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Abstrakt

Diplomova prace se zabyva moznosti zavedeni asistencnich sluzeb ve zdravotnickém
zafizeni nebo zfizeni nové dcefiné spoleCnosti pro tyto sluzby umoziujici zvySeni
komfortu pro pacienty. Obsahuje navod, jak vizi komfortu ve zdravotnictvi zrealizovat
na zékladé podminek, které nabizi systém zdravotnictvi v Ceské republice. Specifikuje

zpusob, ktery umoziuje zvyseni vykonu zdravotnického zatfizeni dopliikovou sluzbou.
Abstract

This diploma thesis focuses on a possibility of introducing of assistance services in
medical facilities or a setting up of a new subsidiary company for these services that
increase a comfort for patients. It contains the instructions how to realize the comfort of
the health conditions which is provided by the health care system in the Czech
Republic. It specifies a method that increases a performance of an additional medical

facility service.
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,, Pokud si myslite, Ze zdravotnictvi je drahé, pockejte, co uvidite, az bude

zadarmo. “

P. J. O ‘Rourke

Uvod

,DneSni manazefi se Casto snazi aplikovat slozité nastroje a technologie na
feSeni problému, jez lze vyfeSit zdravym rozumem a s nizkymi néklady. Musi se
odnaucit snaze pouzivat ¢im dal tim slozit€jsi techniky pfi feSeni kazdodennich
probléma.«!

Prvni slova v mé praci jsem uvedl z knihy Gemba Kaizen, ktera se zamysli nad
nazorem, Ze nejenom nejnovejsi a nejlepsi technologie jsou pro firmu pfinosem. Nové
technologie mtzou posunout vyrobni podnik dale, ale nesmime zapominat i na druhou
cast.

,Existuji dva piistupy k feSeni problému. Ten prvni obnasi inovaci — aplikaci
nejnoveéjSich technologii, jako jsou neymodernéjsi pocitaCe a dalsi nastroje, a rozsahlé
investice. Ten druhy vyuziva nastroje postavené na zdravém rozumu, kontrolnim
seznamu a technikach, které mnoho nestoji. Tento pfistup se nazyva kaizen. Kaizen
znamena, ze na planovani a dosazeni uspéchu se podileji vSichni — od vykonného
feditele az po fadové zamé&stnance.“*

,Kazdy ve spolecnosti ¢i firmeé musi spolecné usilovat o to, aby se fidil tfemi
pravidly pro praktikovani koncepce kaizen na gemba, Cili pracovisti:

1. Hospodareni

2. Odstranéni muda

3. Standardizace

Hospodafeni  je  neoddélitelnou  soucasti  kvalitntho  managementu.

Prostiednictvim kvalitniho hospodateni si zaméstnanci osvoji sebedisciplinu a budou ji

"MASAAKI, I. Gemba Kaizen. 2005. s. 3.
2 tamtéz, s. 4.



pravidelné uplatiiovat. Se zaméstnanci bez sebediscipliny neni mozné nabizet
zakaznikiim kvalitni sluzby ¢i produkty.

V japonstiné znamena slovo muda plytvani ¢ zmar. Jakékoli Cinnost, kterd
nepiidava hodnotu, je muda. Lidé na pracovisti (gemba) bud’ hodnotu pridavaji, nebo
nikoliv. Plati to 1 o dalSich zdrojich, jako jsou stroje a materialy. Predpokladejme, ze
zameéstnanci piidavaji devét ¢asti muda na kazdou jednu Cast pridané hodnoty. Jejich
produktivitu 1ze zdvojnasobit snizenim muda na osm Casti a tudiz zvySenim piidané
hodnoty na dvé casti. Odstranénim muda muze byt nakladové nejefektivnéjsim
zpusobem, jak zlepsit produktivitu a snizit provozni naklady. Kaizen klade spiSe diraz
na odstranéni muda na pracovi§ti nez na zvysSovani investic v nadéji, ze to povede
k vy$§i pridané hodnot.«?

,,Standardy muzou definovat nejlepsi zpasoby, jak délat danou praci. V pfipade
produktt a sluzeb, které vznikaji jako vysledek série procest, musi urcity standard platit
v kazdém z téchto procesu, aby byla zaji§téna kvalita. Udrzeni standard predstavuje
zpisob, jak zajistit kvalitu v kazdém z t&chto procest a zabranit opakovani chyb.«*

KAIZEN v japonstin€ znamena neustalé zdokonalovani, které piechazi do jinych
jazykd, a nyni jiz v mnoha slovnicich mizeme toto slovo nalézt. Tato filozofie vnasi do
svéta nazor, ze zdokonalovat se ma kazdy ve firm¢, nejenom manazefi na nejvyssich
pozicich, ale také pracovnici ve vyrobé, kancelafi, udrzbé, uklidu atp. Filozofie se snazi
vnuknout myslenku efektivity, ktera Setfi naklady a snizuje pracnost procest, a to bez
velkych investic. Mezi Japonci je tato koncepce samoziejma a pfirozena a neumi si
predstavit zit jinak.

Existuje velky rozdil mezi uvazovanim manazerii v zapadnim svEété a na
vychodé v koncepci kaizen. Na zapadé manazefi vyuzivaji velkych a cenové
nakladnych restrukturalizaci, které se ve vétsin€ piipadu stfetnou s odporem stavajicich
zaméstnancu, ktefi maji pfirozeny pud zachovat vSe tak, jak to funguje a bézi dodnes.
Zapadni manazefi ztraci hodné energie implementaci nové technologie systémem shora
dold. Tento postup nikdy nemuze jit hladce, protoze manazer ze své pozice nikdy
neodhadne na sto procent situaci na nizsi urovni. Opacné k tomu pfistupuji manazefi
vychodniho svéta. Snazi se potiebu zdokonalovani a inovativni chovani vypéstovat ve

vSech lidech, ktefi jsou spojeni s podnikem, od zaméstnanci az po odbératelé¢ a

3 MASAAKI, I. Gemba Kaizen. 2005. s. 4.
4 tamtéZ, s. 5.



dodavatelé. Tim ziskavaji napady od lidi, kterym se provedenim zmény zjednodusi,
uleh¢i a zefektivni praci. Pracovnici védi, pro¢ se dana mala zména, krok po kroku,
provadi. Pfijimaji tyto zmény pozitivne. Vedi totiz, pro¢ se zavadéji.

,,JKaizen podporuje mysleni orientovana na proces, protoze aby se zdokonalily
vysledky, musi se zdokonalit procesy, jez k nim vedou. Selhani snahy dosahnout
planovanych vysledk je selhdnim procesu. Management musi takovéto procesni
chyby odhalit a opravit. Kaizen se soustiedi na lidské usili — coz je orientace, ktera
ostie kontrastuje s mySlenim zaméfenym na vysledek, typickym pro zapadni styl

managementu.“5

Uskutecni Planuj

Zkontroluj Udélej

Obrazek €. 1. Cyklus planuj, udélej, zkontroluj, uskutecni (Zdroj: Masaaki I.)

Tento cyklus znazoriiuje nastroj, ktery pomaha zajistit neustalost procesu
zdokonalovani. Cyklus se oznacuje zkratkou PDCA (z angl. plan-do-check-act). Prvnim
krokem tohoto mechanizmu je naplanovat si cil zdokonaleni. Situaci, kde bude moje
pozice lepsi oproti stavajici. Prikladem muze byt zdokonaleni se v cizim jazyce.
Vymezime si 2 hodiny denné od 17:00 do 19:00 na studium nového jazyka po dobu
dvou mésicu. Ve fazi ,Udélej tento plan dodrzujeme pecliveé. Po dvou mésicich
pfichazi faze ,,Zkontroluj*, kde si projdeme historii naseho studia. O kolik (méfitelne)

se nas jazyk zlepS$il. Podafilo se nam dodrzet harmonogram prace? Posledni faze

> MASAAKI, I. Gemba Kaizen. 2005. s. 22.
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,,Uskute¢ni® pfinasi rozhodnuti, jak tuto pozici v jazyce udrzet. Chci se dale zlepsit
v tomto jazyce nebo je ma uroven dostaCujici? Rozhodnuti prechazi opét na zacatek
jako pokyn pro fazi ,,Planuj“.

Pro proces zdokonalovani musime mit zmapovanou pozici dnes. Kde jsme a jak
objektivné posoudit nasi situaci, védomosti, pracovni misto atp. V oboru programovani
existuje funkce TimeStamp, neboli Casové razitko. Pro nasi potfebu mizeme tuto funkci
doplnit jesté zivotni urovni nebo dneSni situaci. Podnikatelé radi méfi svuj uspéch
ekonomickym parametrem EBIT (z angl. Earnings before interest and tax, v ¢estiné zisk
pred uroky a zdanénim, také provozni zisk). Majitel podniku zada manazerovi pokyn
pro zlepSeni tohoto parametru. Urci si Casové razitko a situaci, provozni zisk za rok
2010 byl 4 500 tis. K¢ Nyni ma manazer prvni Cast a to ,, Kde jsme?“. Pro urCeni cilt
musi jesté védét ,, Kde chceme byt?“, to znamena urceni provozniho zisku za rok 2011
na cca 5000 tis. K¢. Cil je urcen, zbyva predposledni otazka, jak dany cil uskutecnit
,Jak se tam dostaneme?“. Tato otazka je voditkem k vytvofeni strategie. Snizeni
nakladt a zvySeni vynosu, lepsi efektivita vnitinich procest. Posledni ¢asti zdokonaleni
je otazka ,Jak zjistime, ze jsme dosahli cile?*. V naSem piikladé parametrem kontroly
oznac¢ime provozni zisk za rok 2011. Opravdu ¢ini provozni zisk za rok 2011 nas

predepsany cil 5 000 tis. K¢?

Provozni zisk za rok 2010 ¢ini 4 500 tis. K¢

4

Provozni zisk za rok 2011 bude 5 000 tis. K¢

Jak se tam dostaneme?

Strategie efektivity, snizeni nakladu, zvySeni vynosu

Jak zjistime, Ze jsme dosahli cile?

Provozni zisk za rok 2011 ¢ini 5 000 tis. K¢

Schéma ¢. 1. Pomocné otazky ke zdokonalovani se (Zdroj: autor)

11



Zivotni filozofii kazdého z nas by mélo byt neustalé udeni se. Na zakladni $kole
vétsinu z nas vedly myslenky, ze kdyz ukon¢ime Skoly (stfedni, vysokou) budeme mit
od uéeni klid. Cim jsem starsi, tim vice si uvédomuji: ,,Vim, Ze nic nevim* (Socrates).
Vytesenim jedné zahady se odkryva minimalné dalsi tfi. Timto postupem se strom
neznalosti rozrasta. Dobrym voditkem uceni se novym vécem je nase konkurence a to
nejenom ta na trhu zbozi a sluzeb, finan¢nim, ale také na trhu prace.

psdt, ale ti, kdo se neuméji naucit, zapomenout a znovu se naucit.
Alvin Toffler.

, VSichni jisté zname manazery, které rozzufi, kdyz jim konkurence vypali
rybnik, ktefi lamentuji nad tim, jak nespravedlivé to je, ze firma pfisla o tu a tu zakazku,
nebo ktefi po tom, kdy ztrati klienta, zacnou ivat, jako kdyz je na noze berou, ze to je
komplot a spiknuti. Spatng, $patné a zase $patnd. V&te mi, kdyz vam konkurence
prebira napady, zakazniky, zakazky, klienty, trzby a zisky, potom se

a) muZzete zlobit jen a jen sami na sebe a

b) se vam naskytla vynikajici pfilezitost naucit se, jak véci délat 1épe.

Nic nemuze byt lepsi skolou nez uspé€snéjsi konkurent. Co délaji? Co se od nich
muzeme naucit? Co muzeme pievzit? Co od nich mizeme pochytit a zrealizovat u sebe?
Jak muzeme zvysit vlastni podil na trhu tim, Ze budeme v jejich pfistupu lepsi nez oni
sami?

Kazdy tyden vénujte alespon chvili sledovani toho, co déla vase konkurence,
protoze pokud je vykonna (a to konkurence neustéle je), bude sledovat to, co délate vy.
Poznejte svou konkurenci a dé€lte se s ni o informace. Premyslejte — kdyz mate pét
hlavnich konkurentt, s kazdym se podélite o Cast toho, co délate. Ono se to rozhlasi a
vrati se vam pét napadi, pét informaci, poznatki apod. Konkurence byste se nikdy
neméli bat. M¢li byste ji pfijmout. Vede krozvoji trhu a udrzuje vas ve stiehu.
Poskytuje vam prilezitosti skute€né néco poznat — skute€né v tom smyslu, ze se nejedna
o hypotetickou tivahu, ale o realitu. A nepotfebujete ani lego.

Pokud se obavate konkurence, ve skuteCnosti se obavate jen své vlastni

nekompetentnosti. Kdyz budete odvadét dobrou praci, konkurence na vas bude kratka.

12



Kdyz dobrou praci odvadét nebudete, konkurence vas prevalcuje — a poznate to stejné

dobfe jako to, ze neodvadite dobrou praci®

6

Cil diplomové prace

Cilem mé diplomové prace je rozvoj vize komfortu ve zdravotnictvi do

realizovatelnych etap manazerského projektu, postaveni spoleCnosti na zakladé prani

investora a zvySeni hospodaiského vysledku ve spole¢nostt MEDICOMFORT s.r.o.
1. TEORIE

1.1.

Management sluzeb

Nejobecnéjsi rozdeleni narodniho hospodarstvi spada do tii sektort:

1. Primarni sektor
Do primarniho trhu zahrnujeme firmy, které se zabyvaji zpracovanim surovin,
jejich t€zbou, opracovanim, logistikou na dalsi mista, uskladnénim. Do této skupiny

spada také zemédélstvi a lesnictvi.

2. Sekundarni sektor

V tomto sektoru trh pfepracovava suroviny na polotovary piipravené k dal§imu

zpracovani nebo produkty, urcené koncovému spotiebiteli (firme, osobé).

3. Terciarni sektor

Posledni ze sektorti je sektor sluzeb, jinak také sektor podpurnych Cinnosti, kde
zapocitavame zdravotnicky trh.

,2Malé a stfedni firmy velmi Casto orientuji svoji ¢innost do oblasti sluzeb. Ze

statistickych udaju vyplyva, ze prestoze sluzby patfi zpravidla do terciarniho sektoru,

tvofi vyznamnou soucast narodniho hospodafstvi mnoha zemi. A to jak procentnim

podilem sluzeb na HDP, tak i procentnim podilem na zamé&stnanosti. Také v Ceské

republice vyznam sluzeb rok od roku roste, stale vSak nedosahuje praméru statd

Evropské unie ani vyspélych svétovych zemi.

Zemé Podil sluzeb na Podil sluzeb na Podil exportu sluzeb
HDP zameéstnanosti na celkovém exportu

CR 57,4 % 56,3 % 12,1 %

EU (25) 70,5 % 67,0 % 22,5 %

® TEMPLAR, R. 100 zlatych pravidel (ispé&sného manazera. 2006. s. 168.
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USA 78,6 % 81,1 % 28,3 %
Japonsko 73,5 % 67,7 % 16,0 %
Tabulka &. 1. Podil sluzeb na HDP, zamé&stnanosti a exportu (Zdroj: Cesky
statisticky ufad, 30. 4. 2007)

Definice sluzeb. Slozitost managementu sluzeb vyplyva uz z neexistence
jednotné definice pojmu ,,sluzba“. Pokud o tuto definici pozadame vice lidi, zpravidla
obdrzime stejny pocet variant. Dokonce 1 Evropska unie rad€ji vymezuje sluzby vyctem
toho, co mezi sluzby nespada. Zeptame-li se pravnika, tak se nejspiS dozvime, ze
sluzbou se rozumi provedeni praci a vykonu na zakladé dohody mezi smluvnimi
partnery, tedy mezi poskytovatelem a piijemcem sluzby. Ekonom pravdépodobné
odpovi vy&tem z odvétvové klasifikace ekonomickych &innosti (OKEC), kde se sluzby
skryvaji pod kody 40 az 93.«7

»Ipecifika sluzeb. Zakladnim specifikem sluzeb, které vyznamné ovliviuje
jejich fizeni, je jejich nehmotna povaha. Z té vyplyvaji dalsi charakteristiky, jako
nemoznost jejich skladovani, baleni a dopravy, urCovani hodnoty pomoci kvality,
obtizna standardizace apod. Dalsi klicovou vlastnosti sluzeb je jejich neoddélitelnost od
osob, které je poskytuji.

