audiovizualni materidly napt. filmy, ob-
razkové a zvukové programy. Castym znakem budovéni vztahii s vefejnosti je finanéni nebo
materialni pfispivani na nejriznéjsi sportovni, kulturni nebo charitativni akce (sponzoro-

vani). (Kita a kol., 2010, s.356-357)

3.1.4 Distribuce (place)

Kita a kol. (2010, s.284) uvadi, Ze produkty, které vyrabé&ji rozlisni a rozptyleni vyrobci, je
potieba dostat k dalSimu zpracovani nebo ke spotiebiteli. Tomuto pohybu zboZi z mista vy-
roby na misto spotieby se tika distribuce. Marketingova teorie povazuje distribuci za jeden
ze svych nejvyznamnéjsSich nastroju. Distribuce je soubor ¢innosti, kterymi se hotovy vyro-
bek nebo meziprodukt dostdva z vyroby ke spotiebiteli ve spravném mnoZstvi, za urcitou

cenu, v dané kvalité, misté a Case.

Distribu¢ni (marketingové) cesty oznacuji soubor vSech na sobé zavislych organizaci, které
zabezpecuji zpiistupnéni produkti (hmotnych i nehmotnych) kone¢nému spotiebiteli. Vy-
robce ma moznost rozhodnout se mezi pfimou a nepiimou cestou.

Pfima (pfimy marketing) znamena ptfimy prodej vyrobkl kone¢nému spotiebiteli.

Neprima (nepfimi marketing) znamena pouZiti zprostfedkovateld do realizace vyrobku na
trhu. Vedeni vyrobni organizace ma moznost jedno— nebo vicetroviiovou cestu, podle poctu

vyuzitych zprostredkovatelt. (Kita a kol., 2010, s.332)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 26

Zprostredkovatelé rozdéleni podle Kity a kol. (2010, s.285):

Velkoobchod — prodava zbozi a sluzby dalsim subjektiim, ktefi je pouzivaji k dal$imu prodeji
nebo na zpracovani ve vyrob¢. MetyS a Balog (2006, s170) uvadi, ze velkoobchodem ve
farmacii jsou distributofi, ktefi nakupuji 1€Civa a jiné zbozi s cilem prodat je dal do malo-

obochodni sité — lékarnam.

Maloobchod — nakupuje zbozi piimo od vyrobce nebo od velkoobchodnika, které prodava
piimo konecnému spotiebiteli k osobni spotfebé. Podle MetysSe a Baloga (2006, s.170) je
maloobchodem praveé 1ékarna, ta zabezpecuje vydavani 1é€iva na ptedpis a prodej volné pro-

dejnych 1é¢iv plus jiného dalSiho zbozi zdravotnické ¢i kosmetické povahy a doplik stravy.

Maklér — zprostiedkovava setkani mezi prodéavajicim a kupujicim. Nema na zbozi zadny

vlastnicky nérok, nepfebira na sebe riziko a netvoii zasoby.

Distribucni pomocnik — napomaha pfi pfevozu vyrobki, ale stejné¢ jako maklét nenabyva

jeho vlastnictvi a nepodili se uzavirani obchodu.
Zastupce vyrobce — je to zpravidla firma zastupujici vyrobce pfi prodeji zbozi.
Obchodnik — nakupuje zboZi a dale ho prodava prodejctim.

Dealer (agent) — nebo také obchodni zéastupce, ktery vyhledava zdkazniky a buduje si s nimi
vztahy (partnerské, pratelské) a domlouva obchody. Do 1€karen Casto ptichazeji dealeti far-
maceutickych firem, ktefi nabizeji zbozi (1€ky, OTC, dopliky stravy), spole€nosti, ve které
pracuji, za zvyhodnéné ceny a také seznamuji farmaceuty a farmaceutické laboranty s no-

vinkami na trhu.

Prodavac — osoby pracujici pro firmu a uskute¢nujici prodej vyrobki nebo sluzeb. Prodava-
¢em v lékarenstvi je farmaceut nebo farmaceuticky laborant, kteti krom prodeje zabezpecu;ji

role poradenské a konzultacni. (Metys a Balog 2006, s.179)

Podle SUKLu je na Slovensku momentalné 130 velkodistributort 16&iv. Velkodistributoti
1é¢iv musi splnovat pro distribuci 1éku podminky stanovené zdkonem (Slovensko, 2011).
Velky distributofi (napt. Phoenix zdravotnicke zdsobovanie, a.s., Pharmos, a.s., MED — ART
s.r.0.) zavazeji l1€ékarny dvakrat 1 tiikrat denné (rano, na obéd a odpoledne), mensi potom

jedenkrat az dvakrat do tydne (INTERPHARM Slovakia, a.s.).
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32 CRM

CRM je jeden z modernich nastrojti marketingu. Marias a kol. (2007, s.153) uvadi, Ze je to
fizeni vztahu se zdkaznikem. Za pomoci neustalého shromazd’ovani informaci o zakaznikovi
ajeho interakci se spolecnosti, jsou ziskany strategické znalosti o jeho chovani a tim moznost
vybudovéni ziskového vztahu pro obé strany. Diky ziskanym informacim, je mozné ptizpa-

sobit nabidku produktti a sluzeb k maximalizaci spokojenosti zakaznika.
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4 POUZITE ANALYZY

Jak uvadi Papula a Papulova (2015, s. 180) tak nejen vojensky generalové, ale 1 manaZeti a
podnikatelé védi, Ze za UspéSnym soupetenim stoji poznani vnitiniho i1 vnéjSiho prostiedi
podniku. Slouka (2017, s. 53) déli prostfedi organizace na mikroprosttedi, mezoprostiedi a

makroprostiedi.

Mikroprostredi je vnitinim prostfedi podniku. Je to prostiedi, které miize byt vyrazné ovliv-
néno vedenim organizace. (Slouka 2017, s. 54) Papula a Papulova (2015, s. 181) uvadi, ze

analyza interniho prostfedi se zaméfuje na vnitini sily, moznosti a schopnosti podniku.

A4

Mezoprostredi nebo také blizsi vnéjsi prostiedi. Toto prostiedi je Castecné ovlivnitelné a

jedna se hlavné o konkurenc¢ni prostiedi. (Slouka 2017, s. 54)

Makroprostiedi jsou pouze vnéj$i neovlivnitelné vlivy, které ale vedeni organizace musi brat
v potaz a nemuize je z analyzy vynechavat. (Slouka 2017, s. 53-54) Papula a Papulova (2015,
s. 181) maji uvedeno, ze zde je dulezité¢ odhalovat hybné sily a kritické (kli¢ové) faktory,

které ovliviuji vyvoj prostiedi.

b

Obr. 4 Déleni prostiedi pracoviste

Zdroj: Slouka (2017, s. 53)

4.1 PEST analyza

PEST analyza zkouma blizsi specifikace skutecnosti nezbytnych pro vyvoj vnéjsiho pro-
stiedi spole¢nosti (makroprostiedi). Pfi analyze se posuzuje, jak se tyto faktory miizou ménit
v Case. Dale so odhaduje, do jaké miry se diky témto zméndm snizuje nebo zvysuje jejich

dulezitost. (Veber a kol. 2014, s. 537) Slouka (2017, s. 54) uvadi, ze faktory ovliviujici
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makroprostiedi, jsou pro spolecnost dané, musi se s nimi vyrovnat a ma minimalni moznost

je ovlivnit vlastnimi silami. Jen velké spolecnosti jsou schopny pomoci lobbingu ovlivnit

faktory makroprosttedi, a to jen né¢které a do urcité miry (€asti na technologickém vyvoji

¢1 vyzkumu, ovlivnénim legislativy nebo mistnich vyhlasek).

V ramci PEST analyzy se podle Vebra a kol. (2014, s. 537) zkoumaji faktory: politicko-

pravni, ekonomické, socialni a technické.

e politicko-pravni — prostiedi, které podle Slouky (2017, s. 55), vychazi z politického

déni na mezinarodni nebo vnitrostatni Urovni.

politicka orientace vladni reprezentace (liberalni, socialni apod.)
antimonopolni opatieni

legislativa

socialni politika

dané

e ckonomické — Slouka (2017, s.55) uvadi, Ze jsou zavislé na vyvoji ekonomiky uvnitt

statu, ale 1 v zahrani¢i. Ve zdravotnictvi, kde je spoluucast pacienta maji dopad na

nabidku sluZeb a jejich strukturu a zaroven na koup&schopnost pacientli — zakaznikd.

vyvoj hrubého domaciho produktu
pracovni produktivita

sménné kurzy

mira inflace

mira nezameéstnanosti

urokovéa sazba

dostupnost a ceny energii

e socialni — jsou svoji strukturou velmi rozsahlé, jak uvadi Slouka (2017, s. 56) mohli

by se dale delit na socidlni, spolecenské, kulturni, demografické...

demograficky vyvoj
Zivotni uroven obyvatelstva
mira vzdélanosti

pfistup k praci

e technické (technologické) — vedouci oblasti v konkurenceschopnosti firmy je moni-

toring technického pokroku. Velké spolecnosti se ¢asto vénuji vyvoji a vyzkumu no-

vych technologii. Mensi firmy sleduji vyvoj technologickych novinek na trhu a za-

méiuji se nakup ovérenych technologii. (Slouka 2017, s. 57)
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- investice do technologii
- trendy v inovacich produkt
- patento-pravni ochrana

- trendy ve vyvoji technologii

Druhou variantou PEST analyzy je analyza PESTLE ta urcuje ¢tyfi pfedchozi faktory a dva

navic: legislativni a enviromentalni.

Politické

Ekologické Ekonomické

Spolecnost

(Lékarna)

Legislativni Socialni

Technologické

Obr. 5 Pestle analyza

Zdroj: Vlastni zpracovani

legislativni — podle Slouky (2017, s. 57) mohou byt brany jako segment politicko-
pravnich vlivii, nicméné u nékterych odvétvi (napf. na mezinarodnim poli, ve zdra-
votnictvi nebo v pravnich oblastech) jsou podstatnym faktorem, ktery je tteba zkou-
mat zvIast

- zékony

- vyhlasky

- pravni dokumenty EU
enviromentalni (ekologické) — Slouka (2017, s. 58) uvadi, ze souCasnym trendem je
zajem o respekt k pfirodnim vliviim a zdkoniim. Ochrana Zivotniho prostiedi se do-
stala do poptedi vSeobecného z4jmu.

- odpadové hospodaistvi

- vyuziti obnovitelnych zdrojl energie
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- snizeni emisi

- prispévky na ekologické ¢innosti (vysadba stromu)

4.2 Porteriv model péti konkurenénich sil

Mezoprostiedi, jak ho uvadi Slouka (2017, s. 63), je vnéjsi prostiedi blizké. Spole¢nost ho
muze do jisté miry ovlivnit. Pro analyzu mezoprosttedi se pouzivéa Porteriv model péti kon-
kurencnich sil, ktery pfi spravném a objektivnim zpracovani je schopen nabidnout kromé
rozboru soucasného stavu 1 moznosti vyvoje trhu do budoucnosti. Patii sem: stadvajici kon-

kurence, potencionalni konkurence, substituty, odbératelé a dodavatelé.

Podle Papuly a Papulové (2015, s. 188) bylo hlavni zdmérem Portera zhodnotit atraktivitu
odvétvi. Postup analyzy je pomérné jednoduchy a logicky. PtileZitosti a hrozby jsou identi-
fikovany pomoci péti uvedenych faktorti. Podle toho ¢i v prostedi pievladaji hrozby nebo
prilezitosti miize byt toto odvétvi povazovano za atraktivni a mize byt vybirana strategie

pro zlepSeni nebo udrzeni pozice na trhu.

Stavajici
konkurence

Odbératelé Potencionalni

konkurence

I SpoleCnost g

(Lékarna)

/

Dodavatelé

Substituty

Obr. 6 Portertiv model péti konkurencnich sil

Zdroj: Vlastni zpracovani

Konkurence

Kita a kol. (2010, s. 75) uvadi, Ze neexistuje konkurencni strategie vhodna pro vSechny typy
podniku. Kazdy podnik si musi zpracovat takovou strategii, aby mu piinasela lepsi pozici na

trhu, nez jakou ma konkurence.
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Stavajici konkurence

Podle Slouhy (2017, s. 64) rozbor stavajici konkurence nabizi ptehled o spole¢nosti blizkém
vnéjSim prostiedi, kdo je momentalni konkurenci a jeji postaveni na trhu. Patii sem také
silné a slabé stranky konkurentd, jejich marketingova a firemni strategie. Konkurence je

soucasti trznich mechanismil a v pfiméfené mife je zdrava a vyhodna pro zékaznika.
Farmacie je obor ve zdravotnictvi, kde konkurence hraje velkou roli.
Potencionalni konkurence

Potencionalni konkurence je takova, kterd miiZze nastat (pravdépodobnost konkurencni
hrozby). Patii sem reédlnost vstupu nového konkurenta na trh a tim finan¢ni dopad na spo-
le¢nost. Dulezitym faktorem je rozbor bariér vstupu nového konkurenta na trh. Tyto bariéry

muzou byt legislativni, ekonomické ¢i administrativni. (Slouka 2017, s. 65)
Substituty

Jak uvadi Slouka (2017, s. 66), tak substituty jsou Sirokou skupinou hrozeb. Ve zdravotnictvi
jsou to hlavné originalni a generickd 1é¢iva, nebo dnes velmi Casté vyrobky privatni znacky.
Jsou to vyrobky velkych obchodnich fetézct, které jsou oznacovany vlastni znackou (napf.
Tesco F&F, Dr.max, K-Classic...) Vyrobky privatni znacky byvaji pro zdkazniky cenové
vyhodné;jsi, nicméné jsou dostupné jen v daném fetézci obchodi, 1€kéaren, drogerii. ZboZi,
vyrabéné pod vlastni znackou, pfindsi obchodnikiim vyhody. Posiluje jim jméno a profil

obchodni firmy a zvySuje jejich schopnost konkurence. (Mula¢ova a Mula¢ 2013, s. 109)
Odbératelé

Nebo také vyjednavaci sila odbératelt. Odbératelé jsou vlastné zakaznici, v pfipadé€ zdravot-
nictvi pacienti nebo klienti. Podle Slouky (2017, s. 67) maji zakaznici tim vétsi vyjednavaci
silu, ¢im je jich na trhu mén¢ nebo ¢im vice je na trhu dodavatelii jednoho produktu. Podle

Kity a kol. (2010, s. 74) je pét typu trhti zdkaznik:

o Trhy spotrebitelii — GCastnici jsou jednotlivei nebo domécnosti

e Trhy vyrobni sféry — firmy, které déle zpracovavaji nakoupené zbozi

o Trhy zprostiedkovatelské — organizace nakupuji zboZzi za i€elem jeho dalSiho prodeje

e Vlddni trhy — vladni 1 nevladni instituce nakupujici produkty na uspokojovani vetej-
nych sluzeb

e Mezinarodni trhy — zahrani¢ni kupujici (patii sem piimi spotiebitelé, vyrobcoveé,

zprostifedkovatelé 1 vlady)
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Dodavatelé

Nebo také vyjednavaci sila dodavatelt. Slouka (2013, s. 67) uvadi, Ze dodavatel ma silnou
vyjednavaci silu v ptipad¢, ze je né¢im vyjimecny, vyznamny nebo ma zbozi (sluzbu), ktery
nikdo jiny nenabizi nebo je mélo dostupnych alternativ. Dodavatel ovliviiuje predev§im vysi
vstupnich nékladt podniku a také prodejni cenu koncovému spotiebiteli. Podle Kity a kol.
(2010, s. 73) jsou dodavatelé firmy nebo jednotlivci, ktefi zasobuji organizaci zdroji, potieb-
nymi k dal$i vyrob¢, prodeji nebo k sluzbam. Patii sem suroviny, polotovary, zbozi, ale i
zafizeni, stroje, energie a prace. Nedostatky v dodavkach, zpisobuji podniku kratkodobé

ohrozeni produkce a tim i schopnost dodavani svych produktt na trh.
Dodavatelsko-odbératelské vitahy

KaZzdé organizace se ve findle snazi nastavit takovou strategii, aby méla pratelské a vzajemné
vyhodné vztahy s dodavateli, ale 1 odbé&rateli. Spokojeny zékaznik je takovy, ktery diky kva-
litnimu zbozi a dobrému chovani personalu, neni motivovany vyhledavat konkurenci. Firma
se na zaklad¢ Porterova modelu snazi poznavat pravidla a zdkonistosti a vyuzit je pro svij

prospech. (Slouka 2013, s. 68)

4.3 SWOT analyza

SWOT analyza vychazi z typické strategie, ktera vytvari budouci zptisob vedeni organizace,
ktery zlepsi nebo zachova jeji konkurenéni postaveni na trhu. Dobrou strategii je takova,
ktera eliminuje hrozby c¢ihajici z vnéjSiho prostiedi, pomaha vyuZit ptilezitosti, snazi se co

nejvic vytéZzit ze silnych stranek spolecnosti a zbavuje se nebo neutralizuje jeji slabé stranky.
Metoda SWOT analyzuje vnitini a vnéj$i faktory ovlivitujici firmu:

- vnitrni vlivy: silné stranky firmy (strengths) — slabé stranky firmy (weaknesses)

- vnejsi vilivy: ptilezitosti v okoli firmy (opportunities) — hrozby v okoli (threats)

Tyto faktory nejsou u vSech ptipadi stejné, ale 1i8i se. ZaleZi na odvétvi a stadiu Zivostnosti
odvétvi. To, co je ptilezitosti, hrozbou, silnou nebo slabou strankou jedné firmy neznamena,
ze musi byt bezpodminecné pfilezitosti, hrozbou, silnou nebo slabou strankou firmy druhé.

(Veber a kol., 2014, s. 533)

Pomoci kombinaci vSech ¢tyt faktori vznikaji rizn€ varianty strategického chovani firmy
do budoucnosti, vSechny faktory je tieba brat dynamicky, brat do tivahy jejich zlepsenti, stag-

naci nebo zhorSeni. (Veber a kol., 2014, s. 534)
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2

2 SILNE STRANKY SLABE STRANKY
>§, strengths weaknesses
E

>

2

> PRILEZITOSTI OHROZENI
§§ opportunities threats

>

Tab. 1 SWOT analyza

Zdroj: Vlastni zpracovani

4.3.1 Silné a slabé stranky

Silnymi a slabymi strdnkami firmy se rozumi vnitini vlivy a zdroje, tedy to, co firma mize

svym chovanim ovlivnit.
Tyto faktory byvaji zkoumany a hledany hlavné v oblastech:

- finanénich

- vyzkum a vyvoj

- vyroba a jeji politika

- vyrobni kapacita a moznosti flexibility
- stav managementu

- firma a jeji organizace

- napojeni na infrastrukturu

- 1mage firmy nebo jejiho vyrobku a jiné (Veber a kol., 2014, s 533-534)

4.3.2 Hrozby a prileZitosti

Hrozby a pftileZitosti se tykaji vnéjSiho prostfedi podniku, které nemé firma mozZnost ovliv-
nit. Je tfeba sledovat jak mikro, tak 1 makroprostiedi spolecnosti. S postupujici globalizaci
se podnikiim zna¢né zvétSuji hranice okoli.
Mezi zkoumané oblasti se fadi:

- statni regulace a legislativa

- know-how, které se v odvétvi pouziva

- substitu¢ni vyrobky

- vstup nového vyrobce, nového konkurenta
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- pocet konkurujicich firem

- rust odvétvi a jiné (Veber a kol., 2014, s. 533)
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5 ZHODNOCENI TEORETICKE CASTI

V teoretické casti diplomové prace je popsdna problematika 1ékarenstvi a jsou zde uvedena
specifika Iékarenského managementu a marketingu. Také jsou zde piedstaveny a popsany

analytické metody pouzité potom v ¢asti praktické. Teoreticka ¢ast ma 4 kapitoly.

