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1 Uvod

vvvvvv

cili kazdé spolecnosti. Pokud chce spolecnost udrzet své postaveni vaci ostatnim
konkurentliim, musi neustale zlepSovat svou nabidku vyrobk a sluzeb, nabizet co nejlepsi
kvalitu a zaroven sledovat konkurenci, tedy v ¢em se jeji nabidka odliSuje a co nabizi

navic.

Pro svou bakalafskou praci jsem si zvolila téma ,,Analyza konkurenceschopnosti
spolecnosti Lékarna U ¢erného orla, spol. s r.0.“ K vybéru tohoto tématu mé piesvédcila
velka snaha a odhodlani, které pracovnici této 1ékarny k dosazeni zmifiovaného cile maji.
Ve své praci se budu zabyvat nastroji strategického managementu, kKteré zahrnuji analyzy

vnitiniho a vné€j§iho prostiedi firmy. Déle se zaméfim na jeji konkurencni postaveni

a na jedine¢né vyhody, na zéklad¢ kterych dochazi k uspésnému vedeni podniku.

Vypracovani této bakalarské prace by mélo nalézt odpovédi na n¢kolik otdzek. Jaké
je konkurenéni postaveni Lékarny U ¢erného orla, spol. s r.0.? Je dostate¢né konkurence-
schopnd? Lze zvysit jeji konkurenceschopnost prosttednictvim zavéri ze strategickych

analyz?

Cilem bakalatské prace je proto popsat souCasné trzni postaveni spolecnosti,
identifikovat hlavni konkurenty na trhu a provést ptisluSné analyzy, na zékladé jejichz

vysledkl budou navrzena vhodna opatieni ke zvySeni konkurenceschopnosti spole¢nosti.

Bakalaiska prace je rozdélena na teoretickou a praktickou ¢ast. Teoreticka ¢ast je
zaméfena na literarni reSerSi dostupnych zdroji z oblasti konkurence, konkurence-
schopnosti a konkurenéniho prosttedi. Na zaklad¢ zjisténych poznatkii z teoretické casti
zpracuji praktickou ¢ast, ve které bude charakterizovana analyzovana spoleénost, jeji
produktové portfolio a poté budou pouzity nastroje k posouzeni konkurenceschopnosti
spolecnosti. Jedna se o PESTLE analyzu, Porterovu analyzu péti konkurenénich sil
a SWOT analyzu. Po vyhodnoceni vysledkll analyz budou navrzena mozné doporuceni

ke zvySeni konkurenceschopnosti spolecnosti.



Teoreticka ¢ast



2 Konkurence a konkurenceschopnost

V obsahu moji prace jsem se rozhodla, ze jako prvni se budu v nasledujici kapitole
zabyvat vymezenim konkurence, jejim délenim a vysvétlenim pojmu konkurence-

schopnost.
2.1 Konkurence

Trh obsahuje velké mnozstvi ptilezitosti, proto jedna spole¢nost neni zpravidla
jedina, ktera poskytuje zédkaznikiim podobné vyrobky ¢i sluzby. Konkurenty obklopuje
spousta jinych firem, které usiluji o dosazeni stejného cile, a to je wvtlacuje

do konkurenéniho prostiedi. !

Zakladni pravidlo marketingu fik4, Ze pokud ma byt firma uspésna, musi
uspokojovat ptani a potteby svych zdkaznikl 1épe nez konkurence. Nestaci tedy, kdyz se
oddéleni marketingu zaméti pouze na uspokojeni cilovych potteb zakaznikl. Je nutné

ziskat strategickou vyhodu, ktera je jasné odli§i od konkurenénich nabidek.?

Je zfejmé, ze pojem konkurence ma mnohem Sirsi hledisko nezli pouze ekonomické,
ale také Kulturni, etické, politické, socialni atp. Ekonomicka oblast je povazovana

za stézejni, nicmén¢ ostatni hlediska konkuren¢niho prostfedi nemohou byt piehlizena.

Konkurence ptedstavuje vztah dvou a vice subjektl, a pokud do néj chce urcity

subjekt vstoupit, musi spliiovat nejméné dva zakladni predpoklady:

o musi vlastnit specificky potencial neboli podnikavost. To znamena, ze musi
chtit vstoupit do tohoto vztahu, tedy musi disponovat ,.konkurenénim* z4jmem.

o azaroven musi vlastnit konkuren¢ni potencial neboli konkurenceschopnost.

Jednoduse musi byt konkurenéni.®

2.2 Déleni konkurence

Kazdy ucastnik, ktery vstoupi do trzniho prosttedi, chce uskute¢nit své ekonomické
z4jmy, kterych dosdhne na ukor jeho konkurenti. Konkurencni prostfedi prochazi

neustdlym vyvojem a ma Vv soucasné dob¢ riizné podoby a formy.

1 Srov. KOTLER, Philip. Marketing podle Kotlera: jak vytvaret a ovlddnout nové trhy, s. 20.

2 Srov. KOZEL, Roman. Moderni marketingovy vyzkum, s. 55.

3 Srov. MIKOLAS, Zdenék. Jak zvysit konkurenceschopnost podniku: konkurencni potencial a dynamika
podnikani, s. 65.



Dle pojeti konkurence v mikroekonomii existuje Konkurence mezi stranou nabidky

a poptavky, Konkurence na stran& poptavky a Konkurence na stran& nabidky.*

Na zaklad¢ toho, ze ve své praci dikladné popisuji konkurenceschopnost podniku,

jsem se rozhodla zaméfit na Konkurenci na strané nabidky.

Konkurence na strané nabidky

Kazdy vyrobce vstupuje na trh s umyslem prodat za co nejptiznivéjSich podminek,
co nejvice, na ukor ostatnich konkurenti, s ¢imz se poji dalsi cil a to je oslabeni pozic
svych soupefti. Pravé na zaklad¢ téchto predpokladi mize maximalizovat sviij zisk.
Zasadni pohyblivost ziskd konkurence na stran¢ nabidky ve chvili, kdy je nabidka mensi
nez poptavka. Diky tomu vede konkurence mezi vyrobci k poklesu ceny. Konkurenci

na strané nabidky dale rozliduje na cenovou, necenovou a dokonalou ¢i nedokonalou.®
2.2.1 Cenova a necenova konkurence

Kazdy subjekt v konkurenénim prostiedi chce maximalizovat svij zisk
a minimalizovat zisky konkurenti. Vyrobci zbozi k tomu pouzivaji celou fadu metod.
Na zékladé tohoto hlediska rozliSujeme dvé primdrni formy konkurence na strané

nabidky:

o Cenova konkurence — vyrobci se snazi pfilakat poptavajici prostfednictvim
snizovani cen vlastni produkce. Jeji smysl tedy spoc¢iva ve vyuziti tvorby cen jako

nastroje konkurencniho boje.

o Necenova konkurence — vyrobci chtéji své zdkazniky ziskat jinymi metodami, nez
je pouze cena. Mezi prostfedky, které ma firma k dispozici, jde piedevsim

o kvalitu, diferenciaci vyrobku, design, image a i¢innost daného vyrobku.®
2.2.2 Dokonala a nedokonala konkurence

Z hlediska postaveni vyrobcti na trhu rozdélujeme konkurenci na dokonalou

a nedokonalou:

o Dokonala konkurence — tento pojem predstavuje idealni stav resp. teoretické
vychodisko pro dalsi redlné tivahy. Predstavuje situaci na trhu, kdy velky pocet

subjektl uspokojuje trzni poptavku identickym nebo hodné podobnym vyrobkem

4 Srov. MIKOLAS, Zdengk. Jak zvysit konkurenceschopnost podniku: konkurencni potencial a dynamika
podnikani, s. 66.

5 Srov. Tamtéz, s. 67.

6Srov. Tamtéz, s. 68.



¢i sluzbou za obdobnou cenu. Tyto naroky jsou takika nedosazitelné, z ¢ehoz

plyne, ze model dokonalé konkurence v praxi nenajdeme.

o Nedokonala konkurence — V realném ekonomickém svéte existuji rizné formy

nedokonalé konkurence.’ Podle ekonomické teorie se jedna o nasledujici typy:®

Monopolistickd konkurence

Jedna se o typ konkurenéniho trhu, kde je diferenciovany vyrobek vyrabén velkou
skupinou vyrobci, ktefi uspokojuji trzni poptavku. Jednotlivi vyrobci se zamétuji na trzni
segmenty, kde budou mit nejvétsi tspésnost a budou si moci dovolit prodavat za vyssi

ceny.®

Oligopol

V tomto piipadé¢ se jedna o typ trhu, kde jsou vyrobky vyrabény mensim poctem
vétsich firem od vysoce diferencovanych az k standardizovanym. Z hlediska odli$nosti
produkce vyrobki existuji dva typy. Cisty oligopol, ktery je typicky tim, Ze se sklada
zuzké skupiny spoleCnosti, které poskytuji takika stejny vyrobek ¢i sluzbu. To
zpusobuje, Ze takovéto spoleénosti nejsou schopny téméf vilbec ménit cenu. Pokud se
Vv ni shoduji, musi svijj prodej zvysit lepsi kvalitou sluzeb ¢i ziskat konkurenéni vyhodu
prostfednictvim niZSich ndkladi. Diferenciovany oligopol se opét skladd z nékolika
spolecnosti poskytujicich vyrobky caste¢né diferencované prvky, kvalitou, stylem nebo
doprovodnymi sluzbami. Kazdy z téchto vyrobct se snazi dostat do vedouciho postaveni
v nékteré z téchto podstatnych vlastnosti. Pokud tim dokaze svého zakaznika nadchnout,

mize si za dany atribut uétovat vyssi cenu.®

Cisty Monopol

Vznika v piipadé, kdy je na trhu pouze jeden subjekt, ktery poskytuje jeden urcity
vyrobek ¢i sluzbu fadé zakazniki. Neregulovany monopol ma moznost si diktovat vysoké
ceny a zaroven poskytovat minimalni uroven sluzby. Pokud je brana v tivahu existence
Castecnych nahrazek a nebezpecCi ve formé konkurence, bude monopol investovat

do technologie a irovné sluzeb.!! Regulovany monopol hraje tilohu v poskytovani vice

7 Srov. MIKOLAS, Zdengk. Jak zvysit konkurenceschopnost podniku: konkurencni potencial a dynamika
podnikani, s. 67.

8 Srov. CICHOVSKY, Ludvik. Marketing konkurenceschopnosti (1), s. 166.

% Srov. Tamtéz, s. 167.

10 Srov. KOTLER, Philip a Kevin Lane KELLER. Marketing management, s. 383.

1 Srov. CICHOVSKY, Ludvik. Marketing konkurenceschopnosti (1), s. 165.

10



sluzeb za nizsi cenu. Pokud je trh ovladan firmou vlastnénou statem, jedna se o statni
monopol. Soukromy monopol je to v ptipad¢, kdy je trh fizen soukromym subjektem
navzdory institucim zfizovanych pro rozbiti monopolnich postaveni a snaze

antimonopolnich Gfadi.*?
2.3 Konkurenceschopnost

V dnesni dobé existuje velké mnozstvi definic pojmu konkurenceschopnost, které se
snazi odpovédét na otazky typu ,.co tvofi“ a jaka je podstata a obsah pojmu
konkurenceschopnost. Konkurenceschopnost je definovana a zkoumana z pohledu
marketingu, managementu a zaroven obecné ekonomické teorie. V literatuie najdeme
riznd pojeti a ndzory, které se snazi vymezit a definovat pojem konkurenceschopnost

podnikatelského subjektu.®

Dle M. Portera je konkurenceschopnost jadrem vykonnosti podniku. Jeji zaklad
tvoii hodnota produktu ¢i sluzby, kterou je podnik schopen vytvofit pro své zédkazniky.
Kupujicim je poskytnuta specifickd vyhoda, kterd vice nez vynahradi vyssi cenu nebo
muze mit podobu niz§i ceny nez ma konkurence za stejné produkty ¢i sluzby. M. Porter

rozliduje dva typy konkurenéni vyhody - nizké néklady a diferenciace.*

P. Kotler dosel k ttem zpusobim, na zakladé¢ nichz mize podnik ziskat vyhodu

oproti konkurenci:

Uctovani niz8i ceny

Tento zplsob pojeti konkurenéni vyhody témét odpovidd Porterové “vyhodé
nizkych nakladd”. Podle Kotlera je vSak v soucasné dobé globalni konkurence
dlouhodoba udrzitelnost nejnizsich nakladt takika nemozna, v nejlepsim piipadé velmi

tézko uskutecnitelna.

12 Srov. KOTLER, Philip a Kevin Lane KELLER. Marketing management, s. 380.
13 Srov. SLANY, Antonin. Konkurenceschopnost, riistova vykonnost a stabilita ceské ekonomiky, s. 90.
14Srov. PORTER, Michael E. Konkurencni vyhoda: (Jak vytvorit a udrzet si nadprimérny vykon), s. 220.

11



Pomoc pii snizovani ostatnich nakladu zdkaznika

Je nutné zakaznikovi ukdzat, ze ac je cena vyssi, jeho celkové nédklady jsou nizsi,
diky napft. delsi zivotnosti materiadlu, mensi poruchovosti vyrobku, rychlejSimu servisu

apod. °

Podle M. Davidsona je zdroj konkuren¢ni vyhody ve zvlastni hodnoté, kterou
vytvafi podnik pro své zakazniky. Zakaznik musi, diky této pfidané hodnot¢, byt schopen
ocenit celkové uspokojeni jeho potfeb. Podniky tedy musi hledat jedinecné a specifické
kvality, které budou predstavovat zvlastni hodnotu pro konkrétni ¢ast trhu. Zaroven je

musi poskytovat 1épe nez jejich konkurenti.®

K. Kelly tika, ze konkuren¢ni vyhodu budou mit ti, ktefi za¢nou okamzité reagovat
na pozadavky zakaznikl. Podniky budou muset vyuzivat nové technologie
pti ekologizaci vyroby. Timto zptsobem mohou dosahnout snizeni vyrobnich naklada

opakovanym pouzitim vyrobnich zdroji.t’

Dle ¢eskych autori L. Vodacka a O. Vodackové je ,konkurence hlavnim zdrojem
podnikatelského rizika, a to predevsim v jeho negativnim pojeti. Literatura tykajici se
tématu konkurence dava v tomto sméru radu doporuceni, jak s konkurenci Zit, zapolit, jak
se ji vyhnout, popr., jak s ni spolupracovat. To vSe predpoklada mit véas k dispozici

relevantni informace o chovani a zamérech skutecné i potencialni konkurence. “'®

J. Jirasek se zabyva konkurenceschopnosti v domécich podminkach a podle jeho
nazoru je V soucasné dobé¢ piistup ke konkurencni schopnosti jiny, nez na jaky jsou
podniky zvyklé. Pokud chce byt podnik konkurencné zdatny, musi se rozvijet

v souvislosti s naroénymi zménami, které pfinasi konkurenéni boje.®

Zékladni konkurenéni vyhodou je podle F. Trnky prodejnost a ziskovost vyrobkil.
F. Trnka ve svém pojeti vyzdvihuje vice hledisek. Podle jeho nazoru rozhoduje
0 konkurenceschopnosti spotiebitel a trh. Pokud je vyrobek prodejny, je zaroven

konkurenceschopny. Pro podnikatele je neprodejny vyrobek Spatny, jelikoz mu vytvaii

15 Srov. KOTLER, Philip a Gary ARMSTRONG. Marketing, s. 107.

18 Srov. DAVIDSON, Mike. Jak se stat skvélym stratégem: priivodce na cesté k strategickému mysleni,
s. 35.

17 srov. KELLY, K. Out of Control: The new biology of maschines, social systems and the economic world,
s. 25.

18 VODACEK, Leo a Ol'ga VODACKOVA. Moderni management v teorii a praxi, S. 45.
19 srov. JIRASEK, Jaroslav. Transformacni fizent, s. 52.
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ztratu. Jedingm moznym meéfitkem konkurenceschopnosti je proto moznost vyrobek

prodat.?

V této souvislosti je nutné zminit nazor S. Slavika, e ve spole¢nosti panuje obecny
nazor, ze je tfeba disponovat ur¢itou mirou konkuren¢ni vyhody. Nikde vSak neni

definované, jaka by tato mira méla byt a jaka by méla byt struktura této vyhody.?