Sluzby a start podnikani. Sluzby byvaji obvykle snazsi pro zahajeni podnikéni.
Tento fakt podporuje nékolik davodi:

- Sluzby byvaji kapitalové méne narocné

- Neexistuji nebo jsou nizsi bariéry vstupu do odvétvi (zejména legislativni)

- Byva obvykle snazsi nalézt odpovidajici lidské zdroje (neni vSak pravidlem)

- Sluzby byvaji vSeobecné méné narocné na komplikované organizacni struktury a
technologie

Management sluzeb. V managementu sluzeb malych a stfednich firem se
zpravidla nesetkdime se vSemi tfemi zakladnimi stupni managementu. Zejména role
stiedniho a liniového managementu zde muze byt vyznamné potlaena nebo zde tyto
stupné€ nemusi existovat viibec. Je to dano predevsim tim, ze ve sluzbach je Castéji nez
ve vyrobé osoba manazera firmy shodna s jejim vlastnikem. Tento fakt Casto pfispiva

k nizsi profesionalité fizeni a vyznamné ovliviiuje efektivitu podnikani a navratnosti

"VEBER, J., SRPOVA, J. a kolektiv. Podnikdni malé a stfedni firmy. 2008. s. 137.
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investic. Proto vSeobecné plati, ze pokud to organizacni struktura a okolnosti dovoli, je
pro vlastnika firmy vyhodnéjsi pfestat firmu aktivné fidit a na své dosavadni misto
dosadit kvalitniho manazera. Takové rozhodnuti byva pro majitele velmi komplikované
a nelze se divit, ze mnoho vlastnikl k takovému rozhodnuti nepfistoupi nikdy. Pravdou
je, ze riziko takové operace neni zanedbatelné, Casto zde vSak hraji roli i jiné divody,
zejména osobni.

Inovace ve sluzbach. V managementu sluzeb jsou dulezité inovace. Na
dulezitosti nabyvaji zejména inovace vécné, které se projevuji zmeénou vysledné sluzby
(a jejiho chapani spotiebitelem) a zpravidla pfinasi pozitivni zménu ve vysledcich
ekonomické Cinnosti. Zde existuje jasna kauzalita: abychom mohli inovovat sluzbu,
musime inovovat i postupy jeji produkce. Napfiklad pokud ma firma pisobici v oblasti
ICT nabizet nové technologie, musi inovovat i znalosti svych zaméstnancu, jejich
vybaveni odpovidajicim softwarem a hardwarem apod.

Franchising. Zajimavou moznosti pro podnikani ve sluzbach je franchising,
ktery se v Ceské republice rozvijel velmi pomalu, zejména z divodu nedostatedné
znalosti jeho fungovani a tim i urcité nedivéry k nému mezi podnikateli. Chybéla zde i
dostatecna nabidka a poptavka po odbornych seminafich, vhodné literatufe a
poradenskych sluzbach se specializaci na franchising.

V soutasné dobé& eviduje Ceska asociace franchisingu piiblizngé 90
franchisovych systému a siti, které vice ¢i méné vykazuji prvky franchisingu. Nejveétsi
zastoupeni ma kategorie konceptli z oboru restauraci, hotelti, kavaren a Cajoven, vetné
rychlého obcerstveni, dal§i velkou skupinu tvofi koncepty z oboru bydleni a hobby.
Doba trvani franchisové smlouvy se pohybuje od 2 do 20 let, nejCastéji se setkavame se
sttednédobymi smlouvami v délce 5 let. Dlouhodobé smlouvy na 10 az 20 let uzaviraji
sit€, jejichz obchodni jednotky vyzaduji investice nad 3 mil. K¢ a s dobou navratnosti
nad Ctyfi roky. VySe vstupni investice se pohybuje od 10 tis. K¢ do 15 mil. K¢,
ojedinéle vSak muize byt i nasobné vysSsi. U evidovanych konceptd se prubézny
franchisovy poplatek pohybuje nejcastéji od 1 % do 7 % z obratu.

Export sluzeb. Specifickou kapitolou managementu sluzeb je vyvoz. Ten lze
realizovat pomoci nékolika forem, napiiklad preshranicnim poskytovanim sluzeb,
spotfebou v zahraniCi, obchodni pfitomnosti nebo pfitomnosti fyzickych osob.

Nejvyznamnéjs§i podil na Ceském exportu tvoii sluzby v oblasti cestovniho ruchu a
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dopravy. Vyznamné&jsi polozku v exportu sluzeb dale predstavuji ostatni sluzby

obchodni povahy, financ¢ni sluzby, sluzby vypocetni techniky a informacni sluzby,

osobni kulturni a rekreacni sluzby a sluzby v oblasti stavebnictvi.“ (VEBER, s. 138)
1.2. Pravni formy podnikatelské &innosti v Ceské republice

Pti zalozeni firmy musi podnikatel promyslet spravnou formu podnikani. Pozdéji
jde ménit formu podnikatelovy firmy, ale obnasi to Cas a penize podnikatele. Nékteré
formy nejsou vhodné, dokud firma nedosdhne podminek jiné formy podnikani, kde jsou
napiiklad osobni aktiva podnikatele 1épe chranény proti bankrotu jeho spolecnosti.

V obchodnim zakoniku se setkdvame s prvotnim délenim forem podnikéni:

,,Podnikani fyzickych osob
o Osoby podnikajici na zakladé zivnostenského opravnéni, tj.
vlastnici zivnostensky list nebo koncesni listinu
o Osoby zapsané v obchodnim rejstiiku
o Osoby podnikajici na zakladé jiného opravnéni podle
zvlastniho predpisu
o Soukromé hospodarici zemedélce zapsané v evidenci

Fyzické osoby se zapisuji do obchodniho rejstfiku bud’ na vlastni zadost, nebo
povinng, podle podminek stanovenych obchodnim zakonikem.

V praxi se pomérné casto vyskytuje forma smluvni podnikatelské spoluprace
fyzickych osob upravend nikoliv obchodnim, ale obCanskym zakonikem — sdruzeni
fyzickych osob.

- Podnikani pravnickych osob

Obchodni zékonik definuje nasledujici pravnické osoby (vSechny typy

pravnickych osob musi byt zapsany do obchodniho rejstiiku):
o Osobni spole¢nosti
o Kapitalové spolecnosti
o Druzstva

Osobni spolec¢nosti

U osobni spole¢nosti se predpoklada osobni ucast podnikatele na fizeni
spoleCnosti a zpravidla neomezené rueni spolecnika za zavazky spoleCnosti. Patii sem:

* Vefejna obchodni spolecnost, zkratka vef. obch. spol. nebo v.

0. S.
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* Komanditni spolecnost, zkratka kom. spol. nebo k. s.
Kapitalové spolec¢nosti
Spolecnici — zakladatelé maji pouze povinnost vnést vklad, jejich ruceni za
zavazky spolecnosti je bud’ omezené, nebo zadné. Kapitalové spolecnosti jsou:
» Spolecnost s ru¢enim omezenym, zkratka spol. sr. 0. nebo
S.I.0.
» Akciova spolecnost, zkratka akc. spol. nebo a.s.
Druzstva
Méné cCasta v podnikatelské praxi je dalsi pravnickd osoba upravena

v obchodnim zakoniku — druzstva.«®

1.3. Vhodna pravni forma pro zdravotnické zaFizeni

Podle mého néazoru nejvhodnéj§i pravni forma spolecnosti, ktera chce
provozovat zdravotnické zafizeni je jedna z kapitalovych spoleCnosti a to spoleCnost
s ru¢enim omezenym nebo akciova spolecnost. Pravni forma téchto spole¢nosti v dnesni
dobé nejlépe zachycuje procesni strukturu spolecnosti — personal, poji§tovny, pacienty.
Nesmime zapomenout, ze kapitalova spoleCnost zaruCuje nejveétsi ochranu majetku
spolecnikt, ktefi touto pravni formou ruci pouze do vySe majetku spolecnosti. Toto
pojisténi umoziuje naklonnost investort i do rizikovéjsich a smélejsich podnikatelskych
zameéru.

»Spolefnost s ru¢enym omezenym

Jde o nejrozSitenéjsi formu podnikani pravnickych osob. Zakladni kapital
spolecnosti je tvofen vklady spolecnikd. Spolecnici ruci za zavazky spoleCnosti ve vysi
nesplacenych vkladt, dokud neni splaceni vkladu v plné vysi spolecniky realizovano a
zapsano v obchodnim rejstiiku. Spole¢nost odpovida za poruSeni zavazkia celym svym
majetkem. SpoleCnost mize byt zalozena jednou osobou, nejvice muze mit 50
spolecniki. Spole¢nost s jedinym spoleCnikem nemuze byt jedinym zakladatelem nebo
jedinym spolecnikem jiné spoleCnosti. Jedna fyzicka osoba miZze byt jedinym
spoleCnikem nejvyse tii spolecnosti s ruenim omezenym. VySe zakladniho kapitalu
musi ¢init alesponl 200 tisic K¢, pficemz minimalni vySe vkladu jednoho spolecnika je
20 tisic K¢ SpoleCnosti musi vytvaret rezervni fond. Zakladnim dokumentem

spoleCnosti je spoleCenska smlouva. NejvySsim organem spolecnosti je valna hromada,

8 VEBER, J., SRPOVA, J. a kolektiv. Podnikdni malé a stfedni firmy. 2008. s. 74.
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statutarnim organem spolecnosti, kterému nalezi obchodni vedeni, jsou jednatelé

jmenovani valnou hromadou. Na zakladé ustanoveni spoleCenské smlouvy lze stanovit

dozor¢i radu.

Vyhody:

Omezené ruceni spolecniki.

Zakaz konkurence plati pro jednatele, na spoleniky ho lze rozsifit
spoleCenskou smlouvou.

Pro prijeti velké Casti rozhodnuti neni nutny souhlas vSech spolecnik.
Do spolecnosti lze vlozit 1 nepenézity vklad.

Vklad lze splatit ve 1hiuté péti let (pred podanim navrhu na zapis do
obchodniho rejstitku musi byt zaplaceno 30% kazdého vkladu,
v uhrnné vysi vSech vkladu alesponi 100 tis. K¢).

Lze ustanovit kontrolni organ - dozor¢i radu.

Vyplacené podily na zisku spolecnikim - fyzickym osobam
nepodléhaji pojistnému socialniho pojisteéni.

Polovinu dané srazené z vyplacenych podilti na zisku Ize uplatnit jako

slevu na dani spolecnosti.

Nevyhody:

Nutny pocatecni kapital.

Administrativné naro¢néjs§i zalozeni a chod spoleCnosti — svolavani
valné hromady, zapisy z valnych hromad — nékdy nutny notatsky zapis,
nutné ustanoveni jednatele.

V oCich obchodnich partnerd (zejména s ohledem na ruceni) méné
diveéryhodné nez osobni obchodni spolecnosti ¢i akciové spolecnosti.
Zisk spolecnosti je zdanén dani z piijmt pravnickych osob, vyplacené
podily na zisku jsou dale zdanény srazkovou dani.

Akciova spolecnost

Akciova spole¢nost je jedna z nejstarSich kapitalovych pravnich forem. Pro svou

narocnost vS§ak mezi malymi €i stfednimi firmami pfili§ ¢asto nevyskytuje. Zakladni

kapital spoleCnosti je rozvrzen na urcity pocet akcii o stanovené jmenovité hodnoté.

Spolecnost odpovida za poruseni svych zavazkd celym svym majetkem. Akcionar

(spole¢nik) neruci za zavazky spoleCnosti. SpoleCnost muze byt zalozena jednou
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pravnickou osobou, jinak dvéma nebo vice zakladateli. Zakladni kapital spolecnosti
zalozené bez vetejné nabidky akcii musi Cinit alespon 2 mil. K¢, s vefejnou nabidkou
alesponn 20 mil. K¢ Zakladnim dokumentem spoleCnosti jsou stanovy. Nejvys§im
organem spolecnosti je valna hromada, statutarnim organem spoleCnosti je
predstavenstvo, jehoz €leny voli a odvolava valna hromada. Predstavenstvo ma nejméné
tfi Cleny. Na vykon pusobnosti predstavenstva a uskuteCriovani podnikatelské Cinnosti
dohlizi dozor¢i rada, neyméné triclenna.
Vyhody:
- Akcionafi neruci za zavazky spoleCnosti.
- Velmi dobfe vnimana obchodnimi partnery — solidnost a stabilita.
- Dobry pristup ke kapitalu.
- Polovinu dané srazené z vyplacenych dividend lze uplatnit jako slevu
na dani spolecnosti.
- Vyplacené dividendy nepodléhaji pojistnému socialnimu pojisteni.
Nevyhody:
- Nutny vysoky zakladni kapital.
- Velmi komplikovana a omezujici pravni Uprava.
- Administrativn€ naro¢né zalozeni a fizeni spolecnosti.
- Nelze zalozit jednou fyzickou osobou.
- Nutnost ovéfeni ucetni uzaveérky auditorem.
- Zéakaz konkurence pro ¢leny pfedstavenstva.
- Povinné zvefejnovani adaji z ovéfené ucetni zaveérky.
- Povinné sestavovani vyrocni zpravy spolecnosti.
- Zisk spolecnosti je zdanén dani z pfijmu pravnickych osob, vyplacené
dividendy ze zisku jsou zdanény srazkovou dani.
- Komplikovangjsi danova uprava piijmi z prevadéni akcii.
Na pocatku této kapitoly jsem uvedl, ze nejlepsi pravni formou pro vlastnictvi a
fizeni zdravotnického zafizeni jsou kapitalové spoleCnosti. Nyni jesté¢ doplnim, ze
prechod ze spolecnosti s ruenim omezenym na akciovou spolecnost je vhodné v situaci

dosazeni obratu okolo 10 milionu K.
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1.4. Zdravotnictvi v Ceské republice

14.1. Zdravotni pojiStovny
Zdravotnictvi v Ceské republice funguje na principu statniho vlastnictvi. Sice

existuji zdravotni pojistovny, které maji soukromého vlastnika, avSak dominantou na
trhu je statni VSeobecna zdravotni pojistovna (60 % pojisténct), ktera je zfizena ze
zakona. Mezi dal$i miZeme zaradit:

- Oborova =zdravotni pojisfovna zaméstnanci bank, pojistoven a
stavebnictvi (kod zdravotni pojistovny 207)

- Revirni bratrské pokladna (213)

- Vojenska zdravotni poji§tovna (201)

- Zaméstnanecka pojistovna SKODA (209)

- Zdravotni poji§tovna METAL-ALIANCE (217)

- Zdravotni poji§tovna ministerstva vnitra (211)

- Zdravotni poji§tovna Média (228)

- Ceska pramyslova zdravotni pojitovna (205), ktera v prvotnim nazvu
byla Hutnickd zaméstnanecka pojiStovna, sloucila k sobé nasledujici
dvé a to: Zdravotni pojistovnu AGEL (227) a Ceskou narodni zdravotni
pojistovnu (222)

1.4.2. Systémy zdravotniho pojiSténi a jejich charakteristika

,,Zdroje uhrady zdravotni péce jsou rizné. Mohou to byt pfimé platby pacientt,
mohou to byt charitativni zdroje nebo prostredky z ucelového zdravotniho spotfeni. Ve
vetsSine€ vyspélejsich stati vSak prevazuji zdroje zalozené na sdileni rizika — at' uz
z pojistnych, vladnich ¢i jinych vefejnych fondu.

Sdileni rizika je zakladnim principem pojisténi. Na zakladé relativné malé a
pfedem urcené platby umoziuje se vyhnout relativné velkym vydajim spojenym
s nepredvidatelnou udalosti. Pojistuji se jen tzv. Cista rizika. Takové riziko je nahodné,
neumyslné a neplyne zn¢j zadny financni risk. Tim se cisté riziko odliSuje od
spekulativniho rizika, jako naptiklad nakupovani akcii.

Lidé mohou pouzivat rizné piistupy fizeni rizika spojeného s potiebou zdravotni
péce. Mohou se vyhybat rizikovym situacim, naptiklad neprovozovat sporty s vyssi
pravdépodobnosti Grazu, mohou snizit riziko vhodnou prevenci, napiiklad zdravym
zivotnim stylem, mohou se smifit s tim, ze ponesou plné finan¢ni dasledky rizika.

Mohou vsak 1 svoje riziko pfenést na jiny subjekt a pofidit si zdravotni pojisténi.
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Zdravotni pojisténi jim umoziuje vyhnout se pifimym vydajim na zdravotni péci. Do
zdravotniho pojiSténi nezahrnujeme dalSi rizika spojena s potfebou zdravotni péce,
napfiklad ztratu vydélku pfi pracovni neschopnosti. Takové riziko je predmétem
nemocenského pojisténi, 1 kdyz Casto oba druhy pojisténi nabizi jeden nositel —
nemocenska ¢i zdravotni pojiS§tovna.

RozliSujeme dva zakladni typy zdravotniho poji§téni podle miry dobrovolnosti
ucasti: statutarni a privatni.

Statutarni zdravotni pojiSténi je na zékladé¢ zakona povinné pro vSechny
obCany v dané zemi nebo je povinné alespon pro urcité skupiny obyvatelstva. Skupiny
obyvatelstva povinn€¢ se ucastnici statutarniho zdravotniho pojisténi mohou byt
vymezeny svym zameéstnaneckym statusem (napiiklad statutarni zdravotni pojiSténi
muize byt povinné jen pro zameéstnance), vySi svého pfijmu nebo vékem - jako
v americkém federalnim programu Medicare pro osoby star§i 65 let. Za statutarni
zdravotni pojisténi budeme povazovat i narodni zdravotni sluzby provozované statem a
poskytujici zdravotni sluzby univerzalné v§em ob¢antum.