V prvni kapitole je prestavena 1ékdrna jako zdravotnické zatizeni, je zde uvedeno Clenéni
lékaren a také hlavni urady, které jeji Cinnost kontroluji. Tato kapitola se opira hlavné o

poznatky z platné legislativy a autory MetySe a Baloga.

Kapitola druha se zabyva managementem lékarenstvi, jeho délenim a také personalnim ob-
sazenim 1ékarny. Jsou zde poznatky z managementu ¢erpané hlavné z Vebera a kol., Oldena,
Smejkala a Raise. Co se obsazeni 1ékarny tyce to je dano platnou legislativou a Cerpano

z MetySe a Baloga.

Marketingovy mix aplikovany na lékarnu a 1ékarenstvi je popsan v tfeti kapitole za pomoci
odkazii na autory Kitta a kol., Hillestada a Berkowitze, MetySe a Baloga.

V posledni kapitole jsme se seznamili s analyzami pouZzitymi v praktické ¢asti. Tyto analyzy
popisuji hlavné autoti Papula a Papulova, Slouka, Veber a kol., Kitta a kol.

Vsechny tyto kapitoly jsou doplnény poznatky z internetovych zdroju, ale i ze zdroji platné

legislativy, kterd ma v 1ékarenstvi vyznamné postaveni.
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II. PRAKTICKA CAST



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 38

6 PREDSTAVENI ANALYZOVANE LEKARNY

Spole¢nost Immuno-Pharma s.r.0. je Iékarnou spadajici pod sit’ se znackou Dr.Max
poskytujicich Iékarenskou péci na Slovensku. Znacka Dr.Max vznikla roku 2016 spojenim
vice vetejnych lékaren po celém tizemi Slovenska. Z pravniho hlediska vSechny Iékarny
vystupuji jako samostatné spolecnosti s ru¢enim omezenym spravované matetskou
spolecnosti MIRAKL, a.s. Jsou lidrem na trhu 1ékaren na Slovensku. Sit’ Iékaren Dr.Max
se nachazi na vice jako 307 mistech po celé Slovenské republice. Jsou vyznamnym a

seridznim zaméstnavatelem pro vice jak 1500 zaméstnancd. (Dr.Max, © 2007 — 2019)

6.1 Charakteristika spolecnosti

Charakteristika spole¢nosti uvedend v Obchodném registru Slovenskej republiky (Ob-

chodny register, © 2019):

Nézev spole¢nosti: IMMUNO-PHARMA s.r.o.
Datum zaloZeni: 15.5.2008
Pravni forma: spole¢nost s ru¢enim omezenym
Predmét Cinnosti k 15.5.2008:
e koupé zboZi na ucely jeho prodeje konecnému spotiebiteli /maloobchod/ nebo
koupé€ zbozi na cely jeho prodeje jinym provozovateliim zivnosti /velkoobchod/
e zprostfedkovatelska ¢innost v oblasti obchodu
e marketing
e reklamni sluzby
e faktoring a forfaiting
e administrativni sluzby
e vedeni ucetnictvi
e cCinnost podnikatelskych, organiza¢nich a ekonomickych poradct
e vykonavani mimoskolské vzdélavaci ¢innosti
e pronajem movitych véci
e finan¢ni a operativni leasing
e vydavatelska Cinnost
e organizovani Skoleni, kurzi a seminait
e organizovani sportovnich, kulturnich a jinych spole¢enskych

e pocitacovée sluzby
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priuzkum trhu a vefejného mysleni

sprava bytového a nebytového fondu

prondjem nemovitosti s poskytovanim jinych nez zékladnich sluzeb spojenych s
pronajmem

poskytovani Iékarenské péce ve verejné 1ékarne s individualni ptipravou 1éki

Sidlo spole¢nosti: Moldavska cesta 8/A, Kosice, 040 11

Adresa provozovny: Adama Trajana 6690/77, Piestany, 921 01
Zékladni kapital: 5 000€
Spolecnici: RAKLIM, a.s., Digital Park II, Einsteinova 23, Bratislava 851 01

Statutarni organy: konatelé: Jan Zak, Na Malé Sarce 805, Praha 164 00

Ing. Andrej Krizan, Sicherova 1603/18, Praha 198 00

Vedouci Iékarny: Mgr. Daniela Machova

6.2 Personalni obsazeni 1ékarny

Regionalni reditel

Vedouci lékarnik

Lékarnik = Farmaceuticky
laborant

Farmaceuticky
laborant

Farmaceuticky
laborant

e Sanitarka

Obr. 7 Organizacni struktura Iékarny

Zdroj: Vlastni zpracovani

V Iékarné€ pracuji na plny ivazek dva magistii, tfi farmaceutické laborantky, jedna sanitarka

a dva magistfi pracujici na dohodu o pracovni ¢innosti (jeden v diichodu a druhé na rodicov-

ské dovolené). Lekarna je oteviend dvanact hodin denné a na sméné je jeden aZ dva magistii

a jeden laborant na cely den, druhy laborant na osm hodin a sanitatka na osm hodin. O vi-

kendu je rezim jiny, kdy pracuji v rezimu jeden laborant a jeden magistr.
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Vedouci Iékarnik je zodpovédny za vysledky plnéni nastavenych plana svétené sitové 1¢-
karny. Tyto vysledky dale konzultuje s vedenim spolecnosti ptes svého regionalniho fedi-

tele, ktery na 1ékdrnu jezdi 2 - 3x za mésic.

Vzhledem k tomu, Ze v 1¢kdrn€ vzdy musi byt pfitomny jeden magistr, jsou 1ékarny (pattici
do jedné sit€) schopny mezi sebou si vypomahat vyptjcenim lékarnika z jiné 1€karny na
dohodu o docasném ptidé€leni nebo vyuzit tzv. 1étajiciho magistra, ktery ma stanovenou do-
movskou l€kéarnu, ale na té se moc nezdrzuje a takzvané ,,litd“ po 1€karnach, které potiebuji

vypomoc.

6.3 Struktura vedeni spole¢nosti

Vzhledem k tomu, Ze analyzovana lékarna patii do sit€¢ Dr.Max, je vhodné predstavit ma-
nagement celé matefské spolecnosti MIRAKL a.s. a zodpovédnosti jednotlivy oddéleni a
¢lenti. Vedeni l1ékaren Dr.Max je ¢lenéno na devét oddéleni, patii sem: vedeni spolecnosti,
komeréni oddéleni, marketingové oddé€leni, obchodni oddéleni, provozni oddé€leni, oddéleni

lidskych zdroj, finanéni odd¢leni, oddéleni expanze a IT oddéleni. (Mirakl a.s., ©2019)

Komercni oddéleni

Marketingové oddéleni

Obchodni oddéleni

Provozni oddéleni

Oddéleni lidskych zdroju

Oddéleni expanze

=
(%)
o)
c
>0
g,
o)
o
(%)
c
Q
©
J,
>

IT oddéleni

Financ¢ni oddéleni

Obr. 8 Struktura managementu spolecnosti Mirakl a.s.

Zdroj: Vlastni zpracovani
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6.3.1 Vedeni spole¢nosti

Vedeni spolecnosti ma 8 zaméstnancii. Zabyvaji se vedenim, kontrolou a strategii spolec-

nosti.

Vykonny feditel — Je zodpovédny za Gplné fizeni spolecnosti, rozvoj strategie a plnéni dlou-
hodobych cili. Ridi, organizuj a kontroluje ¢innost feditelti kazdého z oddéleni. M4 na sta-

rosti ochranu dobrého jména a obchodniho tajemstvi.

Reditel pro rozvoj obchodu — Stara se o obchodni politiku spole¢nosti a zpracovava pro-

dejni koncept sité. Je zodpovédny za fizeni oddéleni pro rozvoj obchodu.

Pravnik — Poskytuje pravni poradenstvi, zastupuje spole¢nost pii jedndni s organy statni
spravy, izemnich samosprav, soudnimi exekutory a dal§imi. Monitoruje aktudlni zmény le-
gislativy. Piipravuje a pfipominkuje dodavatelsko-odbératelské smlouvy.

Manazér Fizeni projekti a kvality — Ridi oddgleni fizeni projektt a kvality. Posuzuje rizika
projektt a identifikuje feSeni na dosahnuti projektovych cili. Zodpovida za interni auditory.
Projektovy manazer junior — Zodpovida a vede pridélené projekty. Sbird a vyhodnocuje
data a podle nich pfipravuje reporty.

ManaZér kontroly procesii — Vede tym internich auditort. Zodpovida za pribéh internich

auditti. Organizuje a eviduje ¢innost tutord v novych lékarnach.

Asistentka vedeni spole¢nosti a recep¢ni — Jsou k rukam vedeni spolecnosti.

6.3.2 Komer¢ni oddéleni

Pracovnici komeréniho oddéleni maji na starosti provoz datového skladu, CRM aktivity,

ptihlasky do vérnostniho programu.

Komer¢ni Feditel — Jeho pracovni naplni je nastavovani a planovani komerc¢ni strategie. Ma
pod svoji vedenim odd€leni pro prodej, marketing a e-commerci a zodpovida za internetovou
1ékarnu.

PR manazZér — Manazer zodpovidajici za styk s vefejnosti, udrzuje dobré vztahy s médii.

Stara se o externi 1 interni komunikaci a buduje dobré jméno firmy.

Insight&Segment manazér — Stard se o chod datového skladu pro Iékarny. Kontroluje
spravnost dat a navrhuje a zavadi reporty. M4 na starost rozvoj a vedeni vérnostniho pro-

gramu a CRM aktivit.
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Pricing analytik — Cenovy analytik se stard o cenotvorbu a nastaveni cenové politiky. Musi

definovat cenovou strategii a nastroje na méteni jeji funkcnosti.

2 datovy analytici — Zabezpecuji chod datového skladu a vkladaji do néj obchodni, marke-

tingové a personalni reporty.

CRM specialista — Zodpovida za ptipravu a propojeni CRM aktivit. Monitoruje efektivnost

jednotlivych kampani.

2 business analytici — Stara se o rozvijeni a udrzbu datového skladu. Zabezpecuje analyzy
persondlni, provozni i obchodni. Snazi se zefektiviiovat procesy celé spolecnosti a zabezpe-

cuje komunikaci s externimi softwarovymi firmami.

Specialista ochrany osobnich udaji — Zabezpecuje evidenci ptihlasek zakaznikii do vér-

nostniho programu a dodrzovéani zdkona o ochrané€ osobnich dajt.

6.3.3 Marketingové oddéleni

Marketingové oddéleni se zabyva veskerymi marketingovymi akcemi, véetné jejich plano-
vani a hladkého pribéhu. Pod marketingové odd¢€leni patii také oddéleni eCommerce, jsou
to specialisté zabyvajici se elektronickym obchodovanim tedy e-shopem internetové 1é-

karny.

Marketingovy feditel — Zodpovida za marketinkovou strategii. Pfipravuje marketingovy
plan. Tvofi a kontroluje Cerpani marketingového rozpoctu. Analyzuje efektivitu marketin-

govych aktivit. Vede marketingové oddéleni.

Trade planning manager — Ridi tym marketingovych specialisti. Star4 se o veskeré externi
marketingové aktivity (komunikuje s reklamnimi agenturami, médii a spole¢nostmi). Zpra-

covava a zodpovida za marketingovy plan a marketingovy mix.

Brand specialista — Stara se o marketingové akce spojené s privatnimi znackami. Navrhuje

a zabezpecuje propagacni materialy k nim. Pfipravuje a hodnoti jednotlivé kampané.

4 marketingovy specialisti — Spolupodili se na pfipravé a produkci propagacnich materialt
pro lékarny. Plisobi jako marketingova podpora pii tvorbé a realizaci vizualizaci 1€kéren.
Vyhodnocuji odborné kampané. Komunikuji s farmaceutickymi spole¢nostmi ohledem spo-

luprace na marketingovych akcich.

Social media specialista — Zodpovidéa za komunikaci spole¢nosti na socidlnich sitich (Face-

book, Instagram, Youtube). Vede aktivni komunikaci se zékazniky ptes socialni sité.
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eCommerce manager — Jeho zodpovédnosti je podpora a zlepSeni elektronického obchodu
internetové 1ékarny. Stard se o vzhled, funkénost a néplin webovych stranek. Ma za kol

navrhovat, realizovat a vyhodnocovat online kampané.

4 specialisti pro eCommerci — Vytvarieji elektronické letaky. Vytvareji a kontroluji obsah
webovych stranek, jeji funk¢nost a vzhled. Zalistovavaji nové a delistovavaji staré zbozi do
produktovych sestav.

6.3.4 Obchodni oddéleni

Stard se o obchod a obchodni strategii, pfece jen l1ékarna je dnes spolecnost zabyvajici se

hlavné obchodem.

6 obchodnich manaZeri — Maji na starosti komunikaci s obchodnimi partnery a lékdrnami.

Zabezpecuji navrhy a realizaci obchodnich a marketingovych akci.
Referent obchodniho oddéleni — Piipravuje reporty a analyzy.

Specialista cenotvorby — Analyzuje ceny produktli, porovnava s konkurenci a nastavuje

pevné ceny. Zatad'uje lékarny do cenovych pasem podle regionu.

Spravce ¢iselniku — Spravuje a aktualizuje ¢iselnik odbératelt a dodavatelii a zabezpecuje

fizeni cenotvorby.

Analytik obchodné — marketingového oddéleni — Zabezpecuje analyzy a statistiky ob-

chodniho a marketingového oddéleni.

ManaZzér pro privatni znacku — Stara se o veSkerou agendu spojenou s privatni znackou.

Hled4 mozZnosti pro vstup novych produktl na trh a komunikuje s vyrobci privatni znacky.

Team Leader Fizeni kategorii — M4 za ukol pfipravu planogramt pro 1ékarny (vystaveni

zbozi v lékarnach). Komunikuje s dodavateli.

3 specialisti Fizeni kategorii — Resi tvorbu planogrami jak s dodavateli, tak s 1ékarnami a

zabezpecuje dostatek zboZzi do vystavnich ploch.
Specialista pro privatni zna¢ku — Pomaha s veskerou agendou okolo privatni znacky.

2 referenti logistiky — Analyzuje sklady a stara se o zdsobeni 1ékaren zboZi — fesi reklamace

a expirace zbozi.
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6.3.5 Provozni oddéleni
Zodpovida za provoz jednotlivych 1€kdren, za dostatek personalu a dodrzovani standardi.

Provozni reditel — Ridi provozni odd€leni. Kontroluje dodrzovani standarda a procest v 1¢-

karnach a plnéni jejich nastavenych cili. Pfimo idi oblastni a provozni feditele

Komunika¢ni provozni specialista — Komunikuje s dodavateli externich sluzeb. Pfipravuje
smluvni dokumentaci podle vypracovanych pravnich vzort. Zodpovida za archivaci a aktu-

alizaci svéfenych provoznich dokumentt.

Operation manager — M4 na starosti intranet, a tedy interni komunikaci. Podava zpétnou

vazbu prichézejici z 1€karen na zlepSeni provozu a procesd.

Dva oblastni Feditelé (vychod a zapad Slovenska) - Maji na starosti efektivnost fizeni
I€kéren v pridéleném regionu. Kontroluji hospodaiské vysledky. Ma pod svym vedenim re-

gionalni feditele.

16 regionalnich feditelii — Maji sviij region l1ékéren, ve kterém zodpovidaji za hospodarské
vysledky. Chodi pravidelné navstévovat lékarny a komunikuje s jejich zaméstnanci. Jsou

pfimym nadfizenym vedouciho 1ékarnika.

Timlider Fizeni zastupti — Koordinuje zastupovani zaméstnancti ve vSech 1ékéarnach, fidi
tymy litajicich zamé&stnanct.

6.3.6 Oddéleni lidskych zdroji

Zde je feSen nabor novych zaméstnanct. Patfim sem také rozvoj a vzdélavani zameéstnanct.
Reditel lidskych zdroji — Zodpovida za persondlni a mzdovou politiku celé spole&nosti.

ManaZer pro vzdélavani a rozvej — Ma na starost koordinaci vzdélavani a rozvoje zameést-

nanci. Zodpovida za odborné kampang.

2 specialisti pro nabor a vybér — Zodpovidaji za nabor a vybér odborného personalu do

1ékaren. Eviduji Zivotopisy uchazec¢ii o zaméstnani.

Specialista lidskych zdroji — Stara se o komunikaci se studenty sttednich a vysokych far-

maceutickych Skol.
Referent lidskych zdroju — Pomaha pii vSech ¢innostech oddéleni lidskych zdroja.

Vedouci interni Skolitel — Vede tym internich skoliteld.
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2 specialisti e-learningu a odborného rozvoje - Maji na starosti veSkerou agendu tykajici
se internetovych kurzi.
6.3.7 Finan¢ni oddéleni

Ma na starosti veskeré finan¢ni strategie. Stara se o ucetnictvi Iékaren jako 1 0 mzdové tcet-

nictvi. Spadéa sem personalistika.

Finan¢ni Feditel — Vede finan¢ni odd¢€leni. Zodpovida za finan¢ni strategii a zodpovida za

ekonomickou a finan¢ni stabilitu spole¢nosti.

2 finanéni kontrolofi — Tvoii ekonomické a financni analyzy. Spolupracuji pfi piipravé

finan¢nich uzavérek.
Treasury specialista — Spravuje bankovni ucéty 1ékaren.
ManaZzér pro ucetnictvi — Vede tym ucetnich.

Personalni a mzdovy manaZer — Vede tym personalisti a mzdovych ucetnich. Zodpovida

za dodrzovani terminti a komunikaci s pojistovnami.
2 referenti — Pomahaji v chodu finan¢niho oddéleni s administrativni praci.

4 personalisti — Tvofi a spravuji personalni dokumenty zaméstnanctli. Zpracovava pracovni

smlouvy a dohody. Registruje zaméstnance na socialni a zdravotni pojistovné.

25 ucetnich — Maji na starosti kazda své 1ékarny, kterym vedou podvojné ucetnictvi, sesta-

vuji Gcetni uzavérky a ptipravuji podklady na dalsi zpracovani.

8 mzdovych ucetni — Mzdové ucetni vypracovavaji veskerou mzdovou agendu pro svérené
lékarny. Staraji se o ro€ni zuctovani dani.

6.3.8 Oddéleni expanze

Resi vystavu novych a rekonstrukce starych Iékaren. Stard se o majetek a jeho inventarizaci.

Reditel expanze — Vede odd¢leni expanze. Stara se o projektovani a inzenyrskou ¢innost,

vystavbu a stavebni Gpravy lékaren.
Referentka — Stard se o ndjemni smlouvy (jejich evidenci a terminy konce najmu).
Specialista oddéleni expanze — M4 na starost platby za najemni smlouvy a za energie.