Jak je z vySe uvedeného zjevné, vymezeni pojmu konkurenceschopnost jednou nebo
dvéma vétami je skoro nemozné. Ze vSech uvedenych nazoru lze konkurenceschopnost

podniku vymezit ve tfech bodech:

o konkurenceschopnost predstavuje moznost ziskat konkurenéni vyhodu v trznim

prostiedi prostfednictvim snizovani nakladu ¢i diferenciaci,

o Jejim obsahem je souhrn strategickych i taktickych opatieni, které sméfuji
k dosazeni a udrzeni konkurenéni vyhody. Jedna se kombinaci vyrobnich faktort,
jejichz cilem je dosazeni konkuren¢ni vyhody, pficemz nelze oddélovat vnéjsi
a vnitini aspekty konkurenceschopnosti, ale je nutné je sledovat a vyhodnocovat

ve vzdjemnych souvislostech,

o konkurenceschopnost piedstavuje v soucasné dob& nutnost znat a realizovat

pozadavky budoucich zédkaznik.
2.4 Konkurenéni vyhoda

K dokonalému pochopeni konkurenceschopnosti je potfeba znat jeji zdroje.
Jednoduseji feceno, konkuren¢ni vyhoda je zdrojem konkurenceschopnosti. Otazkou poté

zUstava, co je to ona konkurencni vyhoda.

,,Konkurencni vyhoda je jadrem vykonnosti podniku na trzich, kde existuje
konkurence “.22 Jak tvrdi Porter, jeji zaklad tvofi hodnota produktu ¢&i sluzby, kterou je
podnik schopen vytvofit pro své zakazniky. Kupujicim je poskytnuta specificka vyhoda,
ktera vice neZ vynahradi vyssi cenu nebo miize mit podobu niz§i ceny, nez ma konkurence

za stejné produkty Ci sluzby.

20 srov. TRN KA, F. Konkurencni schopnost c¢eskych priimyslovych vyrobcit, S. 63.
2L Srov. SLAVIK, S. Strategicky management, s. 62.
22 PORTER, Michael E. Konkurencni vyhoda: (Jak vytvorit a udrzet si nadprimérny vykon), s. 178.
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Dle publikaci existuyje mnoho druhli déleni, jak muze podnik poskytnout

konkurenéni vyhodu. J4 jsem se rozhodla uvést nasledujici déleni:?®

Konkurenéni vvhoda prostiednictvim niz$i ceny

K vybudovani fungujici firmy nesta¢i pouze nizké cena sama o sobé&. Pii zvoleni této
strategie je nutné zachovat jistou uroven jakosti a sluzeb. Zékaznici musi mit pocit, Ze se

pfi nakupu nefidi jen cenou, ale i hodnotou.

Konkurenéni vvhoda za pomoci vyss§i jakosti

Nizka jakost produkti je pro vyrobce velmi Spatna vizitka. Zakaznici, ktefi si koupi
nekvalitni produkt, se uz nikdy nevrati a svou zkusenost s ptislusnym podnikem si nechaji

pro sebe. Jak je to tedy v piipadé dobré jakosti vyrobku? Jsou zde 2 problémy.

Samotny pojem jakost ma mnoho vyznamu. Pokud se 1ékarna chlubi dobrou jakosti,
co to pro zdkaznika znamena? Maji jejich 1€ky delsi trvanlivost? Jsou jejich Iéky pfi uziti

spolehlivejsi? Vychloubat se bez blizsiho definovani jakosti nema prakticky zadny

vyznam.

Lidé casto nemohou posoudit jakost vyrobku pouze na zaklad¢ toho, Ze si ho
prohlédnou. Napiiklad pti nakupu 1éku na bolest hlavy v 1ékarné, je na vybér mezi
desitkami riznych druht. Zakaznik se mize podivat pouze na obal, slozeni je u vSech
viceméné podobné. V konecném disledku ma zédkaznik o jakosti pfibliznou piedstavu

bez jakychkoli podptrnych diikazi. 2

Konkurenéni vvhoda za pomoci pfekonavani oéekavani zakazniku

~ oM

Dnesni nejoblibenéjSi marketingové klisé fika, Ze uspé€Sny podnik je ten, ktery
vytrvale prekonava oCekavani zékaznikl. Splnit oekavani znamena zakazniky pouze
uspokojit. Pfekonat jejich oekavani znamena je potésit. Zakaznici, kteti byli vyrobcem
potéSeni, zlistanou mnohem pravdépodobnéji jeho zdkaznikem 1 nadéle.

Pokud je ocekavani zdkaznika jednou ptekonano, bude jeho pfisti ocekédvani
mnohem vys§i. V dne$ni dobé je piekonavani zvySenych ocekavani ¢im dal tezsi
a nékladnéjsi.

Soucasni zdékaznici poZaduji nadstandartni sluzby, nejvy$§i moznou jakost,

uzivatelsky komfort, individudlni nastaveni, moznost vraceni nevhodného zbozi, dlouhou

2 Srov. PORTER, Michael E. Konkurencni vyhoda: (Jak vytvorit a udrzet si nadpriimérny vykon), s. 179.
24 Srov. KOTLER, Philip. Marketing podle Kotlera: jak vytvdret a oviddnout nové trhy, s. 23.
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Z téchto piani je schopna plnit se ziskem.
2.5 Konkurenéni strategie

., Konkurencni strategie zkoumd moznosti, které firmé pomohou efektivneji
konkurovat, a tim upevnit jeji postaveni na trhu. “*® Kazda spoleénost ma v daném odvétvi
svou konkuren¢ni strategii, ktera je jasné formulovand ¢i skryta. Pfi vypracovani
konkurencni strategie jde v podstaté o vypracovani SirSich zasad, které urcuji, jakym
zpusobem bude podnik konkurovat, jaké by mély byt jeho cile a jakad opatieni budou

nutna k dosazeni téchto cilt. %’

Zékladem formulace konkuren¢ni strategie je uvedeni podniku do vztahu k jeho
prostredi. KliCovym aspektem prostiedi je to odvétvi, v némz soutézi. Struktura odvétvi
ma velky vliv na uréovani konkurenénich pravidel hry. Uroveni konkurence v odvétvi
zalezi na péti konkurenénich silach. Tato ¢ast bude detailné¢ popsana v moji praci

v kapitole 3.2, kde budu vysvétlovat Porteriv model péti konkurenénich sil.

Pro sestaveni konkuren¢ni strategie je nutné popsat, jak konkurencni strategie
pfijima obranné ¢i uto¢né kroky, aby vytvofila kvalitni postaveni v odvétvi, ¢elila péti
konkurenénim silam a vynasela firmé co nejvétsi zisky. Bylo zjisténo, Ze tohoto cile 1ze

dosahnout riznymi zptsoby. Nejlepsi strategii je bezesporu jedine¢na konkurence, ktera

rozeznédvame tii obecné strategie.

Pti prekonani péti konkurencnich sil existuji tfi potencialné uspé$né strategicke

ptistupy k ptedstizeni jinych podnikl v odvétvi:
o prvenstvi v celkovych nakladech,
o diferenciace,
o soustifedéni pozornosti.

Nékdy je mozné sledovani vice nez jednoho zuvedenych pftistupli, v rdmci

narocnosti je to uskutecnitelné malokdy. Efektivni vyuZiti kterékoli strategie vyZaduje

% Srov. KOTLER, Philip. Marketing podle Kotlera: jak vytviiet a ovlddnout nové trhy, s. 24.
% PORTER, Michael E. Konkurencni strategie: Metody pro analyzu odvétvi a konkurentii, s. 85.
27 Srov. KOSTURIAK, J4n a Jan CHAL. Inovace: vase konkurencni vyhoda!, s. 98.
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vysoké nasazeni a podpiirna organizacni opatieni, jejichz ucinek se pii sledovani vice nez

jedné ze strategii zeslabi.

Efektivni vyuziti strategii vyzaduje mnohé dovednosti a prostiedky. Strategie

obsahuji riizné organiza¢ni usporadani, kontrolni postupy a invenéni systémy. 28
2.5.1 Prvenstvi v celkovych nikladech

Strategie prvenstvi v celkovych nakladech spociva v dosazeni nejnizSich nékladt
V odvétvi pomoci opatieni zaméienych na dosazeni stanoveného cile. Snizeni néklada
vyzaduje zavedeni vykonného vyrobniho zafizeni a dusledného sledovani moznosti
ve snizovani ndkladl na zékladé zkusenosti. Podnik musi dikladné¢ kontrolovat pfimé
a rezijni naklady a minimalizovat naklady v oblasti vyzkumu, vyvoje, prodeje, sluzeb,
reklamy atd. Pfi snaze o maximalni snizeni nakladd se nesmi opomijet oblasti, jako jsou
sluzby a kvalita. Aby bylo téchto cili dosazeno, musi byt nezbytné vénovana pozornost

nakladium v manazerské sféfe.

Jakmile podnik dosahne nizkych nakladt, pfinasi to vysoké vynosy bez ohledu
na ptitomnost konkurencnich sil. Nizké ndklady zaroven poskytuji ochranu pted rivalitou
konkurentd. Niz§i naklady znamenaji, ze spole¢nosti zustava zisk na rozdil od jejich
soupei, ktefi jej ob&tovali v konkuren¢nim boji. Navic, nizké naklady chrani podnik pied
vlivnymi odbérateli, protoze ti mohou stlacit ceny pouze na turoven nejlepsSiho
konkurenta. Souc¢asné pfindseji ochranu proti vlivnym dodavateliim tim, Ze se podnik umi
lépe vypotfadat srhstem vstupnich ndkladl. Nizké nédklady vétSinou stavi firmu
do pozitivniho svétla, pokud jde o substituty. Nizké néaklady tedy chrani podnik proti

pusobeni viech péti konkurenénich sil.?®

Pokud chee podnik dosdhnout pozice nizkych naklada, musi ziskat vysoky relevantni
podil na trhu nebo jiné vyhody. Muze se jednat i 0 zjednoduseni konstrukce produktu.
Sledovani strategie nizkych nakladi vyzaduje vysoké pocatecni investice
do technologického zafizeni, agresivni tvorbu cen a pocateéni ztraty pii ziskavani podilu
na trhu. Velky podil na trhu obratem poskytuje usporu pfi nakupu, coz opét snizuje
néklady.*°

2 Srov. PORTER, Michael E. Konkurencni vyhoda: (Jak vytvorit a udrZet si nadprimérny vykon), s. 85.
2 Srov. PORTER, Michael E. Konkurencni strategie: Metody pro analyzu odvétvi a konkurents, s. 421.
30 Miraslebl. Mikroekonomie. [online].
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2.5.2 Diferenciace

Druhd strategie se zaméfuje na diferenciaci produktu nebo sluzeb nabizenych
firmou. Jedna se o vytvofeni nééeho jedine¢ného, co je pfijimano v celém odvétvi.
Za piimou diferenciaci je moZno povazovat design a image znacky, technologie,
vlastnosti, zakaznicky servis, prodejni sit’ ¢i jiné oblasti. V idealnim piipadé se podnik
odliSuje v n¢kolika oblastech zaroven. V tomto ptipadé nejsou pro podnik néklady jejim

hlavnim cilem, ale zaroven tato strategie neumoznuje jejich ignoraci.

Pokud se podafi diferenciace dosahnout, mize piedstavovat strategii pro ziskani
nadprimérnych vynost v daném odvétvi, jelikoz vytvaii pevnou pozici pro vyporadani
se s konkuren¢nimi silami jinym zplisobem, nez je prvenstvi v nakladech. Jedine¢nost
zajist'uje ochranu proti konkurenci, jelikoz jsou zakaznici vérni znacce a zaroven nejsou
tolik citlivi vaci cenam. Diky jejich loajalité musi konkurent piekonat jedine¢nost
produktu, coz vytvaii pocatecni prekazky. Diky diferenciaci vznikd vyssi zisk, coz
umoznuje oslabit vliv dodavatelii a zcela jasn€ 1 odbérateltl, kteti nemaji jinou moznost,
a proto jsou méné citlivi na zmény cen. Firma, které diky své jedinecnosti ziskala vérnost

zakaznikd, je v lep§Sim postaveni ve vztahu k substitutim nez jeji konkurence.

Pokud se podafi diferenciovat produkt ¢i sluzbu, mtize to potencialné branit snaze
ziskat velky podil na trhu. Casto byvéa vytvofen dojem exkluzivity, ktery vylucuje velky
podil na trhu. Castgji plati, ze diferenciace byva dosazeno pomoci nakladnych &innosti,
jako jsou rozsahly vyzkum, propracovany design, vysoce kvalitni materialy ¢i intenzivni
podpora zékaznikd. Ackoli budou zakaznici uznavat prvenstvi uréitého podniku, ne

v§ichni budou ochotni &i schopni jejich vysoké ceny platit.3!

2.5.3 Soustiedéni pozornosti

Posledni strategie je postavena na soustfedéni se na specifickou skupinu odbérateld,
segment vyrobni fady ¢i geograficky trh. Strategie nizkych nédklada a diferenciace jsou
zameieny na celé odvétvi, na rozdil od strategie soustiedéni pozornosti, kterd je zalozena
na principu vyhovét zvolenému objektu a tomu ptizplisobit veskera opatteni. Tato
strategie funguje na principu, kdy je podnik schopen plnit zvoleny cil efektivnéji nez jeho
konkurenti, ktefi maji $ir$i zabér Cinnosti. Diky tomu dosdhne podnik poZadované
diferenciace, nebot plni svijj cil 1épe nez ostatni nebo ma pfti této ¢innosti nizsi naklady,

ptipadné kombinaci obojiho. Tato strategie nevede k niz§im nakladim ¢i k diferenciaci

31 Srov. PORTER, Michael E. Konkurencni strategie: Metody pro analyzu odvétvi a konkurents, s. 382.
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v ramci celého trhu, ale dosahuje jedné nebo obou zminénych pozic vici stanovenému
cili.®

Pokud podnik zamé&fi svoji pozornost na jeden cil, miize potencialn¢ ziskat vysokeé
vynosy pro své odvétvi. V souvislosti s diferenciaci a prvenstvim v nakladech poskytuji
tyto pozice ochranu proti vSem péti konkurenénim silam. Tato strategie miize byt pouzita
na vytipované cile, kde se nachazi nejmén¢ substitutii nebo kde je nejslabsi konkurence.
Soustiedéni pozornosti je zatizeno omezenimi, ktera se tykaji dosazeni celkového podilu

na trhu. Podnik se musi spokojit s kompromisem mezi objemem prodeje a ziskovosti.*

STRATEGICKA VYHODA
Jedineénost chapané Postaveni plynouci
zakaznikem z nizkych nakladui
V CELEM ) ’
ODVETVI DIFERENCIACE PRVENSTVIV CELKOVYCH
NAKLADECH

STRATEGICKY CiL

Jen v urcitém

segmentu SOUSTREDENI POZORNOSTI

Obr. 1: Obecné strategie
Zdroj: Porter, Michael E., 1993, s. 35

Tyto tii obecné konkurencni strategie se lisi jeSté v dalSich dimenzich, neZ v téch,
které jsou uvedeny vysSe. Pokud maji byt uspé$né vyuzity, je potieba disponovat riznymi
prostiedky a dovednostmi. Ukazuje se, Ze k dosazeni uspéchu je nutné zvolit jednu

strategii a vytrvale ji sledovat.

32 Srov. PORTER, Michael E. Konkurencni strategie: Metody pro analyzu odvétvi a konkurenti, s. 383.
33 Srov. MIKOLAS, Zdené&k. Jak zvysit konkurenceschopnost podniku. konkurencni potencial a dynamika
podnikani, s. 72.
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2.6 Totalni konkurence

Totalni konkurence je situace na trhu, kde je velky pocet firem. Podniky vyrabi
totozné produkty, maji stejny piistup k informacim a maji svobodu v okamzitém vstupu
¢i vystupu z trhu. Kvuli témto podminkam se firmy vystavuji riziku, ze budou muset
prodédvat za cenu, kterou jim nastoli zdkaznik. Pfimych konkurentd je na trhu tolik, ze
vznika obrovsky pfevis nabidky a zdkaznici se tak mohou svobodné rozhodnout. Na trhu
se objevuji 1 substitu¢ni firmy, které poskytuji zakazniklim obdobné plnéni jejich potieb.
Konkuren¢ni boj probiha i na pracovnim trhu o kvalitni lidské zdroje a zaroven

na finan¢nim trhu, kde maji firmy zajem o tvéry.