Privatni zdravotni pojiSténi je naopak dobrovolné. Jeho ucastnikem se stava
osoba z vlastniho rozhodnuti. Muze jit o osoby nespadajici pod statutarni zdravotni
pojisténi nebo osoby, které sice jsou ucastniky ve statutarnim systému zdravotniho
pojisténi, ale z riznych divodua chtéji zvysit svoji pojistnou ochranu nékterou z forem

tzv. komplementarniho zdravotniho pojisténi.«’

1.4.3. Modely statutarniho zdravotniho pojisténi
,Modely statutarniho zdravotniho pojisténi se v jednotlivych zemich od sebe lisi,

nicméné lze pres vSechny rozdily rozlisit dva jeho zakladni modely — Beveridgetv a
Bismarckav.

Beveridgeuv model je model zdravotnictvi financovany ze vseobecnych dani,
jehoz typickym predstavitelem je narodni zdravotni sluzba (National Health Service) ve
Velké Britanii. Tento model se vyznacCuje univerzalnim pojistnym krytim populace
s poskytovanim zdravotni péce ve vetrejnych zdravotnickych zatizenich nebo u smluvné
vazanych poskytovateli zdravotni péCe s riznou vlastnickou formou. Financovani
zdravotnickych zafizeni je ulohou specializovanych ufadd pii statni spravé nebo

regionalni ¢i municipalni samosprave, které zdravotnicka zafizeni soucCasné provozuji

* NEMEC, J. Principy zdravotniho pojisténi. 2008. s. 17.
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nebo se zdravotnickymi zafizenimi uzaviraji smlouvy o poskytovani zdravotni péce pro
obyvatelstvo na vymezeném Uizemi.

Za krajni formu Beveridgeova modelu lze povazovat SemaSkuv model
financovani a poskytovani zdravotni péce v byvalych socialistickych statech, ktery se
vyznacoval Uplnym postatnénim spravy, financovani i poskytovani zdravotni péce. Za
formu modelu Beveridge je mozné povazovat i Douglesuv model narodniho
zdravotniho pojisténi, ktery se pouziva v Kanadé a Australii a rovnéz je zalozen na
danovych ptijmech, ptfi¢emz federalni stat dotuje jednotlivé provincie, které zodpovidaji
za financovani a poskytovani zdravotni péce obyvatelstvu na svém uzemi.

Odlisnym je vSak Bismarckuv model, coz je model socialniho zdravotniho
pojisténi, financovany z povinnych odvodi pojistného =z pfijmu pojisténci a
provozovany samospravnymi zdravotnimi pojisStovnami. VySe pojistného je obvykle
stanovena s ohledem na velikost pfijmu pojisténce. Poskytovatelé zdravotni péce jsou
smluvné vazani na zdravotni pojistovny nebo maji ze zakona pravo zdravotnim
pojistovnam zdravotni péci poskytnutou jejich pojisténcim uctovat, jak je tomu
napiiklad ve Francii.«'”

Nasledujici tabulka srovnava charakteristiky jednotlivych modela statutarniho

zdravotniho pojisténi s dobrovolnym privatnim pojisténim.

Ptispévky

Dang, statni Statni rozpocet  Pojistné

zaméstnavateli  nebo privatniho

a pojisténcu municipalni pojisténi
rozpocet

Samosprava ze  Stat a jeho Centralni Privatni

zastupcu urady vlada, organizace —

zaméstnavatell ministerstvo pojistovny

a pojisténcu zdravotnictvi

Zdravotni Stat a jeho Centralni vlada Prava nejsou

' NEMEC, J. Principy zdravotniho pojisténi. 2008. s. 20.

22



pojistovny urady zarucena,

v ramci svych zalezi na
zakonnych vztahu
kompetenci nabidky a
poptavky
Veskeré Veskeré Veskeré Svobodné
obyvatelstvo obyvatelstvo obyvatelstvo rozhodnuti
s moznymi jednotlivce
vyjimkami
Urcena Urcena Urcena Neexistuje
konstrukei dafiovym dafiovym nebo velmi
pojistného systémem systémem omezena
Stat a zdravotni ~ Stat Stat Neexistuje

pojistovny

Tabulka €. 2. Charakteristika modelt statutarniho zdravotniho pojisténi (Zdroj:

NEMEC, J.)

1.4.4. Pojistné produkty ve zdravotnim pojiSténi
,Pojistny produkt urCuje rozsah zdravotni péce kryté pojisténim a vymezuje

podminky jeji uhrady ze strany pojistovny. Pojistny produkt si miZzeme predstavit jako
tiiuroviiovou strukturu sestavajici z pojistne technického jadra produktu, které odpovida
souboru podminek v pojistné smlouve. Pojistny produkt je vSak tieba prodavat, je tieba
inkasovat pojistné nebo likvidovat nahlasené skody v souladu s pojistnymi podminkami
a produkt je tfeba v prabéhu jeho zivotniho cyklu rozvijet a modifikovat podle
podminek trhu. Soubor vSech podobnych sluzeb tvoii uUroven servisniho zajisténi
produktu. Posledni uroven predstavuje vnimani produktu na trhu a je vysledkem

marketingové a obchodni aktivity zdravotni pojistovny.
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Obrazek &. 2. Struktura pojistného produktu (Zdroj: NEMEC, J.)

Takové pojeti pojistného produktu se vztahuje v zasad€ jak na privatni, tak na
statutarni zdravotni pojisténi. Ve statutarnim zdravotnim pojisténi mohou byt potlaceny
obchodni aktivity, protoze pojisténi je povinné, a to alesponn pro nékteré skupiny
obyvatelstva, a marketingové aktivity mohou byt spiSe zaméfeny na informovani
pojisténci. <!

14.5. Vynosova stranka zdravotni pojistovny v Ceské republice
Pfijem zdravotni pojistovné €ini platba pravnickych a fyzickych podnikajicich
osob. U pravnickych osob se mési¢ni platba vypocitava jako platba za zaméstnance, a to
z hrubé mzdy procentem (v roce 2010 je ustanoveno na 4,5 %), a platba za
zameéstnavatele, ktery musi vypocitat procentem (v roce 2010 13,5 %) z hrubé mzdy
zaméstnance. Prvni platbu za zaméstnance strhne zaméstnavatel zaméstnanci z hrubé
mzdy, druhou cast za zaméstnavatele jde zaméstnavateli do nakladi. Tyto dvé Castky
zaplati sumarné za vSechny zaméstnance pojistovng, u které je zaméstnanec pojistén. U
OSVC probiha vypoget dle roéniho piiznani. Po dobu roku osoba OSVC plati zalohy na
zdravotni pojisténi.
1.4.6. Nakladova stranka zdravotni pojiStovny v Ceské republice
Nékladovou stranku zdravotni pojiStovny Cini platby poskytovateli zdravotni
péce, naptiklad nemocnicim, poliklinikdm, zdravotnickym centrem nebo samostatnym
lékaitim, pracujicim jako OSVC.
Nejéastéj§im zptisobem uhrady sluzeb poskytovateli zdravotni péte v Ceské

republice je:

"' NEMEC, J. Principy zdravotniho pojisténi. 2008. s. 29.



- Kapitace u praktickych Iékart
Prakticky Iékaf ucCtuje mesicné pojistovneé cca 50,- K& za spravu
zaregistrovaného pacienta v jeho kartotéce. Standardni prakticky Iékar eviduje 1 000
registrovanych pacientd. Vykony na pacientech, ktefi navstivi svého praktického lIékare
se zdravotnim problémem, se rozliSuji na dva druhy, prvni jsou placeny v ramci
kapitacniho pausalu, druhé uctuje lékar navic.
- Uhrada za vykony
Pacient navstivi lékare specialistu — neurologa. Lékat provede vySetieni a vykon.
Tento vykon nauctuje na pocatku mésice pojistovné ve forme rodného ¢isla pacienta,
kterému byl vykon udélan, zkratka vykonu a bodové ohodnoceni vykonu. Piepocet
z bodu na koruny probiha mechanizmem ceny za bod v daném oboru. Pojistovna mize
z divodu chyby zamitnout uhradu vykonu, napfiklad nékteré vykony nemuize lékar
vykonat soubézné na pacientovi v jeden den nebo pacient je zaregistrovan u jiné
pojistovny.
- DRG
Na systému spoluprace DRG funguji stfedni a velké nemocnice. Jednoduse
feCeno systém platby za DRG se lisi od platby za vykony tak, ze poskytovatel zdravotni
péce neuctuje kazdy vykon zvlast, ale dostane zaplaceny od pojistovny bali¢ek sluzeb.
Naptiklad to muaze byt transplantace. Ve vykonovém systému by lékar pozadoval
uhradu za vykon: vstupni prohlidka, medikamenty, dny pobytu v nemocnici, vlastni
transplantaci, poopera¢ni pobyt v nemocnici, vystupni a naslednou prohlidku atp.
V DRG poskytovatel zasle pojistovné informaci o provedeném ,,procesu” transplantace
ledviny. Za toto dostane balicek penéz, se kterymi poskytovatel nalozi podle svého
uvazeni (v ramci povolenych a standardizovanych potfebnych procesi). Tento systém

ma své vyhody a nevyhody.
ANALYZA
Firma MEDICOMFORT byla zalozena matefskou spole¢nosti TALEGA a.s.

Tato matei'ska spolenost se vénuje investiénim projektim ve zdravotnictvi v Ceské
republice.

MEDICOMFORT je spole¢nosti s ruenim omezenym. Zakladni kapital ve vysi
200 000,- Korun ceskych slozila v celku jiz zminéna akciova spole¢nost TALEGA.

Jednatelem spoleCnosti je Jifi Paduch. Tato osoba ma velké zkuSenosti s fizenim
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podnikii se zaméfenim na zdravotnickou ¢innost. Mnohaleta zkuSenost na vedoucich
pozicich a znalost zdravotnického trhu v Ceské republice piedpovida spravnou
funk¢nost spolecnosti.

Z pohledu personalisty ma spolecnost dvé zaméstnané osoby na provoznich
pozicich a pét osob na pozicich poradct a konzultant. Firma si chce zachovat striktné
Stihlou formu prace, a proto vice osob je na pozici konzultantd v externi podobé
spoluprace. Tato varianta zaruCuje vyuziti externich pracovnich sil pouze v ptipadé
jejich potieby a zvysuje efektivitu mzdovych nakladi. Cilem spoleCnosti v této oblasti
je zamestnat pouze pracovniky na provozni ¢innosti, které jsou nezbytné pro neruseny
provoz firemnich procest.

Spolecnost byla zalozena s vizi zdravotniho odborného asistenta nebo jinak
feCeno asistencni sluzby. Vychazi z predpokladu, ze v dnesni dobé¢ si nikdo nedovoli, az
na vyjimky, jit k soudu, z divodu pozice zalovaného nebo zalobce, bez odborné
spoluprace a zastoupeni advokatem. Zastupce ma za sebou odbornou vysokou skolu se
zaméfenim na pravni problematiku a pak dlouholetou praxi pod profesné star§im
advokatem nebo pravnikem (v nékterych pripadech soudcem). Ziskava navod a
strategie, zakonitosti, jak se da v legislativé dané zemé ,uhrat* pfipad. Prodava své
zkuSenosti tak, ze zastupuje klienta, ktery nema tak Siroké pravni povédomi, ale musi
pravni pfipad n&jak vyresit. DneSni zakony jsou tak moc upravovany, az se stavaji
pfemyslené a prekombinované. Pouze osoba stykajici se stouto problematikou
kazdodenné dokaze drzet krok svyvojem zakonu a legislativy. V oblasti prava je
béznou praxi neucit se pravni problematiku, ale rad¢ji delegovat problém na pravniho
zastupce. Usetiime tim Cas. Pravni obor je tak daleko, Ze existuje nepifeberné mnozstvi
sluzeb. Najit dobré reference a recenze na pravni sluzbu neni problém a tak zalovany
nebo zalobce si miize vybrat. Ve zdravotnictvi tomu je jinak. Rozdélil bych lidi na skale
od hypochondrti, ktefi fesi a konzultuji slékatem kazdou skvrnku na kazi, kazdé
zakaslani, az po lidi, ktefi bagatelizuji svij zdravotni stav a ve vétSiné piipadd se
setkavaji s lékafem az po piivolani rychlé zachranné sluzby. Lékat na prvni pohled
nikdy nepozna, zda se jedna o simulanta nebo osobu na pokraji smrti. Badani stavu
pacienta prislusi 1ékafi a jeho védomi a svédomi rozhoduje o dal§im 1écebném nebo
nelécebném postupu. Stav zdravotnického trhu vypada v dnesni dobé tak, ze pacient

musi vydat nesmirnou energii na tak zvanou ,,second opinion“. V prekladu do cestiny
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muzeme fict, Ze se jedna o oponentsky posudek 1écby. Zvolil 1ékaf tu spravnou formu
1écby? Provedl vSechna nutna vySetieni? Ve vétsin€ piipadu jedna lékaf s pacientem
z pozice chytejsiho. Sam ¢loveék u soudu taky nerozumi vSem pojmim a zakonim.
Proto si najima pravnika, kterému svéfuje diveéru, ze bude zastupovat klienta s cilem
uchranit klienta. Vize MEDICOMFORTu je podobna. Pacient ma moznost mluvit
s 1ékatem pres asistencni sluzbu, ktera vytvari komunikacni kanal a preklada pacientovi
tézko srozumitelny medicinsky jazyk.

Financovani systtmu MEDICOMFORT je =zajisténo formou klientského
Clenstvi, kdy klient MEDICOMFORTu zaplati vstupni registratni poplatek a pak plati
mesicni prispévky. V cené sluzby ma klient-Clen asistencni sluzbu 24 hodin denné, 7
dni v tydnu. , Jedna se o tyto sluzby:

- Zajisténi terminu vstupniho nebo preventivniho vySetfeni u osobniho
l1ékare

- Zajisténi terminu vySetieni u odbornika s pozadovanou erudici

- Zajisténi terminu specializovaného vysetteni

- Vedeni evidence vySetieni a upozoriiovani klientti na blizici se terminy
kontrol

- Osobni doprovod na vSechna vysetfeni

- Zajisténi parkovani v arealu Fakultni nemocnice Ostrava

- Zajisténi nadstandardniho pokoje a vSech individualnich pozadavka a
sluzeb béhem hospitalizace

- Denni navstévy behem hospitalizace a kontrola osetfovacich standardu

- Zjistovani informaci o pribéhu a vysledcich 1écby. Informovani rodiny
a pribuznych — dle pozadavku klienta

- Kontakt s rodinou

- Informace a pomoc pii feSeni akutniho zhorSeni zdravotniho stavu
mimo nemocnici

- Pomoc pfi zajisténi transportu do a z nemocnice

- Vyfizeni administrativnich zalezitosti v nemocnici (napft. poplatky)

y - - 12
- Zprostfedkovani ,,second opinion®,

12 MEDICOMFORT. Osobni sloZka klienta.
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2.1. Systém MEDICOMFORT

,,Pr1 1éCbé stejného onemocnéni se pacienti setkavaji s velmi odliSnou kvalitou
l1écby, srozdilnym piistupem lékaii a ostatniho personalu a s velkymi rozdily ve
zpusobu komunikace a predavani informaci.

Pficinou tohoto rozdilt jsou predevsim:

- Rozdily v odbornosti a zkusenostech 1ékafii a ostatnich zdravotnickych

pracovnikd

- Rozdily ve vybaveni riznych nemocnic a ambulanci

- Rozvoj novych vySetfovacich a 1écebnych metod

- Nedostatek informaci o kvalité 1ékaiti a zdravotnickych zafizeni

Pred dulezitym vySetienim nebo operaci vétSina lidi hleda zpusob, jak zvysit
Sanci, ze budou vySetfeni a 1éCeni kvalitné.

MEDICOMFORT pomaha svym klientim v orientaci ve slozitém
zdravotnickém systému a organizuje efektivni pfistup ke zdravotnickym sluzbam
v Ceské republice.

Umoziuje svym klientim vyuziti vSech zakonnych moznosti k zajisténi kvalitni
zdravotni péce.

Umi reagovat na individualni poZadavky a potieby pacientt ¢i klientd.

Snizuje riziko nekvalitnich vySetieni, nesetrného nebo zbyte¢ného zakroku.“"

Spole¢nost MEDICOMFORT s.r.o. uzaviela dohodu o spolupraci s Fakultni
nemocnici v Ostravé — Porubé, kterd je jedinou komplexni nemocnici v regionu a
garantuje nepfetrzity provoz vSech potfebnych oddéleni. Na zakladé dohody o
spolupraci si pronajala spolecnost MEDICOMFORT kancelat v objektu Fakultni
nemocnice Ostrava, kde pracuji zkuSené asistentky, které dokonale znaji provoz
nemocnice a budou zajistovat veskerou podporu klientim.

Od brezna do Cervna 2011 bude systém spustén v rezimu zkusSebniho provozu a
bude zahrnovat sluzby poskytované maximalné pro 100 osob za zvyhodnénych
podminek. Tento provoz bude slouzit k doladéni systému. Planovana kapacita systému
v ostrém provozu je 1 000 osob.

2.2. Marketingovy pohled na firmu a systém
Pro ikonu systému byla v logu spolecnosti trefné zvolena modra barva, ktera

znamena klid, uspokojeni, soulad.

