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Podnikatelsky plan na zaloZeni zubni ordinace

Souhrn

Diplomova prace sestavuje podnikatelsky plan na zaloZeni zubni ordinace, ktera se
nachazi v Hradci Krélové. Prace je rozdélena na dvé casti, teoretickou a praktickou.
V teoretické ¢asti jsou definovany pojmy, které se tykaji podnikéani a jednotlivych kroki k
sestaveni podnikatelského planu. Tato ¢ast také obsahuje ptredpisy a zdkony, kterymi se
bude muset stomatologicka ordinace fidit.

Ve vlastni ¢asti prace jsou uvedeny poznatky, ziskané studiem odborné literatury,
internetovych zdroji, konzultacemi se zubnim lékafem a jinymi odborniky z oboru
(GCetni), uplatnény na vytvoreni vlastniho podnikatelského planu. V této Casti prace se
nachdzeji zékladni Udaje o stomatologické ordinaci, nabizenych sluzbach a jeji
konkuren¢ni vyhody. Déle jsou zpracovany finan¢ni vykazy od roku 2017 — 2019, které
zobrazuji piehled o finan¢ni strance ordinace.

Ordinace se diky pfiznivé finanéni situaci Vvroce 2019  rozsifi,
a tim posili svoji konkurenéni pozici, coz je jeden ze zvolenych strategickych cilii
V podnikatelském planu. Toto rozSifeni je popsano ve finan¢nich vykazech
podnikatelského planu. Poté jsou v praci zpracovany analyzy SWOT a PEST a na jejich

vyhodnoceni jsou stanoveny konkrétni navrhy strategie spolecnosti.

Kli¢ova slova: zubni péce, stomatologie, financovani, vefejné zdravotni pojisténi, dotace,

investice, kalkulace



Business Plan for Establishing a Dental Practice

Summary

This thesis is creating a business plan for establishing a dental practice that is
located in Hradec Kralové. The text is divided into two parts, theoretical and
practical. Within the theoretical part there are concepts being defined concerning
entrepreneurship and individual steps for establishing the business plan. This part also
contains laws and regulations that the dental practice will have to adhere to.

Within the practical part there are findings being presented which were obtained
through examining professional literature, Internet sources, and which were obtained
through consultations with a dental practitioner and other professionals in the field (e.g. an
accountant); all were applied to create the respective business plan. In this part there can be
found the main data regarding the dental surgery, services provided, and its competitive
advantage. Furthermore, there are financials being utilised from 2017 to 2019 providing an
overview of the surgery's financial position.

The surgery will expand due to the favourable financial situation in 2019, and
thereby its competitive position will strength which is one of the strategic targets of the
business plan. This expansion is described in the business plan financials. Then, in this text
there are the SWOT and PEST analyses being used and the particular company strategy
plans are based on their evaluation.

Key words: dental care, stomatology, financing, public health insurance, funding,

investment, calculation
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1. Uvod

Uspé&sné vystudovat jakykoliv 1ékaisky obor neni pro kazdého ¢lovéka, a jistd to neni nic
jednoduchého. Stejné tak obtizné se pro zacCinajiciho 1ékafe muze zdat zalozit si vlastni
prosperujici praxi a obstat na trhu s konkurenci. Proto je dilezité si vSe fadné¢ promyslet
mit dostateCny finan¢ni kapital, ktery umozni nastartovat proces podnikdni. Dale je
dalezit¢ stanovit si strategie podniku. K tomuto a dalSimu patii neodmyslitelné
podnikatelsky plan, jehoZ sestaveni umozni podnikateli se rozhodnout, zda je vyhodné na
trh vstoupit. Soucésti podnikatelského pldnu jsou také rizné analyzy, které se dale

vyhodnocuji.

Tato diplomova prace slouzi jako vystup pro zvolenou stomatologickou ordinaci, ktera se
s pomoci podnikatelskému pldnu rozhodla pro své zaloZeni, postupné zvySovani nabidky
sluzeb pro pacienty a pozd¢ji také zakoupeni dalsi ordinace, a tim i zaméstnani dalSiho
zubniho I¢kate, sestry a dentalniho hygienisty. Timto se stala ¢innost stomatologické
ordinace pomérn€ obsahla a mnohem vice konkurenceschopné. Stomatologickd ordinace
pusobi ve mést€¢ Hradec Kralové, kde je také lékaiskd fakulta Univerzity Karlovy se
studijnim programem zubniho lékatstvi. Tato skutecnost napomahd tomu, Ze toto mésto
nema o zubni lIékafe nouzi a proto zde zacinat podnikat v tomto oboru a zvlast’ na zelené
louce neni vibec snadné, ne-li ,,nemozné“. Pan MDDr. Zub spatiil podnikatelskou
ptilezitost v koupi ordinace zubni lékaiky odchéazejici do dichodu. Diky tomu mél pii
svém startu v podnikani zajiSténé pacienty a ordinaci stacilo ,,pouze™ zrekonstruovat

a zmodernizovat.

Prace je také ptinosnd pro zpracovatele, co se tyCe oblasti teoretickych poznatkli o dané
problematice, a také zhlediska podnikdni v lékafském oboru. Podnikatelsky plan
predstavuje specificky prakticky ndvod, ktery je urceny pro podnikatele — zubniho 1ékate
a specifikuje mu cestu, kam se sméfovat pii tvorbé vlastni podnikatelské praxe.
Ekonomické prostiedi 1 zubni praxe a dany trh je konkuren¢ni a dynamicky se proménuje.
Spravné a jasné zpracovany podnikatelsky plan je tak nastrojem pro predikci méniciho se

prostiedi, které ma svoji dynamiku a specificky se vyviji.



2. Cil prace a metodika
2.1 Cil prace

Cilem mé diplomové prace je poskytnout veskeré informace, které jsou nezbytné
k vypracovani podnikatelského planu. Hlavnim cilem prace je vytvofeni realného
podnikatelského planu zubni ordinace a jeho vyhodnoceni. Tento hlavni cil je tvofen cili

dil¢imi:

1) Seznameni s problematikou dané zubni ordinace (rozsah a charakteristika
nabizenych sluzeb, konkurence, zakaznici, atd. )

2) Marketing

3) Vytvoreni finan¢niho planu (zahajovaci rozvaha, vykazy ziski a ztrat, rozvahy,
cash flow)

4) Vyhotoveni PEST a SWOT analyzy zubni ordinace a jejich vyhodnoceni

5) Vyhodnoceni podnikatelského planu stomatologické ordinace

2.2 Metodika

Diplomova prace je vytvofena jako souhrn dulezitych informaci a kroki, které tak
poskytuji ndvod nejen pro budouci nastupujici generaci novych absolventli stomatologie,
kteti maji zajem o odkup ordinace. Tento soubor poznatkili pfedstavuje prakticky navod pro

vytvoreni podnikatelského planu a jeho realizaci.

Diplomovéa prace je rozdélena na dvé ¢asti, a to na teoretickou a praktickou. Teoreticka
¢ast definuje zakladni pojmy a charakteristiky podnikatelského planu. V teoretické ¢asti
jsou zpracovany teoretické poznatky ziskané prostudovanim odborné literatury
a internetovych zdroji. Také je zde nastinéna problematika zubniho 1€katstvi. Mezi nejvice
vyuzité a dilezité odborné publikace v diplomové prace patii Podnikatelsky plan (Srpova,

2009), Podnikatelsky zdmér a investi¢ni rozhodovéni (Fotr, Soucek, 2005) a Strategické



fizeni pro praxi (Keikovsky, Hanzelkova, Vykypél, 2017). Vzhledem k tomu, Ze se prace
tyka oboru zubniho 1ékafstvi, tak bylo nezbytné seznamit se i stouto problematikou
prostfednictvim publikace jako je Ekonomika zubni ordinace (Zlamal, Bellova, 2009)
a také prostudovat odpovidajici zakony: ¢. 95/2004 Sb - o podminkéich ziskavani
a uznavani odborné zptisobilosti a specializované zpiisobilosti k vykonu zdravotnického
povoléani 1ékafe, zubniho I¢kafe a farmaceuta, ve znéni dalSich pifedpisi. Zakon C.
372/2011 Sb., o zdravotnich sluzbach a podminkach jejich poskytovani, ve znéni
pozdéjsich predpisti.

V praktické casti diplomové prace je sestaven podnikatelsky plan na zakladé teoretickych
a praktickych poznatkl jiz stavajici zubni ordinace V podnikatelském planu je nejdiive
piedstavena samotnd zubni ordinace. Nedilnou soucasti praktické Casti je také analyza trhu
a konkurence. Jsou zde také predstaveny jednotlivé sluzby, které zubni ordinace nabizi
svym stavajicim klientim, ale také i novym. Daéle tu jsou zpracovany analyzy
a vyhodnocen budouci vyvoj stomatologické ordinace. Finanéni plan je sestaven

a propocitan pro fyzickou osobu podnikatele vedouci dafiovou evidenci.