3 manageri expanze — Staraji se 0o navazovani, udrzovani a rozvoj vztahii s klicovymi za-

kazniky.
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ManaZer vystavby — Stard se o inzenyrskou ¢innost ve fazich ptipravy i realizace projektii.
3 koordinatori stavebnich praci — Koordinuji stavebni prace ve vSech jejich fazich.

5 managerii pro styk s kli¢ovymi zakazniky — Komunikuje s kli¢ovymi zakazniky — zdra-
votnickymi zatfizenimi.

Spravce majetku — Zodpovida za evidenci majetku a jeho inventarizaci.

Kontrolor — Pfipravuje podklady na pietfazeni a vyfazeni majetku. Provadi inventarizaci

majetkovych ucti

6.3.9 IT oddéleni

IT oddéleni se stard o veskeré informacni technologie v 1€karnach. Jsou na telefonu pii po-

ruchach nebo nefunkénosti zafizeni na 1ékarnach.

IT Feditel - Ma na zodpovédnost zpracovani a zavedeni nové podnikové IT strategie. Ridi

IT odd¢leni a snizuje IT ndklady na 1ékarnach.

Security manager a IT support manager — Maji na starosti bezpecnost hardwaru i soft-
waru pocitacu ale 1 bezpecnost piistupu na sit’. Zabezpec€uji nové programy, odstraiiuje po-

ruchy a pomahaji uzivateliim (zaméstnanciim 1ékéren).

51T podpora —Maji na starost to samé, co predchozi pozice a k tomu zabezpecuji funkénost

lékarenského programu a komunikuji se spravcem telekomunikaéni sité.

6.4 Umisténi

Lékérna se nachdzi v obchodnim domé Kaufland v okrajové ¢asti mésta PieStany, kde
zajist'uje pro Sirokou vetejnost vydej zbozi na volny prodej, vydej 1ékli na recept, vydej
zdravotnickych pomtcek na poukaz a pfipravu individudlné pfipravovanych léc¢iv (IVLP) —
to jsou léciva ptipravovana v laboratoti 1€karny. Dal$imi ¢innostmi jsou méteni krevniho
tlaku, télesného tuku, cholesterolu a cukru z krve. Zajist'uje taktéz bezplatny pitny rezim.
Diky umisténi v Kauflandu méa lIékarna k dispozici dostate¢né mnozstvi parkovacich mist,

jak pro zaméstnance, tak hlavné pro zakazniky l€karny.

6.5 Firemni kultura

»Zakladame si na principech férového jednani, tymovosti, spolupraci, osobni zodpovédnosti

kazdého jednotlivce. Snazime se naSe zaméstnance vést k samostatnému konéni a
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vystupovani, k prevzeti zodpoveédnosti za vysledky, podporujeme aktivitu, dobry usudek a
iniciativu kazdého z nds. Davame prostor nazorim nasich zaméstnancii a jejich podnéty a
navrhy ke zlepSeni vitame a zabivame se jimi. Zakladame si na oteviené¢ komunikaci mezi
vedenim spolecnosti a zaméstnanci ¢i uz v centrale nebo v 1ékarnach, opakované si potvrzu-

jeme, Ze je oboustranng piinosnd pro dobré fungovani spole¢nosti.* (Dr.Max, © 2007-2019)
6.6 Hodnoty a poslani
Hodnoty a poslani uvedené na strankach Dr.Max (Dr.Max, © 2007-2019):

Heslo: Jste v dobrych rukach.

Nase hodnoty jsou to, co plati kazdy den. Jejich neustalym plnénim mizeme klientim pfi-

naset jedinecnou starostlivost.

Inovativnost — Jsme otevieni novym napadiim a podporujeme je. Vzdy mizeme délat véci
lepsi.

Zodpovednost — Rozhoduji se a kondm nejlépe jak vim. Pfijimam nésledky svych ¢inti.
Duvera — Vétime jeden v druhého. Budujeme vtahy na zékladé ucty a respektu.

Tymovost — Sdilime spolecné hodnoty a vzdjemné se podporujeme.

Starostlivost — Ke klientim pfistupujeme s upiimnym zdjmem a nadSenim.

6.7 Cile a sluzby

Cil

,»Cilem lékaren Dr.Max je pfinést zdkaznikiim kvalitni sluzby a odborné poradenstvi kdyko-
liv ho budou pottebovat. Ro¢n¢ je na Slovensku navstivi vic jak 15 miliont zakazniki.

Znacka Dr.Max pro nds predstavuje velky reputacni zavazek a zodpovédnost.“ (Dr.Max, ©

2007-2019)
Sluzby

,V lékarnach vychazime zakazniklim vstiic nejen dostupnou lokalitou, ptehlednym uspota-
danim sortimentu, ale i pestrou nabidkou. Kromé produktii od partnerti u nés dneska najdou
zakaznici uZ vic jak 270 rGznych produktii i pod zna¢kou Dr.Max. Toto portfolio pokryva

nejruznéjsi kategorie od doplitkh stravy pies zdravotnické pomicky a kosmetické vyrobky
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az po léky. V ramci dostupnosti 1€kt i volné prodejnych produktl se snazime vzdy délat pro

pacienty maximum.

Starostlivost o zakaznika pfinaSime ptes nas personal v 1ékdrnach i v pravidelnych edukac-
nich kampanich pro vefejnost s cilem posilnit prevenci a zdravy zivotni styl. V roku 2016 se

téchto kampani zacastnilo a bezplatné poradenstvi Iékarnikti vyuzilo vic jak 31 000 Slovaki.

Nabidku dlouhodobych benefiti mizou zékaznici Cerpat prostfednictvim vérnostniho pro-
gramu Dr.Max CLUB. Jeho vyhody jsou pribézn¢ aktualizované a mimo financ¢nich bene-
fitl, respektive vymény bodi za produkty, nabizi dnes o mnoho vice, ¢im rozsituje péci o

zakaznik i do online prostfedi. (Dr.Max, © 2007-2019):

6.8 Vérnostni program

Vérnostni program je prezentovany vérnostni kartou. Karta méa dvé funkce: slevu na do-

platky na recept a slevu za nasbirané body.
Sleva na doplatky na léky mize byt az do 50 % z doplatku za 1ék na recept.

Sleva za nasbirané body ma 4 odstupiiované Grovné (1€ ndkupu = 1 bod do vérnostniho

programu):

S — 30 nasbiranych bodt — sleva 5 %

M — 60 nasbiranych bodi — sleva 10 %

L — 150 nasbiranych bodii — sleva 15 %
XL — 300 nasbiranych bodi — sleva 20 %

Pti uplatnéni slevy se body odectou a sbirani za¢ind znova od zacatku. (Dr.Max, © 2007-

2019)
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7 ANALYZA SOUCASNEHO POSTAVNI LEKARNY NA TRHU

V této kapitole se budu zabyvat sou¢asnym postavenim lékarny na trhu. Zhodnotim vné&jsi
faktory pomoci Peste analyzy, vnitini prostiedi pomoci Porterova modelu péti konkurenc-
nich sil, a nakonec zhodnotim slabé a silné stranky, ptilezitosti a ohrozeni pomoci SWOT

analyzy.

7.1 Peste analyza

V peste analyze jsou analyzovany faktory politicko-pravni, ekonomické, socidlni, technolo-
gické a enviromentalni. Peste analyza zkouma vlivy vnéjs$iho prostfedi na 1¢karnu, které ne-

muze ovlivnit a musi se jim ptizpusobit.

7.1.1 Politicko-pravni prostiedi

Mezi politicko-pravni faktory patii legislativa v podobé zdkont, které musi Iékarna dodrzo-

vat. Mezi takové zdkladni zakony dodrZzované a pouzivané v 1¢kdrenstvi patfi:

¢. 362/2011 Z.z. o liekoch a zdravotnickych pomdckach a o zmene a doplneni nie-

ktorych zakonov v zneni neskorsich predpisov

1
(@]

. 595/2003 Z.z. o dani z prijmov v zneni neskorSich predpisov

1
Cx

. 139/1998 Z.z. o omamnych latkach, psychotropnych latkach a pripravkov v zneni
neskorsich predpisov

- ¢.363/2011 Z.z. o rozsahu a podmienkach uhrady liekov a zdravotnickych pomdcok
a dietetickych potravin na zéklade verejného zdravotného poistenia a o zmene a do-
plneni niektorych zdkonov v zneni neskorsich predpisov

- ¢.311/2001 Z.z. zakonnik prace

- €. 581/2004 o zdravotnych poistovniach, dohl'ade nad zdravotnou starostlivostou a
o zmene a doplneni niektorych zdkonov v zneni neskorsich predpisov

- vyhlaska Ministerstva zdravotnictva Slovenskej republiky ¢. 129/2013 Z.z. o pozia-
davkach na spravnu lekarenskt prax

- vyhlaska Ministerstva zdravotnictva Slovenskej republiky ¢. 515/2011 Z.z. kterou se
ustanovuju podrobnosti o kusovej evidencii liekov, zdravotnickych pomdcok a die-

tetickych potravin

NejzakladnéjSim zakonem v lékérenstvi je zdkon €. 362/2011 Z.z. o liekoch a zdravotnic-

kych pomuckach, ktery proSel zménou k 1. lednu 2020. Novelizace se tyka i l1ékarenské
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pohotovosti, kterd byla v plivodnim znéni vdzana na mista s ambulantni pohotovosti a ve
stanoveny ¢as 16:00 - 22:30 hod. Momentaln¢ je misto a ¢as 1ékarenské pohotovosti stano-
ven na zékladé¢ dohody mezi Slovenskou lékarnickou komorou a samospravnym krajem
(jestlize k takové dohodé nedojde natfidi pohotovost 1ékarnam samospravny kraj). Pro ana-
lyzovanou 1ékarnu ma tato zmeéna zasadni pozitivni dopad. Lékarna nemé pohotovostni okno
a nachazi se v OC Kaufland a byla tedy velmi omezena v pohotovosti otviracima hodina
obchodniho domu. Momentalni situace v mésté PieStany je takova, ze tii 1¢karny, které maji
12—13 hodinovy provoz zabezpecuji pohotovostni sluzbu ptes vSechny pracovni dny a vi-
kendy (Dr.Max Kaufand a Dr.Max Tesco 8:00-20:00 a Benu Aupark 9:00-21:00), svatky a
dny pracovniho klidu si rozd¢€luji 1ékarny ostatni, aby byl pokryty pohotovostni ¢as 8:00 —
21:00. (Portal e-VUC, © 2020) Diky témto zmé&nam neni potieba planovat pii rekonstrukei

Iékarnu s pohotovostnim oknem.

7.1.2 Ekonomické prostiedi

Mezi ekonomické faktory ovlivitujici I€karnu patii inflace, nezaméstnanost, ale také piijmy
(dichody) potenciondlnich zékaznikl (mzdy, starobni a invalidni dichody, rodi¢ovsky pii-

spévek...).
Inflace

Inflace je vlastné znehodnocovani penéz v Case, to znamend, ze ceny zbozi naristaji a sni-
zuje se kupni sila penéz. Za jednu jednotku si toho koupim méné neZ v minulosti. Inflace,
jak Slovenské republiky, tak ale i zahrani¢i mé vliv na rostouci ceny 1éki a potravinovych
doplnkt. V projektu rekonstrukce, je potieba pocitat s rostouci inflaci, vzhledem k tomu, ze
vysoka mira inflace se projevi v cenadch nového vybaveni 1ékarny, ale miize vzriist i napf.

cena prace.

cvwr

vin. Celkové dosahla inflace v roku 2018 primérnou hodnotu 1,7 % (oproti 2017 kdy byla
1,5 %). Rok 2019 nam pravdépodobné piinesl snizeni hladiny inflace na 1,2 % a to diky
sniZeni ceny ropy. Budouci rok 2020 se odhaduje vyska inflace 1,2 % a pro rok 2021 Groven

1,3 %. (Statisticky urad Slovenskej republiky, © 2020 a Europska tinia, © 2020)
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Vyvoj miry inflace v SR v letech 2013 - 2021
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Obr. 9 Vyvoj miry inflace v SR v letech 2013-2021

Zdroj: Statisticky urad Slovenskej republiky, © 2020 a Europska tinia, © 2020

Slovensko mé ponékud vyssi hodnoty nez eurozona, kdy jeji hodnota pro rok 2018 byla 2,5
% a pro rok 2019 2,7 %, coz je tieti nejvyssi v eurozoné (po Estonsku a LotySsku). Progndza

na rok 2020 je mirné klesnuti na 2,5 % a v roce 2021 az na 2,2 %. (Europska unia, © 2020)
Nezaméstnanost

Nezaméstnanost je dalsi makroekonomicky ukazatel ekonomiky, ktery ukazuje koupéschop-
nost potencionalnich zdkaznikt. Cim mensi je mira nezaméstnanosti, tim lepsi ma obyvatel-

stvo pfijmy a jistoty a tim ochotnéji nakupuje (utraci) a investuje do svého zdravi.

Nezaméstnanost v eurozoné je rekordné nizka a zaméstnanost v EU je na nejvyssi hlading
od zacatku stoleti. O¢ekdvana mira nezaméstnanosti v eurozoéné€ by meéla dale klesat ze 7,6
% v roce 2019 na 7,4 % v roce 2020 a na rok 2021 jsou prognédzy 7,3 %. V EU se oCekava
v roce 2019 pokles na 6,3 % a v dalSich letech 2020 a 2021 by se méla zastavit na 6,2 %.
(Europska unia, © 2020)
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Mira nezaméstnanosti v SR v letech 2013 - 2021
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Obr. 10 Mira nezaméstnanosti v SR v letech 2013 — 2021
Zdroj: Statisticky trad Slovenskej republiky, © 2020 a Europska tnia, © 2020
I nezaméstnanost na Slovensku je na velmi nizkych hladinach. Rok 2019 mél pfinést miru

nezaméstnanosti 5,8 % a v roce 2020 se pocita s irovni 5,7 % a 5,6 % v roce 2021. (Europska

Ginia, © 2020)

7.1.3 Socialni prostiedi

Hlavnim faktorem sociélniho prostfedi je demograficky vyvoj obyvatelstva. Podle Statistic-
kého tradu SR (publikovano 16.12.2019) k 30. zafi 2019 méla SR 5 456 362 obyvatel, coz
je narist oproti roku 2018, kdy 31.12. 2018 m¢la 5 450 421 obyvateli 5 941 obyvatel.

Demograficky vyvoj obyvatel v okrese Piestany od roku 2014 do 2018
Rok

Ukazatel (osob) 2014 2015| 2016| 2017| 2018
Stav trvale bydliciho obyvatelstva k 31.12. 63168 | 62996 | 62924 | 62871 | 62879
Celkovy pfirtstek obyvatelstva 27| -172 -72 -53 8
Zemreli 643 717 681 697 671
Zivé narozeni 583| 548| 569 570| 585
Rozdil Zivé narozeni — zemreli -60| -169| -112| -127 -86
Migracni saldo — rozdil mezi poctem pristéhovalych
a vystéhovanych 87 -3 40 74 94

Tab. 2 Demograficky vyvoj obyvatel v okese Piestany od roku 2014 do 2018
Zdroj: Statisticky tirad Slovenskej republiky, © 2020
Lékarna se nachdzi v mésté Piestany a jeji spadovou oblasti je tedy hlavné okres PieStany.

Podle tab. 2 je vidét, ze poCty obyvatel se v poslednich péti letech drzi na stabilni urovni,
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nejsou zde velké vykyvy ve zménach stavu trvale bydliciho obyvatelstva. Ale jak je ted’ asi
vSude trendem ptevladaji umrti osob pied zZivé narozenymi osobami. Tento fakt vyvazuje

migracni saldo, které se drzi v kladnych Cislech.

Dalsim demografickym faktorem je starnuti obyvatelstva. Je to klicovym faktorem a vyzvou
pro 21. stoleti, ktery vyznamné ovlivni charakter a fungovani celé spole¢nosti. SR ma pro-

zatim vyhodu, Ze se jesté stale fadi k mladSim populacim v Evropé. (Europska tinia, © 2020)

Vékové slozeni obyvatelstva SR v % za roky 2000, 2005 a 2018
Rok
Vékova skupina 2000 2005 2018
Piedproduktivni vék (0-14 let) 19,18%| 16,59%| 15,74%
Produktivni vék (15—65 let) 69,35% 71,68% 68,22%
Poproduktivni vék (65 a vice let) 11,47% 11,74% 16,04%
Dohromady 100%| 100,00%| 100,00%

Tab. 3 VE&kové sloZeni obyvatelstva SR v % za roky 2000, 2005 a 2018

Zdroj: Europska tinia, © 2020

Se starnutim obyvatelstva také souvisi stale se prodluzujici praimérna délka zivota. S prodlu-
zujicim se zZivotem souvisi také pozdéjsi odchody do starobnich diichodii a po starsich obca-
nech se zajisté bude chtit stejné pracovni nasazeni jako po mladSich a ti tim padem budou
potiebovat vice 1ékli a zdravotni podpory. To vSe do budoucnosti mlize vytvafet moZnosti

pro rozvoj v oblastech 1ékt a vyzivovych doplikii pro seniory a jejich prodej v 1ékarnéch.

Vékové sloZeni obyvatelstva v okrese Piestany
Rok
Vékova skupina 2000 2005 2010 2015 2018
Predproduktivni vék (0-14 let) 17,16% | 14,21%| 12,94%| 12,97%| 13,40%
Produktivni vék (15-65 let) 69,50% | 72,11%| 72,07%| 69,60%| 67,49%
Poproduktivni vék (65 a vice let) 13,35% | 13,67%| 14,99%| 17,43%| 19,11%
Priimérny vék obyvatel za rok 37,85 39,37 40,89 42,49 43,26

Tab. 4 V&kové sloZeni obyvatelstva v okrese PieStany

Zdroj: Statisticky trad Slovenskej republiky, © 2020

Z tabulky cislo 4 vyplyva, ze obyvatelstvo v okrese Piestany starne. Od roku 2000 do roku
2018 se zvysil prumérny vek obyvatel z 37,85 na 43,26 coz je o 5,41 let. Stejné tak je vidét,
ze predproduktivni v€k v roce 2000 prevysoval poproduktivni vek, ale v roce 2018 uz pre-

vysuje poproduktivni v€k nad predproduktivnim.
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PieStany

Meésto Piestany k 1.1.2020 mé 27 790 obyvatel z toho 14 785 Zen a 13 005 muzi. V produk-
tivnim véku je 59,3 % obyvatel, v poproduktivnim véku 26,6 % a v pfedproduktivnim véku

14,1 %. (Mésto Piestany, © 2020)

7.1.4 Technologické faktory

Mezi technologické faktory ovliviiujici vnéjsi prostiedi patii elektronické zdravotnictvi
(ezdravotnictvi, ehealth). Ezdravotnictvi ma za cil navysit kvalitu poskytované zdravotni
péce, pomoci sdileni zdravotni dokumentace mezi specialisty a tim zabranit duplicitnim vy-
Setfenim nebo predepisovanim stejnych 1€ka jinymi l€kati. Na Slovensku je tento systém

zaveden od 1. ledna 2018 a méa 6 funkci:

1. Funkce pFistup do systému ezdravi — pfistup do systému ma pojisténec pomoci
elektronického obcanského priukazu s ¢ipem (eID) a lékai pomoci elektronického
prikazu zdravotnického pracovnika (ePZP).