¥ MEDICOMFORT. Prezentace, verze pro lékate.
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Obrazek €. 3. Logo spole¢nosti (Zdroj: MEDICOMFORT)

Néapis MEDICOMFORT tvofi pismo, které neni pirehnané, extravagantni a
extrémni. Asociuje tvar §tihlého podniku s vybornym systémem a jednoduchou vizi.

Moderni znamka spole¢nosti z pohledu marketingu je heslo nebo kratky slovni
vyrok, ktery ma zakaznikovi fict okruh pusobnosti firmy a vzbudit v ném emoci a
pfitahnout pozornost. Firma zvolila heslo: , Kli¢ ke kvalitni zdravotni péci“. Myslim si,
ze Clovek, ktery neni spokojeny s kvalitou zdravotni péce nebo vyzaduje vyssi
standardy, bude zaujat a minimalné si zjisti, co to je za firmu a co nabizi.

Z pohledu prodeje zakaznikim je firma ve zkuSebnim provozu systému a
prodava svij produkt vyhradné na zakladé referenci. Firma zaskolila obchodniho
zastupce, ktery navstévuje potencionalni klienty a prezentuje formu Cinnosti systému.
Od klienta si obchodni zastupce vyzada (poprosi) seznam znamych a dalSich
potencionalnich klient, které by mohl oslovit s nabidkou produktu. Tato praxe je
béznou taktikou prodejct pojistovacich produkti. Podle mého nazoru pro zkuSebni
provoz systému je dostacujici a nejlepsi variantou. Na jedné strané je velmi nakladna,
odmeény obchodnimu zastupci, na druhou stranu ma management firmy nejlepsi zdroj
zpétné vazby od klient a mize rychle reagovat na pozadavky klientd i potencionalnich
klientd.

2.3. Analyza prosti‘edi a faktora firmy

2.3.1. Analyza SLEPT
Sociadlni faktory — Moravskoslezsky kraj ,,ma tfeti nejvyssi pocet obyvatel ze

vSech Ceskych kraji a po Praze nejvys$si hustotu zalidnéni, vysoce prevySujici
republikovy pramér (Cesko 130 obyvatel na km2). 62% obyvatel Zije ve mé&stech nad
20 000 obyvatel a i to je v zemi vyjimecné. NejvySsi hustota zalidnéni je na Ostravsku

(1453), nejnizsi na Bruntalsku (63).
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Moravskoslezsky kraj je pottem pies 1 250 tis. obyvatel nejlidnaté&jsi v CR, se
svymi 299 obcemi vSak patii k regionim s nejmensim poctem sidel. Tomu odpovida i
hustota osidleni 230 obyvatel na km2, pfi¢emz tyz udaj pro celou CR je 130 obyvatel na
km2. Pramérna rozloha katastru obce 18,1 km2 je druha nejvétsi v republice a je o
necelych 50 % vétsi neZ katastr pramémé obce v CR (12,6 km2). V obcich do 499
obyvatel bydli jen necelé 2 % obyvatel, v obcich od 500 do 4 999 obyvatel okolo 24 %
obyvatel, v obcich od 5 000 do 19 999 obyvatel zije pies 13 % obcant kraje. Vétsina
obyvatel kraje (vice nez 61 %), coz je v ramci CR vyjimeéné, Zije ve méstech nad 20
tisic obyvatel. V krajské metropoli Ostravé zije pres 307 tis. obyvatel, tj. zhruba Ctvrtina
obyvatel kraje. Dalsimi velkymi mésty s poctem obyvatel nad 50 tisic jsou Havifov,
Karvina, Frydek-Mistek a Opava.«'*

Nizka porodnost je zékladnim rysem soucasné populacni situace nejen naseho
regionu, ale 1 v ramci celé republiky, a proto dochazi k pozvolnému starnuti populace. V
poslednich letech jsou signaly o zméné trendu, do plodného obdobi se dostaly jesté
posledni silné ro¢niky z druhé poloviny minulého stoleti, porodnost se tak mirné
zvysila. Na rozdil od zbytku republiky vSak v Moravskoslezském kraji ubyvaji lidé stale
migraci. Teprve v poslednich dvou letech tak nedochazi k celkovému ubytku obyvatel v
kraji.

,Region Moravskoslezského kraje je vybaven kvalitnim systémem Skolniho
vzdélavani. Na 458 zakladnich skolach plni povinnou Skolni dochazku 102 372 zaka.
Oborové sirokou skalu 156 stiednich $kol (z toho 46 vyucujicich v oboru gymnazii) a 2
konzervatoti dopliiuje 11 vysSich odbornych skol a 5 vysokych skol (Vysoka skola
banska — Technicka univerzita Ostrava, Ostravska univerzita, Slezska univerzita v
Opave, Vysoka skola podnikani Ostrava a Vysoka Skola socialné-spravni, Institut
celozivotniho vzdélavani Havifov), které svymi 13 fakultami zabezpeCuji vyuku vice
nez 42 000 studentt.

Na jednoho Iékate pfipada v rdmci kraje 266 obyvatel, pificemz v jednotlivych
okresech tato hodnota kolisa mezi 189 (okres Ostrava-mésto) a 330 (okres Karving). V

celém kraji je k dispozici pres 7 000 lizek v 18 nemocnicich a dalSich 2 976 luzek v

4 WIKIPEDIA.ORG. Moravskoslezsky kraj. [online]. [Cit. 2011-3-30]. Dostupné z:
<http://cs.wikipedia.org/wiki/Moravskoslezsky_kraj>.
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odbornych lécebnych ustavech a 1é¢ebnach dlouhodobé nemocnych. Zafizeni socialnich
sluzeb disponuji vice nez 10 000 misty, pfedevsim pro staré ob&any.«"

Mira nezameéstnanosti v Moravskoslezském kraji se pohybuje v roce 2010 kolem
12%. Ptfehled vyvoje nezaméstnanosti a poctu volnych pracovnich mist zndzoriuje

tabulka €. 1. Prehled nezaméstnanosti v Moravskoslezském kraji.

2006 2007 2008 2009 2010
Mira registrované
nezaméstnanosti
celkem v % (k 31. 12.) 12,58 9,62 8,49 12,14 12,36
Neumisténi uchazeci o
zaméstnani celkem (k
31.12.) 85422 65 816 57 455 80581 | 82776
Volna pracovni mista 7 896 10 696 8 795 2756 3191

Tabulka &. 3. Piehled nezamé&stnanosti v Moravskoslezském kraji (Zdroj: CSU)

Legislativni faktory — MEDICOMFORT s.r.o. je spoleCnosti sruCenim
omezenym a fidi se pravidly zakon obchodnich spolecnosti, konkrétné spolecnosti
s ru¢enim omezenym, dale pak ucetnimi pravidly dafovych zakont Ceské republiky.

Ekonomické faktory — , VétSi Cast Moravskoslezského kraje se jiz za dob
Rakouska-Uherska stala jednou z nejdalezitéjSich primyslovych oblasti. Jadrem je
ostravsko-karvinska primyslova a tézebni panev, jejiz industrializace byla Gizce spojena
s vyuzivanim mistniho nerostného bohatstvi, zejména kvalitniho koksovatelného
cerného uhli a s navazujicim rozvojem té€zkého primyslu a hutnictvi. Kraj je tak
celostatnim centrem hutni vyroby, soucasné je zde soustfedéna i tézba Cerného uhli
téméf celé produkce CR, i kdyZ dochazi k poklesu vytéZeného mnozstvi. Vedle t&chto
tradicnich odvétvi se v kraji dale prosazuje vyroba a rozvod elektiiny, plynu a vody,
vyroba dopravnich prostiedki a vyroba chemickych latek, pripravka, 1éciv a
chemickych vlaken.

I pfes souCasny utlum tézkého primyslu a dobyvani nerostnych surovin pracuje

podle Vybérového Setfeni pracovnich sil v primyslovych odvétvich vice nezZ tretina z

"> BUSINESSINFO.CZ. Charakteristika Moravskoslezského kraje. [online]. [Cit. 2011-3-30]. Dostupné
z: <http://www.businessinfo.cz/cz/clanek/moravskoslezsky-kraj/charakteristika-moravskoslezskeho-
kraje/1000929/41624/>.
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celkového poctu 568,6 tis. osob zaméstnanych v narodnim hospodarstvi, dalSich 12,4 %
v obchodu a opravach zbozi. Primérna hruba mzda v Moravskoslezském kraji
(pracovistni metoda, véetné podnikatelskych subjektd do 20 zaméstnanct;, predbézné
udaje) byla v roce 2007 o vice nez 1 200 K¢ nizsi nez republikovy primér, pii¢emz byla
za Prahou, Stfedo¢eskym, Plzetiskym a Jihoeskymkrajem pata nejvyssi v CR. Cinila na
zameéstnance 19 103 K¢. Rozlozeni mezd mezi odvétvimi je obdobné jako v ostatnich
krajich CR. Nejvyssi mzdy jsou jiz tradiéné v sektoru Finan&ni zprostedkovani,
zatimco nejniz§i mzdy jsou v odvétvich Ubytovani a stravovani a Zemédélstvi,
myslivost, lesnictvi.

Odvétvova struktura Moravskoslezského kraje piinasi v soucasnosti nemalé
problémy, jez jsou spojeny zejména s vySsi mirou nezamestnanosti. Relativné nejlépe je
na tom okres Frydek-Mistek, vysokou miru nezaméstnanosti naopak vykazuji okresy
Bruntal a Karvina, které zaujimaji jedny z poslednich mist mezi viemi okresy v CR.
Vskutku pal¢ivym problémem je pak podil dlouhodobé nezaméstnanych (déle nez 12
mesici) na celkovém poctu nezaméstnanych, ktery je v nasem regionu vyrazné vyssi

nez celorepublikovy promér.«'

Politické faktory — Politika v Ceské republice ma velky vliv na systém
zdravotnictvi. Tento vliv prechazi pfes urCovani vedoucich pozic ve statnich
nemocnicich a zdravotnickych zafizenich, ale také ovliviiuje chovani pojistného trhu
pfes svou nejvétsi zdravotni pojistovnu. Poslanecka snémovna zpracovava zakony a
standardy vchazejici do realného svéta zdravotnickych =zafizeni a zdravotnich
pojistoven. Vyhlasky Ministerstva zdravotnictvi upravuji chod statni VSeobecné
zdravotni pojiStovny, ale také ma vliv na finance ostatnich, i kdyz privatnich,

zdravotnich pojistoven.

Technologické faktory — V Casti technologickych faktor bych se rad zameéfil
na obchodniho partnera Fakultni nemocnici Ostrava, ktera spolupracuje na projektu
MEDICOMFORT.

,,JFakultni nemocnice Ostrava je nejvét§im statnim zdravotnickym zafizenim na

severni Moravé. Zaji§tuje zdravotni péci pro 1,2 mil. obyvatel.

' BUSINESSINFO.CZ. Charakteristika Moravskoslezského kraje. [online]. [Cit. 2011-3->30]. Dostupné
z: < http://www.businessinfo.cz/cz/clanek/moravskoslezsky-kraj/charakteristika-moravskoslezskeho-
kraje/1000929/41624/>.
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Rocné je na 1218 lizkach hospitalizovano primémeé 42 000 pacientl, pficemz
vice nez 50 % tvori pacienti se zdvaznou ¢i komplikovanou diagnozou.

Ambulantné je v nemocnici provedeno rocné témér 600 000 ambulantnich
oSetfeni.

Vyznamnym rysem nemocnice je jeji maximalni komplexnost, spocivajici v §ifi
a hloubce postupu od primarni diagnostiky pfes 1éCbu az k nasledné ambulantni ¢i

x e T
dolécovaci péci.*

Obrazek ¢. 4. Fakultni nemocnice Ostrava (Zdroj: Fakultni nemocnice Ostrava)

2.3.2. Oborové prostiredi
Porteriv model konkurencnich sil ,,uruje konkurencni tlaky, rivalitu na trhu.
Rivalita trhu zavisi na pusobeni a interakci zakladnich sil (konkurence, dodavatelé,
zakaznici a substituty) a vysledkem jejich spolecného plsobeni je ziskovy potencial
odvétvi.«'®
,Model urCuje stav konkurence v odvétvi, ktera zavisi na pusobeni péti

zakladnich sil viz. obrazek ¢&. 5.:

' Fakultni nemocnice Ostrava. O nés. [online]. [Cit. 2011-03-30]. Dostupné z:
<http://www.fno.cz/informace-o-nemocnici/vitejte-na-strankach-fakultni-nemocnice-v-ostrave>.

'® STRELEC J. Portertiv model konkurenénich sil. [online]. [Cit. 2011-03-30]. Dostupné z
<http://www.vlastnicesta.cz/akademie/marketing/marketing-metody/porteruv-model-konkurencnich-sil/>.
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Potencialni novi
konkurenti

{Ohrozeni ze strany novych
potencialnich konkurenti)

Dodavatelé Odbératelé
(Dohadovaci schopnost (Dohadovaci schopnost
dodavatell) odbératell)

Nahradni (nové)
vyrobky

(OhroZeni ze strany
nahradnich vyrabkd -
substituta)

Obrazek &. 5. Porterdv model konkurenénich sil (Zdroj: STRELEC 7T.)

1. riziko vstupu potencialnich konkurentu — Jak snadné nebo obtizné je pro

nového konkurenta vstoupit na trh? Jaké existuji bariéry vstupu?

2. rivalita mezi stavajicimi konkurenty — Je mezi stavajici konkurenty silny

konkurencni boj? Je na trhu jeden dominantni konkurent?

3. smluvni sila odbératela — Jak silna je pozice odbérateli? Mohou

spolupracovat a objednavat vétsi objemy?

4. smluvni sila dodavatelu — Jak silna je pozice dodavateli? Jedna se

o monopolni dodavatele, je jich malo nebo naopak hodng&?

5. hrozba substitu¢nich vyrobkua — Jak snadno mohou byt nase produkty a

sluzby nahrazeny jinymi?

Neékdy je pouzivana i Sesta sila, za kterou je povazovana vlada. Vysledkem jejich

spole¢ného pasobeni je ziskovy nebo ztratovy potencial odvétvi.«"

' STRELEC J. Porteriiv model konkurenénich sil. [online]. [Cit. 2011-03-30]. Dostupné z
<http://www.vlastnicesta.cz/akademie/marketing/marketing-metody/porteruv-model-konkurencnich-sil/>.
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MEDICOMFORT v prvnim bod¢ analyzy podle Portera ma velké riziko. Hrozba
vstupu konkurenta je vysoka. V kraji ptsobi spolecnost AGEL, ktera se specializuje na
provozovani zdravotnickych zafizeni a vlastni nékteré nemocnice v kraji. Z pohledu
strategického managementu by provedli pouze dopfedni integraci. Mizou vyuzit svého
uzavieného okruhu businessu (vlastni zdravotni pojistovnu, dodavatele zdravotnického
materialu, 1ékarny a zdravotnické zafizeni) a pfipojit sluzbu asistence. Mezi dalsi
potencionalni konkurenty mize patfit i zmeéna nazoru feditele nemocnice a vytvoreni
vlastni sluzby vchazejici do Cinnosti nemocnice. Velkou silu na vytvoreni této sluzby
maji i zdravotnické pojistovny, které pomoci svych distribu¢nich kanalt prodaji novy
produkt asistence jako ptiplatkové verze k standardnimu pojisteni.

Dnes konkurence v rozsahu MEDICOMFORTu neexistuje. V Ceské republice
existuje par projektd, podobnych systému MEDICOMFORT, ty vSak pracuji na jiném
principu.

Mezi odbératele firmy patii zakaznici, ktefi nejsou svazani vzajemnym poutem.
Existuje jedin€ minimalni riziko zékaznického bojkotu. Protoze znacka firmy je maléd a
neni jesté dobfe znama, bojkot by nastal pouze lokalné ve skupiné zakaznikl, ktefi se
znaji, a roz§ifeni na ostatni zakazniky firmy by nestalo efektivné za to.

Dodavatelem prvni a zkuSebni pobocky firmy je Fakultni nemocnice Ostrava. Ta
prozatim dodava zakaznikim sluzby v 95% vSech sluzeb dodavateld. V pripadé
nedohodnuti se s dodavatelem, by byl pro firmu problém strategickym rozhodnutim,
kdy by se zvazilo 1 uzavieni pobocky.

Mezi substituty muzu zaradit fungujici call centrum nemocnic, domyslena
recepce nebo internetovy portal s podrobnymi informacemi o nemocnicich, lékarich,
s interaktivni mapou. V Ceské republice jsou nemocnice ve vétsing piipadd statni a
sluzby, které jsem popsal jako substituty, nejsou vysoko na seznamu priorit
managementu nemocnic.

2.3.3. Vnitini faktory
a. Personalistika

Pocet lidi pracujicich pro MEDICOMFORT jsou ctyfi osoby. Jednatel,
obchodnik, dvé asistentky pro pobocku v Ostraveé. Jednatel ma na starosti vSechny
zalezitosti spojené s fidici funkci firmy. Jednd jménem spoleCnosti a utvari strategii
firmy. V malé firme¢ jako je MEDICOMFORT jednatel zastava i pozici TOP manazera.