Postupné kroky praktické casti:

1) Stanoveni cile

2) Studium odborné literatury, viz teoreticka ¢ast
3) Osobni konzultace — MDDr. Zub

4) Marketingovy mix

5) Zpracovani penéznich denikd — dle realnych podkladi poskytnutych panem MDDr.
Zubem, resp. jeho tcetni nutno sestavit vykazy: Zahajovaci rozvaha, Vykaz zisku a ztraty,

Rozvaha a Cash flow

6) Vypracovani PEST analyzy — podklady pro vyhodnoceni analyzy byly cerpany z
Ceského statistického ufadu (sociologické faktory a ekonomické faktory), ze

zakonyprolidi.cz (zékony)
7) Vypracovani SWOT analyzy

8) Vyhodnoceni analyz PEST a SWOT, urceni strategickych cilii ordinace

10



10) Zavér — pro zaveérecné hodnoceni projektu byla vyhodnocena veskera ziskand data

béhem tvoteni podnikatelského planu

Metody a pouZité vzorce

1) Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE)
ROE = (zisk po zdanéni/ vlastni kapital)

2) Doba navratnosti investice
TNp= IN/CF
Zdroj: Is.mendelu.cz [online].  [b.r]. [cit. 2019-10-01]. Dostupné z:

https://is.mendelu.cz/eknihovna/opory/zobraz_cast.pl?cast=82

IN — investi¢ni naklady (vydaje)

CF — ro¢ni penézni tok

11



3. Teoreticka vychodiska

3.1 Podnikatelsky plan a jeho vymezeni

Planovani pfedstavuje jednou ze zdsadnich a dileZitych ¢innosti kazdého podnikatelského
subjektu a jeho organizace. Vhodnou definici planovani uvadi tuzemské zdroje. Konkrétné
jako planovani predstavuje identifikaci hlavnich zptlisobi, které jsou rozhodné pro naplnéni
stanoveného cile, z n¢hoz je pak v rdmci etapy rozhodovani zvolené k provedeni optimalni
varianty. Aby mohl podnikatel nebo vedeni dané spole¢nosti uskutecnit svuj cil, kterym je
dosahnout podnikovym procesim optimalizace a maximalizace jejich ziskovosti, i z tohoto
divodu je nutné tyto procesy vhodné a efektivné planovat. Planovani znamena
rozhodovéani orientovanych do budoucnosti, které urcuji jednotlivé procesni cinnosti

V ramci organizace daného podnikatelského subjektu. (Srpova, 2007, s. 7-8)

Ve firemni praxi pak podnikatelské uvahy prochdzeji nejCastéji témito Ctyimi etapami,

konkrétné: (Kielovsky, Hanzelkova, 2014, s. 10-12)

Prvni etapa — podnikatelska vize, ktera vyjadiuje prvotni napad nebo predstavu
podnikatelského zaméru, podnikatelské c¢innosti na zadklad¢ urcitého podnikatelského

konceptu.

Druhd etapa — strategicky zamér — podnikatelsky subjekt v hrubych rysech rozvadi
puvodni podnikatelskou vizi a ziskava prvni informace o realnosti koncepce a formuluje
zékladni strategické cile budouci spolecnosti. Jde o koncepéni predstavu o budouci ¢innosti
daného podnikatelského subjektu, kterou miizeme oznacit jako nasledny obsahovy zaklad

korporatni strategie podnikatelského subjektu.

Tteti etapa — podnikatelsky projekt — podnikatelsky subjekt uvazuje jiz o technickych
otazkach, pocita s variantami feSenimi, jako je napiiklad pouZita technologie, ¢asovy plan,
ale také formulace a koncepce funkénich strategii a specifikace zdroju, které budou k jejich

realizaci pouzity.
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Ctvrta etapa — podnikatelsky plan — je podrobné zpracovani predchozich etap od vize po
podnikatelsky projekt s vymezenim jednotlivych problémovych oblasti, které jsou typické

pro obsahové feSeni kazdého podnikatelského planu.

Obchodni strategie zahrnuje také konkrétni obchodni plan a mizeme hovofit o tom, Ze
tento je koncipovan ze tfi hlavnich ¢€asti zahrnujicich marketingovy plan, definujici
skupiny zdkaznikii, analyzu daného trhu, dan¢ho odvétvi a dalsi ukazatele, které se
vztahuji také k internim faktorim dané spolecnosti. Dale je to provozni a technicky plan,
ktery se vztahuje konkrétni na persondlni otazky a problémy, stejn¢ jako na vyrobni
a procesni nalezitosti. Konecné je to také financni plan zahrnujici zptsoby financovani,
stejné jako predikce finan¢nich ukazatelli, predikce vyvoje cash-flow, stejné jako odhad

zisku a ztrat a dal$i finan¢ni oblasti. (Srpova, 2007, s. 17-19)

Pii postupném zptesiiovani a zpracovani puvodnich vizi a zdmért dochazi k potvrzeni
spravnosti ptivodnich strategickych podnikatelskych uvah nebo je naopak na zakladé
podrobnéjSich informaci lze zménit a upravovat konkrétni oblasti ve vztahu k danému

podnikatelskému planu a pro jednotlivé ¢asti podnikatelského planu.
3.1.1 Podnikatelsky plan a jeho definice

V odborné literatufe se nachazi mnozstvi definic ve vztahu k pojmu podnikatelsky plan.
Je mozZné konstatovat, Ze také v zahrani¢nim pojeti je mnoho definic, ale jejich obsahové
znéni je si celkové podobné. V ndvaznosti na téma prace byly zvoleny tfi nejvice
relevantni definice pojmu podnikatelsky plan, konkrétné¢ jsou uvedeny nekteré z hlavnich

definic. (Westwood, 1999, s. 14)

Podnikatelsky plan definuje a urcuje smér podnikatelské ¢innosti daného podnikatelského
subjektu, stejné jako identifikuje zdroje, které jsou relevantni k dosazeni strategickych cild,
jez jsou formulovany nasledn¢ v korporatni strategii spolecnosti, stejné jako procesni
zdroje informaci 1 hmotné nebo personalni zdroje, které jsou relevantni pro jednotlivé
zainteresované subjekty, jako jsou vlastnici, management, zaméstnanci, investofi nebo

i zakaznici. (Ketkovsky, Hanzelkova, 2014, s. 7-9)

Dalsi odborné zdroje uvadi, Zze podnikatelsky plan by mél byt uréen zejména pro dva

obecné ucely. Je mozné konstatovat, ze je to konkrétné formulovany interni dokument
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podnikatelského subjektu, kdy tento je urceny jako zakladni dokument pro vlastni fizeni
spolecnosti. Specificky vyznam ma také externi vyuziti podnikatelského planu, a to
zejména s ohledem na to, kdyz spolecnost planuje externi financovani ve formé¢ ciziho
kapitalu, a proto potiebuje podnikatelsky plan pro tcely ziskani bankovniho uvéru, ale také
je to dokument, ktery je urCeny jako podklady pro ziskani né€kterého druhu nevratné
podpory nebo pro podporu z evropskych fondt. V téchto ptipadech je nutné piesvédéit
poskytovatele kapitalu o unikéatnosti a o potencidlu daného podnikatelského projektu, za
jehoz tucelem se bude financovani realizovat. Nebytnou podminkou je kvalita
podnikatelského planu na ¢emz casto zavisi vySe pozadovan¢ho kapitdlu, ktery je

poskytnuty od poskytovatelti kapitalu. (Wupperfield, 2003, s. 10-11)

Je také mozné uvést, ze podnikatelsky plan pfedstavuje pisemny dokument, ktery je
zpracovany podnikatelem, a ktery formuluje vSechny klicové externi a interni faktory,
které souviseji se zaloZeni spole¢nosti, s jeji strukturou a organizaci, ale také definuji
vyuziti zdroji a procesni nalezitosti podnikatelské ¢innosti spolecnosti. (Srpova, 2007, s.