Dominantni formy konkurence na dne$nich trzich

o Konkuren¢ni vyhody znehodnocujici se v ¢ase — konkurencni vyhoda je

Vv pritbéhu ¢asové omezena a muze se znehodnocovat ¢i redukovat
o Konkurence vii¢i zékaznikovi
o Konkurence na trhu prace
o Konkurence na finan¢nim trhu
o Konkurence uvnitt firmy
o Konkurence pfimé a nepfima
o Konkurence lokélni a globalni
o Konkurence legalni a nelegalni®*

2.7 Analyza konkurenti

Pokud podnik identifikuje své hlavni konkurenty, musi si udé€lat piehled o jejich

strategiich, cilech a silnych i slabych strankach.®

Identifikace strateqgie konkurence

Strategickou skupinou je skupina firem, ktera se na daném cilovém trhu fidi stejnou
strategii. Pfi vstupu spolecnosti do nového odvétvi se automaticky tfadi do urcité
strategické skupiny. Existuji Ctyfi strategické skupiny, které se lisi kvalitou vyrobki

a urovni vertikalni integrace. Vyska bariér vstupu jednotlivych skupin se lisi, a zaroven

3 Srov. KOSTURIAK, Jan a Jan CHAL. Inovace: vase konkurencni vyhodal, s. 44.
% Srov. KOTLER, Philip a Kevin Lane KELLER. Marketing management, s. 385.
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pokud spolecnost tispésné vstoupi do nékteré ze skupiny, ¢lenové této skupiny se stanou

jejimi hlavnimi konkurenty.

Pokud je identifikovana strategie konkurenta, je zaméfena na nasledujici
charakteristiky: kvalita produkti a jejich rysy, cenova politika, rozsah a zpusob
distribuce, vlastnosti, sortiment, sluzba zakaznikim, vyzkum, vyroba, vyvoj, nakup,

finance a ostatni strategie, obchodni strategie a reklamni programy.3®

o
o<
2
e
3
4
skupina D
* Sirokdfada |
* stfedné vysoké vyrobni naklady
* zanedbatelné sluzby
2 * nizkd cena
N
=
vysoka nizka

Vertikilni integrace

Obr. 2: Strategické skupiny
Zdroj: Kotler, Philip a Kevin Lane Keller, 2007, s. 385

Odhaleni cila konkurence

Jakmile ma spole¢nost identifikované své hlavni konkurenty a jejich strategie, musi

se zajimat, co kazdy zkonkurentd na trhu hledd a co stimuluje jeho chovéani.

3% Srov. KOTLER, Philip a Kevin Lane KELLER. Marketing management, s. 385.
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Cile konkurenti jsou zavislé na celé fad¢ faktord, vcetné velikosti, historie, soucasného

vedeni a finan¢ni situace.®’

Zakladni predpoklad spociva v tom, ze se konkurenti pokouseji maximalizovat sviij
zisk. Spole¢nosti se vSak 1isi v diraze, ktery kladou na kratkodobé nebo dlouhodobé
zisky. Alternativni pfedpoklad spoc¢iva v tom, ze kazdy konkurent sleduje urcity mix cilt:
soucasnou ziskovost, rust trzniho podilu, cash-flow, technologické vedeni ¢i vedeni
Vv arovni poskytovanych sluzeb. Zarovein musi spolecnost sledovat plany expanze
konkurentii. Firmy zavedené na dalSich trzich mohou zvysit bariéry pohyblivosti, aby

zabranily dal§i expanzi.®®

Odhad silnvch a slabvch stranek

Podnik musi shromazdovat informace o silnych a slabych strankach kazdého
konkurenta. Obecné lze fici, Ze by spole¢nost méla pii analyze konkurenti sledovat tyto
veliiny:

o podil na trhu — jedna se o podil konkurenta na cilovém trhu
o prodej

o zisk

o obrat pen¢z

o vyuziti kapacit

O navratnost investic

o nové investice®

37 Srov. KOTLER, Philip a Kevin Lane KELLER. Marketing management, s. 43.
38 Srov. KOZAK, Vratislav a Pavla STANKOVA. Marketing I, s. 59.
3 Srov. Tamtéz, s. 60.
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3 Strategicka analyza okoli firmy

Kazda strategie by méla byt zformulovdna na zakladé redlnych faktid, ktery byly
zjiStény v prabcéhu analyz zaméfenych na podstatné jevy ovliviujici strategicka
rozhodovani. Podle toho, kam a jakym zplsobem je analyza zamétena, lze rozlisit tii
typy:

1. Analyza vnéjsiho prostiedi firmy

2. Analyza oc¢ekavani dalezitych stakeholders

3. Analyza vnitiniho prostfedni firmy

Z hlediska zaméteni moji bakalafské prace se budu dale zabyvat analyzou vnéj$iho

prostiedi firmy.

Podnikatelské prostfedi, v némz se firma nachazi, zahrnuje faktory, jejichz ptisobeni
obecné mulize na jedné stran€ vytvaret nové podnikatelské ptilezitosti, na druhé strané se
mize jednat o potencialni hrozby pro jeji existenci. Z tohoto divodu je nutné okoli firmy
peclivé monitorovat a systematicky analyzovat. Strategickd analyza tedy piredstavuje
proces, pomoci n¢hoz stratégové monitoruji okoli firmy a zjisténé informace vyhodnocuji
tak, aby v kone¢né fazi byli schopni uréit ptilezitosti a hrozby, které jednotlivé faktory
okoli pro podnik pfedstavuji. Pro zobrazeni zakladnich faktorti ovliviyjicich okoli

podniku jsem se rozhodla zvolit &lenéni Jaucha a Gluecka.*

socioekonomicky sektor

obecné okoli technologicky sektor

vladni sektor

Okoli podniku —

———  zakaznici

oborové okoli ——— dodavatelé

L———  konkurenti

Obr. 3: Clenéni okoli podniku dle Jaucha a Gluecka
Zdroj: Ketkovsky, Miloslav a Oldfich Vykypél, 2006, s. 43

40 Srov. KERKOVSKY, Miloslav a Oldtich VYKYPEL. Strategické Fizeni: teorie pro praxi, s. 42.
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3.1 Analyza obecného okoli podniku

3.1.1 Socioekonomicky sektor

vvvvvv

ekologickych a socialnich faktort.

Ekonomické faktory

Nejsilngji ovliviiuje situaci podnikii predevsim soucasny a budouci stav ekonomiky.

V tomto ohledu je nutné analyzovat zejména nésledujici faktory:

o stadium hospodatského cyklu nasi a svétové ekonomiky, zda-li je ekonomika

ve stadiu deprese, recese, oziveni nebo konjunktury

o politickou situaci a jeji vliv na ekonomiku

o hospodaiskou politiku (regulace, podporu podnikani a ochranu investic)

o monetarni politiku (nabidku penéz, urokové sazby a vyvoj kurzi vici jinym
ménam)

o fiskalni politiku (dafiové zatizeni podnikil a jednotlivct, vladni vydaje)

o platebni bilance statu, deficit zahrani¢niho obchodu a miru zadluzeni

o miru inflace (pfipadné deflace)

o situaci na kapitalovém trhu

Je ziejmé, ze pro kazdy podnik miize jakykoliv z vySe uvedenych faktori znamenat
usnadnéni ¢i komplikaci jeho strategickych cild. Strategicka analyza slouzi k identifikaci
takovychto vlivli a zaroven urcuje zpusob a silu jejich plisobeni na vyvoj dané organizace

v budoucnu.*

Ptfedevsim je nutné si uvédomit fungovani tzv. magického ctytuhelniku, ktery tvori
ekonomicky rast, nezameéstnanost, inflace a vnéj$i rovnovaha. Cilem je maximalizace
ekonomického rlstu a prebytku obchodni bilance a minimalizace inflace
a nezaméstnanosti. Je zde vSak problém vtom, Ze zlepSeni jedné z téchto veli€in
zpravidla negativné ovliviluje ostatni. Naptiklad ekonomicky rilst 1ze zvysit dovozem,

ktery v8ak ohrozuje vné&j§i rovnovahu.*?

1 Srov. SEDLACKOVA, Helena a Karel BUCHTA. Strategickd analyza, s. 56
42 Srov. KERKOVSKY, Miloslav a Oldtich VYKYPEL. Strategické rizeni: teorie pro praxi, s. 43.
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Klimatické a ekologické faktory

P1i tvorbeé strategické analyzy je nutno brat v potaz i klimatické a ekologické faktory,
nebot’ 1 tyto faktory mohou potencidlné predstavovat hrozby ¢i pftilezitosti pro urcité

podniky.

Ekologické faktory vyznamné ovliviiuji vyrobni technologie podnikii, rozmisténi
vyrobnich jednotek a zplsobuji zadkazy urCitych vyrob. Obecné je mozno fici, Ze
predevsim vlivem ekologickych faktora ¢i vyCerpanim dosavadnich piirodnich zdroja,
byl v posledni dobé vyvinut tlak na racionalizaci spotieby a vyuziti ptirodnich zdroju.
AvSak je nutné si uvédomit, Ze respektovani ekologickych aspekti vytvaii nové
podnikatelské ptilezitosti. O dilezitosti klimatického faktoru svédci i skutecnost, ze

nekteré firmy maji své podnikové meteorology.

Sociologické faktory

Vyznamné faktory, které v této oblasti hraji dilezitou roli, mohou byt zejména:
o spolecensko-politicky systém a klima spole¢nosti

o hodnotové stupnice a postoje lidi (konkurentli, zdkaznikli, dodavateld,

zameéstnanct a jejich partneri)
o zivotni styl
o Zzivotni Groven
o kvalifika¢ni struktura populace
o zdravotni stav a struktura populace

Socialni faktory z velké ¢asti ovliviiuji poptavku po zbozi a sluzbach a zaroven silné

ovliviiuji i nabidku, ktera zahrnuje pracovni motivaci i podnikavost.*?
3.1.2 Technologicky sektor

Pro existenci podniki jsou velmi dilezité vynalezy a zasadni inovace. Investice
do technologii je pro podnik nezbytnosti, ale zaroven v sobé zahrnuje mnoho rizik s tim
spojenych. Napiiklad kdyz v disledku technického rozvoje vznikaji konkuren¢ni
technologie. V tomto piipadé neni mozné do posledni chvile uréit, zda dany vyzkum

a vyvoj budou zakonceny uspésné.

4 Srov. KERKOVSKY, Miloslav a Oldtich VYKYPEL. Strategické #izeni: teorie pro praxi, s. 45.
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V historii je mozné najit Cetnou fadu piipadt firem, které diky jejich vsazeni

na technologicky vyvoj ziskaly na dlouhou dobu neotfesitelnou pozici ve svych oborech.

Podniky, které jsou strategicky zaméfené na technicky vyvoj v oblasti vyrobki, musi
sledovat diferenciacni obchodni strategii. Jelikoz podniky s touto strategii maji hlavni
konkuren¢ni vyhodu ve formé exkluzivity svych vyrobktl, inkasuji vy$s$i penézni
prostiedky nez jejich konkurenti. Technologicky vyvoj tedy pfedstavuje ptirozeny zpusob
ziskavani takovéto exkluzivity. Podniky, které sleduji strategii nizkych nakladi, by mély

spise sledovat technicky vyvoj v oblasti technologii.**
3.1.3 Vladni sektor

V soucasné dobé je fungovani a fizeni ekonomiky ovlivnéno zejména aktivitami
vlady, dalsich organt a instituci jak ptimo tak nepiimo.

Fungovani ekonomiky je ovlivnéno piedevsim zdkony a kontrolou jejich dodrZeni.
V rozvinutych trznich ekonomikach ptedstavuje stat vyznamného zaméstnavatele, ale
I spotiebitele. Stat musi ve vymezenych oblastech kontrolovat fungovani trhu (napft.

regulace cen, Statni obchodni inspekce a dalsi).

Stat predstavuje definovéani a realizaci tzv. hospodaiské politiky statu a mnoho
dalSich zalezitosti. Je zcela zfeymé, Ze riizné akce vlady a jejich organti a instituci mohou
pro podniky na jedné strané vytvatet piilezitosti, na druhé strané hrozby.*

3.2 Analyza oborového okoli podniku

Oborové okoli podniku obsahuje 3 sektory — konkurenty, dodavatele a zakazniky.

3.2.1 Sektor zakazniku

vvvvvv

a ocekavani. Zaroven musi védet, kdo by mohl byt jejich potencidlnim zakaznikem a jaké
jsou zékladni trendy, které by mohly zdkazniky ovlivnit v jejich chovéni. Pfi analyze

sektoru zakaznikil je nutné se zaméfit predevsim na nasledujici faktory a aspekty:

e identifikaci kupujicich a vSech faktort, které mohou ovlivnit jejich nakupni

rozhodovani

e demografické faktory, které mohou vytvafet zmény v jistych skupinach zakaznikl

# Srov. KERKOVSKY, Miloslav a Oldtich VYKYPEL. Strategické #izeni: teorie pro praxi, s. 46.
45 Srov. Tamtéz, s. 47.
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e geografické faktory a geograficka rozmisténi trhi*®

3.2.2 Sektor dodavatelu

vvvvvv

vstupti, které jsou potieba k vyrobé a stabilité¢ dodavek. Néklady a dostupnost zdroji jsou
vétsinou uréeny na zakladé vztahti mezi podnikem a jeho dodavateli. Z hlediska vztahu
odbératel — dodavatel je dulezitd samoziejmé i pozice odbératele. Vyjednavaci sila
kupujiciho je velka, pokud je odbératelsky podnik velky; kdyZ odbératel piedstavuje
vyznamnou ¢ast obchodu dodavatele anebo kdyz mize odbératel vertikalné integrovat
zpé&t. Naopak je mala, kdyz je v jeho okoli velka konkurence; pokud naklady na ptipadnou
substituci dodavek od dodavatele jsou velké; kdyz doddvany produkt netvoii vyznamnou
¢ast vystupt vyrobniho procesu dodavatele a pokud mize dodavatel vertikalné integrovat

doptedu. Pii analyze sektoru dodavatell je rovnéz nutné analyzovat nasledujici aspekty:
e dostupnost a naklady na pofizeni penéz
e dostupnost a naklady na material a polotovary
e dostupnost a naklady na energii
e dostupnost a ndklady pracovni sily*’
3.2.3 Sektor konkurentii
Z hlediska sektoru konkurentt existuje také velké mnozstvi faktort, které ho zasadné
ovliviuji:
e pozice podniku vaci jeho konkurentim, coz je mozné méfit zejména
ekonomickymi, ale i jinymi ukazateli
e vyvoj konkurence
e rentabilita odvétvi vici jinym srovnatelnym odveétvim

e vstup novych konkurentd do oboru &i vystup téch starych *8

% Srov. KERKOVSKY, Miloslav a Oldtich VYKYPEL. Strategické Fizeni: teorie pro praxi, s. 48.
47 Srov. Tamtéz, s. 50.
48 Srov. Tamtéz, s. 51.
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3.2.4 Porteruv model konkurenéniho prostiredi

Uzitenym a zaroven nejcastéji vyuzivanym nastrojem analyzy oborového okoli
podniku je Porteriv model péti konkuren¢nich sil. Model, ktery je vytvofen na zakladé
predpokladu, ze strategickd pozice firmy pusobici Vv urcitém odvétvi, je urcovana

pfedevsim plisobenim péti zakladnich sil:
1. Vyjednavaci silou zakaznikd.
2. Vyjednévaci silou dodavatelt.
3. Hrozbou vstupu novych konkurentt.
4. Hrozbou substituti.

5. Rivalitou mezi firmami piisobicimi na daném trhu.*°

Cim lze zvysit bariéry
vstupu? Hrozba
novych
konkurenti

Cim lze snizit

vyjednavaci silu
zakaznika?
KONKURENCNI
Vyjednavaci
sila . Vyjednavaci
dodavatelu " : sila
PROSTREDI . 0o
zakaznikua

Cim lze zlepéit nasi
pozici viici
konkurenci?