Obchodnik ma plnou moc od jednatele k vytvofeni, upravé a podpisu obchodnich smluv
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s klienty. V praxi ma na starosti zakazniky, jejich smlouvy, finan¢ni platby za faktury,
feSeni malych pozadavka na spoleCnost. Dvé asistentky a pravodkyné nemocnici se
staraji o klienty (zakazniky) v sektoru zdravotni péce a pozadavkl na zdravotni péci.
Doprovazeji klienty na vysetfeni a kazdodenné navstévuji hospitalizované pacienty.
Tato profese vyzaduje praxi s pacienty, dobrou znalost nemocni¢niho prostiedi a
zdravotnictvi obecné. Ob¢ asistentky tyto pozadavky spliiuji, protoze vychazeji z fad
byvalych vrchnich sester fakultni nemocnice.

Rozdil v praci mezi asistentkami a obchodnikem:

- Obchodnik se stara o zakazniky z pozice financi, administrativy, smluvnich

vztaht a prodeje.
- Asistentky se staraji o zakazniky jako o klienty zdravotnického zafizeni.

b. Vivoj

Vyvoj firmy zajistuje jednatel, ktery vnasi své zkuSenosti do firmy a sleduje
aktualni trendy ve zdravotnictvi, poji§tovnictvi a asistencnich sluzbach. Firma nema
jesté dostateCny prostor pro vlastni vyvojové oddéleni nebo na vyclenéni jednoho

pracovniho mista pro osobu, ktera sleduje a vyviji sluzby firmy.
c. Finance

Finance ve firmé eviduje vyspély informacni systém FlexiBee od spolecnosti
Windstrom. Internetova verze umoziuje nahled, spravu a vCasné zasilani potifebnych
informaci jednateli. Pfistup do systému ma 1 obchodnik, ktery dokaze zjistit stav
pohledavek zakaznik(. Asistentkam systém umoziuje evidenci jejich pokladny a nahled
do kontaktnich informaci o klientech. V neposledni tadé do komunikace
prostfednictvim systému vstupuje ucetni firma V.F.H. Ekonomicky servis, ktera
periodicky kontroluje zaucétovani dokladl, parovani plateb na doklady, vystavuje

dafiové pfiznani a pfiznani k DPH.

Finan¢ni fizeni firmy je zalozeno na strategickém investovani penéz dle
rozpoctové strategie firmy: pokryti nakladi na mzdy, provoz kancelare, komunikace a
jiné provozni naklady. Firma ma bod zvratu kolem 100 000,- K¢ trzeb mési¢né. Nyni se
trzby pohybuji kolem 70 000,- K& mésicné a tak firma hospodafi s mési¢ni fizenou

ztratou 30 000,- K¢.
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d. Prodej

Prodej zajistuje obchodnik. Potencionalni zékazniky kontaktuje dle seznamu
potencionalnich klientt, které vypsal iniciator a supervizor projektu. Tito zakaznici se
podileji na formovani spoluprace a , krystalizaci“ produktu firmy. Druha faze prodeje
bude spocivat na systému referenci stavajicich klientd. Do druhé faze budou zapojeni
znami stavajicich klientd. Pilotni projekt do 100 zakaznik(i je za zvyhodnénych
podminek a to 2000,- K¢ za vstup do systému a 100,- K& mésicné za udrzovaci

poplatek.

Ostra verze projektu bude spusténa po uspeésném dokonceni zkusebniho provozu
a odladéni vétSiny nedostatkti. Planovana kapacita je 1000 osob pro Ostravskou
pobocku. Cena neni jesté presné stanovena. Odhady hovoii o 5000,- K¢ za vstupni

poplatek a 200,- K¢ za mési¢ni udrzovaci poplatek.

Faktury za mé&si¢ni udrzovaci poplatek ve zkuSebnim provozu se vystavuji na
cely rok doptedu. V piipadé rozvazani smlouvy s klientem, firma vyplati na zakladé

vytvoreného dobropisu zbyvajici ¢ast penéz zpatky na ucet klienta.
e. Marketing

Marketing firmy ve zkuSebnim provozu se snazi nabidnout zkuSebnim
zakaznikim pékné zpracované materialy a vyhradné komunikaci s obchodnikem,

v piipadé€ zdravotnického problému vyhradné s asistentkami.

V ostré verzi firmy se pocita s komunikaci pfes internet pfimo se systémem.
Klient maze vyfizovat vSechny zmény svého cClenstvi pres Internet, kde také uvidi
prehled svych plateb a Cerpanych sluzeb, informace o potfebach pii hospitalizaci nebo
také o doporucenych postupech den pred preventivni prohlidkou. Osobni komunikace

nezanikne.

Dulezitym krokem mezi zkuSebni a ostrou verzi bude spusténi internetové
stranky firmy, kde stavajici, novi a potencionalni zékaznici naleznou vét§inu informaci

o firmé a projektu.
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Na tuto stranku se dostanou lidé z diskusnich internetovych stranek, kde budou
umistény c¢lanky o této nové sluzbé. Do budoucna se pocitd s vyuzitim spoluprace

s nékterym z autorti PR ¢lankd.

2.34. Model McKinsey 7-S

Model 7-S predstavuje analyzu firem z pohledu sedmi faktort, které zacinaji na

pismenko S.

Tento model je vice znamy jako McKinsey 7-S, protoze ho vynalezli dva lidé:
Tom Peters a Robert Waterman. V té dobé pracovali jako konzultanti ve spolecnosti
McKinsey and Co. Publikovali tento model v ¢lanku ,,Structure Is Not Organization*
(1980), vjejich knize , The Art of Japanese Management™ (1981) a , In Search of
Excellence” (1982). [Dagmar Recklies]

Model vyuziva ptedpokladu, ze organizace neni jenom struktura, ale obsahuje

sedm ¢asti:
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Obrazek ¢. 6. Model McKinsey 7S (Zdroj: Dagmar Recklies)

Autorka clanku Dagmar Reckliesova popisuje rozdéleni téchto sedmi Casti na
zelené kruhy, zvané jako tvrdé S, a oranzové kruhy — mekké S. Rozdilem , tvrdosti“ S je
slozitost identifikace téchto Casti. Zatimco strategie (Strategy), struktura (Structure) a
systémy (Systems) najdeme ve strategickém planu, firemnich grafech a jinych

dokumentech spole¢nosti, okruhy dovednosti (Skills), zaméstnanci (Staff), styl (Style) a
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sdilené hodnoty (Shared Values) se hledaji tézko. Predstavuji totiz chovani lidi ve

spoleCnosti.

Firma MEDICOMFORT ma svij dokument strategie firmy, do které vchazi
body:

- Kde jsme?
- Kde chceme byt?
- Jak se tam dostaneme?
- Jak zjistime, Ze jsme dosahli cile?
Tyto otazky jsou pouzity pro zkuSebni provoz. Pro ostry provoz zatim sepsana

strategie neni a to z divodu slozitosti predpoveédi, kde se bude Cinnost firmy vyvijet ve

zku§ebnim provozu.

Struktura spolecnosti je jednoduchd a obnasi jednoduché hierarchické Clenéni
personalu. Za celou spoleCnost ruci jednatel predstavitelim matefské spolecnosti. Pod

sebou ma obchodnika a asistentky.

Jedinym informacnim systémem spolecnosti je ucCetni a ekonomicky systém

FlexiBee, ktery je sdileny mezi uzivatele po internetu.

Dovednosti zaméstnanci predpovida predchozi Cinnost téchto osob. Jednatel
vychazi zfad manazeri zdravotnickych zafizeni. Obchodnik pracoval na pozici
obchodniho poradce v komer¢ni pojiStovne a nésledné i na pozici realitniho makléfe.

Asistentky dlouhd 1éta pracovaly na pozici zdravotnich sester.

Do stylu bych zaradil pracovni tym vSech zaméstnanci. Da se fici, ze si sedli
charakterové a povahové. Vi o sob€, co od koho ocekavat a co kdo umi. Tuto védomost
také umoziuje dobfe zvolené rozlozeni odpovédnosti mezi asistentky, obchodnika a
jednatele, ktery celou spolupraci zastfeSuje. VSichni si uvédomuji dulezitost odévu a
image celkové. Kazdy den se setkdvaji se zdkazniky, spolupracovniky a jinymi

zainteresovanymi osobami.

Sdilenou hodnotu ptedstavuje dobré pochopeni vize spolecnosti: , Kli¢ ke

kvalitni zdravotni péci®.
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2.3.5.

Hodnotovy retézec

Analyza hodnotového fetézce piedstavuje rozdéleni kli¢ovych ¢innosti firmy pfi

poskytovani sluzby (nebo pifi vyrob€) na jednotlivé ¢asti, u kterych mizeme definovat

jejich hodnotu pro zakaznika. Hodnota pro zékaznika se da prevést na penize velmi

tézce. K vyjadfeni hodnoty nam muze pomoci slovni popis nebo hruby odhad , ceny.

Jednotlivi zakaznici se budou lisit ,,cenou” obdrzené hodnoty. Kazdy tuto hodnotu citi

jinak.

Procesy vchazejici v celkovou hodnotu produktu, ktery nabizi systém

MEDICOMFORT:

Nakup produktu — zékaznik si koupi sluzbu ve formé registrace v systému.
Registraci ziska klient moznost zavolat na pohotovostni linku asistencni
sluzby.

Odhadovana hodnota: 1 500,- K¢ za rok. (Zakaznik je ochoten dat 1 500,- K¢
rotné¢ za moznost zavolani o radu, pomoc nebo =zajisténi sluzby ve
zdravotnictvi. Také vchazi do systému, ktery se stard o jeho periodické
preventivni vySetieni)

Domluveni terminu vySetfeni u doporuceného odbornika — zvednutim
telefonu ma zakaznik informace po telefonu s pfidavnou sluzbou zajisténi a
domluveni terminu.

Odhadovana hodnota: 500,- K¢ za rok.

Vyhrazené parkovaci misto — klient muze vyuzit vyhrazené parkovaci
misto pro klienty systému MEDICOMFORT v arealu Fakultni nemocnice
Ostrava.

Odhadovana hodnota: 200,- K& za jednotlivou navstévu (Vychazi
z problému s parkovanim v okoli nemocnice. Vyhrazené stani v case Spicky
pfinasi nesmirnou hodnotu.)

Pruvodcovstvi — Vedle parkovaciho mista Ceka na klienta asistentka, ktera
doprovazi klienta klékari. Odpadavaji dlouhodobé bloudéni po
nemocni¢nim komplexu. Klient dorazi vzdy nejkratsi cestou ke svému lékafi

presné na Cas jeho vySetieni.
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Odhadovana hodnota: 500,- K¢ za hodinu zbytecné straveného Casu
hledanim ordinace.

»Administrativni klid“ — VSechny zélezitosti s vypisovanim dokumentace,
kopirovanim, placenim poplatkli za navstévu lékare vyfizuje asistentka
Odhadovana hodnota: 100,- K¢ za hodinu administrativni prace

Navstéva hospitalizovaného pacienta — Asistentka nav§tévuje pacienta na
lazkovém oddé€leni kazdy den. Vyfizuje pozadavky na zakoupeni novin,
ovoce. Zafizuje také objednani holice, kosmeti¢ky, manikury, pedikury.
Odhadovana hodnota: az 500,- K¢ za den (pfipad, kdy lezi v nemocnici ¢len
rodiny, na piiklad otec a déti jsou kariérové zaneprazdnéni a prace jim
neumoziuje kazdodenni navstévu otce)

»3econd Opinion*“ — Oponentsky posudek na 1écebné postupy,
oSetifovatelské standardy. Asistentky vi, jak ma vypadat oSetfovatelsky
postup v jednodussich pripadech. Ve slozitych pfipadech se zprosttedkuje
posudek odborného specialisty.

Odhadovana hodnota: 1 000,- K¢ az 15 000,- K¢ za odborny posudek

Z hodnotového fetézce vyplyva velkd piidana hodnota pro systém

MEDICOMFORT. Cena sluzby je nyni urCena nizko a to z divodu zkusebniho

provozu. Firma piinasi velkou hodnotu svému zakaznikovi.

2.3.6.

Analyza zdroju

Do analyzy muzeme zapocitat financni a personalni zdroje. Personalni zdroj

tvoti vySkolené asistentky, iniciator a supervizor projektu, ktery svymi zkuSenostmi a

kontakty pfispiva projektu. Finan¢ni zdrojem je matetska spolecnost, ktera poskytuje

financovani pro rozvoj projektu a provozni zisk spolecnosti. V Moravskoslezském kraji

pusobi hodné primyslovych a obchodnich firem, které zameéstnavaji odborniky na

specifickych pozicich. Procentudlnim vyjadienim ceny sluzby na celkovém piijmu

predstavuje produkt MEDICOMFORTu zanedbatelnou polozku.

2.3.7.

Analyza stakeholders

Mezi stakeholdery spolecnosti patii:
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Zakaznici — ocekavaji za meésiCni pausal kvalitni sluzby operatorky,
vyhrazené parkovani v nemocni¢nim aredlu, asistentku, ktera je zavede
k 1ékafi, dobie zvoleného lékare a 1éCebny postup, ktery mize v ramci sluzeb
1 nechat provéfit u jiného odbornika, vyfeSeni vSech administrativnich
zalezitosti v nemocnici a registraCnich poplatki u 1ékare, zajisténi
nadstandardu dle katalogového ceniku nemocnice.

Zaméstnanci — za svij odborny vykon dle standardi spolecCnosti pozaduji
nalezitou, predem domluvenou mzdu v terminech zaplacenou na jejich ucet.
Asistentky vyzaduji od jednatele jasné stanovenou strategii firmy, vizi.
Jednatel pozaduje po asistentkach odbornou a peclivou praci s klienty,
diplomatické vystupovani. Obchodnik vyzaduje zpétnou vazbu od klientq,
kteti radi odpoveédi na nékteré otazky, tykajici se jejich komfortu sluzby,
kterou dostavaji. Od jednatele pozaduje zodpovédné vedeni firmy, jasnou
strategii a vizi. Jednatel od obchodnika vyzaduje seriozni servis klientd,
Cestné obchody.

Majitel — materska akciova spole¢nost ocekava od své dcefiné spolecnosti
navratnost, ktera se pohybuje v tomto projektu na 2 az 3 roky. Vyzaduje
seriozni jednani spolecnosti a pozitivni reklamu. Jak bude dcefina firma
vypadat, zalezi pouze na jednateli, jak si organizaci a model spoluprace
se stakeholdery namodeluje. Matefska spoleCnost mé& pouze moznost
investovat penize do dcefiné spolecnosti, jmenovat nebo odvolat jednatele.
Iniciator a supervizor — vyzaduje funkcnost projektu, kvalitu sluzeb a
vyteSeni zdravotnickych problémut svych kamaradt a znamych.

Obchodni partneri — k predposlednim stakeholderim spoleCnosti patii
pracovnici fakultni nemocnice. Ti za své nadstandardni sluzby dostavaji
odmeény ke mzde. I kdyz patfi k externim pracovnikiim, vzdy se musi brat
ohled i na jejich pfipominky.

Stat Ceska republika — firma s ruenim omezenym odvadi dané z mezd,
silnicni dan€, dané ze zisku. Financni Gfad ma pravo zkontrolovat vedeni

ucetnictvi a pfipadné chyby, na odvodu mensi dané, penalizovat.
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2.3.8. Portfolio analyza

BCG matice

Produkt MEDICOMFORTu bych zaradil do otazniki v BCG matici a to
z divodu malého relativniho podilu na trhu (minimalni vyse produktt, zameéfujicich se

na komfortni vyuziti zdravotnickych sluzeb vs. jiné sluzby =zajistujici komfort

zakaznika) a velké miry rastu odvétvi (zdravotnictvi zaziva velky rust).

velky

maly |

Y g T ——

-

( Pfedpokladané tempo rustu »

pomalé

Obrazek ¢. 7. BCG matice (Zdroj: Dr. Halek, www.halek.info)
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GE matice

Struktura matice GE vypada nasledovné:

budovat selektivhé investovat a budovat | chranéné postaveni
i + vyuzivat omezent sily « vyzva k zaujmut] » investovat k sty
) hledat zptizoby, jak vedouctho postavend v maxitnilrd piijatelné
piekonat slabd mista + budovat selebdtivns mife
« stdhnout se, chybi-li na ziklad# sily + soustfedit se
E rflmnky Hvotaschopného | | posilovat zranitelné na wdrZend sibty
rustu ohblasti
omezené expandovat | vybérovost/ sméfovat| pud0vne selektivng
I neho sklizet k vydélku
Ll E . brdnit axistui « nadnd investovat
O | & | * hledatzphisoby, jak se + chrénit existujici program | ° L0 lopoiiniisich
Z, rozEffit bez velkého rivika, investovat dotéch segmentech
- RS segmentl, kde je vysokd
: pripados mitiinalzov ek ziskovost a pomitng + vybudovat schopnost
; investice a racionalizovat SR delit konkurenci
oparace . xv’yEnva_t;xiskﬂ?lstem
produltivity
e s ayn 8 chranit a movu se
= zhavovat se smérovat k vydélloum snistiadit
« prodat je v dobg, kdy je + chranit postavend + udriovat bEné wisle
to cenovi poméme v ﬂ‘i@iﬂﬂiﬂﬂh « soustiedit se Tty
. wyhodné segmentech nia atraldived segmenty
« snifit fmd ndklady a « TvyEovat irovedl vy dEla | « branit silu
__prozatim neinvestovat minimalizovat investice
SLABE STREDNI :
KONKURENCNI POSTAVEN]

Obrazek ¢. 8. GE Matice (Zdroj: Neznamy autor.
http://www.vaulton.webpark.cz/vauteorie/_method/M09_portfolio.html)

Z pohledu konkuren¢niho postaveni ma produkt stfedni miru. Slabou nemohu

fici, protoze neni jiného silng&siho konkurenta. V pfipadé silného konkurenéniho

postaveni by opét musel byt konkuren¢ni partner k porovnani.