13-14)
3.1.2 Pozadavky tykajici se formulace a zpracovani podnikatelského planu

Firemni praxe 1 odborni zdroje uvadéji, jaké nalezitosti a podle jakych pozadavkl

a pravidel by se m¢l podnikatelsky plan fidit: (Keifkovsky, Hanzelkova, 2014, s. 10-12)

Celkova ptehlednost a strucnost textu, text podnikatelského planu by mél byt
logicky strukturovan, coz zajisti jeho prehlednost, stejné tak text podnikatelského

planu musi obsahovat vSechny dulezité informace,

= Specifikovat hlavni pozitiva produkti a sluzeb, které bude spole¢nost nabizet pro

jednotlivé skupiny zédkaznikd, tyto musi byt jasné€ a srozumiteln¢ uvedeny,

= Didlezitd je jednoduchost, v névaznosti na srozumitelnost musi obsahovat
standardni technické a technologické informace, které ale nesmi byt pfili§ detailni,

zejména napiiklad pii posuzovani zaddosti o bankovni avér apod.,

=  Dokument musi byt zaméfen na budouci vyvoj spolecnosti, na zhodnoceni toho,

¢ehoz jiz existujici spole¢nost dosdhla, a to zejména z hlediska finanénich
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ukazatelli, ale také naptiklad poskytované produkty nebo sluzby, stejné tak je
u noveé spolecnosti nutné specifikovat budouci vyvoj, ale také vystihnout budouci
trendy a formulovat progn6zy budouciho vyvoje a na zaklad€ tohoto musi byt pak

stanoveny také strategické cile spole¢nosti,

Z hlediska obsahu je nutna také realisti¢nost a vérohodnost informaci, které mohou
byt uvedeny z vice zdroji, je mozné doporucit napiiklad metodiku SMART, podle
které maji byt strategické cile spolecnosti specifikovany, méfitelné, akceptovatelné,

ale také realné a Casove urcené,

Pokud hodnotime vyvoj jednotlivych moznych scénaiti vyvoje podnikatelské
¢innosti, je vhodné, aby byl podnikatelsky plan realny, zalozen na reédlnych
predpokladech trhu, pfili§ optimistickd varianta snizuje vérohodnost tohoto
dokumentu, a to pfedevsim u poskytovatelti ciziho kapitdlu, i z tohoto divodu se
jako nejlepsi feSeni jevi zpracovat vice variant, typicky optimistickou, realnou

a pesimistickou,

Opakem pfili§ optimistické varianty feSeni je pfili§ pesimistickd varianta, tento
pfistup méa pak efekt ve form¢ snizeni atraktivity tohoto dokumentu pro

poskytovatele cizich finan¢nich prostiedkii,

Soucasti dokumentu musi byt SWOT analyza, ktera identifikuje slabiny i hrozby
podnikatelského planu, ale zcela zisadni je to, jak budou tyto oblasti feSeny
a eliminovany, pokud nejsou uvedeny jak silné stranky a pftilezitosti, ale také jiz
uvedené hrozby a slabé stranky, tak dokument pak miiZze byt opét nevérohodny,
nicmén¢ jasnd identifikace problémovych oblasti a konkrétni navrhy jejich feSeni
demonstruji  pfipravenost manazerského tymu a podnikatele zvladnout

identifikované problémy s vyuzitim vlastnich dovednosti a zkuSenosti,

Mimo uvedeni slabych stranek a hrozeb je také nutné zdlraznit silné stranky
a prilezitosti spolecnosti do budoucna, mimo toho také kompetence manazerského
tymu a vlastnikd, jejich zkuSenosti a naptiklad také to, ¢eho jiz bylo dosazeno, je

vhodné také prezentovat hlavni pozitiva podnikatelského planu a celého

15



podnikatelského projektu, vlastni manazerské a podnikatelské dovednosti, stejné

jako prace a efektivnost celého tymu zaméstnanct spolec¢nosti,

= Je vhodné v podnikatelském plénu jasné identifikovat, jak mlZe poskytovatel
kapitdlu svou formou tucasti na podnikatelském projektu i ve formé& ucasti
rizikového kapitalu, ziskat zpét vynaloZena kapitdl, stejné¢ jako zhodnoceni

vloZenych financ¢nich prostredk,

= Celkova kvalita podnikatelského planu je také nebytna, stejné jako formalni stranka

podnikatelského planu.

3.2 Struktura podnikatelského planu

Konkrétni stanovenou strukturu podnikatelského pldnu pro kazdy podnikatelsky subjekt
obecné nelze stanovit. Obsah a struktura podnikatelského planu se odviji od potieb dané
spolecnosti, stejné jako od dalSich faktort, coz také souvisi s poskytovanim kapitalu pro
danou spolec¢nost. Je nutné, aby se jednotlivé =zainteresované subjekty v textu
podnikatelského planu dobie orientovaly, zejména napiiklad u poskytovatelii kapitalu je
nutné cely text vhodné a logicky strukturovat, stejné jako musi byt zalozen na principech,
které byly formulovany vyse, a také jednotlivé informace musi byt vécné a stru¢né, stejné

jako srozumitelné. (Soucek, 2015, s. 20-21)

Jednotlivé odborné zdroje se v nadzorech na strukturu podnikatelského planu rozchdzeji,
nicméné jednotnou strukturu nelze stanovit sohledem na jiz uvedené individudlni
charakteristiky kazdé spole¢nosti. Je mozné uvést, ze jsou zdlraznény zejména potieby
a pozadavky budouciho investora nebo poskytovatele kapitalu. Pravé nedostatek kapitalu
pfi zahajeni podnikatelské cinnosti je casto podnétem pro formulaci a sestaveni

podnikatelského planu. (Korab a kol., 2007, s. 27-29)
3.2.1 Titulni strana podnikatelského planu

Titulni strana podnikatelského planu obsahuje strucny vyklad tykajici se obsahu celého
dokumentu. Jsou zde uvedeny hlavni informace o podnikatelském subjektu, jako je

obchodni nazev, logo podnikatelského subjektu, oznaceni podnikatelského planu, stejné
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jako jméno autora podnikatelského planu, seznam a vypis klicovych osob, pro které je
podnikatelsky plan urCen nebo dalsi zainteresované osoby, stejné tak jména a kratky popis
vlastnikii a zakladatelli spolec¢nosti, datum zaloZeni spolecnosti nebo dal§i naleZitosti

podnikatelského planu. (Fotr, Soucéek, 2005, s. 17-19)
3.2.2  Shrnuti projektu podnikatelského plinu — strategicky zamér

Miuzeme konstatovat, Ze se jedna se o nejdilezitéjsi ¢ast podnikatelského planu, z jeho
obsahu musi byt patrny strategicky zdmér spolecnosti, stejné jako identifikace toho, jaké
vyrobky nebo sluzby bude dana spole¢nost poskytovat, stejn¢ tak musi byt uvedeny hlavni
kompetence kliCovych zainteresovanych 0sob v ramci organizace spolec¢nosti, specifikace
nakladi a toho, co po vynalozeni financnich zdroji ziskdme. Shrnuti v rdmci
podnikatelského planu musime chépat jako souborné informace o tom, co je v dalSim textu
a v jednotlivych kapitolach podnikatelského planu dale popséano. (Zlamal, Bellova, 2009, s.
14-16)

Tato ¢ast podnikatelského planu musi u jednotlivych zainteresovanych subjektti vyvolat
zajem a zveédavost, stejné jako zajem na tom, projit si a precist dalsi ¢ast podnikatelského
planu. Shrnuti podnikatelského planu je uvedeno v jeho uvodnich ¢astech, pficemz v praxi
se veétSinou tato Cast sestavuje a zpracovava po formulaci celého podnikatelského planu.
(Korab a kol., 2007, s. 27-29) S ohledem na rozsah potiebného kapitalu a podle charakteru
podnikatelského planu je nutné formulovat obsah shrnuti. Hlavnim problémem je zejména

to, jak na relativné maly pocet stran formulovat ty hlavni a nejdtlezitéjsi informace.

Odborné zdroje a firemni praxi uvadéji, jak by méla hrubad osnova shrnuti podnikatelského
planu obsahové vypadat, konkrétné by tato ¢ast méla poskytnout odpovédi na nésledujici

otazky: (Fotr, Soucek, 2005, s. 63)

» Specifikace toho, co za produkty nebo sluzby budeme jednotlivym skupinam

zakaznikt nabizet.

» Zjakého duvodu jsou produkty a sluzby naSi spolecnosti lepsi nez konkurencni,
Vv ¢em spociva jejich konkurencni vyhoda a pfidana hodnota a uzitek pro jednotlivé

skupiny zakaznika.
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= Analyzy vyvoje trhu a trzni trendy v ramci dané¢ho trhu, stejné jako velikost trhu,
jeho rast a chovani jednotlivych skupin zakaznikt, vztahy ke konkurenci, jaké jsou
klicové zainteresované strany ve vztahu k dané spole¢nosti, stejné jako identifikace

vsech stranek spolecnosti.

= Hlavni kvantitativni finan¢ni informace, stejné¢ jako kapitdlovd naro¢nost
jednotlivych cCinnosti, nutnost a potieba cizich zdroji, moznosti a délka
financovani, stejné jako dalsi finan¢ni ukazatele, iroky a moznosti splaceni cizich

zdroja, stejné jako schopnost splacet cizi zdroje ze strany spolecnosti.
3.2.3 Popis produktu a sluzby

Z hlediska popisu produktii a sluzeb, které bude spoleCnost poskytovat je v této Casti textu
hlavné cilem popsat ¢innosti spole€nosti, jeji procesy, stejné jako informace o velikosti
a organizaci spolecnosti a o jejich kapacitach z hlediska poskytovani produktt a sluzeb pro
jednotlivé skupiny zakaznikd. Pro formulaci produktu a sluzby u kazdé spolecnosti je
nutné formulovat kliCové informace, jako je predmét cCinnosti, umisténi a velikost
spole¢nosti, stejn¢ tak tdaje o vlastnikovi a managementu spolecnosti, a také dosavadni
vyvoj spolecnosti a jeji historii, v ptipadé nové spolecnosti tento udaj nebude specifikovan.