Cim lze zvysit nasi .
pozici vuéi Cim lze snizit

Gm? ituta?

dodavatelim? Hrozba hrozbu substituta?

substitutu

Obr. 4: Portertiv model konkurenéniho prostiedi
Zdroj: Ketkovsky, Miloslav a Oldfich Vykypél, 2006, s. 43

49 KERKOVSKY, Miloslav a Oldiich VYKYPEL. Strategické Fizeni: teorie pro praxi, s. 53.
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3.3 SWOT analyza

ZavrSenim strategické analyzy podniku je diagnoza jeho silnych a slabych stranek,
hrozeb a prilezitosti. V této fazi je nutné ur¢it hlavni konkurenéni vyhody a kli¢ové
faktory tisp&chu. *

Pii diagnéze se nejcastéji vyuziva SWOT analyza. Ta funguje na zakladé
identifikace faktorii a skuteCnosti, které pro objekt analyzy piedstavuji silné¢ a slabé
stranky, pfilezitosti a hrozby. Klicové faktory jsou néasledné verbaln¢ charakterizovany,
ptipadné ohodnoceny ve ¢tyfech kvadrantech tabulky SWOT. Fakta pro SWOT lze
shromazdit pomoci fady technik, naptiklad ptevzetim z jiz uskute¢nénych dil¢ich analyz,

porovnani s konkurenty, metodou rozhovoru, fizené diskuse odbornika apod.

Pti zpracovani strategické analyzy je vyhodné zafadit SWOT na uplny zavér, jakoZto

vétsinou vyplyvaji ze zavért internich analyz; hrozby a pftilezitosti z analyz vnéjsich.
Toto v8ak nemusi byt nutné pravidlem.

SWOT analyza ptedstavuje velmi cenny informacni zdroj pti formulaci strategie.
Z jejich vysledka vyplyva zakladni logika strategického navrhu. Navrh ma byt zaméten

na eliminaci slabin a hrozeb vyuzitim silnych stranek a strategickych piilezitosti.>

Pomocné Skodlivé

dosadeni cile dosadeni cile

b

5

g Silné stranky  Slabé stranky
3

B

>3

°§.§

7 - Prilezitosti Hrozby
'E

= =

cE

Obr. 5: SWOT analyza
Zdroj: http://excel-navod.fotopulos.net/swot-analyza

% Srov. KOTLER, Philip a Gary ARMSTRONG. Marketing, s. 45.
51 Srov. KERKOVSKY, Miloslav a Oldiich VYKYPEL. Strategické #izeni: teorie pro praxi, s. 120.
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Prakticka ¢ast
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4 Osnova praktické ¢asti

Po zpracovani teoretickych poznatkli tykajicich se moji bakalarské prace jsem
vytvoftila osnovu zpracovani praktické ¢asti, podle které je nutné postupovat pii procesu

hodnoceni konkurenceschopnosti dané¢ho podniku.

1. Charakteristika spole¢nosti — Celkovou analyzu je mozné provést az na zakladé

detailni charakteristiky spole¢nosti.

2. Portfolio — Nastinéni pfedmétu podnikéani a zobrazeni nabidky vyrobku a sluzeb

S nimi spojenych.

3. Pouzité analyzy — Pro posouzeni konkurenceschopnosti podniku vyuZiji

PESTLE analyzu, Porterovu analyzu péti konkuren¢nich sil a SWOT analyzu.

4. Navrh ke zlep$eni pozice na trhu — Na zaklad¢ vysledki z provedenych analyz

vyvodim navrhy na zlepSeni konkurenceschopnosti dané¢ho podniku.
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5 Charakteristika spoleCnosti

Na uvod je nutné vysvétlit samotnou strukturu spolecnosti. V soucasné chvili
majitelé vlastni dvé 1€karny a jednu vydejnu 1é¢iv — Lékarnu Vase Srdcovka, Lékarnu

U ¢erného orla a OOVL Kostelec na Hané.

Spole¢nost Lékarna U ¢erného orla, spol. sr.0. poskytuje standardni sortiment
1é¢ivych ptipravkl volné prodejnych i vydavanych na lékaisky predpis. Nabizi vitaminy,
potravinové dopliky, homeopatika, mlécné vyrobky, zdravotnicky materidl, zdravotni

obuv, puncochy, 1é¢ebnou kosmetiku a zaroven poskytuje poradenskou ¢innost.

Obr. 6: Logo spole¢nosti Lékarna U ¢erného orla, spol. s r.0.
Zdroj: http://www.vasesrdcovka.cz

5.1 Zakladni udaje

Obchodni firma: Lékarna U ¢erného orla, spol. s r.o.

Sidlo: nam. T. G. Masaryka 111/6, 796 01 Prost&jov

Pravni forma: spole¢nost s ru¢enim omezenym

Zakladni kapital: 100 000 K¢

ICO: 47906511
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5.2 Historie spole¢nosti

Spole¢nost Lékarna U ¢erného orla, spol. s r.o. vznikla 7. ¢ervna 1993 privatizaci

Lékarny U erného orla, ktera byla do té doby soudasti 1ékarenské sluzby OUNZ.

Dne 1. srpna 1994 byla oteviena druha pobocka s ndzvem Lékarna Novy dim, ktera

byla zamérné vybudovana na dostupnéjsi stran¢ namésti.

K datu 8. prosince 2003 doslo kezfizeni OOVL Celechovice na Hané
ve zdravotnickém stiedisku obce. Ordinuje zde prakticky a zubni lékat pro dospélé

a 1x tydn¢ détsky l1ékar.

Dne 1. zati 2004 probéhlo otevieni druhého OOVL v Bedihosti, také ve zdravotnim
stfedisku s ordinaci praktického a zubniho Iékafe. V obci ordinuje 3x tydné i détska
1¢karka.

Dne 1. prosince 2015 firmu kupili novi majitelé, ktefi nasledné k 31. prosinci 2015
zru§ili OOVL Bedihost, které nebylo ekonomicky rentabilni. Misto této vydejny vznikla
nova vydejna v Kostelci na Hané. Zde nebyla OOVL soudasti stiediska, ale vznikla
z tamgjsi 1ékarny. V této obci ordinuje kazdy den prakticky i détsky 1ékat. Je zde také

zubni ordinace.

OOVL Celechovice bylo zruseno ke dni 31. bfezna 2017, téZ z déivodu ekonomické

nerentability.

Lékarna U ¢erneho orla, spol. s r.o.

— T

Lékarna Vase Lékarna
Srdcovka U cerného orla
OOVL Kostelec
na Hané

Obr. 7: Struktura spole¢nosti
Zdroj: Vlastni zpracovani
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5.3 Pobocky

V soucasné dobé ma firma tedy 3 pobocky. Lékarnu VaSe Srdcovka, kterd vznikla
rekonstrukci Lékarny Novy diim v srpnu roku 2017, Lékarnu U ¢erného orla a OOVL

Kostelec na Hané.
1. Lékarna Vase Srdcovka je zapojena do projektu PharmaPoint 1ékarna.

2. Lékarna U cerného orla je zapojena do projektu Alphega lékarna.

3. OOVL Kostelec na Hané je zapojeno do projektu PharmaPoint Iékarna.

' 1)

I

11|

b

Obr. 8: Lékarna Vase Srdcovka
Zdroj: http://www.vasesrdcovka.cz

Lékarna phe
dsrndno m

Obr. 9: Lékarna U ¢erného orla
Zdroj: https://www.firmy.cz/detail/422598-lekarna-u-cerneho-orla-prostejov
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Obr. 10: OOVL Kostelec na Hané
Zdroj: Vlastni zpracovani

5.4 Organizaé¢ni struktura

Ve spolecnosti Lékarna U cerného orla, spol. s r.0. pracuje devét zaméstnancd.
Spole¢nost ma tfi majitele, z nichz dva ptisobi jako vedouci v Lékarn¢ Vase Srdcovka
a Vv Lékarné U Cerného orla. Vedouci lékarny tidi provoz 1ékéarny, odpovida za kusovou
evidenci, vydava Iéky a PZT na recepty a Zadanky a zarovein poskytuje odborné informace
0 LP a PZT. Pripravuje 1éky na 1ékaisky predpis, provadi prejimku dodavek a odpovida

za spravné vedeni odborné dokumentace.

V dobé& neptitomnosti vedouciho lékarnika jej zastupuje 1ékarnik. Ten ma na starosti
vydavani 1€kt na recept, PZT a dopliikkového sortimentu. Dale poskytuje odborné
informace o LP, PZT. Pfipravuje Iéky na lékaisky piedpis a vede knihu omamnych
a psychotropnich latek. Dle potieby vykonava dal$i prace dle pokynid vedouciho
1ékarnika.

Farmaceuticky asistent poskytuje odborné informace o LP a PZT. Ptipravuje 1éky
a lécivé ptipravky na vnéjsi uziti na recepty a do zésoby, mimo ocnich ptipravkua a 1€kt
obsahujicich velmi silné u¢inné latky, omamné a psychotropni latky. Jeho povinnosti je

kontrola exspiraci 1éku a 1é¢ivych piipravki.

Kompletni hygienu pracovniho prostiedi zabezpecuje sanitarka. Ta myje

a dezinfikuje laboratorni sklo, pomtcky a obalovy material. Pod odbornym vedenim
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asistuje pii pfejimce 1€¢iv a 1é¢ivych piipravkl a v ptipad¢ potieby vykonava pomocné

¢innosti pfi ptiprave 1ékia.

Majitelé lékarny . Vedouci lékaren
Farmaceuti

|

Farmaceuticti
asistenti

l

( Sanitarka ‘

Obr. 11: Organizacni struktura
Zdroj: Vlastni zpracovani

5.5 Druhy lékaren

Lékarny se mezi sebou mohou lisit velikosti 1 vybavenim. Oboji zavisi na tom, jaké
¢innosti vykonavaji. Vybaveni a vymeéry ploch jednotlivych mistnosti a prostor Iékarny
jsou dany vyhlaskou. Z ni také vyplyva oznaceni jednotlivych lékéaren, ktera musi
splilovat podle provadénych ¢innosti ur¢ité parametry. Nékteré prostory jsou povinné pro

vSechny lékarny, jiné pouze pro urCitd pracoviste.

Zakladnim typem je Lékarna. Diive oznacovand také jako Iékarna zdkladniho typu
¢ivetejnd Iékarna. Zajist'uje veskeré bézné ¢innosti v ambulantni sféte, predevsim piijem,
skladovani a vydej léCiv pacientim, pfipravu individudlné pfipravovanych IéCiv,
poradenskou a osvétovou c¢innost. Lékarny VaSe Srdcovka a U Cerného orla se tadi
do tohoto typu Iékaren.

Jeji soucasti mize byt Odloucené oddéleni vydeje 1é¢iv (OOVL), které mé nizsi
pozadavky na prostory a vybaveni pro piipravu 1é¢iv. Zde je mozné uvést OOVL Kostelec

na Hané.
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OOVL slouzi k zajisténi poskytovani lékarenské péce v mistech, kde je potiebna
a pfitom je provoz klasické 1ékarny nerentabilni. Odlou¢enym oddélenim vydeje 1éCiv se
nekdy fika také ,,vydejny* a nejCastéji je miizeme najit na venkové ¢i sezonnich
turistickych centrech.

Lékarna s odbornymi pracovisti ma stejné zakladni prostory jako Lékarna. Jeji
prostory jsou doplnény v souladu s pozadavky vyhlasky o odborna pracovisté, naptiklad
pro piipravu sterilnich 1é¢ivych ptipravkt a radiofarmak jsou Vv prostorach 1ékarny
vyc€lenény specidlni mistnosti. Tato 1ékarna zajistuje SirSi spektrum sluzeb, zejména

pro lizkova zdravotnicka zafizeni.

Retézcové lékarny (tvrdé retézce), jejichz majiteli jsou pravnické osoby,

provozujici vEtsi pocet 1ékaren oznacenych shodnym logem (napi. Dr. Max).

Virtudlni retézce (mékké retézce) sdruzuji nezavislé 1€karny za ucelem
zefektivnéni jejich marketingu a prodeje. Zaroven pro né piipravuji ,,merch and design‘
a vyjednavaji nakupni podminky s dodavateli. Cilem jejich zastoupeni je zvySeni
konkurenceschopnosti oproti tvrdym fetézcim. Soucasti virtualnich fetézct jsou
i pobocky Lékarny U ¢erného orla, spol. s 1.0.

Lékarna Vase Srdcovka a OOVL Kostelec na Hané jsou soucasti virtudlniho fetézce

PharmaPoint 1€¢kéarna, Lékarna U ¢erného orla je soucésti fetézce Alphega 1€ékarna.

Nov¢jsim druhem jsou tzv. ,Internetové lékarny“, které funguji na principu
e-shoppingu. ZboZi je zakaznikovi zaslano prostiednictvim dorucovaci sluzby domti nebo

do kamenné 1€karny, kde si ho miize vyzvednout.
5.6 Analyza marketingovych aktivit spole¢nosti

a) Letaky — Akeni letaky jsou pro kazdou Iékarnu jiné v ramci zapojeni do dvou
virtualnich fetézch (PharmaPoint a Alphega 1ékarny). Letaky jsou dodavany

pfimo distributorem do lékaren a roznaSeny v blizkém okoli do schranek.

b) Plakaty — Plakaty jsou dodavany v ramci akénich kampani distributorem.
Dalsi plakaty si podle potfeby vytvafi majitelé 1€karny.

c) Web — Webové stranky jsou spole¢né pro vSechny tii pobocky. Poskytuji
zékladni informace o nabizeném sortimentu a dopliikovych sluzbach.

Na webovych strankach jsou zvefejiovany aktudlni tematicky zameétené
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d)

9)

h)

,»promo akce* naptiklad poradenstvi v oblasti vlasové kosmetiky nebo

ochutnavka bylinkovych sirupi.

Socialni sité — Spole¢nost ma vytvoienou stranku na facebooku, diky které je
opét Mmozna vyssi propagace. Jsou zde pravidelné zvetejiiovany piispévky

0 ak¢nich produktech a tematicky zamétenych ,,promo akcich®.

Bannery — Zaroven vyuzivaji reklamnich bannerdi na facebooku

a instagramu.

Brozury — Maji tisténé brozury ke kampanim, jako je napiiklad Cévni vek,

Krevni tlak, Odvykani kouieni a dalsi.

Zakaznické karty — Spolec¢nost poskytuje zakaznikiim moznost vytvofeni

jejich karticky na eventudlni Cerpani slev a dalSich vyhod.

Magazin — Odborné ¢lanky v magazinech Alphega a PharmaPoint tykajici se

prevence a zdravi zakaznikda.

Reklamni ptedméty — Drobnosti k nakupu, napiiklad reklamni pfivések.
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6 Nabidkové portfolio

Spole¢nost Lékarna U ¢erného orla, spol. s r.o. poskytuje a nabizi:
e vydej Iéktli na recept
e prodej volné prodejnych 1éka, 1€civych ptipravki, zdravotnickych pomticek
potravinovych dopliikii a dermokosmetiky
e pfipravu léCiv na lékarsky predpis
e poradenskou ¢innost
e vydej na zadanky pro ambulantni zdravotnicka zatizeni
6.1 Sortiment

Lékéarna U ¢erného orla, spol. s r.0. vydava 1éCivé pripravky na recept a nabizi volné
prodejné 1éCivé pripravky, potravinové doplnky, homeopatika, pfirodni produkty,
zdravotnicky material, dermokosmetiku a veterinarni ptipravky. Jednotlivé oblasti budou

detailn¢ vysvétleny v nasledujicich podkapitolach.
6.1.1 Lécivé pripravky vazané na lékaisky predpis

Léky jsou vydavany na lékatsky predpis, s ¢imzZ se poji 1 individualni poradenstvi
Vv oblasti interakei s potravinami ¢i jinymi lé€ivymi piipravky.