Atraktivnost trhu je vysoka. Zdravotnictvi nepatii mezi obory, které by byly na
$picce sluzeb, které poskytuji velky komfort svym zakaznikiim. Tento obor vSak bude

dorovnavat zapadni styly nemocnic a sluzeb, a proto ma nesmirny potencial rast.
Dle autora GE matice jsou doporuceny tyto postupy ,,Investovat a budovat™:

- Vyzva k zaujmuti vedouciho postaveni
- Budovat selektivné na zakladé sily

- Posilovat zranitelné oblasti.
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2.3.9. SWOT analyza

Pomocné

(dosazeni cile)

Slabé stranky
-Slaba komunikace mezi
Vnitfni pavod pracovniky
(atributy -Kancelat administrativy velmi
organizace) vzdalena od pracovisté
-Asistentky dojizdi z domu.
Nejsou na pracovisti v urcité

hodiny.

Vnéjsi pavod
(atributy
prostredi)

Obrazek ¢. 9. SWOT analyza (Zdroj: Autor. Schéma: Wikipedia.org.
http://cs.wikipedia.org/wiki/SWOT)

24. NON analyza prostiedi zdravotnictvi

V prostiedi zdravotni pé¢e na trhu v Ceské republice schazi jestd hodné
implementaci komfortu pro pacienty a prace nad vnimanou hodnotou pacienta
oSetfovatelské a zdravotni péce. Pacienti zvykli naptiklad z dovolené v zahranic¢i na
uplné jiné standardy chovani, nez vidime u nas v nemocnicich a jinych zdravotnickych
zafizenich. Pfikladem muze byt ubytovani v hotelu, kde si zakaznik zavola nebo si
pokoj zarezervuje online pies internet. Po pfijezdu na zakaznika ¢eka fidi¢, ktery dokaze
komfortné zaparkovat jeho auto. Dalsi pracovnik pfebird kufry a ¢eka na recepci na
pokyn, kde ma kufry odnést. Luxusnéjsi hotely nabizi jesté vyssi standardy sluzeb, a to

vybaleni véci z kufru do skifin€, Spinavé pradlo vyperou a vyzehli. VSe v nejvyssi
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kvalité. Naproti tomu vidime ptiklady ,,odbaveni* zakaznika ve zdravotnickém zafizeni.
Pribéh bratra hovoti za vSe: ,,Bratr se probudil s oteklym loktem. Jeho zZena mu fekla, at
navstivi nemocnici. Kdyz to nic nebude, aspoii se nebude obavat. Na vratnici nemocnice
ve vedlejsim mésté ho preposlali na oddeleni A, okénko Cislo 3. Z tohoto okénka
preposlali bratra do jiného oddéleni. Na novém oddéleni zjistil, Ze musi jit hned vedle
prvniho oddéleni. Na koneéném oddeleni byl napis u dvefi, zvoiite. Bratr se fidil
pokyny, ale nikdo mu neoteviel. Po dvaceti minutach ¢ekani a asi desiti zazvonénich se
rozhodl, ze se loktem zabyvat nebude.“ Prevypravény jednoduchy piibéh ze zivota
ukazuje na neschopnost této nemocnice pfinést svému pacientovi aspont trochu
z hodnotového fetézce. Vnimand hodnota tohoto zdkaznika byla nulova, mozna i

zaporna.

Tento nedostatek se zacina odbouravat pouze na privatnich klinikach, kde
majitelé maji chut tuto situaci zménit a manazefi maji divéru a moznost zménit
nedostatek ve velkou pfidanou hodnotu. Ve statni nemocnici nebo zdravotnickém
zafizeni majitelé — stat, zastupovany politiky, nema silu ani ¢as na rozhodnuti o zmén¢.
Zabyvaji se svou pozici a utvrzenim této pozice v politice a na feSeni komfortu
pacientt, ktefi maji zdravotnictvi zadarmo, neni Gas. Reditelé coby manazefi se musi
fidit politickou situaci a jakékoliv kroky vynalozené na zménu k lepsimu, mizou byt

kdykoliv vetovany a nedospéji k ucinku.

Obtiz a neznamo piedstavuje 1 systém MEDICOMFORT, ktery podle své vize
dokaze vnést na trh zdravotnictvi vnimanou hodnotu zakaznikem. Formou smlouvy o
spolupraci se zdravotnickymi zafizenimi nabidne zdravotni péci svym klientim, ktefi
stoji o zvySeni svého komfortu pfi navs§tévé nemocnice. Na druhou stranu velmi citlivé
vnimaji hodnotu této sluzby a jsou ochotni tuto hodnotu zaplatit. I kdyz systém
MEDICOMFORT funguje ve zkuSebnim projektu, stale neni jasné, zda se tento projekt
ptrehoupne pres bod zvratu a bude fungovat. Jako obtize tohoto projektu vidim
schopnost pfemeénit vysokou poptavku na zakazniky projektu. Zvladnuti rychlosti této
pfemény. Je otazkou Casu, kdy velké a dravé investicni spole¢nosti vytvori nebo koupi
projekt téchto parametrd. Velky potencial rastu muze firmu vynést do vySin z pohledu

podnikatelstvi. Tak rychle, jak vyroste, maze i padnout do hlubin zapomnéni.
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Mezi parametry neznama vidim udrzeni §tihlosti podniku, které by bylo mozné
dosdhnout perfektnim informacnim systémem. Nardzi vSak na stfet s personalni
strankou projektu. Nalézt kompromis mezi rychlosti informacnich systémt a mladych

lidi obsluhujici tyto systémy a starsi generaci, vlastniky velkych zkuSenosti a praxe.

Spravné nacasovani uvedeni vyrobku na trh, dobfe zvolené umisténi mezi
cilovou skupinu zakaznik( a nalezeni spravné hranice mezi rychlosti, Stihlosti podniku a

lidskou schopnosti zvladnout tuto rychlou digitalni formu.

2.5. Hypotézy ke zdravotnickému systému
Poptavka

Pokud spravné uspokojime poptavku, dosahne spole¢nost MEDICOMFORT
Sirokého povédomi mezi zdkazniky a jejimi pfibuznymi. Velka ¢ast populace v tomto

regionu bude znat moznosti spolecnosti a projektu.

Lidé se Spatnou zkuSenosti ve zdravotnickém prostfedi nebudou vahat a
vyzkousi sluzby nabizené v ramci projektu. Véhavci se pfipoji do projektu po prvni
Spatné zkuSenosti. Tteti skupinou zakaznikii budou ostatni lidé, ktefi jesté neméli
zadnou zkuSenost s pacientskym prostiedim, ale i tak citi hodnotu, kterou jim muze

projekt pfinést a vstoupi do systému pro ptipad zdravotnického problému.

Komfort

Pokud firma spravné predstavi klientim hodnotu komfortu, ktery systém piinasi,
nebudou vahat a sluzby si zakoupi. Hodnota se sklada ztetézce hodnot vnimanych
zakaznikem. Od operatorky na telefonnim Ccisle, ktera zakaznikovi sdéli potiebné
informace, uklidni v pfipadé emocionalné silného ptipadu nebo zafidi transport pacienta
z domova, mista urazu, do nemocnice na spravné oddéleni. Timto bodem vSak péce o
klienta-pacienta nekonc¢i. Dodavatel sluzeb vykonava zdravotni péci a asistentky

projektu MEDICOMFORT kontroluji a mapuji standardy oSetfovani pacienta.
DalSi rust

Cim vic zakaznikl, tim potencionalné vyssi zisk a moznost rozvoje tohoto

produktu na jiné kraje v Ceské republice nebo i mimo tento stat. S piibyvajicim
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proudem penéz pres systém nartsta vyjednavaci sila a okruh pusobnosti, ktery muze

manazer systému upravovat a ménit nékteré parametry.

Vseobecné blaho

S rostoucim vlivem manazera a jeho rozsifujicim se okruhem pisobnosti se
muze docilit ndkterych velkych zmén v systému zdravotni pé&e v Ceské republice. Nyni
tento systém funguje na pul dobfe. Z jedné strany lidé plati ¢astky za zdravotni pojisténi
bez navaznosti na svou dobu a naro¢nost nemoci. Tim muZze systém zarucit i drahou
zdravotni péci pro financné slabsi obCany a rozklada naklady na drahé operace mezi
masu platci zdravotniho pojisténi. Na druhou stranu instituce zdravotni pojistovny
vynaklada tyto penize neefektivné a ve vétSiné piipadi blokuje svym postavenim
zdravotnické zatfizeni, aby mohlo provést efektivnéjs§i proces. Ocekavam od systému
vytvoteni lepsiho modelu fungovani zdravotnictvi v Ceské republice a dostate¢nou
velikost a silu podniku, aby mohla predstoupit pied politiky jako rovnocenny partner a
z o¢i do oci prezentovat efektivnéjsi model, ktery byl vytvoren v praxi, ne z uCebnic a

teorie.
3. NAVRHY

Kazdy velky projekt musi byt rozdéleny do mensich podprojektd nebo etap
s jednotlivymi cily a strategii. Tyto cile a strategické prace vyzaduji své realizatory —
lidi, ktefi spravné vykonaji spravné kroky strategie. Pozadavky na tyto lidi jsou

nasledovné:

- Pracovitost — dotazeni véci do efektivnich detailti

- Motivace — musi védét, proC danou praci de€laji a jak velky pifinos ma
jejich prace do celkového soukoli projektu

- Odvaha — nesmi se bat prekazek, i kdyz jsou vétsi, nez je Cloveék.
V nékterych pfipadech se pracovnik musi zachovat jako buldozer a
srovnat terén do roviny, aby se na ném dalo stavét. VSechny kroky vSak
musi byt vsouladu s legislativou Ceské republiky, moralnimi
hodnotami a etikou.

- Cilevédomost — pouze dotazeni malého cile do konce pfinasi ovoce pro

velky projekt. Zastavit se kousek pred cilem nestaci.
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Rozvoj Ostravské pobocky

Cil této etapy:

Firma MEDICOMFORT s.r.o. k31. 12. 2011 ma 1 000 klienti zapsanych do
systému, fungujici pobocku, dobfe vnimanou hodnotu zakazniky (na zakladé otazky:

,,Jsou zakaznici spokojeni s pobockou?* musi byt pfevazna odpoveéd v 90% ANO.)

Strategie etapy:

Klienti

Tato ¢ast diplomové prace pojedna o moznostech marketingu ve spolecnosti
MEDICOMEFORT s.r.0., jeho silnych strankach, nedostatcich nékterych variant, které
doporucuji k realizaci pro dosazeni cilového poctu klientd pro pobocku v Ostrave. Dale
pak budou nasledovat varianty prodeje, jak zékaznikovi nabidnout sluzby
MEDICOMFORTu, jak najit potencionalni zakazniky, jak procesné zvladnout celou

administrativu, v jaké formeé ukladat a archivovat data.
MARKETING: Komu? Co? Za jakou cenu?

Nestandardné zacinam otazkou: Komu?. Spravnd marketingova strategie musi
vychazet z potfeb a pozadavkl zakaznika. Spravné zmapovani poptavky je hlavni

etapou kazdé predprojektové faze.

Zakaznik chce si vybrat z vice produktt, které by mohlo zdravotnické zafizeni
nabidnout, ale nemiize z diivodii obchodni politiky zdravotni pojistovny. Tento klient
pfinasi penize do systému zdravotnickych zafizeni, ale nema je za co utratit, protoze

zdravotnické zafizeni nemuZe nic nabidnout.

Tento produkt je pro lidi, ktefi jsou zvykli na komfort. Ocekavaji vysokou
vnimanou hodnotu pro zakaznika. Radi nakupuji produkty zabalené do krasnych obald,
krasnym designem a velkou garanci funkcnosti. Chtéji dostat presné a kvalitni
informace o zdravotni péci s vysokou rychlosti odpovédi. Uvédomuji si neefektivné
vynalozeny cas straveny hledanim odborného 1ékare, telefonovanim, hledanim
parkovaciho mista, hledanim konkrétniho oddéleni v takovém kolosu, jako jsou fakultni
a jiné velké nemocnice. Do ztraty Casu vchazi i opakované zbyteCné navstévy lékare,

kdyz pacientovi chybi néktery z pozadavki na vySetfeni, jako je dietni chyba pfred
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vySetienim krve, nedoneseny ockovaci prikaz, ranni moc apod. Zakaznici vyzaduji
chovani dle hesla Jana Bati: , Nas zakaznik — ndS pan.“ Ve zdravotnictvi se stimto

pristupem setkdvame velmi ziidka, a pokud se setkame, narazili jsme na vyjimku.

Ze sociologického pohledu na zakaznika nezalezi na véku a pohlavi. Systém je
pro vSechny vékové kategorie a pohlavi. Systém muzeme nabidnout jakémukoliv
cloveku, ktery je ochoten zaplatit za zvySeny komfort a Gsporu ¢asu vstupni poplatek a
stoji mu za to platit mési¢ni poplatek. Umi si spocitat piinos produktu do jeho zivota a
nevaha nad danou vysi ceny. Z prizkumu nynéjSich zakaznika v poc¢tu 53 (za fungovani

v meésici bfeznu 2011) vyplyvaji néasledujici sociologické informace:

- Pocet dle pohlavi: muzi 30 a zen 23.
- Vékova struktura:

Vék: 0-15 15-20 20-65 | 65 avice
Pocet: 10 0 41 2
Tabulka ¢. 4. Vékové rozlozeni klienti (Zdroj: MEDICOMFORT)

Z tabulky ¢. 4. vyCteme, Ze rozlozeni klienti mezi détmi, produktivnim a
neproduktivnim vékem je standardni. Ukazuje na vétsinové rodinné vstupy do systému.
Dospély z rodiny se dozvédel o produktu a nevéahal zapsat vSechny ¢leny své rodiny.

Nekteti pripocetli do systému i své rodice.

Teritorialné se da vyjadrit rozlozeni klienti do 50 km od Ostravy mimo

zahrani¢ni Polsko. Tento okruh souhlasi s teritoriem zasahu prodejce produktu.
Produkt

Produkt syst¢ému MEDICOMFORT neni placeny zdravotni pojistovnou a tedy
muze nabizet komer¢né na trhu jakykoliv produkt. Do produktu tohoto systému vchazi

tento balicek sluzeb, znazornény na obrazku ¢. 10.
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» poradenstvi po telefonu
Telefonni centrum » domluveni termint
vySetteni

* Doprovod k 1ékari

» Vytizeni
administrativnich
procesti v nemocnici

Osobni navstéva

Organizace zdravotnickych * BRC Celadag - limnb

, o . e SurGal Brno -
zlaplainir RN Ghisuoniolcs iekiiies

Obrazek 10. Produkt spolecnosti (Zdroj: MEDICOMFORT)

Platba tohoto produktu probiha ve formé klubového clenstvi. Klient zaplati

vstupni poplatek a mésicné hradi pausal.

Tato forma z marketingového pohledu umoziuje udrzeni systému v podvédomi
klienta. Tim, Ze zaplati mési¢né fakturu, nikdy na systém nezapomene, a kdyz nastane
problém, automaticky vyto€i Cislo asistenc¢niho centra. Pro firmu je tato forma také
kladna. Staly mé&si¢ni pifijem umoziiuje 1épe financovat naklady. V Ceské republice jsou
terminy plateb pfevazné meési¢ni: mzda pracovnika, najem, energie, sluzby operatora a

pevné linky, internet, leasing aut apod. Lidé jsou zvykli platit v mésicnich terminech.

Mezi dalsi sluzby v balicku produktu MEDICOMFORT, které vSak nejsou
placeny formou meési¢niho pausalu, patfi nadstandardni nabidka sluzeb fakultni
nemocnice. Nadstandardni pokoj se svym komfortem vyrovnava pokoji v luxusnim
hotelu. Obsahuje vlastni socialni zafizeni, televizi, domaci kino, internetové pfipojeni
pres kabel a WiFI, komfortni kfesla pro nav§tévy, nastavitelnou postel ve vsSech
smérech s kvalitni matraci, ledniCku, varnou konvici, malou kuchyiku, nonstop
zdravotni sestru na patfe, moznost navstév kdykoliv, vyhrazené parkovani (v ramci

systému MEDICOMFORT). Nejlépe prostredi pokoje ukaze obrazek ¢. 11.
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Obrazek €. 11. Nadstandardni pokoj (Zdroj: Fakultni nemocnice Ostrava)

Fakultni nemocnice nabizi osobni konzultaci s konkrétnim odbornym lékafem.
Pres systtm MEDICOMFORT si muze klient domluvit s odbornym lékafem placeny
konzultacni termin, ktery je mimo pracovni dobu vramci ¢asovych moznosti

pozadovaného I¢kare.