(Cetlova, 2007, s. 175-177)

Charakteristika predmétu ¢innosti strucné¢ vymezuje charakteristiku podnikatelské ¢innosti
dané spole¢nosti. Zahrnuje tak pfesnou specifikaci produktu a poskytované sluzby, stejné
jako zptsob realizace podnikatelské Cinnosti a urceni skupin zdkaznikii, pro které jsou
produkty

a sluzby urceny. Produktu i sluzbdm musi byt vénovany samostatné kapitoly, protoZe jejich
Uspéch podnikatelské ¢innosti a celého podnikéani je ve velké mife zaloZeny na kvalita
produktll a sluZeb, ale také na trZzni pozici a konkuren¢ni pozici, zejména ziskané vhodné
konkuren¢ni pozice a jeji posilovani a stabilizace je v pocatcich podnikatelské ¢innosti
velmi ndkladnou oblasti a v nékterych ptipadech se ji nepodafi napliiovat a je diivodem pro
ukonceni podnikatelské cinnosti. U specifikace a poskytovani produktu a sluzby se
zohlediuji také naptiklad kritéria jako je logistika a variabilni a fixni ndklady spolec¢nosti

vcetné persondlnich ndkladl, ceny nemovitosti, a také napiiklad pozemkd nebo najmil
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nebytovych prostor, odbytové moznosti a ceny, stejné jako ekonomické, financni a danové
otazky souvisejici s daftlovym zatizenim a povinnostmi, které vyplyvaji z platné pravni

upravy. (Mallya, 2007, s. 57-58)

Informace vztahujici se k vlastnikim a managementu spole¢nosti maji identifikovat
manazerské a podnikatelské schopnosti a dovednosti vlastniki a managementu, které jsou
také v podnikatelském planu v neékterych ptipadech uvedeny, coz se tyka napiiklad
moznych zkuSenosti a praxe v oboru, ale také konkrétnich praktickych zkuSenosti.
Z hlediska deskripce historie spolecnosti, toto pfipada napiiklad v uvahu v ptipadech, kdy
se jedna o rozSifeni stavajici podnikatelské ¢innosti nebo o aktualizaci podnikatelského
planu, nicméné je dulezité, aby se jednalo o faktické a ovéfitelné udaje, které jsou
objektivni, u dosazenych uspéSich jsou to naptiklad certifikace nebo patenty a dalsi

informace. (Lhotsky, 2010, s. 54-56)
3.2.4 Produkt/ sluzba v ramci podnikatelského plianu

Jak jiz bylo uvedeno v pfedchozich kapitolach, tak produkt nebo sluzba piedstavuje
nezbytnou soucast marketingové strategie a timto také marketingového mixu. Jejich
specifikace ma v podnikatelském planu rozhodujici vyznam, stejné jako se jejich vymezeni
vztahuje K ¢innosti managementu a vlastnikii spole¢nosti a je tak prostiedkem
k dosahovani zisku. I ztohoto divodu je nutné vénovat strategickym rozhodnutim
tykajicim se produktii a sluzeb velkou pozornost a podle tohoto také pfipravit vhodnou
obchodni a marketingovou strategii, ktera bude podloZena dostatecny zajisténim ze strany
finan¢ni strategie a zdroji spolecnosti. Spravné formulované funkéni strategie spole€nosti
maji podstatna vliv na identifikaci a uspokojeni jednotlivych cilovych skupin zdkaznikd.

(Cetlova, 2007, s. 36-38)

Produkt v podnikatelském planu konkrétné uréuje fyzicky vzhled tykajici se vyrobkd,
stejné jako charakterizuje jeho vlastnosti Vv ptipad¢ poskytované sluzby zékaznikim ze
strany spolecnosti. Pokud spolecnost v podnikatelském planu specifikuje vyrobek, tak je
nutné ho alespon v zékladnich rysech popsat, stejné jako urceni, k jakému ti¢elu bude tento
vyrobek urcen. Je také nutné uvést, Ze se jedna o inovativni vyrobek, ktery na trhu novy

nebo je to vyrobek, ktery jiz konkurence nabizi, pak je naopak vhodné uvést, v em se
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tento vyrobek odlisSuje od konkurence. Totéz plati u sluzeb, které mohou také dopliovat

poskytovani vyrobku ze strany spole¢nosti pro zakazniky. (Horakova, 2003, 24-25)

3.2.5 Analyza trhu v podnikatelském planu

Cast analyza trhu charakterizuje a analyzuje prostiedi, ve kterém spole¢nost bude
jednotlivym skupindm zakaznikGi nabizet produkty a sluzby. Tyto jsou urceny
k uspokojovani potieb jednotlivych zadkaznikl. Tento piedpokladem je zakladem kazdé
podnikatelské c¢innosti a je vychodiskem pro jednotlivé procesni Cinnosti i funkéni
strategie, jako je obchodni, marketingovd financni, IS/IT a dalSi strategie.
V podnikatelském planu podle jeho specifik je mozné uvazovat s ohledem na charakter
podnikani pouze na jednom trhu, ale také je moZné predikovat mozny vyvoj na dalSich
trzich, kde by mohla spole¢nost do budoucna poskytovat svoje produkty nebo sluzby.
V podnikatelském planu mizeme obecné uvazovat trhy podle miry jejich vyspélosti, a to je

konkrétn¢ vymezeno nize. (Zlamal, Bellova, 2013, s. 141-142)

Soucasné trhy, na téchto jsou konkrétni potieby jednotlivych skupin zakaznika
uspokojovany stavajicimi podnikatelskymi subjekty. Konkuren¢ni prostfedi je celkové
vysoké a dynamické, nové vznikajici podnikatelské subjekty na tento typ trhu vstupuji

S obtizemi.

Skryté trhy, na téchto jsou si jednotlivé podnikatelské subjekty védomy potieb
potenciondlnich zdkaznikl, kterym jest¢ nikdo nenabizi vyrobky nebo sluzby, které by
byly schopné uspokojit jejich skryté potfeby. Pro neexistenci pifimé konkurence mezi

jednotlivymi konkuren¢nimi subjekty je vstup na tento trhu snazsi.

Vznikajici trhy, jedna se o trhy, které jest¢ redln€ neexistuji, ovSem pfi urceni souc¢asnych
podminek a pii predikci trendli je mozné stanovit jejich vznik v budoucnosti. Miizeme
konstatovat, Ze tyto trhy pfedstavuji nejvétsi moznosti z hlediska pftilezitosti na jejich
uplatnéni pro podnikatelské subjekty, ale také je mozné hovofit o tom, Ze vznik téchto trhii

mize trvat pomérné dlouhou dobu.
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Zékladnim nastrojem analyzy trhu je prizkum trhu. Na jeho zéklad¢ je mozné identifikovat
vSechny podstatné informace tykajici se potencionalnich zédkaznika, ale také informace o
jejich preferencich, zajmech, zvyklostech a potiebach. Tyto informace jsou uzite¢né pro
spravnou formulaci strategickych rozhodnuti spolecnosti, které jsou rozhodujici pro
budouci spravna rozhodnuti dané spole¢nosti. Prizkum trhu souvisi také z velikosti
spolecnosti, protoze zrostouci velikosti spoleCnosti nartstaji také ndklady a rozsah
prizkumu trhu. Informace, které jsou v ramci prizkumu trhu ziskény, je mozné rozd¢lit do
tti hlavnich skupin, konkrétné to jsou informace o daném regionu, preference
jednotlivych skupin zakazniki a vhodné zpusoby propagace. (Hordkova, 2003, s. 26-
27)

3.2.6 Analyza zdkazniku v podnikatelském planu

Je vhodné, kdyz je pro nové vznikajici spole¢nost trh dostateéné velky a ma potencial dale
rust a rozvijet se. Cilem analyzy zdkaznikt je identifikovat, jak jsou pro jednotlivé skupiny
zakaznikli formulovany trzni segmenty a podle tohoto jaké tedy znamé okruhy zakaznik,
kterym budou nabizeny produkty a sluzby dané spolecnosti. Ve firemni praxi, ale také
odborné zdroje poukazuji na to, Ze analyza zakaznikd v podnikatelském planu by méla
obsahovat tyto hlavni okruhy jsou zaloZeny na tom, jaké hlavni produkty a sluzby budeme
jednotlivym skupinam zdkaznikli poskytovat, jak bude zohlednéno geografické hledisko,
stejné jako jaké okruhy zdkaznikl je mozné na daném trhu a dané oblasti ziskat, na které
Z potencialnich zakaznikli se budeme v podnikatelské ¢innosti zamétovat, a které motivy
budou mit vliv na pfesvédceni zdkazniki ke koupi produkt a sluzeb dané spolecnosti,
a také je mozné identifikovat ndkupni zvyklosti a chovani jednotlivych skupin zdkazniki.