Spadaji sem léky, které mohou i pfi spravném pouzivani piedstavovat jak ptimé, tak
I nepiimé nebezpeci, pokud jsou pouzity bez lékaiského dohledu. Déle pokud obsahuji
latky nebo ptipravky z latek, jejichZ G€innost vyZaduje dalsi sledovani. Zjednodusené

feceno, pro jejich spravné uzivani je potiebnd odborna informace lékéarnika ¢i 1ékare.
Leécivé ptipravky na lékatsky predpis je mozné rozdélit do nasledujicich kategorii:

e [ éCiva pouzivand k terapii nemoci trdviciho ustroji — 1éky na péaleni zahy, 1éky proti

prijmu a nadymani, 1éky proti zacp€ a 1éky na hemoroidy

e [ éCiva pouzivand k terapii nemoci kardiovaskuldrniho systému — léky na vysoky

krevni tlak, srde¢ni arytmie, 1éky na snizeni cholesterolu, 1éky na snizeni srazlivosti

krve a venofarmaka

e L[éCiva pouzivand Kk terapii nemoci dychaciho systému — antiastmatika,

antihistaminika a 1éky na kasel
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e [éCiva pouzivand k terapii nemoci centralni nervové soustavy — antiepileptika,

antiparkinsonika, psychofarmaka, analgetika a lé¢iva pouzivana k odvykani

zavislosti na alkoholu a tabaku

e [¢&cCiva pouzivana k terapii infekénich a parazitarnich nemoci — antibiotika, 1éky

proti plisni, protivirova 1éCiva a antiparazitarni 1é¢iva

e [.éCiva pouzivana Kk terapii nemoci endokrinniho systému — 1é¢iva na cukrovku,

Stitnou zlazu, Zenské a muzské pohlavni hormony

e [éCiva pouzivand v porodnictvi, gynekologii a urologii — antikoncepce, 1éCiva

K terapii mocovych cest a gynekologickych zanéta

e [.éCiva pouzivana k terapii nddorovych onemocnéni

e [.éC¢iva pouzivana k terapii nemoci krve

e [&&iva pouzivanid k terapii nemoci pohybového ustroji — antirevmatika,

protizanétlivé 1éky a 1éky na dnu

e [&&iva pouzivand k terapii onich nemoci - lokalni antibiotika, antihistaminika

a léky na Sedy a zeleny zakal

e [¢civa pouzivand k terapii ORL nemoci — nosni a uSni kapky a spreje do krku

e [é&Civa pouzivand k terapii koznich nemoci — léky na lupenku, ekzém, akné

a protiplisnove léky
6.1.2 Lécivé pripravky volné prodejné

Volnég prodejné 1€ky je mozné v 1ékarné ziskat 1 bez 1ékarského ptedpisu. Pti uziti
voln¢ prodejnych 1€ki je rovnéZz nutné individudlni poradenstvi v oblasti interakci
S potravinami ¢i jinymi lé€ivymi pfipravky.

Do této skupiny patii léky, které maji nizkou toxicitui nizké riziko
zavaznych nezadoucich ucinkt; dale 1éky, které mohou byt pouzivany u onemocnéni,
ktera je schopen si urcit pacient sam a riziko ohrozeni zdravi pii nespravném uzivani

piipravku je nizké.

Lécivé ptipravky volné prodejné je mozné rozdélit do nésledujicich kategorii:
e Alergie — antihistaminika, protialergické masti a gely, o¢ni a nosni kapky na alergii
o Bolest — analgetika na celkové tlumeni bolesti a analgetika lokaln¢ ptisobici
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e Dutina ustni — kloktadla, spreje do krku, lokaln¢ pilisobici antiseptické pastilky
a gely na afty

e Gynekologie — 1éky na vaginalni mykozu
e Hemoroidy — Ié¢ivé masti a Cipky

e Chfipka, nachlazeni — horké napoje k 1écb¢ chiipkovych ptiznakt, 1éky na teplotu,

nosni kapky a spreje, sirupy a kapky na kasel

e Kozni problémy — l1éky na akné, atopicky ekzém, bradavice, hojeni ran a viedu,

na lupénku, na opary a opruzeniny

e Modové cesty, ledviny

e OCci — protizanétlivé ocni kapky a masti, zvlhcujici o¢ni kapky a gely a lokalné

pusobici antihistaminika

e Odvykani koufeni — nikotinové naplasti, zvykacky a sprej

e Srdce, cévy — masti na krevni podlitiny a modtiny, 1éky na zpevnéni zilni stény
e Stres, spanek — l1écivé piipravky na zklidnéni a navozeni spanku

e Zazivéani, trdveni — léky proti prijmu, zacp¢, paleni zahy, zvraceni, nadymani

a plynatosti, traveni a nechutenstvi

e Dopliikova vyziva — tekuté vyzivy pro pacienty s nedostate¢nym piijmem Zivin

6.1.3 Potravinové dopliiky

Dopliky stravy patii mezi potraviny, které dopliiuji béznou stravu s cilem pozitivné
ovlivnit zdravotni stav. Zjednodu$ené feceno, doplnék stravy je obohacenou potravinou,
napiiklad koncentrovany zdroj vitaminti a minerald. Na rozdil od 1é¢ivych ptipravki

nejsou doplnky stravy uréeny k prevenci a 1é¢bé konkrétnich onemocnéni.

Potravinové doplnky je mozné rozd¢lit do nasledujicich kategorii:

Dopliikova vyziva — kojenecka mlécna vyziva

Dychani — bylinné sirupy a pastilky na kasel

Detoxikace organismu — ¢istici Caje, vlaknina a piipravky s chlorellou

Diabetici — umé¢la sladidla a vitaminy pro diabetiky
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e Energie, tnava — vitaminy a mineraly, koenzym Q10 a pfipravky s guaranou

e Hubnuti, dieta — hubnouci ¢aje a koktejly

e Imunita — pfipravky s echinaceou, hlivou Gstfi¢nou a betaglukany, s bakterialnimi

lyzaty, s vitaminem C a rakytnikem
e Klouby, kosti — dopliiky na obnovu kloubni chrupavky a prevenci osteopordozy

e Krevni obéh, cévy — pripravky na zpevnéni zilni stény a ¢aje na sniZzeni krevniho

tlaku

e Mocové ustroji — urologické Caje a piipravky s brusinkami

e Pamét — ptipravky s ginkgo bilobou

e Plet’, vlasy, nehty — vitaminové a mineralni pfipravky

e Pohlavni orgdny — potravinové doplitkky podporujici hormondlni rovnovéhu

v klimakteriu a potravinové dopliky na prostatu a podporu sexualniho zdravi

e Spének — potravinové dopliiky ke zklidnéni a navozeni spanku

e Srdce, cholesterol — potravinové dopliiky obsahujici omega-3 nenasycené kyseliny

a lecitin

e T¢hotenstvi — multivitaminy, ptipravky s kyselinou listovou a ptipravky

na nevolnost

e Zazivani a traveni — probiotika, trdvici enzymy a vldknina

6.1.4 Homeopatika

Homeopatie je piirodni Iécebna metoda, kterd predstavuje obor takzvané alternativni
mediciny. Homeopatie vyuZiva k 1é€bé takzvanych homeopatik. Existuji homeopatika
jednoslozkova, kterd jsou vyrdbéna na zdkladé jediné ucinné latky. Viceslozkova
homeopatika obsahuji vice ucinnych latek. Homeopatika jsou prodavana volné

i na Iékarsky predpis.
6.1.5 Prirodni produkty

Pfirodni produkty jsou zcela volné¢ dostupné. Jedna se zejména o Caje a odvary,
kapky, bylinné tinktury, kvétové esence, tkanové soli, medicinalni houby a bylinné

produkty tradi¢ni ¢inské mediciny.
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6.1.6 Zdravotnicky material

Zdravotnicky material zahrnuje obinadla, gazy, néplasti, kryti na rany, jednorazové
chirurgické rukavice, inkontinen¢ni pomicky, teploméry a tonometry pro doméaci pouziti,

injek¢ni stiikacky a jehly, zdravotni puncochy, odsavacky, kojenecké lahve a dalsi.
6.1.7 Dermokosmetika

Dermokosmetika je kategorie specifickych pfipravkd, jejichz tkolem je udrzeni
nebo obnova kozni bariéry. Dermokosmetické pfipravky jsou hypoalergenni, vhodné
i pro citlivou plet’ a spliuji chartu vyroby, ktera je odlisna od bézné kosmetické péce.
Vyrobky jsou vytvafeny ve spolupraci s odborniky v oblasti péce o plet’ (dermatology,
pediatry, oftalmology, lékarniky atd.). Dermokosmetika je specifickd tim, ze jeji
pouzivani doporucuji I€karnici nebo odbornici v 1ékarné.

6.1.8 Veterinarni pripravky

Zde je mozné zaradit tablety a pasty na od¢erveni pst a kocek, pipety proti blecham,

-----
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[ Strategické analyzy

Pro praktické posouzeni konkurenceschopnosti jsem zvolila pouziti nasledujicich
nastroju:

1. PESTLE analyza

2. Porterova analyza péti konkurencnich sil

3. SWOT analyza

7.1 PESTLE analyza

Pii PESTLE analyze vychazime z podnikové minulosti, z vyvoje okolniho prostiedi,
analyzy soucasného stavu a progndézy budouciho vyvoje. Ve spolupraci s vedenim
spolecnosti a jejimi vyzkumy jsem sestavila nasledujici PESTLE analyzu, kde zkoumame

tyto faktory:
Politicko-legislativni faktory

Dulezitymi faktory ovlivitujici podnik, mohou byt politick4 stabilita, clenstvi zemé

v politicko-hospodaiskych seskupenich, danova politika a zakony a natizeni.

Oblast farmacie obsahuje velké mnozstvi nejriiznéjsich zakonu, natizeni, vyhlasek
a predpist, které upravuji jednani a tkony lékaren. Legislativa tykajici se farmacie musi
byt o to vice dusledna, jelikoz jde o zdravi pacientii. VSechny prvky vyskytujici se v této
oblasti proto musi byt osetfeny zdkonem. Pocinaje definici 1é¢ivych latek a ptipravk,
pres nutnost vzdélavani zdravotnickych pracovniki, splnéni podminek pro otevieni
lékarenskych zafizeni a povinnosti kontroly a evidence téchto zafizeni a jejich jednani

konce. K zdkonlim vymezujicim ¢innosti lékéren patii zejména:

o Zakon €. 66/2017 Sb., kterym se méni zakon ¢. 378/2007 Sb., o 1é¢ivech
a 0 zménach nékterych souvisejicich zdkonii (zdkon o lécivech).
Provadéjicimi predpisy jsou poté vyhlasky, které se zaméfuji na konkrétni
¢innosti spojené s 1€Civy.

o Zakon €. 20/1966 Sb., 0 péci a zdravi lidu, ve znéni pozdéjSich predpist.

o Zakon ¢. 95/2004 Sb., o podminkach ziskavani a uznavani odborné
zpusobilosti a specializované zptsobilosti k vykonu zdravotnického povolani

1ékare, zubniho 1ékare a farmaceuta.
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o Vyhlaska €. 255/2003 Sb., kterou se stanovi spravna 1ékarenska praxe, blizsi
podminky ptipravy a tUpravy léCivych ptipravkl, vydeje a zachdzeni
s lécivymi piipravky ve zdravotnickych zafizenich a bliz§i podminky

provozu lékaren a dalSich provozovatelii vydavajicich 1é¢ivé ptipravky.
o Zakon €. 48/1997 Sb., o vefejném zdravotnim pojisténi.

o Vyhlaska €. 49/1993 Sb., o technickych a vécnych pozadavcich na vybaveni

zdravotnickych zafizeni.

o Zakon ¢&. 79/1997 Sb., o lécCivech a o zménach a doplnéni nékterych

souvisejicich zakont.

o Zakon ¢&. 372/2011 Sb., o zdravotnich sluzbach a podminkach jejich

poskytovani (zdkon o zdravotnich sluzbéach).

V posledni dobé€ 1ze za vyznamnou zménu povazovat zruSeni regula¢niho poplatku
ve vysi 30 K¢ za recept. Toto rozhodnuti neni pro firmu ekonomicky prospésné. Vypadek
Vv pfijmu lékarny byl nahrazen pouze ¢astecné dispenzacnim poplatkem ve vysi 13 K¢,

ktery 1ékarna dostava proplaceny zdravotnimi pojiStovnami za expedici jednoho receptu.

Na stanoveni ceny 1éku se podili stat, vyrobce 1éku, distributor a nakonec samotna
1ékarna. Kazdy mésic vzdy k 1. dni kalendainiho mésice zvetejiiuje SUKL (v souladu se
zakonem ¢. 48/1997 Sb. o vefejném zdravotnim pojisténi) zmeény v tthradach 1é¢iv, véetné
zmén maximalnich cen a vySe maximalnich doplatkii. Vzhledem k tendenci sniZovani
nakladli na péci stile dochazi ke snizovani uhrad 1€kt ze zdravotniho pojisténi
a maximalnich cen 1€kl a tim nésledné¢ i klesajicimu obratu 1ékarny. Diky nizké cené 1ékti
v Ceské republice bud’to fada vyrobct piestala 1éky dovazet uplng, nebo je firmy
reexportuji zpét do zemi, kde je cena €k daleko vyS$si. Kvili tomu na ¢eském trhu chybi
spousta zivotné dulezitych 1ékd a pacienti jsou nuceni opét navstivit 1ékafe z divodu
zmény medikace.

V soucasné dobé se hodné diskutuje o piipravé zakona regulujiciho vznik sité
1ékaren. Sit’ by méla zajistit, aby nevznikaly Iékarny tam, kde nejsou potteba a nezaviraly
se tam, kde potieba jsou. Je nutné zavést pravidla vzdalenosti mezi Iékdrnami a pravidla

poctu lékaren v obci podle poctu obyvatel.

Déle se také uvazuje o stanoveni spravedlivé odmény za odbornou ¢innost. Jsme

jedna z poslednich zemi Evropské unie, kde pfijem lékarny zavisi na tom, jak drahy 1ék

44



vyda. Lékarnici by méli byt placeni za praci a ne dle ceny 1ékli. Zména by méla pomoct
menSim lékdrndm, kde je vyrazné¢ niz§i primémd hodnota receptu nez tieba

U nemocnicnich 1ékaren.
Ekonomické faktory

Mezi ekonomické faktory, které ptisobi na spole¢nost Lékéarna U ¢erného orla, spol.

S 1.0., lze zatadit predev§im zakladni makroekonomické ukazatele.

Z hlediska makroekonomickych ukazateli je pro podnik velmi dtlezitd mira inflace.
Mira inflace se neustale méni. Aktudlni mira inflace ke konci tnora ¢ini 2,4 %

a v poslednich letech se stale zvysSuje. Nejvhodnéjsi je pro podnik nizkd nebo stabilni

inflace, diky které roste zisk podniku i spotieba domacnosti.

Jednim z ukazateli, které podnik sleduje je mira nezaméstnanosti. V. Olomouckém
kraji ¢inila nezaméstnanost ke konci tinora tohoto roku 4,59 %. Pokud je v kraji nizka
mira nezaméstnanosti, znamena to, ze lidé maji vyssi pfijmy a nesnazi se své vydaje tolik
omezovat. Zvyseni poptavky po 1é¢ivych piipravcich méa potom pozitivni vliv na podnik.
ZvySuje se pocet jeho objedndvek a tim se zvySuji trzby. Zaroven diky nizké mife
nezaméstnanosti na trhu vzniké problém, kdy je nedostatek kvalifikovanych pracovnich
sil. Uchaze¢i o zaméstnani s potiebnymi schopnostmi a vzdélanim zamifi radéji

do fetézci, které jsou jim schopné nabidnout vyssi mzdové ohodnoceni.

Se zaméstnanim je spojen dalsi dilleZity makroekonomicky ukazatel a to je primérna
mzda, kterd v ramci Ceské republiky ¢ini 31 646 K&. Celkovy piijem tak miize ovlivnit
rozhodnuti, zda navstivit 1ékarnu. Lékarenské produkty jsou totiz ve vétsiné piipadi

pomérné nakladnou poloZkou.

Velmi dileZitym makroekonomickym faktorem je daniova politika. Tu je do této
analyzy nutné zahrnout proto, Ze ovliviiuje hospodarsky vysledek spolecnosti. Jelikoz
spole¢nost Lékarna U cerného orla, spol. s r.0. funguje jako zprostfedkovatel prodeje 1ékti
a léCivych pripravki, je dilezita dan z ptidané hodnoty a samoziejmé také dan z piijmu
pravnickych osob. Lé€ivé ptipravky patii do skupiny se snizenou dani z pfidané hodnoty,
ktera v soucasné dobé¢ ¢ini 10 %. Vitaminy, potravinové dopliiky a zdravotnické potieby
jsou danény 15% sazbou. Dermokosmetika spada do kategorie se sazbou 21 %. Aktualni

sazba dan¢ z pfijmil pravnickych osob je 19 %.
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Socialné-kulturni faktory

K socialnim faktorim fadime v€kovou strukturu obyvatelstva, jeho zivotni uroven,

vzd¢lanost a demografické slozeni.

Vékovou strukturu Ize povazovat za velmi podstatny faktor, ktery urcitym zptisobem
ovliviiuje vSechny lékarny. S vékem jsou spojeny nemoci, témét kazda vékova skupina
je jimi ohroZena, resp. existuji nemoci, které jsou charakteristické pro ur¢itou skupinu lidi
stejného veéku, nemluvé o tzv. civilizaénich chorobach. Z demografického vyvoje
obyvatelstva Ceské republiky jasné vyplyva, Zze populace starne. Je to dano piedev§im
tim, Ze se neustale prodluzuje délka zivota a klesda pocet narozenych déti. S riistem
primérné délky zZivota piedstavuje nabidka produkta pro seniory lukrativni pfileZitost.
Zaroven tim, ze klesa pocet lidi v produktivnim ve€ku, zvySuje se tlak na produktivitu

a racionalizaci prace.