2. Funkce evysetieni — vytvoteni elektronického zdznamu z vySetfeni a vyménného
listku.

3. Funkce erecept — piedepsani a vydej receptu na 1€k, dietetickou potravinu nebo
zdravotnickou pomtcku pies rodné Cislo.

4. Funkce elektronicka zdravotni knizka — na Néarodnim portalu zdravi zpfistupnit
pacientovi pies elektronickou zdravotni kniZzku jeho veSkerou zdravotni dokumen-
taci.

5. Funkce eobjednani — pfes internet objednavani k 1ékafi na urcity den a ¢as v dobé
doplitkovych ordina¢nich hodin nebo mozZnost vytvofeni pozadavky na ptidéleni ur-
¢itého dne a ¢asu v dob¢ béznych ordina¢nich hodin.

6. Funkce pacientsky sumar — dokument se zdkladnimi klinickymi daji pacienta.

(Nérodné centrum zdravotnickych informacii, © 2018)
Erecept

Lékarny se tyké hlavné funkce erecept, ktery v 1€karnach velmi odleh¢il 1€karnikiim praci a
ti se tak pfi vydeji miiZzou vice vé€novat pacientovi. Erecept mé stejnou hodnotu jako recept
papirovy, jen u n¢j nahrazuje razitko a podpis lékate podpis elektronicky pomoci elektronic-

kého pritkazu zdravotnického pracovnika.
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V praxi to funguje tak, Ze pacient dojde (zatelefonuje) k 1ékafi, ktery mu ptredepise recept na
1€k na jeho rodné Cislo a odesle do systému ezdravi, dalsi ukony bézi na pozadi tohoto sys-
tému. V 1ékarné uz potom jen staci Iékarnikovi rodné ¢islo nadiktovat a on si recept stahne
do pocitace ze systému ezdravi. Uz pii psani ereceptu 1ékaiem, ale 1 pti vydeji 1ékarnikem
se automaticky kontroluje pfislusnost ke zdravotni pojistovné, bezdluznost na zdravotnim
pojisténi a narok na thradu zdravotni péce. S ereceptem byl zrusen poplatek 0,17€ za statis-
tické zpracovani receptu. Neni uz potieba, protoze s nastupem ereceptu odpadla retaxace
receptl (naslednd kontrola vydanych receptil) a nasledné zasilani fyzické recepti na pojis-

tovny. Fakturace na pojistovny probiha také elektronicky.

S ereceptem prichdzi dalsi dilezité technologické faktory jako jsou: moderni a plné funkéni
vypocetni technika se stabilnim pfipojenim k internetu. Vypadky internetu znamenaji pro
1€kéarnu velké ztraty, vzhledem k tomu, ze v okamziku vypadku si nemtize 1€karnik stdhnout
recepty ze serveru ezdravi, neni mozné platit platebni kartou na platebnim terminale, neni
mozné ovéerit dostupnost 1ékti na skladech dodavatele a dalsi. Se zastaralou, nefungujici nebo

nedostacujici vypocetni technikou by byla 1ékdrn€ méné konkurence schopna.
Automatické objednavky

Automatické objednavky neboli Planning Wizard (PW — volné pfelozeno planovaci kouzel-
nik), je vlastné automatické inteligentni objednavani zbozi, ktery se stale jesté vyviji. Tento
software 1ékarné ptinesl z pocatku velké starosti, se zboZim, které bylo objednano navic nebo
nesmyslné, ale po urcité dobé se zapracoval. PW kazdy den vecer po skonceni provozni doby
prepocitava sklad, co se prodalo, co pfislo navic a automaticky objednd, co chybi do zasoby
ptiblizn€ na 3 - 5dni. Jeho vyhodou je, Ze uz pocita se sezénnim zboZim (napt. chiipkové
obdobi je potieba vice 1ékll na priznaky chiipky, 1éto je potieba objednavat ptipravky na
opalovani...). Zaméstnanciim 1ékarny Setfi ¢as, po jeho zavedeni nemusi travit ¢as s celko-
vym objednavanim zbozi, ale staci jen zabezpecit individualni objedndvky pfimo pro kon-
krétniho pacienta. Program také kontroluje zbozi, které lezi dlouhodobé¢ na skladé€ a nabizi

moznost ho vratit dodavateli nebo preposlat na jinou lékarnu.
Spole¢nost Riverbit s.r.o. (Riverbit, © 2015) na svych strankach uvadi, ze po zavedeni PW
na lékarny Dr.Max se podafilo rozsifit sortiment o 5,5 %, zvysit trzby o 4,5 % a zlepsit

dostupnost zbozi na 98%.
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7.1.5 Enviromentalni prostiredi

Co se enviromentalniho prostiedi a ekologie tyce, ma l1ékarna svoji velkou tlohu v odpado-
vém hospodarstvi. Kazda Iékarna musi od pacientti, ktefi donesou proexpirované nebo ne-
potifebné 1éky, tyto 1éky vybrat, uskladnit a odevzdat na dalsi zpracovani (zlikvidovani).
Také se musi postarat o svoje vlastni odpady, kterymi jsou proexpirované léky, reangecni

¢inidla nebo surovinu pro piipravu IVLP.
Odpad odevzdany pacienty

Nakladani s 1éky od pacientti ma sva pravidla. SUKL v prvni fade upozoriiuje, Ze mezi tento
odpad nepatii potravinové dopliiky, kosmetické ptipravky, zdravotnické pomiticky ani ho-
meopatické 1€ky. (Bohuzel vétsina laické vetejnost nerozeznava rozdily mezi potravinovym
doplitkem a lékem, tudiz jsou odpady vétsi, nez by mohly byt.) Léky by mély byt odevzda-
vany jen ve vnitinich obalech, vnéjsi papirovy obal a piibalovy letdk patii do smésného od-
padu, ale zase neni potieba pacienta pfili§ pouCovat, pfist€¢ by misto vraceni 1€ki, vhodil

nepotiebny 1€k do smésného odpadu.

Pro 1ékéarnu jsou vracené 1éky klasifikovany jako nebezpecny odpad. Musi byt uchovavany
na oznaceném misté v stanoveném pytli (plastovy prithledny). Rtutové teploméry, injekéni
stiikacky a jehly patti do plastovych lahvi, které se odevzdavaji samostatné. Odvoz probiha

2x ro¢né na jafe a na podzim a zabezpecuje ho Modra planeta s.r.o.

Svoz a likvidaci nepottebnych 1ékti od pacientti je financovano ze statniho rozpoctu. Podle
SUKLu (zvefejnéno 9.5. 2012) se roéné zlikviduje ve spalovnach 100 000 kg nespotiebova-
nych 1€kt od pacientl a statni rozpocet to stoji kolem 300 000 €.

Odpad vytvoreny provozem lékarny
Odpad vytvoieny lékarnou, mize byt uloZen na stejném misté jako nepotfebné 1éky od pa-
cientd, ale patfi do samostatného piedepsaného pytle (modry neprihledny).

Svoz a likvidaci nepottebnych 1€kt z 1ékarny zabezpecuje také Modra planeta s.r.o. ale hradi

st ji 1ékarna sama.
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7.2 Porteruv model péti konkurené¢nich sil

Pro konkurenceschopnost 1€karny je potfebné zanalyzovat mezoprostiedi 1ékarny pomoci
Porterova modelu péti konkurencnich sil. Mezi konkurencni sily patii: stdvajici konkurence,

potencionalni konkurence, substituty, odbératelé a dodavatelé.

7.2.1 Stavajici konkurence

Konkurence se nachazi ve vSech odvétvich podnikani a neni tomu jinak ani u Iékarny. Jen
zde je o néco t€z81 pro podnikatele vstoupit na trh. Je mnoho legislativnich pozadavkd, které
musi splnit. Kazda Iékarna musi mit odborného zéstupce tedy magistra farmacie, kterych je

momentalné nedostatek, prostorové vybaveni 1ékarny a mnoho dalsich.

Na portalu e-vuc je uvedeno, Ze v celé SR je 2 002 Iékaren a vydejen zdravotnickych pomi-
cek (poskytovatel 1€karenské péce), z toho 245 v Trnavském samospravném kraji z toho

v okrese Piestany 33.

V mésté Piest’any jsou 3 vydejny zdravotnickych pomtcek, 2 nemocni¢ni Iékarny s vydajem
pro vefejnost a 19 vetfejnych 1ékaren. VSech 21 Iékaren si mezi sebou konkuruji, vydejny
zdravotnickych pomucek maji svoje specifické zboZi a nejsou velkym konkurentem 1ékaren.
Na jednu Iékarnu ptipada piiblizn€ 1323 obyvatel (pocCet obyvatel mésta Piestany / 1€karny

v mésté), tudiz 1ékarny maji mezi sebou velkou konkurenéni rivalitu.

Nase lékarna sidli v obchodnim domé Kaufland, a proto je pro zdkazniky velmi vyhodna
pozice. Nakoupi si potraviny a jiné zboZi a béhem nakupu si mohou vyzvednout nebo ob-
jednat léky, které si ndsledné vyzvednou pii dal$im ndkupu. Navic obchodni centrum je
umisténo pfimo na velkém sidlisti tzv. na Trajané. Dalsi vyhodou je otviraci doba na dva-
nactihodinové smény od 8:00 do 20:00. Pti takové oteviraci dobé mohou konkurovat jen
dalsi dv¢ 1ékarny: Dr.Max v Tescu a BENU v Auparku. Obé dv¢ jsou od 1ékarny ve vétsi
vzdalenosti. Lékarna v Tescu patii do site Dr.Max, takze tyto 1ékarny si spi§ vypomahaji,
nez by mezi sebou péstovali rivalitu. V Piestanech jsou celkem 4 l€karny sit¢ Dr.Max

(Dr.Max Winterova, Dr.Max Namesti Slobody a Dr.Max Kaufland a Dr.Max Tesco).

Vétsimi konkurenty jsou Lékéren na Trajane, kterd je vlastné umisténa piiblizené do 100m

od nasi 1ékarny, nemocni¢ni 1ékarna na poliklinice a Lékaren NA JUHU.
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Lékaren na Trajane

Lékaren na Trajane je nejbliz§im konkurentem analyzované lékarny. Vzdalenost od
Kauflandu je pfiblizné 80 m pro pési. Ma vyhodu, Ze je umisténa hned vedle dvou pediatric-
kych, stomatologické ordinace a ordinace vSeobecné¢ho lékare. Pacienti s receptem, kteti
jdou od zubate, pediatra nebo obvodniho I¢kate maji hned na dosah 1ékarnu. Lékarna ma ale
krats$i otviraci dobu od 8:00 do 16:30 a o vikendu je zaviend. Pacient si zde nemize objednat
1€k na sobotu, nedéli nebo na pozd¢jsi ptichod z prace. Trzby za rok 2018 €inily 1 051 985€.
(Finstat, © 2020)

Nemocniéni lékarna

Radi se mezi nemocniéni lékarny s vydejem pro vefejnost a jejim provozovatelem je Ne-
mocnica Alexandra Wintera, n.o. PieStany. Je vzdalena 1 km od OC Kaufland. Jeji velkou
vyhodou je, Ze sidli na PieStanské zdravotni poliklinice, tedy je spadovou 1ékarnou pro celou
polikliniku. Na poliklinice sidli 9 ambulanci (pneumologickd a ftizeologicka, algeziolo-
gicka, dermatovenerologicka, foniatrickd, neurologicka I. a II., oftalmologicka, ortopedicka,
otorinolaryngologicka, psychiatrickd) a 4 odd¢€leni (fyziatricko-rehabilita¢ni, klinické mi-
krobiologie, patologicko-anatomické, radiodiagnostické). Lékarna ma otviraci dobu pftizpi-
sobenou ordina¢nim hodindm 1€kaiti na poliklinice od 7:30 do 15:30 pouze ve vSedni dny.

Nevyhodou I€karny je jeji Spatné dostupnost a umistnéni na samotném kraji mésta. Pokud si
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pacienti chtéji nakoupit potraviny, nebo 1€k objednat dojdou si rad¢ji do Iékéarny

v Kauflandu, druha cesta jen do 1ékarny na kraji mésta se jim nevyplati.
Lékaren na JUHU

Je to 1ékarna, ktera az tak svoji polohou analyzované 1ékarné nekonkuruje. Je oteviena od
7:30 do 15:30 ve vSedni dny, o vikendech ma zavieno. Nachazi se na sidlisti Juh, které¢ sou-
sedi s Trajanem. Je umistnénd ve zdravotnim centrum Medicus, kde se nachazi 9 ambulanci
(revmatologicka, neurologicka, kardiologicka, fyzioterapeutickd, magneticka rezonance, ul-
trazvuk, stomatologickd a gynekologickd). Trzby za rok 2018 Cinili 984 331€. (Finstat, ©
2020)

Lékarenské e-shopy

Ke stavajicim konkuren¢nim hrozbdm je potieba, v dnesni dobé plné internetovych sluzeb,
pocitat s ecommerci. E-shopy jsou dnes rozsifené ve vSech oblastech a neni tomu jinak ani
u Iékéarenského zbozi. Potravinové dopliiky, volné€ prodejné 1€ky, kosmetiku a dalsi je mozné
dnes nakoupit z pohodli domova pfes internet. Velké mnozstvi kamennych l€kéren, fesi tuto
konkurenci vlastnim e-shopem a sit’ 1ékaren Dr.Max ma vlastni e-shop, kterym se snazi kom-

penzovat mozné uslé zisky.

Lékarensky internetovy prodej se prozatim nevztahuje na 1€ky na ptedpis, ty je stdle mozné
vybrat jen v kamennych 1€ékarnach. Nicméné do budoucnosti s e-zdravotnictvim bude i1 toho
odvétvi mozné pies e-shopy a to je velké ohrozeni pro kamenné 1ékarny. Na e-shopu si mize

zakaznik koupit z pohodli doma bez nutnosti stani ve fronté.

7.2.2 Potencionalni konkurence

Vzhledem k tomu, Ze je jen v Piestanech 21 Iékaren, je farmaceuticky trh dostate¢né nasy-
cen. Vstup do odvétvi neni uplné jednoduchy. Jak uz bylo feceno 1ékarna musi mit svého
odborného zastupce, vystudovaného farmaceuta s praxi nebo atestaci, to je jedna za bariér
vstupu na trh. Lékarniku, stejné jako dalSich jinych zdravotnickych pracovniki, je na trhu
malo. Dalsi bariérou jsou vysoké nédklady na zah4jeni podnikédni ve farmacii. V okoli 1ékarny
uz neni prostor pro dalsi 1€karnu, vzhledem k tomu, Ze sidlist¢ Trajan je okrajovou casti
Piest’an.

Novou lékarnou otevienou k 1.1.2020 je nemocni¢ni 1ékarna umistnénd pfimo v nemocnici,
ale vzhledem k tomu, ze analyzovana Iékarna neni spadovou Iékarnou nemocnice, nehrozi ji

ze strany nov¢ Iékarny velké nebezpeci, v ohrozeni jsou 1ékarny v okoli nemocnice.
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Pro vSechny uvedené diivody, lze zhodnotit, Ze hrozba ze strany potenciondlni konkurence

je minimalni.
7.2.3 Substituty

Analyzovana I¢ékarna, jako soucast sitové I1ékarny, ma vlastni privatni znacku potravinovych
doplnkt a 1ékt Dr.Max, kosmetiky Nuance. Vyrobky pod privatni znackou je mozné zakou-
pit jen v siti, ktera znacku vlastni. Je to jeden ze substitutl, kterym nedisponuje kazda 1¢-
karna. Konkurentem v privatni znacce jsou jen lékarny Benu, které maji vlastni Benu

znacku.

Dalsim substitutem je genericka substituce, kdy 1ékarnik mé povinnost informovat pacienta
o levngjsi varianté 1€ku, o levnéjsim generiku. Je dobré, kdyz jsou levnéjsi generika rovnou
1 skladem, aby na né&j pacient nemusel ¢ekat. To si sitova 1ékdrna mlze dovolit, protoze je

pod zastitou sit¢ a mize mit tedy plnéjsi sklady.

Substitutem nahrazujici 1ékarnu by mohlo byt moznost prodeje volno prodejnych 1éku v dro-
gériich, na Cerpacich stanicich nebo dokonce nédkup piimo z automatu, jako je tomu napf.

v Ceské republice. Prozatim, ale prodej 1ékti mimo lIékarnu zdkon neumoziuje.

Jiné je to u potravinovych dopliki stravy, kojeneckych mlék a kosmetiky, které byli diive
doménou I€kéaren. Dnes je mozné tyto produkty zcela bézné nakoupit v obchodé s potravi-

nami nebo v drogériich.

Co se 1éku s vydejem na recept tyce, tu ma lékarna zatim svoji nenahraditelnou a prozatim
neohrozitelnou roli. Lékarnik kontroluje 1ékové interakce, davkovani a podava reZimova do-

poruceni k uzivani 1éku.
7.2.4 Vyjednavaci sila odbérateli

Mezi odbératele v 1ékarné patii zdkaznici, 1€kati a velmi zvIastni status mezi odbérateli maji
pojistovny.

Pro ptiklad, recepty jsou v tomto vztahu pomyslnym zbozim, za které pojistovny lékarné
plati. Zdravotni pojiStovny jsou podle zdkona (Slovensko, 2011) povinny uhradit zdravot-
nickym zatizenim, popfipad€ jinym subjektiim, své zavazky ve stanovenych lhitach. Podle
ramcové smlouvy pro zdravotnickd zatizeni poskytujici 1ékarenskou péci je samoziejmé pro
provozovatele lékarenského provozu uzavfit s pojisStovnami smlouvu o poskytovani a

uhrad¢ Iécivych ptipravki, potravin pro zvlastni 1€katskeé ucely a zdravotnickych prostiedki.
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Na Slovensku jsou pojistovny tii: Union zdravotna poistovia, a.s., DOVERA zdravotna

poistovia, a.s. a VSeobecna zdravotna poistoviia, a.s.

Zékaznici vystupuji v 1ékarné jako pacienti, tj. cilovi konzumenti 1é¢ivych piipravki a zdra-
votnickych pomiicek. Kazdy obcan ma pravo rozhodnout, kterou 1ékdrnu navstivi. Snahou
1ékéarny je udrzeni stavajicich zakaznikd, a navic ziskdni novych. Na to je potfeba mit neu-
stale se vzdélavajici personal, ktery umi pacientovi vzdy odborné poradit a mé piijemné
vystupovani. V l1ékarnach Dr.Max byla kontrola ochoty zaméstnanci donedavna kontrolo-
vana tzv. kontrolnimi ndkupy (mystery shoppingy), coz je jeden z moznych nastroji zpétné
vazby. Dnes uz zpétnd vazba probiha za pomoci staffino.com, kdy pacientovi po pouziti
vérnostni karty pfijde e-mailem nebo smskou odkaz, kde mtize 1ékarnu ohodnotit. DalSimi
nastroji jsou: vérnostni karty (sbirani bodil, uplatnéni slev), akciovy letdk papirovy/elektro-

nicky, CRM — vérnostni akce namifené pifimo na dané¢ho zékaznika a dalsi.