(Cetlova, 2007, s. 38-39)

Cilem této analyzy v podnikatelském planu je predikce jednotlivych faktord, které se
budou podilet na budoucim vyvoji poptavky na daném trhu. Pii predikci celkového poctu
zakazniki mlizeme vyuzit riznych informacnich zdrojl, nejenom vlastni analyzy, ale také
externi zdroje, statistiky, analyzy vyvoje trhu mezinarodnich instituci apod. Pokud vhodny
zpusobem stanovime pocet potencialnich zakaznikd, tak je mozné pak spravné stanovit
nabidku poskytovanych sluzeb nebo produkti a podle toho pak také naptiklad zdroje
spolecnosti nebo financni strategii a finan¢ni planovani spolecnosti. (Kefkovsky, 2014, s.

41-42)
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3.2.7 Analyza konkurence v podnikatelském planu

Tato analyza je dilezita z hlediska vybéru trhu a trzni lokality, kde bude spole¢nost
poskytovat svoje produkty a sluzby zakaznikiim. V trznim prostiedi ma kazda spolecnost
svoje vlastni konkurenty a musi se tak vici konkurenci prosazovat na trhu. U stavajici
spolecnosti je nutné udrzet a posilovat konkurenéni pozici na trhu, zatimco u nové
trhu musi teprve budovat od pocatku. Dilezité je identifikovat vSechny aspekty analyzy
konkurence, jak silné a slabé stranky, tak pfilezitosti a hrozby. K tomuto je velmi vhodna
SWOT analyza, podle které je mozné konkrétné urcit, jaké dal$i spoleCnosti nabizeji
podobné produkty nebo sluzby. Naptiklad v ptfipadé stomatologické ordinace jsou to
sluzby zubniho Iékafe, nebo téch subjektl, které maji tuto podnikatelskou c¢innost

v umyslu. (Zlamal, Bellova, 2009, s. 44-46)

Musime také konstatovat, Ze zacinajici spoleCnost, ale 1 existujici spolecnost vétSinou
identifikuje svoji konkurenci na trhu pfed samotnym zahdjenim své podnikatelské ¢innosti.
V podnikatelském planu si myslime, ze by seznam hlavnich konkurenti mél byt uvedeny
prehledné a srozumitelné a informace o konkurenci by mély byt vécné a zalozené, pokud
mozno na objektivnich faktech a informacich, ne vlastnich subjektivnich néazorech.
Spolecnost tak musi v podnikatelském planu identifikovat ty konkurencni subjekty, které
jsou se spolecnosti ve skute€ném konkurencnim vztahu. Konkrétné v pfipadu zubni
ordinace jsou to dal§i privatni zubni ordinace, ale také zdravotnickd zafizeni nebo

nemocnice. (Sedlackova, 2006, s. 17-18)

Poskytovatel¢  kapitdlu pro danou spoleCnost hodnoti intenzitu konkurence
a konkuren¢niho prostfedi v daném segmentu trhu, zejména proto, Ze mnoho
konkuren¢nich subjektii ptredstavuje vysoké konkurencni prostiedi, a také vynalozené
finan¢ni prostfedky na zajiSténi konkurencni pozice v daném segmentu trhu. Podle
konkurenéniho prostfedi je pak mozné uvést, Ze se rozhoduji poskytovatelé kapitalu, a to
podle miry rizika, ktera souvisi s intenzitou konkuren¢niho prostfedi na daném trhu. Podle
miry intenzity konkurence na trhu je také mozné predikovat trzni Uspéch. Nicméné
v segmentu stomatologickych sluzeb muizeme do budoucna predikovat spiSe vyssi

poptavku nez nabidku ze strany zakaznikd. (Fotr, Soucek, 2005, s. 17-18)
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3.2.8 SWOT analyza

SWOT analyza piedstavuje souhrnny analyticky nastroj a je zejména vystupem analyz
externiho a interniho prostfedi spole¢nosti. Zejména identifikuje silné a slabé stranky
spoleCnosti, stejné jako prilezitosti a hrozby, které je nutné eliminovat nebo naopak posilit.
Na zakladé téchto vystupti je mozné stanovit konkrétni zavéry a doporuceni z hlediska
mozného budouciho vyvoje spole¢nosti. Tedy pokud mame novou spolecnost, miizeme tak
podle vystupit SWOT analyzy predikovat budouci vyvoj, u existujici spolecnosti je to
zhodnoceni dosavadniho vyvoje a moznosti rozvoje spole¢nosti do budoucna. Jak jiz bylo
uvedeno, tak SWOT analyza je vystupem analyzy externiho prostiedi a interniho prostiedi.

(Keikovsky, 2014, s. 15-17)

Z externiho prostfedi vychazeji zejména pfilezitosti a hrozby rozhodné pro podnikatelskou
¢innost spolecnosti. Analyzu externiho prostfedi je mozné zpracovat napiiklad podle
metodiky SLEPT nebo PEST nicméné obecné jsou zde rozpracovany socialni, legislativni,
ekonomické, politické a technologické faktory, které jsou napiiklad u vyrobnich firem
doplnény také o environmentalni faktory. Interni analyza se zamétfuje na identifikaci
silnych a slabych stranek spolecnosti, pfiCemz zdkladem interni analyzy je hodnoceni
zakaznikil, konkurence, dodavateli. Odbérateli a celkové vSech zainteresovanych stran ve
vztahu k dané spole¢nosti. Na vystupy SWOT analyzy by mély navazat také doporucéeni
a formulace pro jednotlivé funkéni strategie, jako jsou strategické cile spolecnosti na
zaklad¢ jednotlivych formulovanych funkénich strategii, ale také na zdklad¢ korporatni
strategie. Dale jsou to zdroje, které jsou jak hmotné, tak finan¢ni nebo personalni, systémy

a procesy a dalsi souvisejici faktory. (Veber, 2005, s. 201-203)
3.2.9 Marketingovy plan a marketingova strategie

Tato ¢ast podnikatelského planu zahrnuje popis a formulaci marketingové strategie dané
spolecnosti. Obsahuje tak stanoveni ceny produktu nebo sluzby, stanoveni distribuce
prodeje, stejné jako podpora prodeje a reklama spolecnosti. Marketingova strategie
spole¢nosti na zasadni vliv na uspéch spolecnosti. Marketingové planovani a marketingovy
plan je soucasti hierarchie firemnich strategii a procesu, které jsou realizovany v ramci
dané spolecnosti a jsou na formulaci marketingové strategie zainteresovany vsechny

rozhodujici subjekty, jako jsou vlastnici, management, zaméstnanci, zdkaznici, apod.
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(Srpova, 2007, s. 114-115) Proces marketingové planovéani zahrnuje nasledujici kroky:
strategicky podnikovy plin, marketingova situaéni analyza, marketingové -cile,

marketingova strategie, marketingovy plan. (Korab a kol, 2007, s. 48-49)

Planovani vyvoje cen produktl a sluzeb v ramci spole¢nosti je nutné vzhledem k nesmirné
Sirokym souvislostem, které tato oblast ma, vénovat vyznamnou pozornost. Rentabilita
podniku, konkurenceschopnost, velikost trzniho podilu atd., jsou ovlivnény dopady
politiky. Marketingova strategie pak v této souvislosti zahrnuje nasledujici okruhy tykajici
se volby cilového trhu, uréen trzni pozice spole¢nosti a nabizenych produktii a sluzeb,
stejné jako stanoveni konecné podoby marketingového mixu spole¢nosti. (Sedlackova,

2006, s. 5-7)

Zakladnim ptedpokladem pro volbu cilového trhu je segmentace trhu. Pfi vybéru segmentu
zvazujeme jeho velikost a kupni silu, na zdklad¢, kterych ur¢ime hodnotu segmentu.
Urcendi trzni pozice produktu je vyjadienim postaveni konkrétniho produktu mezi ostatnimi
konkuren¢nimi produkty na trhu. Nasim cilem je dosahnout specifické vnimani produktu
nebo sluzby v povédomi zdkaznikl a odlisit se od konkurence na daném trhu. Pii ur€ovani

trzni pozice postupujeme v nasledujicich krocich: (Korab a kol., 2007, s. 51-52)

= identifikujeme si mozné konkuren¢ni vyhody produktu a sluzeb dan spolecnosti,
a to na zéklad¢ kterych se miize konkurencni pozice firmy vytvaret a budovat, zcela

zasadni je to u nove¢ vznikajicich spole¢nosti,

= vybereme optimalni konkuren¢ni vyhodu, kterd je dulezité pro zakazniky —
spottebitele, je v souladu s marketingovym poslanim spolecnosti, a také s obchodni
strategii spoleCnosti a jejimi moznostmi a je hlavnimi urcujicimi pfednostmi vici

konkurenci,

= zvolime si efektivni zpisob komunikace a propagace této vyhody pro jednotlivé
skupiny zakazniki, ktera je pak prezentovéana jako soucast marketingové strategie —

komunikac¢ni strategie spole¢nosti.