Mezi dalsi produkty doporucované pies systém MEDICOMFORT bych

navrhoval 1azn€ v Celadné a chirurgické zakroky na privatni klinice v Brné.

Do postupu bych zahrnul domluveni se na portfoliu produktii, které mohou byt
nabidnuty klientim systému a provizni politiku za doporuceni téchto zafizeni. Cilem
muze byt katalog sluzeb lazni v Celadné a katalog sluzeb privatni chirurgické kliniky
v Bmé. Dulezitym bodem je i Skoleni operatorek-asistentek, aby veédély o této moznosti

a umely nabidnout tento produkt spravné v pravy cas.
Cenova politika

Posledni otazkou, kterou se bude tato ¢ast ,, MARKETING" zabyvat je, za jakou
cenu se ma zakladni produkt — balicek sluzeb prodavat. Nejlepsi urCeni ceny bude

zeptani se potencionalnich zakazniki.
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Z tizeného rozhovoru vyplyva na zaklad€ otazky: ,Kolik jste ochotni platit za
tuto sluzbu?“, odpovida vétSina dotazovanych odpovédi: ,Nevim, nemam pojem o

hodnoté této sluzby.*

Na ose od 0,- K¢ do 2 000,- K¢ zaznacilo patnact zakaznika Castky blizici se

300,- K¢ za mésic.

Meésicni pausal

3 =&—M¢siCni pausal

0-99 100-199 200-249 250-299 300

Graf ¢. 1. Osa zaznacenych cen (Zdroj: Autor)

Na zakladé prizkumu a grafu €. 1. vyplyva, ze cena by nemé¢la prekraovat 300, -
K¢ meési¢né. Z obchodniho pohledu bych doporucil cenu 290,- K& mési¢né za servisni

poplatek.

Vstupni poplatek byl dotazovan podobnou schematikou a dotaz mifil na
zaznaceni maximalni pfipustné vySe vstupniho pausalu. Pro jednodussi orientaci, kolik

dana Castka znamena, byly k ose pfidany obrazky mobilnich telefont. Viz. graf ¢. 2.
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Cena vstupniho poplatku

2000-2999 3000-3999 4000-4999 5000-5999

Graf €. 2. Cena vstupniho poplatku (Zdroj: Autor)

Varianty prodeje

Varianta A: Prodej probiha distribucnimi kanaly financnich poradct, od

pojistovacich, pres leasingové, uveéroveé, bankovni az po osobni spravce majetku.

Pozitivni stranky této varianty vidim v jiz vybudované databazi klientd a
informacich o nich. Poradce — vlastnik databaze zna své klienty a ma ziskanou u nich
divéru. Klient radsi zvedne znamé telefonni Cislo a dohodne si schiizku, nez piijmout
telefon od nékoho, koho nikdy v zivoté nevidél. Icebreaking a podobné seznamovani
odpada. Klient svého poradce zna, a pokud je s nim i spokojen, nebude prodej produktu
MEDICOMFORT velkym problém. Dale pak poradci jsou ve své profesi vyskoleni,
maji potiebné prostiedky (auto, notebook, telefon) a pracuji pouze za provizi. Ta se

vyplaci pouze v pripadé uspésného prodeje.

Do negativnich stranek zaradim velkou nakladovou castku na provize
partnerskym poradcim a prodejcim. U pojistoven se tyto provize pohybuji na 85
procentech z ro¢niho pausalu, u makléia v pojistovnictvi az 120 procent ro¢niho
pausalu. V naSem pfipadé by tato varianta predstavovala naklad na jeden obchod 290 x

12 x 85% (120%) = 2958,- K¢ (4176,- K&). V piipadé pojistovacich poradct garantuji
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svou provizi obchod po dobu minimalné 2 roky, u makléii 3-4 roky. Pokud klient
vypovi produkt do 2 let (resp. 3-4 roky), ma pravo syst¢ém MEDICOMFORT pozadovat

provizi zpét nebo zapocist s dalsi vzniklou provizi.

Varianta B: Elektronicky prodej pfes internet umoziiuje v dnesni dobé zachytit

velky kus trhu s malymi néaklady.

Mezi pozitivni stranky varianty patfi rychlost vyhledani klienta bez hranic,
vyplnéni potfebnych udaji a podpis smlouvy. Platba pfes internet a internetové
bankovnictvi nikdy nebyly tak snadné. Za malé penize se muze dat postavit efektivni
reklama, ktera je cilena pfimo na klienty vyhledavajici klicova slova, jakymi mohou
byt: komfort ve zdravotnictvi, privatni sluzby ve zdravotnictvi, nadstandardni pojisténi,
apod. Informacni systém napojeny na www stranky online dokaze zapsat jeho dotazy a
preposlat obchodnimu oddéleni, zaregistrovat nového klienta, vygenerovat smlouvu na
jeho jméno a jména rodinnych prislusnikt, dle zadanych kritérii do formulare klienta,
dale pak vytvofit fakturu, zalozit do online systému a zaslat kopii klientovi emailem

nebo dat pokyn administrativé k vytisténi a fyzickému zaslani na adresu klienta.

Na internetu najdeme hodné ¢lanku o bezpeCnosti a nebezpecnosti procest na
internetu, jakymi jsou vypliovani formulai osobnimi daty, finan¢ni transakce pies
internet a zaslani penéz spolecnosti, od které jsem vidél pouze internetové stranky. Mezi
dalsi problémy této varianty fadim neosobni piistup ke klientovi a zvySené naklady na

praci s odstranénim strachu nakupu pfes internet a vytvorenim davéry k této firmé.

Do elektronického prodeje musim vyjmenovat profesionalné zpracované
internetové stranky, které musi byt aktualizovany minimélné dvakrat do meésice.
Odpovédét na dotaz klienta co nejrychleji, maximalni pfipustnd doba je 48 hodin.
Stranky musi byt dobfe optimalizovany v souladu se SEO, aby nejznaméjsi a
produktivni generatory a vyhledavace neméli problém umistit tuto stranku na prednich
pozicich vyhledavani klicovych slov. Reklama pies Facebook piinasi nesmirny
potencial, ale vyCerpa hodné energie a duslednosti. Lidi na Facebooku musi marketér
nééim zaujmout, aby si pridali skupinu MEDICOMFORT do oblibenych stranek, musi
citit motivaci tuto stranku dale sdilet, protoze obsahuje uzitecné informace pro ostatni

jeho znamé. V reklamé na sociélnich sitich se doporucuje umistit novinku minimalné
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dvakrat do mésice, maximalné vSak tfikrat za tyden. Ani jedna hranice nepiinasi uspéch.
Vrchni hranice predstavuje hranici zapomnéni stranky, dolni hranice narazi na

spamming. Novinka musi byt vystizna, zajimava a mit hodnotu pro dalsi sdileni.
Personal

Jak zvladne personal obslouzit tisic klientd jedné pobocky? Podle statistik
vychazi jedna navs§téva lékare primérn€ na dobu jednoho roku. V priméru navstivi
clovek 1ékare jednou za rok. Predpoklad po propoctu vychazi na tii klienty denné. Tti
ptipady, které musi byt vyfeSeny. Firma MEDICOMFORT nyni mé dv¢ asistentky, aby
zachoval nonstop provoz. Podle mého ndzoru pobocka Ostrava zvladne se dvéma
asistentkami 6 piipadi denn€ i s noci, a proto doporucuji zachovat tento stav personalu i
pii tisici klientech. Jediné riziko mdize vzniknout v Gast&j§i navitévé lékate. Udaje jsou
Cerpany ze statistik pacientd normalniho zdravotnického zafizeni, kde lidé chodi, kdyz
se jim stane uraz, pii nemoci nebo jinych komplikacich. MEDICOMFORT chce dbat i
na prevenci svych klientll a vzdélani v oboru zdravého zivotniho stylu, a proto statistika
poCtu navstév bude vétsi, ale ne vice jak dvakrat. V pripadé vétS§iho naporu na
asistentky spole¢nost muze piijmout do pracovniho poméru administrativni silu, ktera

bude vyfizovat telefony a pomize v jiné kancelafské praci.
Dodavatelé

Mezi dodavatelé MEDICOMFORTU, pobocka Ostrava patii Fakultni
nemocnice Ostrava, ktera zaruCuje nonstop moznost oSetfeni akutniho pfipadu a
zarucuje velkou komplexnost dalSich zdravotnickych ukonl. Mezi své dodavatelé také
zafadila Beskydské rehabilita¢ni centrum Celadna a pro neakutni chirurgické zakroky a

zakroky estetické chirurgie privatni kliniku SurGal v Brnég.

Doporucuji se poohlédnout po dalsSich sluzbach komfortu se spole¢nym jadrem a
to zdravotnictvi a zdravotni péce. Urcité by méla mit spolecnost MEDICOMFORT
smlouvu s nékterym z provozovateli privatni sanitni sluzby a védét o komfortnim
transportu pacienti stouto spoleCnosti. Je velkym rozdilem ve vnimani znacky
MEDICOFORTu, pokud pro pacienta posle asistentka moderni a komfortni sanitku

(nebo osobni automobil) nebo starou, technologicky a komfortn€ zaostalou sanitku.
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Obrazek ¢. 12. BMW X6, provedeni ambulance (Zdroj:
http://www.lincah.com/2009-bmw-x6-ambulance)

Vtomto piipadé komfortni sanitky muze spole¢nost domluvit spolupraci
s komerénimi poji§fovnami o pievozu zranénych pacientl ze zahraniéi zpét do Ceské
republiky. Zajistit nasledné vySetfeni jiz zde v nemocnici na piiklad v Ostravé. Klient
lyzaf, ktery se zrani na sjezdovce v Italii, oceni pievoz zpét do Ceské republiky luxusni
sanitkou a nebude vahat doporucit komeréni pojistovnu dalSim svym znamym.
MEDICOMFORT dostane obchodni provizi za komfortni a exkluzivni zorganizovani

navratu jejich klienta ke zdravi.
Software a hardware firmy

Spolecnost nyni pracuje na ekonomickém systému spole¢nosti WinStrom s.r.0.
jménem FlexiBee. Tento program umoziiuje uzivatelim pfistupovat ke svym datim
ptes internet. Do systému pfistupuje ucetni a spravuje ucetni podobu dat. Obchodnik
eviduje data o klientech, fakturaci a platby. Jednatel drzi supervizi nad v§emi procesy ve

firmé.
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Pristupujte k datiim z celého svéta pres Internet...

»> : T~
J \ = LY

Obrazek €. 13. Ekonomicky systém FlexiBee, pfistup pies internet (Zdroj: FlexiBee
Systems s.r.0., http://www.flexibee.eu/)

Zde doporucuji rozsifit pristup jesté o asistentky, které muzou aktualizovat data

o klientech z pohledu zdravotni vykonané péce. Tato data musi podléhat sméricim o
utajeni a zabezpeCeni a zdravotni karta pacienta by se v systému neméla ani ukazat.
Staci pouze data o navstéve konkrétniho 1ékare a jiné neskodné informace. Informace o
zdravotnim stavu zlistanou u oSetfujicich Iékart. V piipadé€ potieby presunout informace
od jednoho lékafe ke druhému mimo fakultni nemocnici, mize MEDICOMFORT

pouze zajistit transfer.

Spolecnost vlastni v kancelafi notebook, ktery svymi parametry dostate¢né
postacuje k administrativni préci asistentek. Asistentky nyni v pocitaci vytvareji titulni
strany karty klienta, vyfizuji emaily, tisknou a kompletuji obchodni a reklamni slozky

pro klienty.

Po zaskoleni v systému FlexiBee by me¢la firma asistentkam pofidit telefony se
syst¢tmem Android. Do tohoto systému se da nahrat aplikace FlexiBee pro mobilni
telefony a asistentky muzou pfistupovat k informacim o klientech z terénu nemocnice.
Umozni jim to dopravit ihned informaci o klientovi k 1ékati. Na ptiklad datum narozeni,
posledni navstéva u konkrétniho odborného lékafe apod. Systém v mobilnim systému
umozni 1 aktualizaci informaci o klientovi hned po provedeném vySetfeni. Asistentka
muze zadat datum a lékare, ktery provedl vysetfeni a nastavit v kalendafi dalsi termin
vySetfeni nebo okamzité zaznamenat naklady na pofizeni novin klientovi, zaplaceni

poplatku u 1ékare.
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Pracujte kdekoliv pres mobilni telefon...

I
W & iPhone

Obrazek €. 14. Systém FlexiBee, pristup pies mobil (Zdroj: FlexiBee Systems s.r.o.,
http://www.flexibee.eu/)

Terminy
Mezi hlavni terminy zatazuji:

- Konec ¢ervna — ukonceni zkuSebniho provozu
- Srpen — zacatek spoluprace s privatnimi pojistovnami na produktu
nadstandardu a asistencnich sluzeb zranénych klientt v zahranici.

- Prosinec — pln¢ obsazena kapacita pobocky Ostrava

3.1. ZaloZeni pobo¢ek na Moravé a ve Slezsku
Cil této etapy:
Rozvoj projektu na uzemi Moravy a Slezska
Strategie etapy:

Zmapovani terénu v oblasti dodavatelti, klient, moznosti. Rozvinuti pobocek

ve velkych méstech. Spoluprace s fakultnimi a komplexnimi $pitaly.
Klienti

Jako v predchozi etapé se projekt zaméfi na vlastni klienty, ktefi si sluzbu zaplati
v ramci své osobni vile a klienty — pojistovny, které po firmé budou chtit provést

sluzby na vlastnich zakaznicich.
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Nalezeni vlastnich klienti probiha v této etapé stejné, jako pro piipad pobocky
v Ostravé. Osloveni pomoci obchodnika, pojistovacich poradct a maklét, internetem,

ptes komer¢ni poji§tovny a banky.
Personal

V personalnim obsazeni zahrnuji pro pobocku Olomouc pouze dvé zdravotni
asistentky. Cely prodejni a administrativni proces zustane v sidle firmy v Ostrave.
Jakakoliv prace s klienty se da zvladnout dojezdem obchodnika z Ostravy. Do Brna se
autem dostane za klientem do dvou hodin. Obchodnik zvladne komfortné pokryt autem

cely Moravskoslezsky, Olomoucky, Zlinsky 1 Jihomoravsky kraj.
Dodavatelé

Mezi potencionalni dodavatelé patii Fakultni nemocnice Olomouc, ktera
historicky saha az do roku 1896. Nyni je nejvétSim zdravotnickym zafizenim
v Olomouckém kraji a Sestou nejvétsi nemocnici v Ceské republice. Zafizeni ma
k dispozici padesat pracovist, pres 1400 lizek a vice nez 3000 zdravotnickych

i nezdravotnickych profesionalt.

Pocet pracovist’: 50
Pocet 1azek: 1392
Pocet zameéstnancu: 3100
Ambulantné oSetfenych pacientt za rok: 776 000
Hospitalizovanych pacientl za rok: 47 000
Primérna oSetfovaci doba ve dnech: 7,4
Pocet provedenych operaci za rok: 16 600

Tabulka €. 5. Fakultni nemocnice Olomouc, zakladni data. (Zdroj: www.fnol.cz).

Fakultni nemocnice Olomouc poskytuje zékladni, specializovanou a

superspecializovanou zdravotni péci o deti i dospélé v celé §ifi spektra lékarskych
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obort. Pacientim poskytuje ambulantni i lizkovou péci v souladu se soucCasnymi

dostupnymi poznatky Iékarské veédy.

V Jihomoravském kraji a Zlinském kraji by zajistovaly sluzby pobocky v Brné a
Zling. Tyto pobocky zaru¢i smluvni vztahy s mistnimi dodavateli. Pro Brno to miize byt
pfednostné jiz domluvend a zmifiovana privatni klinika SurGal. V ptipadé, ze by
neékteré zdravotni vykony nebyly mozné natéto klinice, pfipada ve hie jedna
z fakultnich nemocnic: Fakultni nemocnice v Brné Bohunicich nebo Fakultni
nemocnice u Sv. Anny. Pro Zlinsky kraj maze sluzby zdravotni péce zajistit Krajska

nemocnice Tomagse Bati.
Software a hardware firmy

Kazda zpoboCek méa minimalné jednu kancelar v krajském meésté a je
obsluhovana minimalné dvéma asistentkami. Asistentky maji k dispozici v kancelati
notebook nebo stolni pocita¢, napojeny na ekonomicky systém FlexiBee. V tomto
programu se da rozlisit jednotliva stfediska a fidici manazer si mize tato strediska
prohlizet z pohledu financi dohromady za celou firmu nebo jednotlivé po pobockach.
Asistentky vlastni chytry telefon se systémem Android, ktery ptres aplikaci FlexiBee do

mobilu umoziuje nahlizet do systému na klienty, jejich terminy a pozadavky.