7.2.5 Vyjednavaci sila dodavateli

Hlavnim dodavatelem Iékarny je PHOENIX Zdravotnické zasobovanie, a.s. (dale jen Pho-
enix). Spole¢nost Phoenix spadd pod PHOENIX group, které je na evropském trhu jednou
z nejveétSich spolecnosti v oblasti velkodistribuce 1é¢iv. Na Slovensku nabizi pftiblizné
17 000 polozek lékarenského zbozi. (PHOENIX Zdravotnické zasobovanie a.s., © 2013)
Phoenix je velmi flexibilni dodavatel, ktery ma Siroky sortiment. Pfijima automatické elek-
tronické objednavky, ale i individudlni objednavky ptes telefon nebo webshop. Podle po-
tteby zavazi 1€karnu 1 3x denné. Vecerni individualni objednévky doveze rano o sedmé, ob-
jednéavky zaslané do devaté hodiny réno a automatickou velkou objedndvku (PW) z noci
doveze v jedenact a dopoledni objednavku zaslanou do jedenacté hodiny o druhé odpoledne.
Zé4voz 3x denné je velkou vyhodou pro pacienta, ktery kdyz dojde rdno napf. s receptem na
antibiotikum, které by mél zacCit uzivat okamzité, a to neni na skladé muze ho dostat uz
v odpolednich hodinach. Na skladech Phoenixe jsou uleZeny i privatni zna¢ky Dr.Max, ¢imZ

jsou pro nas jedine¢ni.

Medical Group SK a.s. je distribucni spole¢nost, ktera dodava do Iékarny ptednostné vypad-
kové léky. Je taktéz zatazena do systému automatického objednavani, objedndvka neprobiha
kazdy den, ale jen 2x do tydne. Nevyhodou je, Ze spolu s vypadkovymi léky je dohoda ta-

kova, Ze se musi brat i Iéky ne az tolik potiebné, které potom navysuji skladové zasoby.

Ttetim nejcastéjSim dodavatelem 1€kt pro 1ékarnu je Med-Art s.r.o. Je to dodavatel ptisobici

pouze na Slovensku. Zamétuje se zbozim nejen na 1ékarny, ale také na veterinarni ordinace,
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chovatelské potieby a chovatele. Diky tomu je unikatni, protoze i do Iékarny patii veterinarni
1é¢iva, které se jinde objednat nedaji. Jedinou nevyhodou je, Ze minimalni objednavka je 200

€ pti vyssi dodavatelské marzi. Muze byt také dodavatelem laboratorniho vybaveni.

Dalsimi dodavateli jsou Unimed s.r.0., ktery dodava hlavné oftalmologické ptipravky, Inter-
pharm Slovakia a.s., Pharmos a.s., Timed s.r.0., ktery dodavéa glukometry a pfislusenstvi
k nim a dal$i mensi dodavatelé. Od zminovanych dodavateld se neobjednava kazdy den, ale

stac¢i 1 jednou za mésic nekdy 1 ptlrok.

Lékérna je nejen o lékarenském zbozi, ale potiebuje také kancelaiské, hygienické a dalsi
pomucky pro bézny provoz. Drobné véci, které pti bézném provozu dojdou se mohou obsta-
rat v jakémkoliv obchodé¢, vétsi se nakupuji pres dodavatelskou spolecnost Papera s.r.o0.,
ktera je dodavatelem kancelarskych, hygienickych a dalSich pomicek. U Papery ma lékarna

centralné nastaveny mési¢ni limit, ktery musi dodrzet.

Dalsimi dodavateli jsou: Ekologické laboratodria s.r.0. — dodavaji reangen¢ni aparat, Medi-

pharm sluzby s.r.o. — laboratorni vybaveni a servisuji demineralizator.

7.3 SWOT analyza

SWOT analyza je nastroj k hodnoceni soucasného stavu podniku z hlediska jeho silnych a
slabych stranek, kterd jsou vnitini a daji se ovlivnit a z ptilezitosti a hrozeb, ktera z vné;j-
Siho prostfedi a ovlivnit se nedaji. Je to shrnuti faktort vnéjsiho a vnitiniho prostfedi ana-

lyzované 1ékarny.

7.3.1 Vnitini vlivy
S — Strengths (silné stranky):

— vzdélavajici se personal — expedujici personal je registrovan v komorach
zdravotnickych pracovnikl (magistti v Slovenské 1ékarnické komore — SLEK a
farmaceuticti laboranti v Slovenské komore medicinsko-technickych pracovnikov —
SKMTP), aktivné sbird kredity a zi¢astiluje se internich i externich Skoleni a
seminait

— vérnostni program — pacienti ziskaji zdarma pii vyplnéni zadosti vé€rnostni kartu,
na kterou si sbiraji body, za které dostavaji slevu na dalsi nakup nebo slevy
z doplatk na recept

— provozni doba — 1¢karna je oteviena kazdy den (mimo statnich svatkl a dnt
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pracovniho klidu) dvanact hodin od 8:00 do 20:00, v¢etné vikendi

Siroky sortiment — v 1¢karn¢ je Siroky sortiment 1€k, potravinovych dopliikt, ale
zdravotnickych pomucek

spolehliva privatni znacka — vyrobky privatni znacky (Dr.Max, Equlibria,
Nuance) si firma udrzuje na vysoké urovni, zakaznici se pro ni radi vraceji a vi, Ze

dostanou kvalitu za pfiméfenou cenu, a Ze si ji mohou koupit jen v siti Dr.max

W — Weaknesses (slabé stranky):

7.3.2

vysoké ceny — ceny jsou nastaveny pfili§ vysoko oproti konkurenci

pozdni dodavky zboZi — hlavni velké zbozi je zavazeno az o 11 hoding, ale prvni
pacienti s recepty chodi jiz od osmé rano a v 1€karné nebyva vzdy vSe vcas, lepsi by
bylo kdyby zdvoz PW dosel uz v 7 rano aby do zacatku provozni doby byla
alesponi tfetina zbozi pievzatd na sklad a zkontrolovana

interni e-shop — firma mé sviij vlastni e-shop, ktery ale konkuruje svym vlastni
kamennym Iékarndm, které jsou zaroven vydejnim mistem a neni pii odbéru

v lékarné zpoplatnéno postovné

mala oficina — oficina by byla potieba vétsi, aby pacienti nemuseli nechavat své
nakupni voziky pfed 1ékarnou, a aby mohl byt pfijat jeste jeden 1ékarnik

vedouci lIékarnik — i tu plati pravidlo, jako u 1ékatt, Ze vedouci Iékarnik neni vzdy
dobrym manazerem, vSeobecné by vedouci Iékarnici potebovali vice

manazerskych Skoleni

Vnéjsi vlivy

O — Oppurtinuties (prileZitosti):

umisténi v obchodnim domé Kaufland — ziskavani novych zakaznikd, ktefi si
jdou jen nakoupit do OC Kaufland, a pfitom si vyzvednou i léky

dostatek parkovacich mist a dostupnost — vzhledem k umisténi v OC Kaufland je
zde mnoho parkovacich mist, narozdil od 1ékéren, které jsou umistény v centru
meésta

starnuti obyvatel — je prokdzano, ze obyvatelstvo starne, s timto jevem se také
zvysuje mnozstvi starSich pacientt s civilizacnimi, ¢i jinymi chorobami, ktefi

potiebuji podpofit at’ uz Iéky nebo potravinovymi dopliky
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— spoluprace se Medical Group — cela sit’ ma spolupraci s dodavatelem, ktery je
schopny piednostné ptedzasobovat 1ékarnu I€ky, které jsou vypadkoveé

— zdravi Zivotni styl — v dneSni dob¢ stale vice popularni zit podle zdravého
zivotniho stylu a snim pfichdzeji na lékarensky trh nové dopliiky stravy a

uspotradavani novych kampani k jeho propagaci piimo v 1ékarnach

T — Threats (hrozby nebo ohroZeni):

— konkurenéni lékarny — v okoli jsou tfi I€karny, které miizou l€kérnu ohrozit
v piipad¢ nizsich cen nebo zavedeni novych akei ¢i prodlouzeni pracovni doby

— vzdalenost od lékarii a zdravotnich stiedisek — bohuzel, tim, ze se 1ékarna
nachdzi na okraji mésta neni v okoli dostatek 1ékatii ani zdravotnich stfedisek, se
kterymi by byla mozna aktivni spoluprace

— nedostatek kvalifikovaného personalu — na trhu prace je momentalné stejn¢ jako
ve vSech odvétvi zdravotnictvi nedostatek farmaceuti i farmaceutickych asistentt,
skoro vSechny zaméstnankyné¢ v analyzované 1ékarné jsou mladé a miizou byt
potenciondlnimi matkami a bude t&zké za né najit nahradu

— opozd’ovani plateb od zdravotnich pojiStoven — nejvétsim ,,zakaznikem* 1ékarny
jsou zdravotni pojistovny, pokud by méli opozdéné platby, dostala by se 1ékarna do
vaznych finan¢nich problému — Iékarny 1éky nakoupi, uskladni, vydaji zdkaznikovi
na recept a teprve potom zpétné dostavaji platby za jiz vydané Iéky

— reexport — je vazny problém s léky, které jsou reexportovany do jinych zemi EU,
nicméné novela zakona o liekoch U€inna od 1. ledna 2020 zpftisiiuje podminky
vyvozu kategorizovanych 1ékt dvéma novyma odstavci

— internetové lékarny — nejenom, interni e-shop je konkurent, ale i jiné internetové
1ékérny, které mohou jit s cenami piili§ nizko, protoZe maji nizsi provozni naklady

(niz$i ndjemné, méné kvalifikovaného persondlu)

7.3.3 Matematicky model SWOT analyzy

Matematicky model v tabulce porovnava vliv hrozeb a ptileZitosti na silné a slabé stranky
spole¢nosti. Pozitivni vliv je oznaCovan znakem +, negativni vliv znakem — a neutralni vliv
0. V kazdém tadku a sloupci je secten pocet znakll + a -, neutrdlni vliv se nescita. Od pozitiv

se odeCtou negativa a vyjde hodnota, a vyhodnoti se silngjsi a slabsi stranky Iékarny.
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Matematicky model silnych stranek

PrileZitosti Hrozby
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Dostatek parkovacich mist
Starnuti obyvatel
Zdravi zivotni styl
Spoluprace s Medical group
Konkurenéni 1ékarny
Vzdalenost od 1ékatt a zdra-
votnickych stfedisek
Nedostatek kvalifikovaného
personalu
Opozdovani plateb od zdra-
votnich pojistoven
Reexport
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Tab. 5 Hlavni silné stranky lékarny

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z tabulky vyplyva, ze nejsilnéjSimi strankami lékarny je provozni doba a Siroky sortiment.
V Piestanech jsou pouze tfi lékarny s dvanéctihodinovou provozni dobou a pro pracujici

zakazniky, je moznost spolecného ndkupu a zaroven si vyzvednuti 1€kt velkym plus.

Nabidka velkého mnoZstvi 1ékarenského zboZi, je mozna diky naleZitosti lékarny do velké
sité. Jen se Sirokym sortiment piichazi potteba rozsifeni a zvétSeni 1€karny, hlavné oficiny,
aby byla moznost zbozi vice zviditelnit pro zdkazniky, ktefi ¢ekaji ve fronté, nebo maji za-

jem si vybrat sami.

Dal$imi silnymi strankami jsou vérnostni program a privatni znacka. Oboje souvisi s tim, ze
1ékarna patii do velke sit¢ 1ékaren.

Vérnostni program ma velky vliv na star$i populaci, ktera je diky karti¢ce umistnéné na o¢ich

v penéZence ukotvena na danou lékarnu. Nevyhodou vérnostniho programu je, Ze uz neni

v 1ékdrnach doménou jen sité Dr.Max, ale dnes uz ji maji i jiné Iékarny, sitové i nesitové.
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Do budoucna neni vhodné se spoléhat pouze na vérnostni program, ale je potfeba vymyslet

dalsi akce, kterymi Ize ptitdhnout zdkazniky (napf. riizné kampang).

Privatni znacka zabezpecuje navrat s ni spokojenych zédkazniki, ktefi si ji jinde, nez v dané

siti nemohou zakoupit.

Matematicky model slabych stranek

PrileZitosti Hrozby
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Hlavni slabé stranky
Vysoké ceny -{0]-]1-[0] - - 0 0 0 -5
Mala oficina 0[O0 -]-[0] - 0 0 0 -3
Pozdni dodavky
zboZi 00| -10]0] - - 0 0 - -4
Vedouci 1ékarnik 0[0[O0O]O]O] O 0 - 0 0 -1
Interni E-shop 0]J]O0[O[O]O] O 0 0 0 0 0
+ 1{0[0O[0O]O0O] O 0 0 0 0
- 010|3]2]0]3 2 1 0 1
1{0[-3]-2]0]-3 -2 -1 0 -1

Tab. 6 Hlavni slabé stranky 1ékarny

Zdroj: Vlastni zpracovani

Hlavnimi slabymi strankami 1ékarny jsou pozdni dodavky zbozi a vysoké ceny. Pozdni do-

davky zbozi hlavné z PW, kdy zboZi nedorazi rdno pted otevienim lékarny, ale aZ okolo

jedenacté, je velkou nevyhodou hlavné u 1€kt, které se piedchozi den uplné vydaji a rano

1ékéarnik nema co pacientovi dat, pokud si napf. nepfeje Zadnou zdmeénu za generika. V do-

polednich hodinach ma potom pacient moZnost jit si vybrat nebo zakoupit 1€k jinam.

Vyssi ceny na volné prodejné Iékarenské zbozi jsou zapticinéné vyssimi néklady na provoz,

v

a tedy. Nicméné& mnoho zakaznika si radsSi pfiplati a nakoupi vSe naraz s béZnym nakupem.
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Mala oficina odrazuje hlavné zédkazniky s plnymi nakupnimi kosiky, kteti je musi odstavit
mimo lékarnu a boji se o svlij nakup. Mala oficina také zapticinuje nedostatecny prostor pro
¢tvrtou taru, ktera by byla pii navySujicich se trzbach potteba. V mensi oficin€ je méné pro-

storu na vystaveni dostate¢ného mnozstvi zbozi.
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8 ZHODNOCENI ANALYTICKE CASTI

Analyticka cast patii do Casti praktické. Do analytické Casti patii nejen analyza postaveni

Iékarny na trhu, ale 1 pfedstaveni a charakteristika spolecnosti. Sklada se ze dvou kapitol.

V prvé fade¢ byla predstavena 1ékdrna, bylo k tomu pouzito zdrojii obchodniho registru, vlast-
nich znalosti a webovych stranek celé spolecnosti. Je zde popsano personalni obsazeni nejen
1ékarny, ale 1 vedeni spolecnosti. Dalsimi body jsou umisténi 1€karny, firemni kultura, hod-

noty a poslani, cile a sluzby a jako posledni je predstaven vérnostni program.

Druhou ¢asti je samotna analyza 1ékarny a jejiho postaveni na trhu. Za pomoci Peste analyzy
bylo zhodnoceno vnéjsi prostiedi, kde bylo zjisténo mimo jiné, ze starnuti obyvatelstva je
vyznamnym faktorem pro navySovani pocti zdkaznikl v 1ékarné. Dalsi analyzou byl Porte-
riv model péti konkurencnich sil, kde byla zanalyzovana konkurence véetné potencionélni,

substituty, odbératelé a dodavatelé. Nakonec byla lékarna podrobena SWOT analyze.

Podle zavéra analyz si 1€kdrna stoji na trhu stabiln€ a nema v okoli pfili§ mnoho hrozeb,
nicmén¢ rekonstrukce 1ékarny bude dobrym tahem pro zefektivnéni prace odborného perso-
nalu. ZvétSeni oficiny povede k urychleni prace a moznosti vystaveni vice lékarenského
zbozi. Pridani dalsi tary a pfijeti nového farmaceuta snizi vyskyt tvoticich se front. Tim se

zlepsi komfort zakaznika.
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9 PROJEKT CELKOVE REKONSTRUKCE LEKARNY

9.1 Titulni strana

PROJEKT CELKOVE REKONSTRUKCE LEKARNY
IMMUNO-PHARMA s.r.o.

Vendula Liska

2020
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9.2 Uvodni informace

Projekt na rekonstrukci 1ékarny v prvni fad¢€ vznikl, protoze spolecnost sazkové kancelare
vypovédéla s OC Kaufland svoji ndjemni smlouvu. Vzhledem k tomu, ze ndjemni prostory
naléhaji pfimo na prostory lékarny, a 1ékdrna ma i ¢ast vystavby v patie nad prostorem saz-
kové¢ kancelafte, vznikla zde moznost rozsifeni oficiny o tyto prostory. Zvétsi se tim prostor
pro zakazniky, vystaveni produktt, ale 1 pro ¢tvrtou vydejni taru, kterd s rostoucimi trzbami

je do budoucnosti potiebna.

9.3 Cile
Cile projektu jsou:

- vyuziti nabidnutého prostoru po sazkové kancelafi ke zvétSeni 1ékarny a jeji oficiny
- zvySeni konkurenceschopnosti 1ékarny

- zavedeni ¢tvrtého vydejniho mista — novy vydej na recept

9.4 Objekt rekonstrukce

Objektem rekonstrukce je pronajaty komercni prostor v OC Kaufland, ktery se nachézi
v mésté PieStany, ulice Adama Trajana 6690/77. Objekt je napojen na veskeré inZzenyrské
sit€ (kanalizace, vodovodni potrubi, elektfina) a nachdzi se na rovinatém pozemku na sidlisti

Trajan. V jeho sousedstvi se nachazeji hlavné panelové domy a za budovou jsou jiZ jen pole.

Zemé Slovenska republika

Kraj Trnavsky

Okres Piestany

Mésto Piestany
Ulice Adama Trajana 6690/77
Tab. 7 Umisténi objektu

Zdroj: Vlastni zpracovani

V budové¢ se nachazi prodejna potravin a dal§iho zbozi Kaufland, kterd zabira nejvetsi plo-
chu z celého obchodniho centra — vlastni prodejni plocha prodejny, sklady, zdzemi pro za-
meéstnance, toalety pro zakazniky. Déle se zde nachézeji obchody najemcti — po vstupu vlevo
se nachazi obchod se syry, vpravo je trafika za ni kavarna a posledni 1¢karna se sdzkovou

kancelari, ktera pti rekonstrukci zanikne, oproti kavarné je jesté kvétinatstvi. Lékarna jako

jediné z ndjemct ma i patro, které se vybudovalo pfi rekonstrukei v roce 2015.
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Prodej syrQ
Trafika
Kvétinarstvi
Kavarna

Lékarna

aufland

Obr. 12 Plan OC Kaufland

Zdroj: Interni dokumenty OC Kaufland, vlastni zpracovani

9.5 Personalni zabezpeceni lékarny po rekonstrukci

Stavajici personal v 1ékarné zlstane i po rekonstrukci. Ke kolektivu piibyde do budoucna
jeden magistr navic, tak aby byl chod Iékarny ve vSedni dny jeden magistr (vedouci) na
8hodiny, druhy magistr na 12hodin, jeden laborant na 8hodin a druhy na 12hodin a sanitaf

na 8hodin, o vikendu a ve svatky jeden magistr a jeden laborant na 12hodin.