Vramci marketingové strategie v podnikatelském planu je ucinit rozhodnuti
o marketingovém mixu, kde bereme v uvahu vybrany trzni segment a stavajici nebo

zvolenou trzni pozici spolecnosti. Marketingovy mix zahrnuje a utvafi nastroje, které se
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navzajem kombinuji. Ve firemni praxi je nejCastéji vyuzivanym marketingovym mixem
ten, ktery je slozeny ze Ctyf nastroju, které oznacujeme jako 4P, je to produkt, cena,
distribuce a propagace. (Lhotsky, 2010, s. 49) S tim, jak se marketing rozviji zejména
0 nov¢é technologické moznosti, tak se projevuji riizné modifikace marketingového mixu,
kdy je mozné modifikovat nékteré prvky marketingového mixu, jako jsou politicko-
spolecenska rozhodnuti, v ptipadé napiiklad socidlné odpovédného podnikani spolecnosti,
dale je to vetejné minéni, lidské zdroje apod. V ndvaznosti na utvareni vztaht se zakazniky
a podle rozvoje vztahového marketingu se uvadi tzv. zdkaznicky marketingovy mix 4 C,
zahrnujici prvky zakaznik, naklady na zakaznika, dostupnost pro zakazniky

a komunikace se zakazniky. (Sedlackova, 2006, s. 19-20)
3.2.10 Obchodni strategie v podnikatelském planu

V kontextu s vymezenim obchodni strategie je vhodné také uvést obchodni strategii
spolecnosti a jeji stanoveni. Je to v podstaté koncepce, podle které se budou fidit obchodni
¢innosti

a procesy spolecnosti. Obchodni strategie je zalozena na dal§ich funk¢nich strategiich
a vychazi z korporatni strategie a strategickych cilii spole¢nosti, které jsou formulovany
Vjiz uvedeném shrnuti podnikatelského planu. Na obchodni strategii navazuje také
financni a persondlni strategie, stejné¢ jako napiiklad je to IS/IT strategie zejména
Z hlediska fungovani ERP nebo CRM systému dané spolecnosti, pokud tento informacni

systém ma spolecnost k dispozici.

Podobu obchodni strategie spole¢nosti budeme v navazujici analytické ¢asti formulovat na

zakladé nize uvedenych charakteristik: (Kefkovsky, Vykypél, Hanzelkova, 2017, s. 21-22)

1. Obchodni strategie musi byt logicky uspofadana, musi byt v souladu s korporatni
strategii spoleCnosti, a je nutné, aby jednotlivé subjekty v organizaci spole¢nosti,
délba prace jednotlivych casti spoleCnosti je dulezitd, a to 1 v pfipadé malé

spolecnosti,

2. Rozhodnuti, které jsou sméfovana do obchodni strategie, stejn¢ jako do jinych
funkénich strategii musi byt zpracovana od strategickych cild, které jsou uréeny

Vv korporatni strategii spolecnosti,
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Nejenom z konceptu obchodni strategie, ale také dalSich funkénich strategii musi
vyplyvat pozadavky na analytické informace, které spolecnost ve své podnikatelské
¢innosti bude potiebovat, tyto jiz byly uvedeny v pfedchozich kapitolach a jsou to

hlavné informace externiho i interniho prostfedi spole¢nosti,

Obchodni strategie, ale také dal$i navazujici strategie musi mit otevienou podobu,
ktera umoziuje dynamicky reagovat na zmény vramci trhu, ale také na
podnikatelské aktivity spoleCnosti, stejné jako na zmény ve vyvoji daného
segmentu trhu, a také v procesech a c¢innostech fizeni spole¢nosti, je nutné také
zachovat koncepcni soulad mezi jednotlivymi oddélenimi spolecnosti pfi

uplatiiovani jednotlivych funkcnich strategii spolecnosti,

Obchodni strategie musi umoznit zapojeni vSech ¢lanki v organizaci spole€nosti, je
nutny soulad mezi jednotlivymi strategiemi spoleCnosti z hlediska uplatiovani

obchodni strategie,

Obchodni i dalsi navazujici strategie musi utvaiet vhodné prostiedi a podminky pro

naslednou realizaci dal$ich strategickych ¢innosti spolecnosti,

Obchodni strategii a dal$i funk¢éni strategie je mozné modifikovat na zaklade
ménicich se podminek v ramci daného trhu, musi také zohlediovat jak ménici se

faktory externiho, tak interniho prostiedi spole¢nosti.

3.2.11 Stanoveni ceny produktu / sluzby v podnikatelském planu

Stanoveni ceny se poklada za velmi dulezitou zéalezitost. Podle Wupperfelda je stanoveni

ceny ustiednim problémem malych a velkych podniki dodavajicich naptiklad investi¢ni

celky. Podle rtznych kritérii jsou rozdéleny metody cen, které de€lime nasledovné:

(Sedlackova, 2006, s. 24-25)

nakladové orientovana cena — predstavuje na nakladech zalozenou metodu, ktera
je pouzivana nejcastéji. Jeji jednoduchost spociva ve vyuzivani riznych
modifikacnich kalkulaénich postuptli, které se zaklddaji na vycisleni nakladi na

jeden produkt nebo sluzbu, ke kterému je zaroven pfictend i ziskova marze,
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» poptavkové orientovana cena — jde 0 metodu zalozenou na objemovém odhadu
prodeje v zavislosti na riazné cenové vysi. Zpusob tvorby ceny spociva na principu
stanoveni vysoké ceny pii vysokém poptavce a nizké ceny pii nizkém poptavce.

Nasledovné hodnoté odpovida cena, kterou zakaznik piisoudil produktu,

* Kkonkuren¢né orientovana cena — metoda je zalozena na principu, kde od
predpokladané ceny konkurenta se predikuje cena. Vyuziva se v piipadé, kdy
podnik musi ptedlozit cenovou nabidku, kterd je konfrontovdna s nabidkou
konkurence nebo se podnik dostava na trhy, kde se setkévaji zajmy velkého poctu

stejné silnych konkurentd.
3.2.12 Zpisob a distribuce prodeje

Prodej zahrnuje ty ¢innosti, které maji izky vztah k trhu, tj analyzu trhu, pldénovani obratu,
prodej, distribuce produktu i opatieni podporujici prodej, jako je reklama, ucast na
veletrzich
1 prace s prospekty. Na nize uvedené otdzky hleda investor ¢i podnikatel odpovédi pii
posuzovani prodeje produktii a sluzeb dané spole¢nosti, konkrétné: (Wupperfield, 2003, s.
112-114)

1. Jaké kroky budou potiebné od prvniho kontaktu se zdkaznikem aZ po vybaveni zakazky?

2. Jaké jsou bézné postupy pfi prodeji podobného produktu nebo sluzby na trhu, a bere

firma ve své koncepci tyto postupy v tivahu?

3. Kdo u zdkaznika rozhoduje o koupi?

4. Jak dlouho zakaznikovi rozhodovaci proces trva?

5. Jaké opatteni no podporu prodeje jsou planované, pro¢ a kdy?
6. Kolik pracovnikil se bude zabyvat odbytem a kolik to bude stat?

V zavislosti na vyrobku ¢i sluzbé nebo trhu jsou otdzky meénitelné. Vedle samotné
koncepci odbytové strategie je stejné dulezité 1 zdlivodnéni, pro¢ se podle takové koncepce

postupuje. Zplisob prodeje je v mnoha ptipadech urovan trznymi podminkami a druhem

27



vyrobku. Znamena to, ze napiiklad v piipadé nizkych cen vyrobka nedovoluji, aby byly
prodavany jednotlivé. Co se tyce drahych a slozitych vyrobku s instruktazi je nutné takové
vyrobky prodéavat jednotlivé. Charakteristika organizace je nutnd po popisu zakladniho
zptusobu odbytu. U novych podnicich jde naptiklad o koncepéni praci. Uvadéji se zde
obchodni partnefi, kooperacni vztahy a dals§i Cinnosti. Distribuce sluzeb chiapeme jako
soubor operaci, kterymi se sluzby ptredavaji k dispozici spotiebiteli nebo uzivateli ve

spravném mnozstvi, kvalité, cené, misté a Case.
3.2.13 Reklama a podpora prodeje

Jde o metodu pouzitou ke zvySeni poptdvky riznymi zpusoby. Jako takova podpora
prodeje a reklama je obsahové zahrnuta v ramci marketingové strategie. Opatieni na
podporu prodeje a reklamu vystizné a jednoduse popisuje Wupperfeld podle kterého
ovliviiuje tato opatfeni nasledujici faktory, jako je velikost cilové skupiny, hodnotime
podle §if1 podnikatelského zaméru a mozZnosti propagace, reklamnich sdéleni, znamena
vEtsi pocet, zpusob prodeje, druh vyrobkl a sluZzeb a omezeni reklamnim rozpoctem na
jednotlivé marketingové aktivity spolecnosti, jako jsou klasické zpiisoby marketingové
propagace a propagace na zakladé modernich informacnich technologii. (Wupperfield,

2003, s. 114-115).
3.2.14 Finan¢ni plan

Prokdzani redlnosti podnikatelského zaméru z ekonomického hlediska je prezentovano
prostiednictvim finan¢niho planu. Zékladnimi slozkami finan¢niho planu jsou zejména
pléan nakladd, plan vynost, plan penéznich tokl (cash flow), planovana rozvaha, planovany
vykaz ziskli a ztraty, finan¢ni analyza, vypocet bodu zvratu, hodnoceni efektivnosti

investic aj.