V otazce mobility pracovnikii bych doporucoval nekupovat auta na firmu, ale
spise jit cestou piispévku na mobilitu zaméstnance do mzdy. Sam pracovnik se muze
rozhodnout, ze vyuzije vlastniho automobilu pro vétsi komfort nebo pojede méstskou
hromadnou dopravou a usetii penize. V ptipad¢ vlastniho auta si vice vazi této moznosti
a automobil vic Setfi. Firmé tim odpadavaji veSkeré problémy se servisem auta a celou

administrativou, vCetné placeni dani, pojistek.
Finance

Finan¢ni fizeni podniku mimo pobocku v Ostravé musi byt rozdéleno do

nasleduyjicich stiedisek:
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Ridici stiedisko

Vyvoj stiedisko

Schéma €. 2. Rozlozeni Gcetnich a financnich stfedisek firmy (Zdroj: Autor)

Manazer firmy v programu FlexiBee vidi aktualni ziskovost stiediska a muze
lépe organizovat fidici procesy. Na systému stfedisek také muze dosledovat, které
sttedisko hospodaii nejefektivnéji a prozkoumat, co stoji za uspéchem. V ramci
benchmarkingu pfesune zjiSt€énou podminku lepsi efektivity na ostatni stfediska. Kazdé
sttedisko v ramci finan¢niho fizeni ma svoji etapu a rozpocet na provedeni vyvoje do

dalsi etapy.

* Otevieni pobocky

| * Nabor stovky klientti
AT L Odstranéni nedostatki
provoz

N S

» Nabor dalsich devitiset klienta
N |« ZatiZeni systému
Stabilizacni

» Stabilizace pobocky

provoz J
~
* Vklad investice do dalSich rozvojovych projektu
EALIaR| © Zachyceni a zpracovani poptavky z lokalniho trhu
provoz Y,

Schéma ¢. 3. Etapy rozvoje pobocky (Zdroj: Autor)
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3.2. Pokryti Ceské republiky

Cil této etapy:
Pobocky systému po celé Ceské republice.
Strategie etapy:

Zalozeni poboCek v Kraji Vysocina, Pardubickém, Kralovéhradeckém,
Libereckém, Usteckém, Karlovarském, Plzefiském, Jihoteském a Stiedoteském kraji a

v Praze.
Klienti

Z obrazku ¢. 15. vyplyva, ze poptavka po produktu bude vétsi ve vice
zalidnénych castech republiky a tomu bude odpovidat i pocet personalu, asistentek,

které budou zajistovat komfortni sluzby.

Hustota zalidnéni - SLDB 2001

Obrazek &. 15. Hustota zalidnéni v Ceské republice, data z roku 2001. (Zdroj:
Cesky statisticky ufad,
http://www.czso.cz/csu/redakce.nsf/i/hustota_zalidneni_sldb_2001/$File/mapa302.jpg)
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Personal

Jak jiz bylo zminéno, pocet personalu se vyviji podle poptavky klientd po
produktu. Tato poptavka je generovana poctem obyvatel a hustotou zalidnéni dané
lokality. Podle pravdépodobnosti prodeje produktu, jde vypocitat, kolik klientt ptipada

na jednotlivou lokalitu a je potieba k tomu dosadit i odpovidajici poCet asistentek.

Personal by se mél fidit standardem firemni kultury. Dobfe reprezentovat firmu.
Nejlepsi variantou pro tento styl sluzby je stejnd uniforma pro vSechny pobocky.
Uniforma zajisti profesionalni vzhled. Pokud klient divéfuje firmé, nema problém
s davérou v zaméstnance, ktery uniformou piebira na sebe zodpovédnost a pravidla
spolecnosti. Standardy v oblékani na republikové urovni firmy bych doporucil na
elegantni kostymek v tmavé modré barve s vySitym logem spoleCnosti ve svétlé modré

barvé.

Obrazek ¢. 16. Priklad modrého kostymku asistentky. (Zdroj: www.ioffer.com.)

Mezi dal$i potfebné dopliiky patfi stylova, elegantni, ale ne vyzyvava pracovni
taska, kde asistentka uklada vSechny dokumenty, které schiizka s klientem nebo piipad

ve zdravotnickém zafizeni pozaduje. Timto mddnim doplitkem zajistime 1 kvalitni
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uschovani papirovych dokumentd, vizitek a zabranime zatoulani se dulezitého listu

nebo pomackani zdravotnické dokumentace.

>

Obrazek ¢. 17. Taska jako funkéni modni doplnek. (Zdroj: www.neublack.com)

Dodavatelé

V oblasti dodavatell je potieba v této fazi na pocatku zajistit pobocky
v jednotlivych krajich, dale pak domluvit spolupréaci se zdravotnickymi zafizenimi a

doprovodnymi dodavateli sluzeb.

Zakladani pobocek pujde systémem kopirovani funkéni, jiz existujici pobocky.
Manazer rozvoje vyhleda vhodné misto, nejlepsi bude pobliz smluvniho zdravotnického
zafizeni, pronajme tento prostor, vyhlasi vybérové fizeni na pozici asistentky a
operatorky, podepiSe smlouvu s témito pracovniky. Zku§ebni provoz bude spustén na
100 klientech, aby se novi pracovnici zaskolili. Pfichdzi v Gvahu i vz4jemna vyména
pracovniku mezi poboCkami a zauCeni novych pracovnikli kariérové star§im na nové

vzniklém pracovisti.

Domluveni spoluprace se zdravotnickymi zafizenimi zajistuje manazer, ktery
vramci analyzy okoli se seznami s moznostmi trhu v dané lokalit€¢. VypiSe tyto
moznosti a zpracuje SWOT analyzu pro kazdé toto misto na trhu. V této SWOT analyze

musi byt doplnéna informace o kvalité a komplexnosti zdravotnického zafizeni.
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Manazer se s odstupem jednoho tydne podiva na svoji analyzu a vybere prvniho
dodavatele sluzeb. Tydenni doba je vhodnd pro eliminaci prvniho dojmu ze
zdravotnického zafizeni, které mize byt v kontrastu budouci kvality. Ne kazdé zafizeni,
které vypadd na prvni pohled dobfe, v budoucnu bude vyhovovat podminkdm a
pozadavkum systému. V prubéhu Casu se zjisti, jak na tom dodavatel je a zda vyhovuje
dostatecné. V prvni fazi provozu pobocky vSak musi byt zajiSténa komplexni
zdravotnicka péce a na pocatku se 1épe vyjednava podminky spoluprace s jednim a ne
vice dodavateli. Do budoucna musi byt v§ak navazana spoluprace i s jinymi dodavateli,

aby se odstranilo riziko sily dodavatele.

Dalsi dalezitou praci manazera pii zaloZeni pobocky je prizkum trhu dodavatela
doplnkovych sluzeb, jakymi jsou nasledna péce (lazné apod.), transport pacientd
osobnimi a sanitnimi vozy, sluzby kadefnika, kosmeticky, manikura, pedikura. Velmi
rozvijejicim trhem se nyni stava dovazeni jidla ptes den. Lidé maji potize s prejidanim
se a nespravnymi stravovacimi navyky. Nejjednodussi varianta je prestat chodit do
obchodu, kde na nas Cekaji marketingové reklamy a triky, které nam doslova vnuti
produkty, které vubec nepotiebujeme a v koneCném dusledku jsou i Skodlivé pro nase
télo. Dovazka odmeétreného a pestrého jidla vyfesi problém se stravovanim. Nutricni
specialisti sestavuji pro své klienty kvalitni jidelnicek z pohledu potieby téla. Prikladem

pestrosti muze byt i tento jidelni¢ek umistény v piiloze této diplomové prace.
Software a hardware firmy

Hardware firmy pozastava ve standardnim nakupu chytrych telefonu a

notebooku do kancelare.

V software firmy se upravi program FlexiBee o sdileni zakladnich informaci o
klientech mezi pobockami, aby byla zajisténa integrita systému v celé pokryté oblasti, a
klient nebude vazan na jednu pobocku, ale mtze vyuzit sluzeb firmy i v jinych krajich
Ceské republiky. N&které neakutni piipady se mtizou i optimalizovat do jinych oblasti
schvalng, aby byla zaruCena co nejvétSsi efektivita, kvalita a profesionalita
zdravotnického zakroku. Prikladem muze byt preposlani klienta z Ostravy na privatni
kliniku do Brna, kde uz si ho prevezme lokalni pobocka. Zajisténi sdileni dat v tomto

prikladu usetii nedorozumeéni nebo neznalost klienta. Klient, ktery dorazi do Brna, bude
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uvitan asistentkou stejn€ a na zakladé stejnych informaci o ném, jaké maji asistentky
v Ostravé. Vnimana hodnota klienta tady bude ve znalosti a pocitu, ze neni v cizim
prostedi a u cizi firmy, u které by si musel znovu vytvaret obchodni divéru. Sdileni dat
musi byt velmi dobfe zabezpeceno. Mize pfinést velkou vyhodu a efektivitu, na druhou
stranu muze predstavovat velké riziko tniku personalnich dat. V oblasti zdravotnictvi
jsou vsichni velmi haklivi a vyzaduji zabezpeceni jejich osobnich dat na nejvyssi

technické a personalni urovni.
Finance

Rozdéleni pobocek do jednotlivych ucetnich stfedisek zistava stejna, jako jsem

uvedl v etap€ pro Moravu a Slezsko.

Na celorepublikové urovni mize manazer, v ptipadé potieby novy financni
manazer, sledovat hospodareni jednotlivych stfedisek. Z analyzy dostane podnéty pro
zvazeni a vytvoreni postupl, které pomohou dalsim pobockam Iépe nakladat
s finan¢nimi prostiedky. Finan¢ni manazer na finan¢nich vysledcich mize doporucit top
manazerovi zruSeni neproduktivni pobocky. Top manazer vSak musi zvazit i reklamni
ptfinos této neziskové pobocky a otazku kompletnosti trhu. Z jednoho vyhranéného
pohledu miize pomoct projektu v dalSich etapach rozvoje fakt, ze pokryvaji stoprocentni

teritorium Ceské republiky.

3.3. Vyvojové centrum, vstup do zahrani¢i, prodej investi¢nimu
fondu, pojiStovné
Cil této etapy:
Rozhodnuti dal§iho postupu vyvoje projektu.
Popis etapy:

Zde je projekt v hluboké budoucnosti a neda se predpovidat, ani planovat dalsi
kroky. Etapa vybudovani vyvojového centra, vstupu do zahranici, prodeje investi¢nimu
fondu nebo pojistovné piijde na fadu minimalné za pét let a situace ohledné
zdravotnického trhu se za pét let mize zmeénit na tolik, Ze nyni je nepodstatné tento

vyvoj planovat.
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Kazdy business by mél mit vizi toho, kde jeho zivotni cyklus konci. Zde vidim
dvé cesty. Projekt zanikne v dob€, kdy zdravotnicka zatizeni budou sobéstacné a budou
poskytovat sluzby asistence a zvySeného komfortu ve vlastnich silach a vnitfnich
procesech firmy. Tato cesta by byla pro projekt asistencni sluzby vychodiskem, jak
nasbirané knowhow prodat pravé majitelim a manazeram zdravotnickych zafizeni.
Druha cesta muze byt pretvofenim projektu asistencni sluzby na privatni pojistovnu,
lobbing na vladu o zménu zékona o placeni zakonného zdravotnického pojisténi a
vytvofeni podobného modelu, ktery nyni uz existuje v ekonomicky vyspélejsim
Némecku. V této zemi muze obyvatel, pii dosazeni definovaného vladou piijmu,
vystoupit ze statniho zdravotnictvi a zasilat penize za produkt pojisténi zdravi komer¢ni
pojistovné, ktera plati veSkeré 1éCebné vykony provedené na jejich klientovi. Tim, ze
klienti této pojistovny odvadeji nemalé penize za svoje pojisténi, je firma schopna platit
poskytovatelim vysoké Castky za sluzby. Zdravotnické zafizeni, do kterého proudi
velké penize, dokaze vytvorit luxusnéjsi, komfortn&jsi prostredi a zajisti lepsi péci pro

své pacienty.
Zavér

Téma diplomové prace zni ,,Navrh na zvyseni vykonu zdravotnického zatfizeni.
Podle mého nazoru timto navrhem se muze inspirovat kdokoliv, kdo potiebuje zvysit
vykonnost zdravotnického =zafizeni. Systém MEDICOMFORT fesi problematiku
vybirani penéz od zakaznikd. Standardy zdravotnich pojistoven vylucuji jakoukoliv
ucast pacienta na platbé zdravotniho vykonu. Tento standard vychazi z legislativy
Ceské republiky o vieobecném zdravotnictvi, které musi byt pro vSechny zadarmo.
Existuji vSak 1idé, ktefi radi zaplati za nadstandardni sluzby. Pro tento typ zakaznika
musi mit zdravotnické zafizeni nebo nemocnice systém, jak oficialn€ tyto financni
prostfedky dostat. Nyni ve zdravotnictvi existuje Sedd ekonomika a firmy plati
zdravotnické zafizeni a nemocnice formou finan¢nich darG nebo nakupuji pro
nemocnici potiebny nabytek apod. Systém MEDICOMFORT umoziuje legalni cestu,
jak ziskat od pacienta penize, zavést do ucetnictvi zdravotnického zafizeni a nasledné

prenést financni odménu v ramci mezd az ke koncovému 1¢kafi.

Zpracovani etap slouzi jako inspirativni navod manazerovi nebo manazerim

tohoto systému pii jednotlivych krocich k vysnénému cili projektu. Muze také poslouzit
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jako inspirace pro podobné projekty, které vyzaduji rozdéleni na mensi Casti, a tak
procesné lépe zvladnutelné. ,,Velkého slona se neda snist najednou. Musi se rozporcovat
a sporadat Casem.“ Tak je tomu i u velkych mnoholetych projektd. Tvirce strategie
projektu dokaze do strategie vnést navod na tfi az pét let doptedu. Vic jak pét let je dle
mého néazoru zbytecné. V dnesni dobé rychlé vymeény informaci, jednoduchosti
cestovani a transportu, internetového srovnavani produktd a cen predstavuje plan na pét
a vice let zastaraly pohled na trzni situaci. Vychodiska ve vstupni analyze okoli firmy a
vnitinich silnych a slabych stranek jsou neaktualni. Pro projektového manazera

predstavuje tento fakt nutnost kontinualni prace a neustalého zdokonalovani projektu.

Jako mapa slouzi fidi¢i, tak strategie poslouzi firmé. Sila strategie je
neuveétitelnd. Manazer fidici firmu je jako fidi¢ vozidla v noci. Vidi pouze tak daleko,
kolik technicky zvladnou svitit svétlomety jeho vozu. Bez mapy a navigace nema ani
predstavu, jaka bude cesta do cilové destinace. Nékdy musi manazer rozhodnout o
zmené strategie, protoze to vyzaduji aktualni podminky. Zmeény provede v souladu
s vizi a neztrati s fizenim firmy smér k cili. Jedno pfislovi fika: , Business is like a car. It
will not run by itself except downhill*. (Z angl.: Business je jako automobil. Nepojede

sam od sebe, pouze dolu z kopce.)
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Piikladovy jidelniGek pestré stravy sdopravou az doml (Zdroj: www.dieta-

dodomu.cz/ukazka-jidelnicku)

Pondéli

Snidané: knackebrot, kfenova pomazanka

Svacina: hroznové vino, syrové kostky

Obéd: opékané gnocchi s listovym Spenatem a zampiony
Svacina: ovoce

Vecere: veprové maso na porku, ryze

Celkem: 4630 kJ

Utery

Snidané: pecivo, obloZena misa, obloha
Svacina: ovoce

Obéd: barevna krati prsa s bramborem
Svacina: zeleninovy salat

Vecere: kuskus s pe¢enou zeleninou
Celkem: 4920kJ

Streda

Snidané: salamovo-syrova pomazanka, knuspi
Svacina: ovoce

Obéd: ¢ockové karbenatky, Stouchané brambory, salat
Svacina: okurkvy salat s rajéetem

Vecere: bramborovy salat s fazolkami a Sunkou
Celkem: 4550kJ

Ctvrtek

Snidané: pudink s ovocem a piskotem

Svacina: susenky

Obéd: ryba na bylinkach s rajcaty, varené brambory
Svacina: ovoce

Vecere: hrachova kase, parek, pecivo, okurek
Celkem: 5007 kJ

Patek

Snidané: celerova pomazanka, pecivo
Svacina: tyCinka

Obéd: téstoviny se zeleninou a syrem
Svacina: Sunkova rolka s tvarohem
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Vecere: kureci salat s ovocem, pecivo
Celkem: 4822 kJ

Sobota

Snidané: pefivo s jogurtovou pomazankou, obloha
Svacina: zavin

Obéd: zapecena sekana se syrem a brambor
Svacina: mlécny vyrobek

Vecere: Cinské zeli s tofu a ryzi

Celkem: 5128 kJ

Nedéle

Snidané: platkové apetito,maslo,obloha,knuspi
Svacina: mlécny vyrobek

Obéd: pecené nudle s kufecim masem a zeleninou
Svacina: ovoce

Vecere: masova pomazanka,knuspi

Celkem: 4165 kJ
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