Regionalni reditel

Vedouci lékarnik

Lekarnik -|_| Farmaceuticky
laborant

Lékarnik - Farmaceuticky |
laborant

Farmaceuticky
laborant

— Sanitarka

Obr. 13 Nova organizacni struktura 1ékarny

Zdroj: Vlastni zpracovani
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9.6 Legislativa vztahujici se k rekonstrukci 1ékarny

Protoze je Iékarna zdravotnickym zatfizenim podléha jeji rekonstrukce legislativé Slovenské

republiky. Zékony a vyhlasky, o které se hlavné jedna jsou:

- €. 362/2011 Z.z. o liekoch a zdravotnickych pomockéch a o zmene a doplneni nie-
ktorych zakonov v zneni neskorsich predpisov
- vyhlaska Ministerstva zdravotnictva Slovenskej republiky ¢. 129/2012 Z.z. o pozia-

davkach na spravnu lekarensku prax

9.7 Specifikace mistnosti v 1ékarné

Podle vyhlasky (Slovensko, 2012) 1ékdrna musi spliiovat urcité prostorové vybaveni. Kazda
z druht Iékaren (nemocnicni, vetejna a pobocka verejné 1ékarny) ma presné dana specifika.

Pro projekt rekonstrukce 1€karny je dobré tato specifika znat.

9.7.1 Spolecna specifika vSech druhii lékaren

Lékéarna mize stat samostatné, ale 1 byt soucasti budovy, ktera vyhovuje pozadavkim. V 1é-
karn€ musi byt minimaln¢ dva vchody jeden pro vstup pacientli a druhy pro vstup zamést-
nancd, ale i pro pfijem zbozi. Mistnosti musi na sebe navazovat a nesmi byt umistény mimo
prostory (vyjimku tvoii sklad hoflavin, Ziravin a oddéleni zdravotnich pomicek, a v nemoc-
ni¢ni 1ékarn€ oddéleni piipravy cytostatik a sklad infuznich roztokli). Cesty v Iékarné musi
byt Siroké minimalné 1 m. Prostory 1ékdrny musi byt od ostatnich prostorti v budové oddé-

leny pevnymi sténami postavenymi od zemé po strop a musi byt ¢istitelné. (Slovensko, 2012)

9.7.2 Specifika verejné 1ékarny

Veiejna lékarna musi mit prostory velikosti nejméné 110 m?. Pozadavky na jednotlivé mist-

nosti podle vyhlasky (Slovensko, 2012):
Oficina

Mistnost v 1€karné, kde probiha volny prodej (potravinovych doplitkt, 1€k, zdravotnickych
pomucek a dal§iho lékarenského zbozi) a vydej na recept nebo poukaz. Nachazi se zde ¢ekaci
prostor pro zadkazniky, prostor pro divérny rozhovor a pohotovostni okénko (nicméné pfi
momentalni legislativni situaci pro nékteré 1ékarny neni az tak zavazné). Tary na vydej 1ékt

byvaji oznaceny volny prodej nebo vydej na recept pro lepsi orientaci zakaznika.
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Zakladnim doporuc¢enym vybavenim oficiny je: 1ékarensky nabytek s tarou, stolicky, pocita¢

s pokladnou, kalibrovany teplomér a vlhkomér.
Prijem léku
Zde probiha ptebirani 1€kt od dodavatelt, jeho kontrola a piipadné€ oznacovani cenami. Kon-

trola probihd pomoci dodacich listl — kontroluje se mnozstvi a spravnost dodaného zbozi.
Laborator

V laboratofi probiha ptiprava individualné pfipravovanych 1€k na recept i bez receptu, dale
se zde fedi hlavné antibiotické sirupy a kapky do nosu. Musi spliiovat podminky spravné
vyrobni praxe. Je zde umyvadlo, aparat na pfipravu ¢isténé vody (Aqua purificata) a skiinky

na uchovavani surovin na ptipravu lé¢iv.

Zakladnim doporucenym vybavenim laboratofe je: pracovni a skladovaci plochy s chladnic-
kou s kalibrovanym teplomérem, ptesné vahy, elektricky vati¢, diez, germicidni zafic, za-

mykaci skiifika na reangencni aparat a laboratorni sklo, lampa s infratervenym zafenim, por-

celanové a nerezové tienky a térky, nerezové 1zicky a kopistky, stérky
Sklad

Ve skladu se uchovava lékarenské zbozi, je potieba aby ve skladu nepiesahovala teplota
okolniho vzduchu teplotu, pii které se maji 1éky uchovavat zpravidla do 25°C. Pti dneSnich
klimatickych zménach a letnich tropickych teplotach 1 v naSem podnebném pasu se teplota

ve skladu feSi namontovanim klimatizace.

Zakladni doporucené vybaveni skladu: pracovni a skladovaci plochy, lednicka s kalibrova-
nym teplomérem, trezor na uchovavani omamnych a psychotropnich latek, kalibrovany tep-
lomér a vlhkomér, technické pomuicky na ptepravu lékarenského zbozi, trezor na uzamceni
vecerni trzby.

Umyvarna

Slouzi na umyvani a suSeni pomucek pouzivanych pfi ptipravé 1€kt v laboratofi. Patii sem
sterilizator, ve kterém probiha sterilizace jak pomiticek na ptipravu 1€k, tak i1 obald na léky.

Zpravidla zde nebo v laboratofi je umistnény reangenc¢ni aparat, ktery musi byt umistény

v uzamdéené skiifce.

Zakladni doporucené vybaveni umyvarny: pracovni a skladovaci plochy, susarna, dfez nebo

mycka laboratorniho nadobi, zatizeni na ptipravu cisténé vody.
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Kancelar

Kancelat pro vedouciho 1ékarny, kde probihaji administrativni prace. Slouzi i pro ulozeni
dokumentace potiebné k chodu Iékarny. Je zde stil, stolicka, pocitac, skiinky a policky na

dokumenty.
Denni mistnost

Pro zaméstnance 1ékarny mistnost, kde se miizou stravovat, maji zde mikrovinku, konvici

lednicku na uchovavani potravin, skfinky na ukladani bézného a pracovniho obleceni.
Zatizeni na osobni hygienu

V 1ékarné je vzdy WC a n¢kdy zde byva i sprcha.

Uklizeci mistnost

Neni povinna mistnost, ale v 1ékarnach bézna. Mistnost, kde jsou ulozené prostfedky na sa-
nitaci a uklid celé 1ékdrny (kostata, myci prostiedky). Nekdy zde byvaji ulozeny léky po

expiraci — musi byt umistény mimo oficinu a sklad 1¢kti — byvaji i v samostatné mistnosti.

9.8 Popis lékarny pied rekonstrukci

Jak uZ je uvadéno vyse 1ékarna je poschod’ova a ziistane to tak i po rekonstrukci. Cast po-

schodi Iékarny se nachazi i nad sdzkovou kancelafi.
Na pfizemi se nachazi oficina s tfemi vydejnimi pulty, s po€itatem na piijem zboZi a retaxaci
receptll. Z oficiny vede vchod na piijem zboZi se vstupy do laboratofe a umyvarny a schody

na horni poschodi. Za umyvarnou a ¢asti oficiny se nachazi sazkova kancelar.
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Obr. 14 Pudorys ptizemi 1ékarny

Zdroj: Interni zdroj Dr.Max

V prvnim poschodi se nachdzi dlouha chodba po pravé strané se nachézi sklad 1é€iv, kancelar
1ékarnika, po levé strané je mistnost pro uklizecku, toaleta a na konci chodby denni mistnost

zameéstnancl s mistnosti se sprchovym koutem.

it

Obr. 15 Pudorys poschodi 1ékarny

Zdroj: Interni zdroj Dr.Max
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9.9 Popis lékarny po rekonstrukci

Zména po rekonstrukci bude velka, v oficiné bude navic jedna vydejni tara pro dalSiho
magistra. Laboratof a umyvarna se ptest¢huji do patra a pfibyde vytah z laboratofe do pfi-

zemi, aby bylo vyhovéno pozadavku propojeni laboratote s oficinou.

Na ptizemi zlstane zvétSena oficina se ¢tyimi vydejnimi misty a s dvéma vchody pro paci-
enty. Za ni je napravo pocita¢ pro piijem zboZi a retaxaci, nové zde budou regaly pro léky
(ptirucni sklad), které se nevejdou do Supliku a do vystaveni a jsou denn¢ potieba pro paci-

enty, tak aby zaméstnanci pro n¢ nemuseli stale chodit do patra do skladu 1¢kti. Dale vchod

pro zaméstnance a ptijem zbozi a schody.

Obr. 16 Pudorys ptfizemi 1ékarny zptedu

Zdroj: Interni zdroj Dr.Max

Obr. 17 Ptdorys ptizemi I€karny zezadu

Zdroj: Interni zdroj Dr.Max
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Na poschodi bude napravo zmenseny sklad 1é¢iv (zastoupi ho ptirucni sklad na ptizemi) za
nim kanceldt vedouciho 1ékarny, denni mistnost pro zaméstnance nové bez sprchového
koutu, nalevo uklizeci mistnost, toaleta s umyvadlem, sklad proslych 1€kt a na konci vlevo

laboratof a vpravo umyvarna.

Obr. 18 Pludorys poschodi 1ékarny zptedu

Zdroj: Interni zdroj Dr.Max

Obr. 19 Pudorys poschodi 1€karny zezadu

Zdroj: Interni zdroj Dr.Max

9.10 Dokumenty potiebné k znovuotevieni a dalSimu provozu lékarny

Jsou rozdélené do tii kategorii a musi byt v 1ékarné dostupné k nahlédnuti ptipadné kontrole.
Prvni kategorii jsou dokumenty potiebné k provozu lékdrny, druhou jsou dokumenty

BOZPO a tieti obsahuje dokumenty zaméstnanci.
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9.10.1

Provozni dokumenty

U nékterych z provoznich dokumentt je potieba vykonat zménu a zazadat o jejich vyménu.

Zde jsou uvedené provozni dokumenty a kdo je vydava:

1.

o

10.

11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.
24.
25.
26.

Povoleni na provoz pivodni + vSechny zmény — VUC

Schvaleny provozni ¢as ptivodni + v§echny zmény — VUC

Souhlas mésta k provozu vefejné 1ékarny — mésto

Zéznam ze vstupni inspekce — SUKL

Zaznam ze vech pribéznych inspekei — SUKL

Posudek zékona 139/1998 Z.z. - SUKL

Posudek podle zékona 362/2011 Z.z. (Lékarny oteviené pied 2011 budou mit podle
140/1998) - SUKL

Stanovisko podle zakona 331/2005 Z.z. (Lékarny oteviené pied 2005 budou mit
podle zdkona 219/2003) - SUKL

Povoleni na drogové prekurzory + viechny zmény — SUKL

Dispoziéni feSeni — musi obsahovat razitko SUKL a podpis, Ze vyhovuje vyhlasce
Ministerstva zdravotnictvi SR &. 29/2012 Z.z. - SUKL

Souhlasné stanovisko k uvedeni do provozu — UVZSR

Povoleni na omamné a psychotropni latky plivodni + vS§echny zmény — MZSR
Smlouva o nakladani s komunalnim odpadem — mésto

Smlouva + doklady o odvoze odpadu — Modré Planéta s.r.o.

Smlouva se zdravotnimi pojistovnami — Zdravotni pojistovny

Pojistné smlouvy (majetek, zodpovédnost apod.) — Pojistovny

Smlouvy o bankovnich uctech — Banky

Licence odborného zéstupce — ZF

Potvrzeni o zapise do registru farmaceuti — ZF

Diplom odborného zastupce — ZF

Potvrzeni o zdravotni zptsobilosti odborného zastupce — ZF

Vypis z obchodniho rejstfiku — aktudlni — Intenet — obchodny register

Zivnostensky list — Obvodni tad

Vypis z trestniho rejstiiku konatelii spolecnosti — Register trestov

Doklad IC DPH/DIC (karti¢ky) — Datiovy ufad

Povoleni distribucni spolec¢nosti (Phoenix zdravotnické zdsobovanie a.s., Pharmos

a.s...) — Distribu¢ni spole¢nosti
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27.
28.
29.
30.
31.
32.
33.
34.
35.
36.
37.

38.

39.
40.

41.

9.10.2

Provozni #ad i s piilohami podle zakona 139 a 331 - SUKL, UVZSR

Hygienicky a sanita¢ni rezim — SUKL, UVZSR

Provozni ¥ad pro praci s chemickymi faktory — UVZSR

Zéaznamy a prezkouseni a opravach pfistrojii a zafizeni — Revizni technik

Ko6d PZS (poskytovatele zdravotni pége) - UDZS

Smlouva s Ekologickou laboratoii — Ekologické laborator s.r.0.

Protokoly o vzorkach + vysledky zkousek - Ekologické laborator s.r.0.

Karty na reangencni aparat — Ekologicka laborator s.r.0.

HlaSeni Vyssiho zemniho celku a Ministerstva hospodarstvi SR — VUC, MHSR
Zakony a vyhlasky — MZSR

Metrologické ovéfeni vah a zavazi, kalibracni listy a certifikaty na teploméry — Slo-
venska 1€galnd metroldgia

Zplnomocnéni regionalniho feditele na vSeobecnou spravu lékarny — personalni a
mzdové oddéleni

Zplnomocnéni zodpovédného farmaceuta — notar

Smlouva se zdravotni spolecnosti ohledem zabezpecovani zdravotniho dohledu —
Zdravotni spolecnost

Bezpecnostni projekt a opatieni vyplyvajici z bezpecnostniho zaméru — spole¢nost

zajistujici BOZPO

BOZPO dokumenty

Po rekonstrukci zlistavaji tyto dokumenty nezménéné.

1.
2
3.
4

9.10.3

Pozéarni kniha
Certifikaty ze vstupnich Skoleni vSech zaméstnancii

Certifikaty z opakovanych skoleni v§ech zaméstnancti

. Kniha Grazu

Dokumenty zaméstnanci

Na dokumentech zaméstnancu se rekonstrukci nic neméni.

1.

2
3.
4

Pracovni smlouvy

. Pracovni néplné specifikované pro konkrétni zaméstnance

Doklady o vzdé€lani zaméstnancii

. Zdravotni zplsobilost/zdravotni prukazy a preventivni prohlidky
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9.11 Projektovy tym

Projektovy tym je diilezitou soucasti projektu. Pro jeho dobry priib¢h je potfebné sestavit
tym z kvalitnich a zkuSenych spolupracovniki, ktefi budou projekt organizovat a tidit, tak

aby nedochazelo ke zdrzeni nebo prodrazeni projektu.

Vsichni ¢lenové projektového tymu jsou stalymi zaméstnanci vedeni spolecnosti a s rekon-
strukcemi starych lékaren a vystavbou novych Iékaren maji zkusenosti. Stejn¢ tak s marke-

tingovymi akcemi spojenymi se slavnostnim otevienim lékarny.

Funkce Aktivita
Stard se o veskerou manazerskou
Manazer vystavby ¢innost ve fazi ptipravy i realizace
projektu.

Koordinuje veskeré stavebni

Koordinator stavebnich praci ,
prace.

Realizace vizualizace |ékarny. Or-
Marketingovy specialista | ganizovani promoakci pfi otevieni
[ékdarny.

Specialista pro ndbor a vybér | Zabezpeceni nového farmaceuta.

Zabezpeceni financnich pro-

Financni reditel Y o
stredkd

Instalace a zprovoznéni pocita-
IT support manager Cové technologie (pocitace, tis-
karny...)

Podili se na uvedeni Iékarny do

Regionalni feditel
egionalni fedite chodu.

Tab. 8 Projektovy tym

Zdroj: Vlastni zpracovani
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9.2 Casova analyza projektu

Projekt rekonstrukce Iékarny bude prochéazet tremi fazemi: predprojektovou, projektovou a

provozni.
Faze od do
Predprojektova | 1.9.2019 30.4.2020
Projektova 1.5.2020 18.5.2020
Provozni 19.5. 2020

Tab. 9 Faze projektu

Zdroj: vlastni zpracovani

9.12.1 Predprojektova faze

Nebo taky faze ptipravna, je to doba kdy jesté rekonstrukce neprobihd, ale probihaji uz pfi-
pravné prace. Zacina v zaii roku 2019, kdy sazkova kancelatr oznami ukonceni ndjemni
smlouvy s OC Kaufland a nabidnuti téchto prostort spole¢nosti IMMUNO-PHARMA s.r.0.
V predprojektové fazi se zada stavebni firmé vypracovani stavebni a projektova dokumen-
tace. V této fazi se domlouvaji dodavatelé stavebnich praci, stavebniho materidlu, rozvodi,
nabytku a dalSiho. Zde je tieba zacit zatizovat zdroje financovani projektu a pokud je potieba

uveér, zacit vytizovat i ten.

Jeste pred zavienim lIékarny je potfeba uzaviit vesSkeré faktury dodavateld a na pojistovny a
odnést vSechnu hotovost do banky. V této fazi se musi né€kolik dni dopfedu oznamit na in-
stituce, ze lékarna bude zaviend a nebude poskytovat 1ékarenskou péci (VUC). Na dvere
1ékarny se nalepi ozndmeni, o zavieni 1ékarny a nejblizSich 1ékarnach Dr.Max, nékolik dni

doptedu, aby pacienti byli informovani, kde najdou nédhradu za zavienou lékarnu.

ProtoZe je 1ékarna zatfazena jako odbérné misto e-shopu, tak na dobu rekonstrukce musi byt
1ékéarna z odbérnych mist vyfazena. Taky musi byt vyfazena z centralnich navozi a z objed-

navek PW.

9.12.2 Projektova faze

Projektova faze je fazi, kdy dochazi k realizaci samotného projektu, tedy realizace rekon-
strukce lékarny. Prvnimi kroky je pfedani prodejniho prostoru po sdzkové kancelafi, néasle-
duje zavieni samotné 1€karny. Lékarna se musi vyklidit. Lékarenské zbozi se zabali do krabic
a odveze ho dodavatelska firma, ktera ho uskladni podle pravidel spravné I¢karenské praxe.

Musi se demontovat veskerd elektronika, ndbytek a dal$i zatfizeni. Poté se zahaji bouraci
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prace a nasledné¢ zapoctou prace stavebni. Po stavebnich pracich nasleduje navezeni nabytku

a zafizeni 1ékarny a piipojeni pocitacii a dalsi elektroniky.

Vzhledem k tomu, ze rekonstrukce 1ékarny bude probihat za plné¢ho provozu OC Kaufland,
tak prasné a pftiliS hlu¢né stavebni prace budou probihat v no¢nich hodinach pii no¢nich
sménach zaméstnancti Kauflandu, ktefi dopliiuji zbozi po prodejné. Tyto prace je potieba

naplanovat a dohodnou s feditelem OC Kaufland.

Po rekonstrukei 1ékarny musi prob&hnout kontrola ze strany SUKLu a UVZSRu, kteii zkon-
troluji dokumenty, mistnosti a vybaveni 1€karny a rozhodnou o otevieni 1¢karny. Teprve po

této kontrole je mozné navézt zpatky 1éky a dalsi 1€karenské zbozi.

Po navezeni zbozi, a jesté pred otevienim Iékarny, 1ze udé€lat ro¢ni inventuru a zkontrolovat

stav zasob a vyhnout se ji potom za plného provozu.