V piipadé zacinajici firmy je tfeba si uvédomit potiebu prostiedkii na jeji zalozeni,
zahajeni podnikatelské ¢innosti, na pofizeni dlouhodobého majetku, obéZné¢ho majetku atd.

(Srpova, 2011, s. 28).
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3.2.15 Finan¢ni vykazy

Financni vykazy souviseji s financnim zdravim firmy a investofi ¢i bankéfi ocekavaji jejich

sestaveni v ramci finan¢niho planu.

Plan penéznich tokii (cash flow) — ucetni vykaz, ktery slouzi k posouzeni realné finan¢ni
situace a porovnava piijmy s jejich uzitim (vydaji) za urcité obdobi. Poddva odpovéd’ na

otazku: Kolik penéznich prostredkii podnik vytvofil a k jakym uceltim je pouzil?

Planovany vykaz ziskll a ztrat je pisemny piehled zachycujici pohyb vynost a naklad
a vysledek hospodateni za urcité obdobi. V tomto vykaze se obvykle hledd odpovéd na

otazku, jak jednotlivé polozky ovliviiovaly vysledek hospodareni.

Planovand rozvaha je ucetni vykaz zachycujici stav dlouhodobého hmotného
a nehmotného majetku (aktiva) a zdrojii jejich financovani (pasiva) vzdy k ur¢itému datu.
Prezentuje zékladni piehled o majetku podniku v okamziku ucéetni zavérky. (Ruckova,
2015, s. 11- 22).

Nelze opomenout, jak moc dilezité je presvédCit Ctenafe podnikatelského planu o jeho
efektivnosti. Pfiznivy vyvoj financni situace lze prokéazat prostiednictvim pomérovych
ukazateld finan¢ni analyzy. Mezi né se zejména fadi ukazatele likvidity, rentability,

aktivity a zadluzenosti. (Srpova, 2011, s. 30)

Ukazatele likvidity vyjadiuji schopnost podniku uhradit v¢as své platebni zavazky.
Ukazatele rentability poskytuji informace o schopnosti podniku vytvaret nové zdroje,
dosahovat zisku vyuzitim investovaného kapitalu. (Ruckova, 2015, s. 57)

Ukazatele aktivity méfi schopnost podniku vyuziti jednotlivych slozek kapitalu.
Ukazatele zadluZenosti udavaji informace o dlouhodobé¢ stabilité¢ podniku.

Ke zjisténi mnoZstvi produkce potiebného k tomu, aby podnik nebyl ve ztrate, se
doporucuje provést vypocet bodu zvratu. Jedna se o takové mnozstvi produkce, pii kterém

se budou naklady a trzby rovnat.

V ptipad€ investi¢nich projektl se provadi hodnoceni efektivnosti investic prostfednictvim

doby navratnosti, ¢isté soucasné hodnoty a vnitiniho vynosového procenta.
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Finan¢ni plan obsahuje 1 navrh na financovani projektu. V ptipad¢ potieby cizich zdroju je
tteba uvést jejich pottebnou vysi, dobu splatnosti, a podminky poskytnuti. Pfi hodnoceni
podnikatelského planu se véftitelé zaméfuji na schopnost firmy splacet Gvéry. (Srpova,

2011, s. 30)
3.3 Specifika podnikatelské ¢innosti ve zdravotnictvi

Zdravotnictvi, jako obor ¢innosti, je mozné fadit do podnikatelské Cinnosti v oblasti sluzeb.
Pokud hovotime o poskytnuti urCité sluzby ve zdravotnictvi, tak toto piedstavuje provedeni
konkrétniho 1ékatského vykonu. Lékatsky vykon, obdobné jako jiné sluzby, reprezentu;ji
specifické¢ znaky sluzby, tedy jejich nehmatatelnost a nemoznost jejich ovéteni pred
samotnym provedenim Iékaiského vykonu. I kdyz v této souvislosti je pak mozné po
provedeni 1ékafského vykonu spatiovat hmatatelny vysledek, jako naptiklad zubni plomba
nebo keramickd zubni ndhrada apod. Samotny lékaisky vykon je neoddélitelny od
zéakaznika, nelze jej od zdkaznika odd¢lit, jak uz bylo uvedeno, tak je také nehmatatelny,
nepiinasi konkrétni vlastnictvi a je také proménlivy, kazdy zakaznik — pacient je
individualni a pro kazdého pacienta je nutné Iékarsky vykon modifikovat. (Zlamal,

Bellova, 2009, s. 17-19)

Podnikani v oblasti sluzeb se tak vyznacuje vysokym kontaktem poskytovatele sluzby se
zékaznikem. U poskytovani sluzeb je velmi podstatny osobni pfistup a diraz na
individualni pozadavky kazdého zdkaznika a u stomatologickych sluZzeb tento pfistup je
velmi vyznamny. V 1ékatfském prostiedi pacient postupuje ve vztahu k realizaci 1ékatského
vykonu stomatologem urcité riziko a nejistotu, i z tohoto divodu je ve vztahu mezi
pacientem a lékafem nutna maximalni divéra a vysoka kvalita vzajemnych vztaht. Kvalita
tohoto vztahu je podpofena skutecnosti, Ze stomatolog musi naplnit vysoké odborné
predpoklady, které jsou definovany pravnimi piedpisy, stejné¢ jako absolvovanou praxi a

doposud ziskanymi odbornymi pracovnimi zkusenostmi. (Mach, 2010, s. 45-47)

Soucasna praxe rozdéluje poskytovani sluzeb podle rozsahu nezbytnosti kontaktu se

zakaznikem, a to nasledovné: (Dostalova, Seydlova, 2010, s. 179-182)

= Vysoky kontakt se zakaznikem, sluzba se poskytuje a je konzumovéna piimo

zakaznikem v okamziku jejich vzdjemné interakce, tedy zdkaznik a Iékat pfi
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provadéni konkrétniho lékaiského vykonu, podstatnym kritériem je hodnoceni
kvality poskytnuté sluzby, osobni reference a doporuceni zékaznika, ale také rozsah
dopliujicich poskytovanych sluzeb, jako je konecny vysledek a naslednad péce
l¢kare, lokalita poskytovani sluzby a dostupnost relevantnich zafizeni, jako je

konkrétné nemocnice nebo lékarna,

= Nizky kontakt se zakaznikem, zde se jednd o pfipravu na poskytovani sluzeb pro
zakazniky, jsou to sluzby, které jsou realizovany bez piimého kontaktu se
zakaznikem, ale pfitom maji vliv na kvalitu poskytovani sluzeb pro zakazniky, a to
zejména z hlediska lékafova dalSiho vzdélavani a jeho odborného rozvoje,
konkrétné jsou to rizné formy rozvoje a praxe, stejné jako naptiklad e-learningové
vzdélavani, ale mohou to byt také Cinnosti v souvislosti s prostfedim, kde jsou
sluzby zékaznikovi poskytovany, jako je rekonstrukce prostor stomatologické

ordinace nebo nakup novych lékatskych zafizeni, apod.,

= Masové sluzby, tyto predstavuji nékteré z ostatnich sluzeb, jejich rysem je nizka
osobni interakce, moZnosti standardizace procesi a Cinnosti, stejné jak
automatizace nékterych typa operaci, miizeme konstatovat, ze tento typ sluzeb neni
pro stomatologické sluzby typicky, ale vztahuje se naptiklad na bankovni sluzby,
na nékteré formy stravovacich sluzeb, ale také na sluzby v oblasti cestovniho ruchu

a poskytovani dopravy,

» Zakazkové sluzby, jsou typické vysokou mirou modifikace ve vztahu
k pozadavkim zakaznika, jsou Vv né€kterych piipadech unikatni, mira kontaktu se
zdkaznikem je spiSe na stfedni Urovni intenzity, mizeme hovofit o riiznych
zakazkovych Cinnostech pro zakaznika, u stomatologické praxe je to napiiklad
nasledné vytvoreni keramického zubu, které uz nevyzaduje nasledné tak intenzivni
spolupraci, ale po ziskani odlitku zubu pak pracuje na keramickém zubu zubni

laborant.