Z hlediska vzdé€lanosti obyvatelstva se tento faktor tyka zejména zaméstnanct
spolecnosti. Zaméstnanci, kteti dosahli vy$siho vzdélani, vytvaii nové postoje k naplni
jejich prace. Snazi se ovlivnit délku pracovni doby, sebevzdélavaji se, méni mobilitu
pracovni sily a vyvolavaji tlak na vyssi mzdy. Tyto postoje mohou zasadnim zpisobem

ovlivnit chod firmy.
Technicko-technologické faktory

Vyzkum a vyvoj hraje v oblasti farmacie nepostradatelnou roli. Lékarna U ¢erného
orla, spol. s r.0. v§ak zadny vyzkum neprovadi. Vyvojem novych postupt pti vyrobé 1é¢iv

se primarn¢ zabyvaji farmaceutické spolecnosti.
Ekologické faktory

Ekologické faktory vyznamné ovliviiuji vyrobni technologie farmaceutickych
spolecnosti. Kvili pfipadnému vycerpani dosavadnich pfirodnich zdroji, byl v posledni

dobé vyvinut efektivni tlak na racionalizaci spotieby energie a vyuziti pfirodnich zdroja.

Lékarny svou cinnosti vydavaji do obc&hu obrovské mnozstvi ochrannych
aobalovych materidli a také IéCivych ptipravkli, které nejsou spotiebovany
¢i zlikvidovany vzdy tim spravnym zplsobem. Lékarna se zpétnym odbérem proslych
¢i nepouzitych produkti snazi zmirnit dopady nevhodné likvidace 1€kti, masti a jinych

piipravkil na Zivotni prostiedi.
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7.2 Porterova analyza péti konkurencnich sil

Porterova analyza pojednava o péti konkurencnich silach, které by mél podnik

definovat, aby se stal na trhu, popf. v trznim segmentu tim nejlepSim.
7.2.1 Dodavatelé

Nejcastéjsimi dodavateli 1ékarenského a zdravotnického sortimentu jsou lékarensti
dodavatel¢ a distributoii, popt. mensi podnikatelské subjekty, ktefi se specializuji
na dodavky lé¢ivych piipravku, potravinovych doplikt, dermokosmetiky a dalsiho

zdravotnického materialu.

Diky zapojeni dvou lékaren do dvou odlisnych projekti je pro Lékarnu Vase
Srdcovka majoritnim dodavatelem PHOENIX lékarensky velkoobchod a pro Lékarnu

U gerného orla Alliance Healthcare.
PHOENIX lékarensky velkoobchod, s.r.o.

Phoenix 1ékarensky velkoobchod jiz fadu let =zaujima vedouci pozici
na farmaceutickém distribuénim trhu v Ceské republice. Spole¢nost PHOENIX LV
nabizi produkty z oblasti 1é¢iv, zdravotnickych pomucek a doplitkového sortimentu. Dale

zabezpecuje provoz konsignacnich, celnich ¢i vlastnich sklada 1€kéaren.

Vyjednéavaci vliv je na stfedni drovni, jelikoz distributor nechce pfijit o své
zakazniky. Zaroven z pohledu lékarny neexistuje na trhu neomezené mnozstvi téchto

dodavateltl. Ceny jsou tvofeny na zakladé¢ spolecné domluvy.
Alliance Healthcare s.r.o.

Alliance Healthcare s.r.o. je pfednim distributorem 1ékti v Ceské republice a je
soucasti prvni globalni spolecnosti Walgreens Boots Alliance. Klicovymi aktivitami
spolecnosti jsou distribuce 1é¢ivych ptipravkii do nezavislych 1ékaren ¢&i nemocnic

a poskytovani sluzeb vyrobciim lé€iv.

Vyjednavaci vliv je na stiedni urovni, jelikoZz distributor nechce pfijit o své
zakazniky. Zaroven z pohledu lékarny neexistuje na trhu neomezené mnozstvi téchto

dodavateltl. Ceny jsou tvofeny na zakladé€ spolecné domluvy.

Podstatné mensi mnozstvi produkti dodavaji Iékarné nize uvedeni distributofi. Jedna

se 0 dodavatele specifickych vyrobku, proto je jejich vyjednavaci vliv vysoky.
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Pro lékarnu tak predstavuji jediné mozné distributory urc¢itého 1éku. To nasledné vede

k naprosté toleranci podminek dodavatele.
PHARMOS, a.s.

Pharmos poskytuje své sluzby v oblasti distribuce 1é¢iv vétSing Iékaren po celém

uzemi nasi republiky.
Fagron a.s.

Spolecnost Fagron se specializuje na vyrobu a distribuci farmaceutickych surovin,
laboratornich chemikalii, 1éCivych piipravkl, potravinovych doplikl, kosmetiky

a dezinfekci.
PIERRE FABRE MEDICAMENT, s.r.o.

Firma Pierre fabre provadi vyzkum a vyvoj originalnich sloucenin piirodniho,
syntetického nebo biologického piivodu v oblasti mediciny. Déle se zabyva vyvojem

dermatologické kosmetiky.
Naturprodukt CZ spol. s.r.o.

Firma Naturprodukt CZ prodava pievazné piipravky obsahujici 1é¢ivé latky ziskané

z rostlin. Vedle ptirodnich 1é¢iv se firma zaméfuje i na vitaminové piipravky.
Nadéje

Hlavni nabidku firmy Nad¢je tvoii bylinné tinktury. DalSi fadou produktii jsou masti,
oleje a vyluhy, které jsou dopliiovany k sestave pro 1écbu.

HARTMANN - RICO ass.

Spole¢nost Hartmann dodavd ptfedevSim zdravotnické prosttedky a hygienicke

vyrobky, naptiklad obvazovy material, tonometry a domaci testy.
Loréal
Loréal je distributorem kosmetickych vyrobka. Lékarna U ¢erného orla, spol. s r.o.
odebiréd predev§im vyrobky znacky Vichy a La Roche-posay.
NAOS CZECH REPUBLIC, s.r.o.

Naos nabizi specifické fady kosmetickych vyrobkil urcenych pro hygienu a péci

0 pokozku. Nejvice odebiranymi jsou vyrobky od znacky Bioderma.
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Beiersdorf spol. s r.o.

Spolecnost Beirsdorf je prodejce kosmetiky. Jedna se prevazné o objednavku

kosmetickych ptipravki znacky Eucerin.
Svorto s.r.o.

Spolecnost je dodavatelem ortopedickych pomucek, ortopedickych vlozek,

korektort a gelovych vlozek.
TCM Herbs, s.r.o

Pifedmétem ¢innosti spoleénosti TCM Herbs je distribuce produkti ¢inské mediciny

a bylinnych vyrobki.
TCM POINT, s.r.o.

Jedna se dodavatele ptipravki tradi¢ni ¢inské mediciny a medicinalnich hub.
MEDIATE, s.r.o.

Nabidku spole¢nosti Mediate tvofi zejména bylinné Caje a dopliky stravy.
AKADEMIE KLASICKE HOMEOPATIE, spol. s r.o.

Firma Akademie klasické homeopatie je prodejcem homeopatickych 1é¢iv.

Struktura dodavatelli Lékarny Vase Srdcovka

M Phoenix lékarensky
velkoobchod, s.r.o.

M Loréal

W Pierre fabre medicament,
s.r.o.
Naos Czech repubilic, s.r.o.

H Alliance Healthcare, s.r.o.

m Naturprodukt CZ spol. s r.o.

W Fagron a.s.

B Ostatni dodavatelé

Graf. 1: Struktura dodavatelti Lékarny Vase Srdcovka
Zdroj: Vlastni zpracovani
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Struktura dodavatelli Lékarny U ¢erného
orla

m Alliance Healthcare, s.r.o.

B Phoenix Iékarensky
velkoobchod, s.r.o.

 Naturprodukt CZ spol. s r.o.
Fagron a.s.

H Nadéje

m Akademie klasické

homeopatie, spol. sr.o.
B Ostatni dodavatelé

Graf. 2: Struktura dodavateld Lékarny U &erného orla
Zdroj: Vlastni zpracovani

7.2.2 Odbératelé

Hlavnimi odbérateli jsou pro firmu pacienti, ktefi si vyzvedavaji 1éky na lékaisky
predpis a kupuji volné dostupné 1€ky, 1éCivé pripravky, dopliky stravy ¢i kosmetiku.
Zékaznici maji vici Lékarné U cerného orla, spol. s r.0. velmi silnou pozici, jelikoz

na trhu vladne silna konkurence a zakaznik k ni mtize kdykoli pfejit.

Lékarna U ¢erného orla, spol. s r.0. neni odkdzana pouze na navstévy nahodnych
pacienttl, ale ma uzaviené smlouvy i s firmami. Nicméné prodej témto subjektim je uz

pouze doplitkovy a tvoii mensinovy pocet dodavek. Dal§imi odbérateli jsou:
o Prakticti a odborni 1ékafi, kteti odebiraji 1éky na Zadanky do svych ordinaci.
o Détsky domov Plumlov a Prostéjov.
o Firmy, pro které jsou dopliiovany lékarni¢ky (Zelezarny Prost&jov).

o Domov senioru Kostelec na Hané.
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7.2.3 Konkurenti

Pro piehlednost analyzy jsem zvolila jednodussi tvahu a jako konkurenty jsem
zaradila pouze internetové 1€karny a 1ékarny, které se nachazi v bezprosttedni blizkosti
podniku. Ob& poboc¢ky, Lékarna Vase Srdcovka a Lékarna U Cerného orla, sidli
na namesti v Prostéjoveé. O nejvetsi rivalité se da hovofit predev§im v ptipadé hlavniho
konkurenta, ktery sidli na ndmésti v ndkupnim centru Zlatd brana. S ostatnimi ale
samoziejme soupeti v ur¢ité mire take.

Konkuren¢ni chovani na trhu lékarenstvi

Lékarenstvi je obor, nebo spise trh, kde se nabizeji a poptavaji vyrobky, které jsou
malo diferencované, tzn., ze zakaznici témét nevnimaji rozdily mezi nimi, a proto se
rozhoduji spise podle jinych kritérii jako je cena, poskytované sluzby nebo také
dostupnost daného sortimentu. Je tedy moZzné fici, Ze mezi konkurenty probihaji cenové

a necenové boje o zakaznika.

Spole¢nost Lékarna U ¢erné¢ho orla, spol. s r.0. se snazi monitorovat chovani svych

konkurentti, jejich podil na trhu a konkurenéni silu.

Lékarna Dr. Max

Lékarny Dr. Max provozuje v CR spoleénost Ceska 1ékarna holding vlastnéna
skupinou Penta Investments. Sit’ Dr. Max v CR je soucasti celoevropského projektu;
stejnojmenné lékarny jsou pacientum k dispozici i na Slovensku a v Polsku a v roce
2017 se uskute¢nily vyznamné akvizice i v Srbsku a Rumunsku. Aktivity na nadnarodni
urovni koordinuje Dr. Max Group. V siti Dr. Max pracuje cca 2 tisice 1ékarnikd a témef
stejny pocet farmaceutickych asistentll. V soucasn¢ dobé ma na ¢eském trhu ptiblizné

400 pobocek a vice nez polovina z nich se nachazi v objektech obchodnich center.

V nabidce Lékarny Dr. Max lze najit 1éky na lékatsky piedpis, 1é¢ivé pripravky,
vitaminové doplilky, zdravotnicky material, ale také kosmetické produkty, specidlni
vyzivu, zdravotni pomucky a v neposledni fadé produkty — masti, oleje, které jsou
pfipravovany v laboratofi pfimo na objednavku dle pokynt 1ékart.

Program vlastni znacky je systematicky rozvijen uz nékolik let. V soucasné dobé
existuje  pfiblizné pét stovek  polozek doplikd  stravy, registrovanych OTC,
zdravotnickych pomiucek, produktli dentalni péce a dermokosmetiky nesoucich oznaceni

Dr. Max.
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Dr. Max jiz né€kolik let umoziiuje objednavani zbozi a volné prodejnych léki
po internetu. Jako vydejni mista slouzi drtiva vétSina "kamennych" 1ékaren. Elektronicka

divize Dr. Max vyuziva vlastniho skladového zazemi v Brné — HerSpicich.

Pro Iékarny Dr. Max zaji$t'uje distribuci pfedevsim sesterska spole¢nost ViaPharma,
ktera disponuje tiemi distribu¢nimi centry — v Nucicich u Prahy, Brné a Ostravé. Budova
Vv Nudicich ma vedle centralniho skladu i novou ustfedni laboratof. Trzby Vv roce
2016 dosahly témét 14,895 mld. K¢, coz bylo o 5procent vice nez v roce 2015.
Z ptevazné ¢asti $lo o organicky rust. Obrat e-Shopu Dr. Max vzrostl ve stejném obdobi

0 100 procent.

Z pohledu Lékarny U cerného orla, spol. sr.o. predstavuje Lékarna Dr. Max
nejvét§iho konkurenta. Lékarna se nachazi na stejném namésti jako Lékarna Vase
Srdcovka a Lékarna U ¢erného orla, ale s tou vyhodou, Ze je umisténa v ndkupnim centru

Zlata Bréna. K jejim dal$im pfednostem patfi:
- televizni reklama, ktera cili na Sirokou cilovou skupinu obyvatelstva
- nizké doplatky na léky
- jednoducha orientace diky zafazeni sortimentu do tematickych regéali
- akeni slevy na vybrany sortiment kazdy mésic

- pravidelné rozSifovani sortimentu o novinky

Dr.Max"

Obr. 12: Logo spole¢nosti Dr. Max
Zdroj: https://lwww.galeriesantovka.cz/obchody/lekarna-drmax

Lékarna U Vlastovky

Lékarna U Vlastovky je Clenem sdruzeni Magistra. Lékarna vznikla v Prostéjove
jako jedna z prvnich soukromych Iékéaren. Lékarna prodava standardni sortiment
l1é¢ivych ptipravki. Dale nabizi vitaminy, homeopatika, mlé¢né vyrobky, zdravotnicky

material, potravinové dopliky, zdravotni obuv, puncochy a lé¢ebnou kosmetiku. Také

52



jako prvni v Prost&jové zavedla pro pacienty vyhodny bonusovy systém pouZzivanim

klientskych karet pro celou rodinu.

Lékarna je po celou dobu provozu znama prostéjovské laické i odborné vetejnosti
jako 1ékarna s velmi nizkymi doplatky na Iéky, a rovnéz s pfiznivymi cenami na cely
doplitkovy sortiment.

Lékarna U Vlastovky je také umisténa na nadmésti v Prostéjove. Pro Lékarnu
U cerného orla, spol. s r.0. nepiedstavuje tak vyznamnou hrozbu, jelikoz vzdalenost mezi
nimi je pomérné velka. Vyhodou Lékarny U VlaStovky je moZznost objednani zbozi
na jejich e-shopu. Na druhou stranu z mého vlastniho prizkumu bylo zjisténo, ze

Vv Iékarn€ nepracuje pfili§ ochotny personal.

NEVJ! lekarna

Obr. 13: Logo spole¢nosti Lékarna U Vlastovky
Zdroj: http://www.nej-lekarna.cz

Lékdrna Mamed

Lékarna Mamed sidli na namésti v Prost&jove. Byla oteviena v roce 2016 a zabyva
se vydejem léCiv na lékatsky predpis, individualni ptipravou 1éciv - jak na lékaisky
predpis, tak i na volny prodej. Nabizi Siroky sortiment voln€ prodejnych I1éciv,
potravinovych dopliki. Prodava znackovou kosmetiku znacek Vichy, Bioderma a Ryor.
Poskytuje Siroky sortiment vyrobkt pro maminky a pro pacienty s bezlepkovou dietou.
Déle jeji nabidku tvoii homeopatika, véetné zajisténi individualniho dovozu, pitipravky

pro péci o chrup, zdravotnicky materidl a dalsi.

Déle také zajistuje dodavku béznych veterindrnich volné prodejnych piipravki.
Nezanedbatelnou soucasti je poradenska a konzultacni Cinnost, ktera je poskytovana jak

Iékarniky, tak i 1ékarenskymi asistenty.