Na konci této faze musi zapocist i marketingové aktivity spojené se znovuotevienim Iékarny.
Informovat zadkazniky pomoci e-mailu a sms (ty co maji zalozenou zakaznickou kartu) anebo

pomoci socidlnich siti zdkazniky stavajici, ale i nové, o terminu znovuotevieni zrekonstruo-

vané 1ékarny.

1 Prevzeti nového prostoru od OC M’anazer 30.04.9020
Kaufland vystavby
2 Zavreni lékarny Revg|o_na|n| 01.05.2020
reditel
. Vedouci
3 Zabezpeceni Qr|§tupu d_o QC Kaufland v oc Podle dohody
no¢nich hodinach
Kaufland
4 Demontaz pokladen, pocitact, Led tele- | IT Support 02.05.2020
vizorll, odpojeni tar od rozvodu manazer e
5 Odvoz lékd a dokumentt Revg|o_na|n| 02.05.2020
feditel
6 Odvoz_prlstrIOJ’u - ge['mlmdnl zafice, de- M,anazer 02.05.2020
mineralizator, vahy, teploméry vystavby
7 Demontr—;l'i z? odvoz zaﬁ'zgni » lednicka, M’anaiér 02.05.2020
sterilizator, trezor, klimatizace vystavby
8 DemontaZ, odvoz nabytku Manazer |, 43 052020
vystavby
9 Demontaz rek_lgmnlho_z'arlzenl — inte- M,anazer 03.05.2020
riér, exteriér vystavby
10 Odpojeni tar od rozvodu M'anazer 03.05.2020
vystavby
11 Stavebni prace Manazer | o, 17 05 2020
vystavby
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12 Dodévka a monta pradeli Manazer |, s 05 2000
vystavby
13 Dodavka a montaz vytahu Manazér | o 6 052020
vystavby
14 Dodavka a montaz n’ébytkového zari- M'anazer 16.-17.05.2020
zeni vystavby
15 Dodavka a rnon’;a:li rekl?tnn'iho zarizeni M'anaiér 16.-17.05.2020
interiéru, praceli vystavby
16 Rozvody k taram IT SUP?Ort 17.05.2020
manazer
17 Napojeni tar na rozvody ManazZér 17.05.2020
vystavby
18 Dodavka pokladen, pPC|tacu, led televi- | IT SupE)ort 18.05.2020
zor( manazer
19 Naskladnni Iéciv Regionaini |5 o5 5620
feditel
Dodavka a montaz pfistroju — Germi- Manasé
e : o . anazér
20 cidni zafi€, demineralizator, vahy, teplo- . 17.05.2020
- L vystavby
méry, klimatizace
21 Dodavka a.rvnontéi zlgh"zem’ — chlad- M,anaiér 17.05.2020
nicky, sterilizator vystavby
22 Kontrola SUKL a UVZSR Manazer 17.05.2020
expanze
23 Otevreni lékarny Revg|o_na|n| 19.05.2020
reditel

Tab. 10 Piehled projektové faze

Zdroj: Vlastni zpracovani, Interni zdroj Dr.Max

9.12.3 Provozni faze

Provozni faze za€ina v den otevieni zrekonstruované Iékarny. Nastava vyplaceni vSech zby-
vajicich faktur za poskytnuté sluzby a zbozi a pokracuje se ve splaceni poskytnutého tvéru.

Otevienim lékarny zacina sledovani ptinosii a vyhodnoceni celého zrealizovaného projektu.

9.12.4 Piedchozi zkuSenosti s rekonstrukei

Projektova prace je naplanovana na 18 dni, nicméné je potieba pocitat i s prodlouZzenim to-
hoto Casu. Lékarna se rekonstruovala uz v roce 2015. V té dobé se OC Kaufland rekonstru-
oval cely a jeho mista pro najemce byla pfeorganizovana. Lékarna se v té dobé celd presu-
nula, tzn. cela se bourala a stavéla se celd nanovo. Vzhledem k tomu, ze ma dvé poschodi,
byly to vétsi stavebni prace, nez jsou naplanované ted’. Nicmén¢ tyto stavebni prace trvaly
o mnoho déle, nez bylo naplanovano. Hodné¢ zdrzeni bylo na konci projektové faze, kdy se
zapomnélo, Ze 1ékdrna prechazi z jednoho vedouciho lékarnika na druhého. Dal$im zdrze-
nim bylo posunuti kontroly ze strany SUKLu. Také se v té dob& ménili regionalni feditelé.

Rekonstrukce OC Kaufland téz nesla podle plani. A bylo tam mnoho dalSich faktort, které
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znovuotevieni zabranili. V té dobé byl ptivodni plan 2-3 mésice, ale se vSemi faktory se

zavieni 1ékarny prodlouzilo na 5 mésicii. To je skoro dvojndsobek doby planované.

9.13 Marketingova komunikace

Marketingova komunikace znovu otevieni Iékarny je dalsim dilezitym bodem projektu. Je
to nastroj, jak ptivést zpét stale zdkazniky a zaroven jak oslovit zdkazniky nové. Zabezpecuje
ji marketingovy specialista.

9.13.1 Logo

Logo lékérny je spolecné pro vSechny lékarny sité Dr.Max.

Obr. 20 Logo lékarny

Zdroj: Dr.Max © 2007-2020

9.13.2 Rozeslani SMS a e-mailu

Zakaznikim vlastnicim klientskou kartu se zadanym mobilnim ¢islem nebo kontaktnim e-
mailem budou zaslany informace o otevieni l1ékarny a s akciovym kédem na koupi tii pro-
duktl privatni znacky za cenu dvou. Tato akce bude nastavena na prvni tfi dny otevieni

1€ékarny.
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113/2

Dovolujeme si Vas informovat o
otevreni zrekonstruovane lekarny
Dr.Max v Kauflande v Piestanech.
Prijdte si vybrat 3 pripravky znacky
Dr.Max za cenu 2. Slevovy kod: 00000,
+ platny 19.21.5.2020] a

D & & @ ¢ %

123045678 2)0

128-1'1"1:1:01.1?QR €1

ABC || , Cestina ’ =i

Obr. 21 Vzor SMS

Zdroj: Vlastni zpracovani

9.13.3 Informacni letaky

V 1ékarne budou k dispozici oboustranné letdky o velikosti AS, z jedné strany upozornéni na
akci 3 produkty privatni znacky za cenu dvou a z druhé strany bude predstaven vérnostni
program. Zaméstnanci budou letacky aktivné nabizet zdkazniklim.

Coraz blizéie
k vam

Trord oy Tt
T ——
[ N

Obr. 22 Ptedni strana

Zdroj: Interni zdroj Dr.Max
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Moy el warmoatng
program DrMax CLUB

Obr. 23 Zadni strana

Zdroj: Interni zdroj Dr.Max

9.13.4 Hostesky
Na prvni tfi dny otevieni budou najaté hostesky, které budou mit za tukoly:

- Osloveni co nejvic navstévniki a lidi z okoli ohledem zrekonstruované 1€karny.
- Rozdavat balony a jablka
- Informovat o pfinosech vérnostni karty Dr.Max

- Nasmeéruji lidi do Iékarny k registraci vérnostni karty.

Hostesky budou dvé a jejich pracovni doba bude od 10:00 do 18:00 ve dnech 19. — 21.5.
2020.

Promo materialy, které budou mit hostesky k dispozici pro lepsi komunikaci se zdkazniky.
Lékérna zakoupi:

- 2x tricko s logem Dr.Max

- 2x mikina s logem Dr.Max

- 10 kg jablek

- 100ks balonti s logem Dr.Max

- 3000x informacnich letak AS

- 200x pasky na jablka

- Ptihlasky do vérnostniho programu — ma bézné k dispozici kazda 1ékéarna

- 150x balony na slavobranu
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Obr. 24 Tricko a mikina s logem Dr.Max

Zdroj: Interni zdroj Dr.Max

Obr. 25 Balon s logem Dr.Max

Zdroj: Interni zdroj Dr.Max

Zapujcené z marketingového oddéleni — materidly se budou vracet na marketingové odd¢-

leni nebo se poslou na dal$i zrekonstruovanou nebo novée otevienou l1ékéarnu:

- 1x kosik na ovoce
- Ix pumpicka na balony
- Ix stojan na balony

- 1x promo stolik
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- 1x slavobrana konstrukce

Obr. 26 Jablko s paskou s logem Dr.Max

Zdroj: Interni zdroj Dr.Max

Starame sa
O vaie zdravie

Obr. 27 Promo stolik

Zdroj: Interni zdroj Dr.Max

Obr. 28 Slavobrana

Zdroj: Vlastni zpracovani



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 89

9.13.5 Naklady na marketingovou komunikaci

Do nékladli na marketingovou komunikaci je potieba zapocitat jak néklady za propagacni
materidl, tak 1 praci hostesek, kterym bude vyplacena mzda 7€/hod. a také cena postovniho
kuryra, ktery zaptjceny propagacni material piiveze z centraly a zase ho odveze. Cena za
SMS je nulova, protoze SMS jsou béznou komunikacéni cestou v siti a tato komunikace je

zahrnuta v béznych marketingovych nékladech, stejné tak piihlasky a karty vérnostniho pro-

gramu.
PocCet | Cenazakusv | Cena celkemv
Forma propagace
ks € €
Rozesilani SMS Zdarma Zdarma
Informacni letaky 3000 0,017 50
Tricko s logem 2 10 20
Mikina s logem 2 20 40
Jablka 10 kg 1,5 15
Pasky na jablka 200 0,04 8
Balény s logem 100 0,4 40
Balény na slavobranu 150 0,1 15
Kuryr 2 14 28
2 X
Hostesky na dohodu 24hod. 9,46€/hod 454
Celkem 670

Tab. 11 Naklady na propagaci projektu

Zdroj: Vlastni zpracovani

9.14 Nakladova analyza projektu

Na zaklad€ vypoctenych celkovych nakladi na projekt, a protoZe je 1ékdrna ziskova, se ve-
deni spole¢nosti rozhodlo, Ze cely projekt zafinancuje z vlastnich zdroji, které ma na Gctu a

bankovni uvér nebude potiebovat.

9.14.1 Mzdové naklady na projektovy tym

Mzdové naklady na projektovy tym jsou stanoveny na 13 440€ v jejich superhrubé mzde¢.
Pocet hodin je odhad Casu straveného danym pracovnikem na ptedprojektové a projektové
fazi rekonstrukce. Projektovy tym je sestaven z lidi pracujicich na centréle, kteti jsou placeni

ze vSech 1ékdren v dané siti a ndklady na né€ jsou zahrnuty v administrativnich nakladech.
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Funkce Pocet Superhruba
hodin mzdav €

Manazer vystavby 300 5100
Koordinator stavebnich praci 200 2600
Marketingovy specialista 80 1040
Specialista pro nabor a vybér 50 650
Financni feditel 50 850
IT support manager 50 650
Regionalni feditel 150 2550
Celkem 13440

Tab. 12 Naklady na projektovy tym

Zdroj: Vlastni zpracovani

9.14.2 Naklady na projekt

Celkové naklady na projekt jsou uvedeny v tabulce niZze. Ceny jsou orientacni a kone¢né

ceny zavisi na vyjednavaci sile dodavatelskych firem a vedeni spole¢nosti.

Do predprojektové faze je zarazena projektova dokumentace jejiz cena je stanovena na
3500€. Projektova dokumentace je nedilnou soucasti projektu a je to jedna z vyssich polozek

nakladu.

Do projektove faze patii uz naklady vynaloZené na samotnou rekonstrukci lékarny. Jednou
z nejvetsich polozek nakladl je novy vytah s nosnosti do 50 kg, ktery bude IVLP z labora-
tofe vozit do pfiru¢niho skladu, tak aby zstalo propojeni umyvarna-laboratorium-oficina.
Dalsi velkou polozkou je nabytek. Skoro v§echen nabytek bude pouZit znovu, ale protoZe se
1ékarna zvétsi a prestavi bude muset byt zakoupen 1 ndbytek novy. Lékarensky nabytek je
specificky a vétSinou délany na miru a ceny tomu 1 odpovidaji. Z ndbytku je potfeba nova
vydejni tara k ni stolicka, skiiii do denni mistnosti, botnik, policové systémy do oficiny a
ptiru¢niho skladu, stil pro pfebirani zbozi a dva nadstavce nad Suplikovy systém. Do denni
mistnosti zaméstnancli bude pofizena nova lednicka a na novou taru novy pocita¢ slouzici
jako pokladna. Vyrobce 1ékarenského nabytku zabezpeci jeho montaz a demontaz. Bouraci
a stavebni prace zabezpeci ta samé firma. Bourat a stavét se budou nové sadrokartonové
pticky, n¢které jen posouvat. VEétsi polozkou budou vodarenské prace, kdy se bude stéhovat
laboratof a umyvarna piestéhuji do poschodi a bude piesunuta denni mistnost zaméstnancti.
Patii sem také elektroinstalacni prace, pokladani linolea a dal$i. Dale se budou montovat

druhé posuvné vstupni dvete do oficiny a pruceli. Zatizeni (germicidni zaftice, IT technika,
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lednicka na léky, vahy ...) Iékarné zlstanou a pred rekonstrukci se jen odvezou a po rekon-

strukci zase privezou. Odvoz 1ékli a uschovani 1€ka zabezpeci 1ékarensky velkododavatel.

Do provozni faze projektu patii marketingové aktivity spojené s otevienim Iékarny.

Nakladova polozka Cenav €
Predprojektova faze 3500
Projektovd dokumentace 3500
Projektova faze 28050
Odvoz, uskladnéni a dovoz 1ékl 200
DemontaZ, odvoz a montaz pfistrojd a zafizeni 250
Demontdz a montaz nabytku 1600
Bouraci prace 1000
Stavebni prace 7000
Montaz priceli s posuvnymi dvermi 3500
Vytah s montazi 8000
Novy nabytek, pfistroje a zafizeni 6000
Pocitac na novou taru 500
Provozni faze 670
Marketingova komunikace 670
[Celkem " {32220

Tab. 13 Planované naklady na projekt

Zdroj: Vlastni zpracovani

9.14.3 Mzdové naklady

Projekt pocita s tim, Ze po rekonstrukci objektu ziistane stavajici persondl a piijme se jeden
magistr navic. Celkové mzdové néklady pied rekonstrukci byly 11609€ a po rekonstrukci
s novym magistrem stoupnou piiblizné na 13543€. Hodnoty jsou orientacni, zavisi od poctu
dni v mésici, vyuziti pracovnikl na dohodu a dal$ich skute¢nosti, které se mohou vyskytnout

(dovolené, zastupy, navstéva Iékare, pracovni neschopnost a dalsi).

Vzhledem na nedostatek personalu v lekarnach budou zaméstnanci 1ékarny béhem rekon-
strukce vypomdhat na pobockach lékaren v okoli, kde vykryji dovolenou, navstévy lékaiti
nebo pracovni neschopnosti, tim padem nebudou spolec¢nosti pocitdiny mzdové naklady za

zamestnance sedici doma.
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Pozice Hruba mzdav| 10% od- | Hruba mzdas | Superhruba
€ pfi 160h ménav€ | odménouv€ | mzdave€

Zodpovédny farmaceut 1500 150 1650 2231
Farmaceut 1300 130 1430 1934
Farmaceut novy 1300 130 1430 1934
Laborant 950 95 1045 1413
Laborant 950 95 1045 1413
Laborant 950 95 1045 1413
Sanitar 700 70 770 1041
Farmaceut na dohodu (40hod) 800 0 800 1082
Farmaceut na dohodu (40hod) 800 0 800 1082
Celkem 13543

Tab. 14 Mé&sicni mzdové naklady

Zdroj: Vlastni zpracovani

9.14.4 Naklady na provoz

Planované néklady na provoz po rekonstrukci ¢ini 22818 €. Jsou zde jiz zapocitané zvysSené

naklady na nového farmaceuta, ale 1 zvySené najemné o novy prostor ziskany rekonstruket.

Ro¢ni fixni ndklady jsou potom mésicni vynasobeny 12 mésici: 273 816 €.

Naklady Cenav€

Marketingové 30
Logistické 25
Nadjemné a majetek 4500
IT sluzby a materidl 290
Provozni a administrativni 700
Odpisy 1730
Danové 2000
Mzdové 13543
Celkem 22818

Tab. 15 Mésic¢ni fixni naklady na provoz

Zdroj: Vlastni zpracovani, Interni zdroj Dr.Max

Dalsimi néklady po zahdjeni provozu budou naklady variabilni. Jsou to nédklady, které se
meéni s mnozstvim prodaného 1ékéarenského zbozi a jsou to ptimo naklady na prodané zbozi.

(Popesko 2014, s.35) Tu je dilezitym pojmem obchodni marze, kterou ma 1ékdrna okolo

27%

Vzorec: Obchodni marze [%] = (prodejni cena — nakupni cena) / prodejni cena * 100
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9.14.5 Vynosy z provozu

Lékéarna je specifické zdravotnické zatizeni, kde dochazi k vydeji (prodeji) 1€k s receptem
(poukazem), bez receptu, ale 1 k volnému prodeji. Formy plateb jsou dvé, bud’ platba piimo
zakaznikem v hotovosti nebo kreditni kartou, nebo platba thradou od zdravotni pojistovny.
Lékarna se nachdzi v obchodnim domé coz znamena, Ze je vice zamétfena na volny prodej
nez na vydej na recept. Volny prodej tvoii ptiblizné 60 % z trzeb a vydej na recept 40 %.
Tento pomér, na Iékarnu v obchodnim domé, je vyjimecny a vydej na recept byva zastoupen
méng¢.

Vynosem lékarny jsou piijaté trzby za prodané l1ékarenské zbozi, které¢ zahrnuji thradu od
zdravotnich pojistoven. Vynos neni ziskem spolecnosti. Proto abychom ziskali zisk/ztratu
musime od vynosi odecist fixni a variabilni ndklady. Pokud je hodnota v kladnych &islech

vykazuje spolecnost zisk, pokud vyjde v ¢islech zdpornych vykazuje ztratu.

V roce 2018 byly celkové trzby 936 187€, néklady na prodané zbozi 681 506€, zisk ¢inil
15 750€ a v roce 2019 byly celkové trzby 1 034 325 €, néklady na prodané zbozi 750 506€,
zisk 17 304 € (Finstat, © 2020). Meziro¢ni nariist trzeb vychazi okolo 10 % a spolecnost si
tento narist planuje udrZet i nadale. Podle ukazatel z roku 2019 budeme zpracovavat plany

na dalsi tfi roky. Jsou tfi varianty planii:

- Pesimisticka: meziro¢ni narlst trzeb a zisku o 5 %
- Realna: meziro¢ni narust trzeb a zisku o 10 % v prvnim roce a o 12 % v letech dal-
Sich

- Optimisticka: meziro¢ni nérust trzeb a zisku o 15 %
Je pravdépodobné, Ze v roce rekonstrukce se budou trzby pohybovat mezi variantou pesi-
mistickou a realnou, mize to zptsobit napt. del§i doba zavieni Iékarny, odliv zakaznikd....
V dalsich letech se predpoklada zlepSeni na redlnou variantu s moZznosti optimistické, vzhle-
dem k zvétSeni oficiny a tim zvétSeni mista pro pohodli pacientl a pro vystaveni vice 1éka-
renského zboZi, pfijmuti dalSiho magistra a tim sniZeni vyskytu front a obslouZeni vice pa-

cientu.
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Varianta 2020 2021 2022
Pesimisticka |Triby| 1086041| 1140343 1197 360
5% Zisk 18 169 19078 20032
Reélna Trzby| 1137758| 1274288 1427 203
10 % a 12% Zisk 19 034 21319 23 877
Optimisticka |Trzby| 1189474 1367895 1573079
15% Zisk 19 900 22 885 26 317

Tab. 16 Planované ro¢ni vynosy a zisk

Zdroj: Vlastni zpracovani

9.14.6 Bod zvratu

Bod zvratu vyjadfuje vztah mezi nakladem a trzbou, ktery nastava, kdyz trzby se rovnaji

nakladiam. Po dosaZeni bod zvratu za¢ne 1ékarna dosahovat zisku.

Vypocet bodu zvratu v mnoZstvi potiebnych zakazniki:

Vzorec bodu zvratu je ¢ = FN / (p-b)

q — mnoZzstvi

FN — fixni naklady

p — cena sluzby

b — variabilni ndklady

p-b — piispévek na thradu fixnich nakladi a tvorbu zisku

Lékarna ma primérny ndkupni kosik 13 € (interni zdroj Dr.Max) z néhoz je obchodni marze

27 % a naklady na ndkup zbozi 73 %.

p=13€
b=13€*0,73
b=9,49 €

FN =22 818 € - mésicni fixni naklady

q=22818/(13-9,49)

q=6501
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Bod zvratu v penéZnim vyjadreni:

Bod zvratu v penéznim vyjadieni: BZ=q * b
BZ =13 *6 501

BZ=84513 €

Aby nastal bod zvratu musi v Iékarné mésicné, pfi primérném nakupnim kosiku 13 €, na-

koupit 6 501 zakaznikl. Po dosaZeni této hranice zdkazniki zacne 1€karna vykazovat zisk.

Bod zvratu ve financnim vyjadieni je 84 513€ trzeb.

9.15 Rizikova analyza projektu

V priibéhu projektu se mize vyskytnout mnoho rizik, které mizou narusit jeho prib¢h. Tyto
rizika je dobré dopfedu zanalyzovat a snazit se tak zabranit pfipadnym Skodam v podobé

finan¢ni nebo Casové ztraty.

9.15.1 Rizika

V tabulce je pojmenovano a oznaceno 10 potenciondlnich rizik, kterd mohou nastat v pri-

béhu celého projektu.
Riziko Ovznal-
ceni
Nevyhovujici projektova doku- R1
mentace
Zpozidéni predani uvolnéného R2
prostoru
Nedostatek financi R3
Zpozdéni dodavek nabytku na R4
miru
Zvyseni celkovych nakladd na R5
projekt
Zpozdéni stavebnich praci R6
Nespoluprace ze strany feditele R7
OC Kaufland
Nepovoleni zahajeni provozu od RS
SUKLu nebo UVZSRu
Nepfedvidatelné udalosti R9
Ztrata stalych zakaznik( R10

Tab. 17 Seznam rizik

Zdroj: Vlastni zpracovani
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9.15.2 Hodnoceni rizik

Hodnoceni rizik probihé na zéklad¢ pravdépodobnosti vyskytu a zdvaznosti vyskytu rizika.

Kazdy vyskyt ma danou svoji hodnotu do 1 do 5.

- Pii hodnoceni pravdépodobnosti si pokladame otazku: S jakou pravdépodobnosti se
muze dané riziko vyskytnout? Odpovédi jsou nasledovné: Nepravdépodobné, malo
pravdépodobné, mozné, pravdépodobné a Casté.

- Pii hodnoceni dopadu vyskytu rizika si pokladame otazku: Jaké nasledky (dopad)
pro nas dané riziko mize mit? Odpovédi jsou nasledovné: Zanedbatelny, nizky,

stiedni, té¢zky a katastrofalni.

Dopad vyskytu | Hodnota | Pravdépodobnost vyskytu | Hodnota
Zanedbatelny 1 Nepravdépodobné 1
Nizky 2 Malo pravdépodobné 2
Stredni 3 Mozné 3
Tézky 4 Pravdépodobné 4
Katastrofalni 5 Casté 5

Tab. 18 Hodnoceni rizika — stupnice

Zdroj: Vlastni zpracovani, Smejkal a Rais (2013, s. 134)

V nésledujici tabulce jsou rizika vyhodnocena podle pravdépodobnosti vyskytu a zdvaznosti

vyskytu rizika

.. Pravdépodobnost Dopad

Riziko vvzkytu stIF:ytu
R1 2 3
R2 3
R3 2 4
R4 3 3
R5 4 4
R6 3 3
R7 1 4
R8 2 4
R9 1 4
R10 3 4

Tab. 19 Hodnoceni rizik podle pravdépodobnosti a zdvaznosti

Zdroj: Vlastni zpracovani
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9.15.3 Matice rizik

Na zakladé¢ pravdépodobnosti vyskytu a dopadu vyskytu rizika, byla sestavena matice rizik.
Z matice vyplyva, ze zadné z definovanych rizik neni zanedbatelné, dve rizika (R7 a R9) se
fadi mezi rizika bézna, nejveétsi podil, tedy sedm rizik (R1, R2, R3, R4, R6, R8 a R10) je

zatazeno v dulezitych rizicich a do kritickych rizik se fadi pouze jedeno (RY).

Dopad vyskytu
Zanedbatelny|  Nizky | Stfedni | T&zky Ka::ls:lm

Pravde’podobnost T . 5 3 A .

vyskytu

Casté 5

Pravdépodobné 4 4

Moziné 3 3
Malo pravdépodobné 2 2
Nepravdépodobné 1 1 2 3 R7, R9

Tab. 20 Matice rizik

Zdroj: Vlastni zpracovani

Zanedbatelné riziko

Bézné riziko

Dulezité riziko
Kritické riziko

Tab. 21 Legenda k matici rizik

Zdroj: Vlastni zpracovani, Smejkal a Rais (2013, s. 132)

9.15.4 Vyhodnoceni rizik

V matici rizik jsou zatfazena rizik do jednotlivych skupin a dale je potieba pro danych 10

rizik navrhnout takova opatieni, aby byl jejich vznik a dopad co nejvice eliminovan.
R1 — Nevyhovujici projektova dokumentace — dulezité riziko

Zpracovani projektové dokumentace tak, aby vyhovovala parametrim lékéarny je zékladni
bod projektu. Je dalezité vybrat vhodného zkuseného zpracovatele a dale s nim komunikovat
vSechny svoje pozadavky. Pokud by byla dokumentace nevyhovujici nemuselo by byt vy-

dano stavebni povoleni nebo by nemuselo dojit k odsouhlaseni provozu ze strany SUKLu.
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R2 — ZpoZzdéni predani uvolnéného prostoru — dulezité riziko

N4jemce prodejniho prostoru sice nahlasi doptedu, kdy pfiblizné vypovi ndjemni smlouvu,
nicmén¢ dokud neni najemni smlouva skute¢né vypovézena a nebezi vypoveédni doba a neni
podepsana smlouva nenti jisté datum ptredani. Mohlo by dojit ke zpozdéni zahéjeni projektu.

Pro eliminaci rizika je dulezité komunikovat se zainteresovanymi stranami.
R3 — Nedostatek financi — dulezité riziko

Finance jsou pro projekt rekonstrukce 1¢karny vyznamnym faktorem. Jejich nedostatek by

kriticky. Nicméné¢ Iékarna je ziskova, a tudiz by k nedostatku dojit nemélo.
R4 — Zpozdéni dodavky nabytku na miru — dulezité riziko

Vzhledem k tomu, ze velkou ¢ast nabytku v 1¢karné tvoti zakdzkova vyroba, kterou nemivaji
nabytkati skladem do zdsoby, je potieba toto riziko eliminovat objedndvkou takového zbozi
doptfedu a komunikaci s dodavatelem. Néktery nabytek se da nainstalovat do prostori 1¢-

karny i za provozu, ale zbyte¢né¢ by to zatéZovalo zaméstnance a v oficin€ i zdkazniky.
RS — ZvySeni celkovych nakladi na projekt — kritické riziko

V dobé¢, kdy ve stavebnictvi a dal§i oborech potiebnych k rekonstrukcei, jsou neustéle ros-
touci ceny préce, ale i materidlu, je toto riziko velmi pravdépodobné a dopady jsou potom

nepiijemné. Zamezit se mu dat pii dohodnuti a podepsani smluvnich cen.
R6 — Zpozdéni stavebnich praci — dulezité riziko

V dnesni dobé, kdy stavebnich firem je malo o poptavek po nich hodn&. Castym neduhem
stavebnich firem je, Ze praci zapo€nou a v zapocaté fazi nechaji a odejdou pracovat jinam.
Potom se projekt dostava do ¢asového skluzu. Proto je dllezité vybrat stavebni firmu, se
kterou jsou dobré zkuSenosti a ma dobré reference a do smlouvy zadat ¢asovy harmonogram

stavebnich praci.
R7 — Nespoluprace ze strany reditele OC Kaufland — bézné riziko

Pfi nedohodnuti na moznost prace v noci v urcité dny, kdy budou probihat prasné nebo ptilis
hlu¢né prace, by se rekonstrukce zdrzovala. Toto riziko je sice zavazné ale neni pravdépo-
dobné, protoze i feditel mé zajem na brzkém otevieni I1ékarny, jako bonusu pro svoje zakaz-

niky.
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R8 — Nepovoleni zahajeni provozu od SUKLu nebo UVZSRu — diilezité riziko

Toto riziko je malo ¢asté, pokud se rekonstrukce fidi vS§emi predpisy a je spravné vypraco-
vana projektova dokumentace. Pokud by nastalo nepovoleni musi Gfady vydat stanovisko
pro¢ nebylo povoleno a pozadovat napravu. Po odstranéni nevyhovujicich skute¢nosti pro-
béhne kontrola znovu. Toto je ale riziko, které zdrzi ukonceni projektové faze i o n¢kolik

tydnd. Eliminovat lze dslednym dodrzenim ptedpisii a kontrolou.
R9 — Nepredvidatelné udalosti — bézné riziko

To jsou takové udalosti, které nejdou dopfedu predvidat a maji téZky dopad. Jsou to Skody
zpusobené piirodnimi zivly (pozér, zemétreseni, Skody zplisobené vétrem, ...) nebo epide-
miemi nemoci. V soucasnosti velmi diskutovany korona virus. Jeho rozsiteni by zpisobilo
paniku a zpozdéni celého projektu. Tyto neptedvidatelné udalosti jsou nepravdépodobné, ale

maji Siroky dopad.
R10 — Ztrata stalych zakazniku — dualezité riziko

Lékarna ma své stalé zakazniky, kteti jsou zvykly na Iékarnu v OC Kaufland. Pti zavieni
1€kéarny jsou tyto zdkaznici nuceni chodit do konkurencnich 1€karen, a i ty maji své marke-
tingové aktivity, kterymi si tyto zdkazniky pfipoutaji. Na eliminaci tohoto rizika je potieba
informovat zakazniky pted zavienim I€karny o rekonstrukci a jejim znovu otevieni (Gstné
od zaméstnanci, vylepem na dvefe...) a pied znovuotevienim rozeslat e-mail nebo sms

s pfesnym datumem zahajeni provozu.

9.15.5 Zavér analyzy rizik

Kazdy zamysleny projekt s sebou nese néjaké to riziko, které je potieba definovat a elimi-
novat. Rizika byla ur¢ena podle zkuSenosti z ptedchozi rekonstrukce 1€karny. V analyze
bylo definovano 10 rizik a byla hodnocena na zéklad¢ pravdépodobnosti vzniku a jejich do-
padu na projekt. Byla sestavena a vyhodnocena matice rizik a podle ni navrhnuta eliminace

kazdého rizika.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 100

ZAVER
Cilem diplomové¢ prace bylo navrhnout projekt celkové rekonstrukce vybrané Iékarny za
ucelem zvétseni prodejni plochy a vytvoreni tak dalSiho prodejniho mista, zvétSeni prostoru

pro zdkazniky a navySeni plochy pro vystaveni 1ékarenského zbozi a tim v konecném di-

sledku zvySeni zisku 1ékarny.

Pted zah4jenim samotného projektu bylo zanalyzovano postaveni Iékarny na trhu pomoci
analyz mikroprostiedi, mezoprostiedi a makroprostiedi. Z analyz vyplyva, ze i pies nedav-
nou rekonstrukci uskuteénénou v roce 2015, se dalsi investice do rekonstrukce, a tim zvét-
Seni Iékarny (z toho vyplyvajici zlepSeni komfortu pro zédkazniky) o prostory, které byly
nabidnuty obchodnim centrem, vyplati. Vyplyva to z analyz konkurence, demografie (star-

nuti obyvatelstva), ale i se ze zavadéni pomérné nového elektronického zdravotnictvi.

V projektové Casti byly popsany veskeré kroky potfebné k zahajeni samotné rekonstrukce
1ékarny véetné vizualizace nové zrekonstruovanych Iékarenskych prostort. Byla zde prove-
dena nékladova, casova i rizikova analyza. Nakladova analyza méla za cil zhodnotit jak na-
klady na samotny projekt, tak i ndklady na samotny provoz lékdrny po rekonstrukci, ¢asova
analyza zhodnotila Cas potfebny k vykonani rekonstrukce a rizikové analyza, kde nejvétsi

rizikem bylo zvySeni nakladi na projekt a tim k potiebé vice financi, nez bylo vy¢lenéno.

Projekt muze byt piikladem postupu pro dalsi rekonstrukce 1ékaren at’ uZ sitovych nebo

soukromych. Na zavér je moZné konstatovat, Ze cile diplomové prace byly naplnény.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK

BOZPO
BZ
CRM
elD
EU
ePZP
FN
HVLP
IVLP
IT
MHSR
MZSR
Napt.
NCZI
n.o.
oC
OTC
PR
PW
SKMPT
SLEK
SR

S.r.0.

Bezpecnost a ochrana zdravi a pozarni ochrana
Bod zvratu

Rizeni vztahd se zakaznikem

Elektronicky obcansky pritkaz

Evropska Unie

Elektronicky prikaz zdravotnického pracovnika
Fixni naklady

Hromadné vyrabény 1éCivy ptipravek
Individualng vyrabény 1é¢ivy ptipravek
Informacni technologie

Ministerstvo hospodarstva Slovenskej republiky
Ministerstvo zdravotnictva Slovenskej republiky
Na priklad

Néarodné centrum zdravotnickych informacii
Neziskova organizace

Obchodni centrum

Voln¢ prodejné 1é¢ivo

Public relation

Planning Wizard

Slovenska komora medicinsko-technickych pracovnikov
Slovenska Iékarnicka komora

Slovenska republika

Spolecnost s rucenim omezenym
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SUKL  Statny ustav pre kontrolu lie¢iv
Tzn. To znamena

UVZSR  Urad vefejného zdravotnictva Slovenskej republiky

VN Variabilni naklady
VucC Vys$i uzemni celky, samospravné kraje
ZF Zodpovedny farmaceut

Z.7. Zbierka zakonov
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PRILOHA PI: PREVADZKOVY PORIADOK VEREJNEJ LEKARNE

Obsah

7.

8.

. Zakladné Gdaje o driitelovi povolenia a o verejnej lékarni

. Uvodné ustanovenia

. Materidlne vybavenie lekarne

. Priestorové vybavenie lekarne

. Persondlne obsadenie lekarne a pracovna napli pracovnikov lékarene

. Lekdrenskad starostlivost, hlavné zasady prevadzky lékarne

Hlavné zasady prevadzky lekarne

Vydaj lieku, zdravotnickej pomdcky alebo dietetickej potraviny na zdklade lekdrskeho predpisu

alebo lékarskeho poukazu

9. Vydaj lieku, zdravotnickej pomécky bez lekdrskeho predpisu alebo lekarskeho poukazu

10

11

12,
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21,
22,
23.
24,

25,

. Vydaj veterindrneho lieku

. Priprava liekov

Kontrola lie¢iv, pomocnych latok a Cistenej vody

Uchovavanie liekov a zdravotnickych pomédcok

Objedndvanie a prijem

Spracovania a vykazovanie lekarskych predpisov a lekarskych poukazov, taxacia a fakturacia
Lékarenska pohotovostna sluzba

Zaobchdadzanie s omamnymi a psychotropnymi latkami

Zaobchdadzanie s drogovymi prekurzormi (uréené latky)

Pozastavenie vydaja, stiahnutie z trhu, zhromazdovanie nespotrebovanych liekov
Predpisy a odborna literatura, zaznamova dokkumentacia

Vzdeldvanie pracovnikov

Hygienicky reZim a sanitdacia

DalSie osobitné poZiadavky kladené na lékaren

Kontrola originality liekov

Zaznam o obozndmeni pracovnikov s prevadzkovym poriadkom

Interni dokument Dr.max
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Slovakia

OSVEDCENIE

evidencné ¢éislo 7165018112/30/19/ZT/OSV/L
vydane opravnenou pravnickou oscbou ¢. OPQ-000001-07
o Uradnej skuske vyhradeného technického zariadenia vydané v zmysle § 14 ods. 1 pism. b)
zakona €. 124/2006 Z. z. v zneni neskorsich predpisov, § 12 ods. 1 a ods. 4 vyhlagky
MPSVR SR ¢. 508/2009 Z. z. v zneni neskorsich predpisov
Ziadatelovi:

SPIG, s.r.0.
Tulska 2
960 01 Zvolen

Na zaklade posldenia technicke] dokumentacie, dokladov, po prehliadke a vyhodnoteni
skuSok zariadenia vykonanych dha 17.07.2019 osvedéujeme, Ze nizsie uvedené zariadenie:
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Nazov: Maly nakladny vyt'ah so zakazanou prepravou oséb
Typ: Microlift DD
Zaradenie zariadenia: Zdvihacie z 2 skupiny A pism. ¢3/
Podla Prilohy & VR SR & 508/2009 Z. z. v zneni neskordich predpisov
Zakladné technické parametre:
Nosnost: 50 kg Menovita rychlost: 0,35 m/s
Zdvih: 2,92 m Pocet stanic/nakladist: 2/2
Druh pohonu: Tlacidlové, v_...._,sie
Ovladanie: Elektricky, s trecim kotuéom
e Vyrobné &islo: 145076 Rok vyroby: 2019
[ Vyrobca: Daldoss Elevetronic S.p.A., Pergine Valsugana, Taliansko
o Prevadzkovate! IMMUNO-PHARMA s.r.o., Piestany
Ra Umiestnenie: Lekaren Dr. Max, OC Piestany, Adama Trajana 6690/77

o

Je sposobilé na bezpecnu prevadzku vratane jeho bezpeénej obsluhy

Podmienky platnosti:

Budu dodrzZiavané ustanovenia § 8 vyhlasky MPSVR SR &. 508/2009 Z z. v zneni
neskorsich predpisov.

Nasledujucu uradnu skusku je potrebné vykonat najneskor do: 16.07.2029

L Ing. Eva Vankova
sup - Za TUV SUD Slovakia s.r.o.,
d veduci pobocky Banska Bystrica

ZERTIFIKAT & CERTIFICATE

TUV SUD Slovakia s.r.a., Jagikova 6, 821 03 Bratislava

F-Q-003110%