Lékarna Mamed predstavuje pomérné velkého konkurenta diky jeji blizké
vzdalenosti od Lékarny U Cerného orla, spol. s r.o. Jeji vyhodou je opét vlastni e-shop,
kde si pacienti mohou objednat veskeré zbozi a poté si jej ptimo vyzvednout v kamenné

prodejné. Lékarna je také znadma nizkymi doplatky na 1éky.
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Internetové 1ékarny

Jak jsem jiz zminovala dfive, internetové 1ékarny funguji na principu e-shoppingu.
Zbozi je zékaznikovi zaslano prostfednictvim dorucovaci sluzby domii nebo do kamenné
1ékarny, coz predstavuje jednu z nejvetsich vyhod internetového prodeje. Internetovych
1ékaren je mnoho, a proto jsem se zde rozhodla uvést pouze ty nejvétsi internetové 1ékarny

resp. nejvetsi konkurenty.
Lékarna.cz

Lékarnu.cz zalozil PharmDr. Vladimir Finsterle, MBA v roce 1999 piivodné jako
informacni portal o 1écich. Od roku 2003 je Lékarna.cz internetovym obchodem. Byla

tak viibec prvni 1ékarnou na ¢eském internetu.

Firma uvedla, Ze na Ceském trhu internetovych lékdren md Lékéarna.cz témet
tretinovy podil. V prodeji Iékarenského segmentu na internetu je nejvétsim konkurentem
firmy sit’ Dr. Max. Lékarna.cz uvedla, Ze jeji trzby loni meziro¢né klesly o procento

na 498 milionu korun.

® Lékarna

Zdravi nas bavi

Obr. 14: Logo internetové 1ékarny Lékarna.cz
Zdroj: https://marketingsales.tyden.cz

Pilulka.cz

Spolecnost Pilulka Distribuce s.r.o. spolupracuje se tfemi sitémi lékaren. Prvni
spolupracujici spolecnosti je Pilulka Lékarny, ktera je provozovana Spolecnosti Pilulka
Lékarny a.s. Dale spolupracuje se spole¢nosti CoPharm a.s., ktera je sdruzenim
nezavislych lékaren v CR s vice nez 180 alian¢nimi lékarnami. Posledni spolupracujici

spole¢nosti je TopFarma s.r.o.

Pilulka.cz zavedla jako prvni 1ékarna v Ceské republice dovoz 1é&iv v den objednani.
Pro zékazniky je vyhodou moznost vyzvednuti objednanych 1éki na vice jak 1065

odbérnych mistech.
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+ Pilulka

Obr. 15: Logo internetové 1ékarny Pilulka.cz
Zdroj: http://www.pilulka-lekarny.cz

7.2.4 Novi konkurenti

Potencialni vstup novych konkurenti do odvétvi je vysoky. Pro nové konkurenty

neni vstup do odvétvi tak naro¢ny, jelikoz nepotiebuji Zadné specifické know-how.

Je mozné, Ze se v budoucnosti otevie dalsi lékarna v okoli, kterd by mohla ohrozit
chod Lékarny U cerného orla, spol. s r.0., ovS§em je otazkou, kde by tato nova lékarna
vznikla a jaky sortiment 1€kt ¢i jiného lékarenského zbozi by nabizela. Zbozi vSech
I¢karen neni diferenciované. Jednd se o specifickou nabidku, kdy lékarny prakticky
objednévaji takové léky a 1écivé piipravky, které pacientim piedepisuji jejich 1ékaii,
a proto si Iékarny v tomto ohledu nemohou vybirat zbozi jen podle svého uvazeni. Musi

brat ohledy na ptedepsané 1éky na receptech.
7.2.5 Nové substituty

V posledni dobé zacali farmaceuticti vyrobci rozsifovat své obchodni aktivity také
do drogérii a Cerpacich stanic. Zde je mozné zakoupit 1é¢ivé ptipravky volné prodejné.
Jedna se o potravinové doplilky, kterymi jsou piedevSim Vvitaminy, mineraly, dietni
preparaty apod. Lékarny uz tedy nepfedstavuji jediné misto, kde je mozné tyto ptipravky
zakoupit. Presto zlistdvd prodej v lékarn€ inadale mistem, které zajiStuje odborné
poradenstvi a kvalitu vyrobkii. Lékarny jsou schopny se proti konkurenci drogérii

a Cerpacich stanic branit vy$Sim uspokojenim zakaznika.

Zaroven substitutem klasickych 1é¢ivych ptipravkd mohou byt ptipravky alternativni
¢i ¢inské mediciny. Nicméné tyto ptipravky nejsou tolik zndmé laické vefejnosti a také

ne kazdy pacient diivéfuje ucinkiim téchto produkti.
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7.3 SWOT analyza

V souvislosti s praci jsem zpracovala SWOT analyzu, ktera vychazi z vysledkt

predchozich analyz.

Ptehled vnitiniho prostiedi silnych a slabych stranek, vnéjsiho prostiedi piilezitosti

a hrozeb jsem uvedla v tabulce ¢. 1.

Tab. ¢. 1: SWOT analyza Lékarny U Cerného orla, spol. s r.0.

Silné stranky Slabé stranky
o Kvalifikovany personal o Nezastupitelnost personalu
o Siroky sortiment a kapacita
o Dobré vztahy s dodavateli o Nevyuziti internetového
o Soucast virtudlniho fetézce obchodu
o Umisténi 1ékarny (vaze se pouze na o Cenova politika
Lékarnu Vase Srdcovka) o Zavislost na dodavatelich

o Umisténi 1ékarny (vaze se pouze

na Lékarnu U ¢erného orla)

Prilezitosti Hrozby
o Otevrieni dalsi pobocky o Silna konkurence
o Zvétsujici se podil starnouci o Mira nezaméstnanosti
populace o Legislativa
o Pfiznivy vyvoj ekonomiky o Zdrazeni léCivych piipravka
o Genericka léCiva o Zména sazby DPH

o Sezdénni nemoci

Zdroj: Vlastni zpracovani

7.3.1 Silné stranky

Kvalifikovany persondl: Na zaklad€ tizké spolupréce s personalem spole¢nosti byla

zjiSténa kvalifikovanost a vstticnost personalu. Zaméstnanci maji pozadované vzdélani
avelmi vstiicny a mily pfistup. Vzdy se snazi pacientovi poradit a rozhodnout
0 nejlepsSim mozném fesSeni v podobe pozadovaného 1€ku, ktery je za piijatelnou cenu.
V ptipadé Iéku s vysokym doplatkem nabidne Iékarnik genericky 1€k se stejnou ucinnou

latkou a nizSim doplatkem eventudlné bez doplatku. Vzdy se snazi peclivé vysvétlit
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a podat veskeré informace o pusobeni, indikaci a kontraindikaci 1é¢iv. Zaméstnanci si
védomosti dopliiuji na pravidelnych vzdélavacich akcich poradanych Ceskou Iékarnickou
komorou ¢i n¢kterymi obchodnimi partnery. V soucasné dobé€ je 1 moznost vzdélavani

prostiednictvim e-learningu, ktery je pro zaméstnance ¢asove piijatelnéjsi.

Siroky sortiment:

Siroka $kéala produktti zahrnuje 18&ivé piipravky volné prodejné i na lékaisky
ptredpis, dopliky stravy, vitaminy, homeopatika, pfirodni produkty, dermokosmetiku,
zdravotnické pomucky a veterinarni piipravky. Soucasti 1ékarny je i laboratof, ktera je
moderné vybavena a poskytuje prostor pro vyrobu a pfipravu ostatnich lécivych

pripravkl od délenych prasku, ¢ipkil, masti, geli az po nejriznéjsi kapky a roztoky.

Dobré vztahy s dodavateli:

Za dobu provozu si Lékarna U erného orla, spol. s r.o. jiZ vybudovala dobré vztahy
se svymi dodavateli. Oproti konkurenci maji vyhodu, ze diky jejich dlouhodobé
spolupraci jsou s dodavateli schopni vyjednavat o cen¢, mnozstevnich slevach
a poptipadé o dalSich podminkach. Vzdy se dokédzi spravné, poctivé a spolehliveé

dohodnout.

Soudast virtudlniho fetézce:

Byt soucésti virtualniho fetézce predstavuje pro Lékarnu u ¢erného orla, spol. s r.0.
velkou vyhodu. Diky virtuadlnimu fetézci mohou docilit zefektivnéni svého marketingu
a prodeje. Zarover je pro né schopen vyjednat ptiznivéjsi nakupni podminky s dodavateli.
V zastoupeni virtudlniho fetézce se muze zvysit mira konkurenceschopnosti Lékarny

u ¢erného orla, spol. s r.0. oproti ostatnim.

Umisténi 1ékarny (vaze se pouze na Lékarnu Vase Srdcovka):

Za velmi silnou stranku Lékarny U ¢erného orla, spol. s r.0. povazuji jeji umisténi.
Jde konkrétn€ o pobocku Lékarna VaSe Srdcovka, kterd sidli na strategickém misté

hlavniho namésti, kudy prochazi nejvice lidi.
7.3.2 Slabé stranky

Nezastupitelnost personalu a kapacita

Jak uz bylo zminéno, v souc¢asné dob¢ je mira nezaméstnanosti na velmi nizké

urovni. Diky tomu je na trhu nedostatek kvalifikovanych pracovnich sil. Uchazeci

57



0 zaméstnani zamifi radéji do fetézcu, které jsou jim schopné nabidnout vys§i mzdové
ohodnoceni. V tomto jim Lékarna U cerného orla, spol. s r.0. nedokaze konkurovat.
S nizkou kapacitou personalu se poji 1 jejich nezastupitelnost. Jak uz bylo feceno, 1¢karna
zamé&stnava farmaceuty a farmaceutické asistentky. Farmaceuticky asistent nema
pravomoc K zastoupeni farmaceuta, z ¢ehoz mohou pro lékarnu plynout velké problémy.
Naptiklad pokud farmaceut onemocni, najit na jeho misto kvalifikovanou nahradu, je
velmi tézké.

Nevvuziti internetového obchodu:

V dnesni dobé je provozovani e-shopu nedilnou souc¢asti téméf kazdého podnikani.
Tento odbytovy kanal je pro malou soukromou lékarnu velmi dilezity a muze ji pomoct

obstat v silném konkuren¢nim prosttedi.

Cenova politika:

Kwvili konkurenénimu tlaku je 1ékarna tlacena k nizkym cendm, tzn., je snizovana
marze, jejiz rozpéti stanovuje Ministerstvo zdravotnictvi. To zptisobuje, Ze ceny za 1é¢ivé
ptipravky jsou nejednotné. Pro zakazniky je to velmi matouci, jelikoZ nemohou zjistit
cenu za konkrétni produkty v jednotlivych 1ékarnach. Lékarna U ¢erného orla, spol. s r.0.
si je velmi dobfe védoma konkurence dalsich 1ékaren na namésti, proto se snazi udrzovat

ceny na podobné urovni.

Zavislost na dodavatelich:

Lékarna U ¢erného orla, spol. s r.0. disponuje nizkou skladovou zasobou. Diky tomu
nedrzi zbyte¢né penézni prostiedky v zadsobach. Zaroven vSechny 1é¢ivé ptipravky maji
dobu expirace, tudiz je jejich pfedzasobeni zbyte¢né. Lékarna ma zasobu pouze nékolika
kust kazdého piipravku. Vztah s dodavateli je tim padem velmi intenzivni. Objednavky
jsou vzdy stanoveny na zaklad¢ pfiméteného odhadu ¢i konkrétniho pozadavku.
Naptiklad v dobé chiipkovych epidemii je 1ékdrna zasobovana vice ptipravky, které
souvisi s 1é¢bou chiipky a nachlazeni. Naopak Vv jarnich a letnich mésicich se objednava

vice ptipravkl na alergie, sennou rymu ¢i na opalovani.

Umisténi 1ékarny (vaze se pouze na Lékarnu U ¢erného orla):

Za slabou stranku Lékarny U cerného orla, spol. sr.0. povazuji jeji umisténi.
Pobocka Lékarna U €erného orla, spol. sr.0. sidli na stran€ namésti, kudy prochazi

0 poznani méng¢ lidi.
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7.3.3 Prilezitosti

Otevieni dalsi pobo¢ky na novém trhu:

Potencialni pfilezitosti mize byt otevieni dalsi pobocky. OvSem otazkou je, kolik

1ékaren se muize v takovéto oblasti nachazet a zda je schopno se uzivit.

Zvétdujici se podil starnouci populace:

Podil starsi populace se na trhu stale vic zvysuje. Starsi 1idé vyhledavaji 1ékarenské
sluzby nejvice z divodu 1écby nebo prevence vzniku chorob. Na zéklad¢ toho muze

1ékarna prizpisobit svlij sortiment tomuto segmentu zakaznikd.

Pfiznivy vyvoj ekonomiky:

V soucasné dob¢ je ¢eska ekonomika téméf na vrcholu. Nezaméstnanost je na svém
minimu a mzdy poiad rostou. Diky témto skuteénostem se zakaznici zacinaji zabyvat
svym zdravim a zivotnim stylem a nasledné jsou ochotni utratit vice penéz za 1é¢ivé

piipravky.

Genericka 1é¢iva:

Piilezitosti pro lékarnu muze byt i tzv. realna genericka substituce, coZ je moment,
kdy lékarnik muaze naptiklad dle finanénich moZnosti pacienta, vydat i jiny lé¢ivy
pfipravek se shodnym obsahem, neZ ten, co predepiSe lekaf. Generika jsou obecné
levnéj$i neZ origindlni 1éCivé piipravky a v ramci konkurence sniZuji i jejich ceny.
Farmaceutické firmy jsou timto donuceny stanovit u svych 1ékt takové ceny, které budou

moct byt v ramci uspor nabidnuty.

Sezonni nemoci:

Obdobi sezonnich nemoci pifedstavuje prileZitost ve zvySeni prodeje lécivych
ptipravkl, doplilkli stravy, pfirodnich produktii atd. Nejcastéji to mizZe byt v dobé
chiipkovych epidemii, kdy pacienti nejvice vyuZzivaji preventivnich piipravki. Také
vV obdobi letnich mésici, kdy se nejvice pozaduji produkty na alergie a ptipravky

na opalovani.
7.3.4 Hrozby

Silna konkurence:

Jak jiz bylo vySe uvedeno, hrozbou pro podnik mize byt konkurence v okolnich

1ékarnach a v internetovych obchodech. Se zahajenim ¢innosti 1ékarny Dr. Max Zlata
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Brana vzrostla Lékarné U cerného orla, spol. sr.o. konkurencni sila velmi rychle.
Primarné tato pficina, ale i dalsi, pfim¢la majitele zamyslet se nad kroky, které musi

podniknout, aby zakaznici 1 nadale navstévovali prave jejich Iékarnu.

Mira nezaméstnanosti:

Diky nizké mife nezaméstnanosti je mensi vybér kvalifikovanych pracovniki
natrhu. Pro 1ékarnu to znamena velky nedostatek vystudovanych magistric v oboru
farmacie. Mladi absolventi tohoto oboru se radéji uchazeji o praci farmaceuta

Vv I€karenskych fetézcich, které jim nabidnou vyssi mzdové ohodnoceni.

Legislativa:

Obor farmacie podléhé velmi piisné a neustale ménici se legislativé. Majitelé 1¢karen
maji povinnost neustale sledovat a dodrzovat aktualizované zdkony, vyhlasky a nafizeni.
Kontrolu jejich ¢innosti provadi Ceska 1ékarnicka komora, Statni istav pro kontrolu 16&iv,
Finané¢ni Ufad a v neposledni fad¢ i Pracovni ufad. V piipad¢é pochybeni ¢i nedodrzeni

nékterych natizeni jsou ukladany vysoké pokuty.

ZdraZeni 1é¢ivych pripravku:

Dalsi hrozbou muze byt pro lékarnu neustdlé zdrazovani a piecetiovani lé€ivych

ptipravki, na coz zdkaznici reaguji sniZzenim jejich poptavky.

Zména sazby DPH:

Zména sazby DPH ma piimy vliv na nakup 1ékt, doplnki stravy, dermokosmetiky,
zdravotnického materialu atd. Jeji zvySeni muze pro lékarnu znamenat, ze z ceny léku

bude muset odvadét vyssi ¢astku do statniho rozpoctu.
Kvantifikace a zpisob priFazovani hodnot SWOT analyzy

Jako prvni budou u silnych stranek a pfileZitosti pfifazeny hodnoty od 1 do S5,

v

stranek a hrozeb bude pouzita zaporna stupnice od -1 do -5, pfi¢emz -5 znamena nejvyssi

spokojenost a -1 nejnizsi spokojenost.

Dale je nutné jednotlivym bodiim v kategoriich silnych a slabych stranek, ptileZitosti
a hrozeb ptifadit vahu. Soudet vah v jedné z kategorii musi byt 1. Cim vyssi je &islo vahy

(napft. 0,9), tim vétsi je dalezitost dané polozky a naopak.
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Tab. ¢. 2: Kvantifikace SWOT analyzy Lékarny U ¢erného orla, spol. s r.0.

Silné stranky Vaha Hodnoceni Soucin
Kvalifikovany personal 0,35 5 1,75
Siroky sortiment 0,10 3 0,30
Dobr¢ vztahy s dodavateli 0,10 4 0,40
Soucast virtualniho fetézce 0,15 4 0,60
Umisténi 1ékarny (vaze se pouze na 0,30 5 15
Lékarnu Vase Srdcovka)

Soucet - - 4,55
Slabé stranky - - -
Nezastupitelnost personalu a kapacita 0,15 -2 -0,3
Nevyuziti internetového obchodu 0,15 -3 -0,45
Cenova politika 0,40 -5 -2
Zavislost na dodavatelich 0,05 -3 -0,15
Umisténi 1ékarny (vaZe se pouze na 0,25 -4 -1
Lékérnu U Cerného orla)

Soudet - - -39
Prilezitosti - - -
Otevfeni dalsi pobocky 0,10 2 0,20
Zvétsujici se podil starnouci populace 0,15 5 0,75
Ptiznivy vyvoj ekonomiky 0,15 5 0,75
Genericka 1é¢iva 0,35 4 1,4
Sezénni nemoci 0,25 4 1
Soucet - - 4,1
Hrozby - - -
Silna konkurence 0,55 -5 -2,75
Mira nezaméstnanosti 0,20 -4 -0,80
Legislativa 0,05 -3 -0,15
ZdrazZeni 1é¢ivych piipravki 0,15 -4 -0,60
Zména sazby DPH 0,05 -3 -0,15
Soucet - - -4 .45

Zdroj: Vlastni zpracovani

Interni = 0,65
Externi = -0,35
Celkem=0,3
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8 Navrhy ke zlepSeni konkurenceschopnosti

Z provedenych analyz je ziejmé, ze postaveni spolecnosti na trhu je dobré. Jeji
vedeni dé€la vSe pro to, aby toto postaveni nejen udrzelo, ale i zlepsilo. Je zde zpracovano
nekolik navrhl a doporuceni, jak by bylo mozné vyuzit potencial 1ékarny a dosdhnout
lepsiho konkurenc¢niho postaveni. Uvedena doporuceni vychazeji z provedenych analyz

a konzultaci se zaméstnanci 1ékarny.
1) Motivace soucasnych a budoucich zaméstnanci

Jak uz bylo zminéno, v souc¢asné dob¢ je na trhu prace nedostatek kvalifikovanych
pracovnikl v oboru farmacie. Na zaklad¢ této skute¢nosti by se 1ékarna méla snazit svoje
soucasné zaméstnance motivovat takovym zpusobem, aby neméli potiebu piechazet
ke konkurenci. Muze se jednat napiiklad o motivaci ve formé zvysené¢ mzdy, odmeén ¢i
ruznych benefitii (pfispévky na rekreaci, stravenky, ptispévky na rehabilitace apod.).
Z hlediska budoucich zaméstnanct je jejich motivace také dulezita. Lékarna U Cerného
orla, spol. sr.0. ma tendenci vyplacet pomém¢ niz§i mzdy V porovnani s ostatnimi
lékarnami. Pokud chce vtomto konkurenénim prostfedi obstat, musi potencialni

zamé&stnance motivovat pfiméfenou mzdou v porovnani s ostatnimi konkurenty.
2) Specificky sortiment

Lékarna U cerného orla, spol. s r.0. se specializuje na prodej produktt z oblasti
ptirodnich 1éCiv. Jedna se zejména o bylinné tinktury Nadéje Mgr. Podhorné, Bachovy
kvétové esence, tkanové soli (zndmé také jako Schusslerovy soli), medicindlni houby
a bylinné produkty tradi¢ni ¢inské mediciny. Aby mohli farmaceuticti pracovnici vzdy
doporucit ty nejlepsi a nejmodernéjsi ptipravky, n€kolikrat do roka navstévuji seminaie
a Skoleni. Zde =ziskavaji nejaktualnéj$i informace o puasobeni téchto produkti

a 0 predavani ziskanych informaci svym zakazniktim.
3) Poradenstvi

Zameéstnanci Lékdrny U cerného orla, spol. sr.o. pravidelné navstévuji rtzné
seminafe a Skoleni. Podélit se s nové ziskanymi informacemi se zdkazniky miize byt
spravnym krokem pro zlepSeni jejiho postaveni. Jedna z moznosti je zavedeni tzv.
konzultacnich hodin, ve kterych by zdkaznici mohli navstivit napiiklad vedouciho
farmaceuta, ktery by navrhl feSeni jeho konkrétnich problémt, a ptipadné doporucil dalsi

postup.
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4) Stanoveni cenové marze

Marze Lékarny U Cerného orla, spol. s r.o. nejsou stanoveny pevné. Pohybuji se
v riznych relacich na zaklad¢ ceny produktu a také podle konkurence. Jejich maximalni
vysi stanovuje Ministerstvo zdravotnictvi. Jediné co lze, je doporucit jejich zvySeni, které

musi byt pfiméfené okolnostem.
5) Interiér a exteriér Lékarny U ¢erného orla

Misto, kde sidli spole¢nost, pfedstavuje pro zakaznika prvotni dojem, kterého
nabude, kdyZ Iékarnu poprvé navstivi. Jedna se jak o vnéjsi, tak i vnitini prostor 1ékarny.
Pobocka Vase Srdcovka byla pied nedavnou dobou zrekonstruovana, proto se moje

nasledna doporuceni tykaji pouze pobocky Lékarna U cerného orla.

Vnitini prostory 1ékarny jsou pomérné malé. Po obou strandch jsou vitriny, které
jsou zaplnény kosmetikou ¢i potravinovymi dopliikky. Na pravé strané hned u vchodu je
pristroj pro méteni krevniho tlaku. Co se tyCe uspofadani vnitiniho prostoru lékarny,
navrhovala bych ubrat mnozstvi vystaveného zbozi. Smés produktii mize na zakaznika
plsobit zmatecné. Jinak si myslim, Ze feSeni celého vnitiniho prostoru je dobré vzhledem

k jeho velikosti.

Budova Lékarny U ¢erného orla plsobi na prvni pohled nudnym, lehce omselym
dojmem. Jelikoz se l1ékarna nachazi v centru meésta, které spada do pamatkové zony,
vSechny zamyslené zmény musi byt schvaleny pfisluSnymi orgény. Budova lékarny je
obloZena nevzhlednym Sedivym mramorem. V tomto sméru bych doporucila, aby bylo
oblozeni pravidelné leSténo a udrzovano v piijatelném stavu. Dal$im posuzovanym
prvkem je napis nazvu lékarny, ktery je pokryty stfibrnym lakem, a proto na Sedivém
pozadi ztraci svoji vyraznost. Z vétSi vzdalenosti tak neni dostate¢né vidét. Z tohoto
divodu bych doporudila zvolit jinou, vyraznéjsi barvu, nejlépe zelenou, kterd by

korespondovala s klasickymi 1ékarenskymi barvami.
6) Propagace a komunikace

V tak koncentrovaném konkuren¢nim prostiedi, jako je Iékarenstvi, je propagace
produktt a komunikace se zakaznikem klicovou aktivitou. Lékarna U ¢erného orla, spol.
s r.0. musi provadét takové aktivity, které budou lakat nové zakazniky a jesté vice ji

zviditelni. V dalSich bodech uvadim nékolik moznosti, jak Iékarnu zviditelnit.
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Reklama uvnitf 1ékarny

Pro zvyseni konkurenceschopnosti spole¢nosti bych navrhovala ztizeni LCD panelu
nad lékarenskou tarou. BéZely by na ném nepietrzité reklamni spoty na akéni piipravky,
¢1 jiné zajimavé akce spojené naptiklad s poradenstvim. Reklama v této formé je vhodna

napiiklad pro zakazniky, ktefi 0 produktu, do doby nez jej vidéli v reklamé, nevédéli.

Reklama v mistnim tisku

Pokud chce l1ékarna zaujmout Siroky okruh zakaznikd, muze k tomu vyuzit reklamu
vV mistnim tisku. Diky ni se Iékdrna miize dostat do povédomi vice zédkaznika, ktefi ji
nasledné navstivi a zvysi tak jeji prodej. Reklama by se tykala vybraného sortimentu
produktti s akéni cenou. Lékarna U ¢erného orla, spol. s r.0. se specializuje na prodej
ptirodnich produktti, z toho vyplyva, ze nejvhodnéjsi variantou muize byt pravé reklama
tykajici se tohoto druhu sortimentu. Ta muze lékarnu odlisit od nabidky ostatnich

konkurentu.

Dotazniky o spokojenosti zdkazniku

Dotaznikové Setfeni miiZze byt velmi uzite€nym nastrojem pfi zjiStovani spokojenosti
zékaznikt. Udaje z nich pfedstavuji velmi cenny zdroj informaci. Lékarna U &erného
orla, spol. s r.o. dosud nikdy nezjistovala spokojenost svych zakazniki, ¢i divod jejich
navstévy formou dotazniku. Ta byla zatim vzdy posuzovana pouze na zakladé
subjektivnich ndzort zaméstnancti lékarny. Proto bych vtomto sméru doporucila
dotazniky vytisknout a zakaznikiim je bud’ pfimo nabidnout, kdyZ budou obsluhovéni,

nebo je vlozit do stojanu, spolu s ostatnimi letaky.

E-shop

Internetovy prodej prostfednictvim e-shopu povazuji Vv dnes$ni dobé za jednu
Vv soucasné dobé pouze webové stranky, kde jsou obecné informace o 1ékarné a jejich
produktech, ale mozZnost jejich objednani chybi. Zakaznici nejvice ocenuji moznost
objednéni veskerych ptipravki z pohodli domova v jakykoliv ¢as. VSechny ptipravky,
které jsou dostupné na e-shopu, je mozné zaslat pfimo domi nebo do kamenné prodejny
a tam si je nasledné¢ vyzvednout. Objednani pies e-shop ptedstavuje pro zakazniky
moznost v klidu si nakup rozmyslet, sezndmit se s obchodnimi podminkami a takeé

porovnat dany produkt s nabidkami od konkurence. Cely proces nakupu touto formou je
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pro zakazniky Casové uspornéj$i, neZz kdyZ musi obchéazet vSechny kamenné 1ékarny
a zjist'ovat jejich nabidku.
7) Zacileni na urcity segment obyvatel

Okruh vSech zakaznikt piedstavuje velmi Siroky segment, ktery je na pokryti
pomérné€ obtizny. Pro Lékarnu U Cerného orla, spol. s r.0. mize byt orientace na urcity
segment zakaznikd zasadni vyhodou. Jak uz bylo zminéno, podil starSi populace se
na trhu stale vice zvySuje, a proto je orientace na ni dobrou volbou. Nejvice by $lo
0 nabidku ak¢nich 1€¢ivych pripravkl, které uzivaji predevSim star$i pacienti. Dalsi
skupinou, na kterou se muze lékarna zaméfit, jsou maminky s détmi. Jim mohou

nabidnout nadstandartni sortiment vV podobé¢ détskych vyziv, kosmetiky, hygieny atd.
8) Sledovani konkurence

Lékarna U cerného orla, spol. sr.0. by mé¢la udrzovat povédomi o ostatnich
konkurentech. Nejdulezitéjsi je neustalé sledovani zejména cenové politiky
konkurenénich 1ékaren. JelikoZ na Gzemi Ceské republiky nejsou zavedené pevné ceny
1é¢iv, snazi se pacienti vyhledat nejvyhodnéjsi cenu. Nejéastéji si zakaznici zjist'uji ceny
prostfednictvim telefonu ¢i osobné, na zdkladé cehoz se nésledné stavaji loajalnimi
zékazniky. Pravé z tohoto diivodu je nutné sledovat ceny okolnich 1€karen a udrzovat je
na podobné turovni. Tyto kroky jsou bezpodmine¢né nutné pro udrZeni stalych

a pro ziskani novych zakaznik.
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V bakalatské praci jsem se zabyvala spolecnosti Lékarna U ¢erného orla, spol. s r.0.,
ktera poskytuje standardni sortiment 1é¢ivych ptipravku volné prodejnych i vydavanych

na lékarsky predpis.

Cilem bakalaiské prace bylo popsat soucasné trzni postaveni spolecnosti,
identifikovat hlavni konkurenty na trhu a provést ptisluSné analyzy, na zakladé jejichz

vysledkl byla navrzena vhodnd opatteni ke zvySeni konkurenceschopnosti podniku.

Prvni ¢ast prace je zaméiena na definici konkurence, jeji déleni a vysvétleni pojmu
konkurenceschopnost. Dale jsem se zabyvala vysvétlenim PESTLE analyzy a Porterovy
analyzy péti konkurenc¢nich sil, které slouzi k identifikaci pfilezitosti, hrozeb a silnych
I slabych stranek. Nasledné byla zpracovana SWOT analyza, ktera vychazi z vysledki

ptedchozich analyz.

Druha ¢ast prace poskytuje zékladni informace o spolecnosti Lékarna U cerného
orla, spol. sr.o. Na zéaklad¢ zjisténych informaci z literarnich zdroji jsem zpracovala
jednotlivé analyzy. Jednalo se 0 PESTLE analyzu a Porterovu analyzu péti konkuren¢nich
sil. Podle vySe uvedenych analyz byla sestavena SWOT analyza. Na zaklad¢ vyhodnoceni
veskerych vysledkd jsem navrhla nékolik opatieni, kterd mohou pfispét ke zvySeni

konkurenceschopnosti spole¢nosti.

Konkurenceschopnost je pojem, se kterym Se potyka fada spole¢nosti témét kazdy
den. Vsichni bez vyjimky se snazi v tomto konkurenénim prosttedi obstat a udrzet si co
nejlepsi pozici vici ostatnim konkurentlim. Lékarna U ¢erného orla, spol. s r.o. musi pro
zachovani nejleps$i pozice udrzet své silné stranky, zejména Vv podobé kvalitniho
personalu ¢i dobrych vztahti s dodavateli, zlepSit své slabé stranky, zejména cenovou
politiku, zaroven vyuzit piilezitosti, zvysit prodej generickych 1é¢iv a v neposledni fadé

eliminovat hrozby, které predstavuji piedevsim konkurenti.

Konkurence v oblasti Iékarenstvi je velka, ale myslim si, Zze Lékarna U ¢erného orla,
spol. s r.0. se dokaze diky svym kvalitim s pfipadnymi piekazkami vyrovnat a zaroven

dosahnout téch nejlepsich vysledk.
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Bakalafska prace je zaméfena na analyzu konkurenceschopnosti podniku Lékarna
U ¢erného orla, spol. s r.0. Prace je rozdélena na teoretickou a praktickou ¢ast. Teoreticka
¢ast obsahuje poznatky z oblasti konkurence a konkurenceschopnosti, které jsou ziskané
z prizkumu literarnich zdroji. V praktické ¢asti je pfedstavena firma Lékarna U cerného
orla, spol. sr.o. a jeji portfolio produktd. Dal§i ¢ast sméfuje k analyze
konkurenceschopnosti 1ékarny za pouziti nastrojit PESTLE analyzy, Porterovy analyzy
peti sil a SWOT analyzy. Po vyhodnoceni téchto analyz jsou navrzena mozna doporuceni

ke zvyseni konkurenceschopnosti podniku.

This bachelor thesis is focused on the analysis of the competitiveness of the company
Lékarna U ¢erného orla Llc. The work is divided into the theoretical and practical part.
The theoretical part includes facts about competition and competitivness, which are
summarized from literary sources. The following part is focused on the Lékarna

U cerného orla Llc and on its product portfolio. The next part leads to analysis of
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competitivness of mentioned pharmacy company by using instruments such as PESTLE
analysis, Porter’s five forces analysis and SWOT analysis. After evaluation, the

recommendations are suggested to increase competitiveness of the company.
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