Jak jiz bylo uvedeno, tak obor zdravotnictvi je fazen do podnikatelské ¢innosti v oblasti
sluzeb. Toto ma svoje specifika, které jsme uvedli vyse. Nicméné naptiklad od vyrobnich
firem se stomatologicka praxe odliSuje v tom, Ze je velmi zavisla na osobé provozovatele,

tedy stomatologa. Pravé osoba lékaie nebo dobra povést stomatologické kliniky ¢i jeji
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know-how je pro volbu zakaznika velmi dtlezita a v mnoha ohledech rozhodujici. Jiz jsme
nastinili, Ze podnikani ve sluzbach se vyznacuje vysokym kontaktem poskytovatele sluzby
se zdkaznikem, podstatnym kritériem je osobni pfistup a diiraz na individualni poZadavky
zédkaznika. Je nutné také doplnit, ze specifickym rysem poskytovani stomatologické péce je
také to, Ze je to segment trhu, kde poptavka pievysuje nabidku, a to z diivodu omezeného
podtu stomatologickych lékait. Podle statistik Ceské stomatologické komory dokonce na
jednoho stomatologického 1ékare pfipada skupina v rozsahu tii az Ctyf tisic zakaznikl —
pacientil, pficemz situace se méni podle regionu, ktery hodnotime. (Bartak, 2010, s. 123-

125)

V tomto segmentu trhu je tedy specifické konkurencni prostiedi, které je ovlivnéno prave
nizkym poctem stomatologickych 1ékati, kdy zdjmem lékafe neni mit co nejvetsi pocet
zakaznikll — pacientil, ale mit takové portfolio zdkaznikd, ktefi jsou solventni a mimo
zékladniho rozsahu sluzeb budou mit zajem také o nadstandardni sluzby a stomatologickou
péci. Na zéklad¢ této skuteCnosti je pak mozné formulovat jednotlivé funkcni strategie
stomatologickych ordinaci. Napiiklad nizkou efektivnost bude mit reklama v klasickych
médiich, jako jsou televize nebo rozhlas, stejné jako v tisku v pfipadech, kdy zdravotnické
zatizeni z divodu naplnéni kapacit musi zakazniky — pacienty odmitat. MiiZzeme
piedpokladat, ze jednotlivé marketingové nastroje budou funkéni, je vhodné zvolit strategii
diferenciace ve vztahu ke konkuren¢nim stomatologickym ordinacim, napiiklad zaméteni
na konkrétni Iékatsky vykon nebo na doplilujici sluzby pro zékazniky ¢i také zaméteni

napiiklad na ortodoncii nebo na implantology. (Dostalova, Seydlova, 2008, s. 181-183)

3.4 Legislativni specifika podnikani ve zdravotnictvi

Pro podnikani v oblasti zdravotnictvi je nutné splnit fadu legislativnich pozadavkt
a dalSich specifickych pozadavki, kterych je ve zdravotnictvi v porovnani s jinymi obory
podnikatelské ¢innosti vice nez u jinych forem podnikani. Zakladni pozadavky, které se
vztahuji k vykonu lékatského povolani, jsou formulovany v zdkoné ¢. 95/2004 Sb.,
o podminkach ziskavani a uznavani odborné zplsobilosti a specializované zpiisobilosti k
vykonu zdravotnického povolani 1ékate, zubniho 1ékaie a farmaceuta, ve znéni dalSich

predpisti. Mezi dal$i podstatné pravni predpisy fadime také zdkon ¢. 372/2011 Sb.,
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0 zdravotnich sluzbach a podminkéch jejich poskytovani, ve znéni pozd¢jSich predpist.
(Mach, 2010, s. 21-23)

K dal§im pravnim predpisim fadime také vyhlasku ¢. 99/2012 sb., vztahujici se
K nezbytnému personalnimu zajisténi, a také vyhlaska ¢. 92/2012 sb., o minimalni
technické a vécné vybavenosti. Ve stomatologické ordinaci musi byt k dispozici interni
dokument oznaCovany jako dokumentace zubni ordinace. Tento dokument reprezentuje
ptehled hlavnich a zdkladnich dokumentii, které musi byt ulozeny ve stomatologické
ordinaci, a to z hlediska potencionalni kontroly a jsou také nezbytné pro komunikaci
a jednani se statnimi institucemi a se zdravotnimi pojiStovnami, k souboru této zékladni

dokumentace fadime zejména: (Mach, 2010, s. 21-23)

* Rozhodnuti krajského ufadu, které vyda souhlas s persondlnim a vécnym
vybavenim, druhem a rozsahem zdravotni péce poskytované nestatnim

zdravotnickym zatizenim,
=  Rozhodnuti krajského uradu o registraci nestatniho zdravotnického zatizeni,

= Registrace ekonomického subjektu, doklad o piid&leni IC, jako identifikagniho &isla

0soby — podnikatelského subjektu,
= Vysokoskolsky diplom prokazujici vzdélani v oboru zubniho I1ékatstvi,
= QOsvédceni o odborné zpusobilosti,
» Osvédceni o registraci u mistné ptfislusného finan¢niho tGfadu,

= U OSVC vyplnéni piihlagky u spravy socialniho zabezpeteni a zdravotni

pojistovny,

= Doklad vztahujici se k prostoram, kde bude provozovana stomatologicka ordinace,
at’ jiz vlastni prostory nebo smlouva o najmu nebytovych prostor, ¢i doklad

o vlastnictvi nebytovych prostor.
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Mimo zékladniho souboru piedloZzenych dokumentii, které musi byt pro fungovani

stomatologické ordinace ptedlozeny, je nutné uvést také soubor dalSich konkrétnich

dokumentti, konkrétné: (Zlamal, Bellova, 2009, s. 131-133)

Dokumentace ve vztahu k hygienickym piedpisiim, a to podle vyhlasky ¢. 195/2005
Sb., ptiloha ¢. 3 vyhlasky,

Interni predpisy tykajici se bezpecnosti prace podle zdkona ¢. 262/2006 Sb.,
zakonik prace, ve znéni pozdéjSich predpisit a podle zdkona ¢. 309/2006 Sb.,
o zajiSténi dalSich podminek bezpecnosti a ochrany zdravi pfi préci, ve znéni
pozdéjsich ptedpisi, a také zakon ¢. 133/185 Sb., o pozarni ochrané, ve znéni
pozdéjSich predpistt a vyhlaska ¢. 246/2001 Sb., o pozarni prevenci, ve znéni

pozdéjsich predpist,

Technické normy, konkrétné CSN 33 1610, CSN 33 1600 tykajici se
elektroinstalace,

Interni predpisy tykajici se zdravotnickych prostiedkli, podle zdkona ¢. 123/2000
Sb.,

o zdravotnickych prostfedcich, ve znéni pozd¢jsich predpist,

Pokud pouziva zubni ordinace rentgen, je nutné mit zpracovany interni piedpisy
tykajici se RTG, je nutné také, aby stomatolog mél piisluSnou zkouSku v této
oblasti, konkrétné pak podle zédkona €. 18/1997 Sb., atomovy zdkon, ve znéni
pozdéjsich predpist, podle vyhlasky ¢. 307/2002 Sb., o radia¢ni ochranég, a podle
vyhlasky ¢. 317/2002 Sb.,

o typovém schvalovani obalovych soubora pro prepravu, skladovani,

Zpracovani internich pfedpisi ve vztahu k nakladani s odpady a odpadovym
materidlem, podle zdkona ¢. 185/2001 Sb., o odpadech, ve znéni pozdéjsich
predpisti, dale pak podle zdkona ¢. 309/1991 Sb., o ovzdusi, ve znéni pozd¢jSich
ptedpist, zdkona €. 254/2001 Sb., o vodach, ve znéni pozdé&jSich predpisi,

v

Splnéni podminek instalace plynu podle vyhlasky ¢&. 85/1978 Sb., ve znéni
pozd¢jsich predpisi,
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= Technicka norma ve vztahu k uchovavani a skladovani tlakovych nadob, a to podle

normy CSN 690012 provoz ZNS — tlakové nadoby stabilni,

* Podminky pro hasici ptistroje podle ustanoveni § 9 - § 10 vyhlasky Ministerstva
vnitra CR ¢&. 246/2001 Sb., ve znéni pozdgjsich predpisi,

*  Splnéni podminek pro kominy a hromosvody, podle natizeni vlady ¢. 91/2010 Sb.,
o podminkach pozarni bezpecnosti pii provozu kominti, koufovodl a spotiebict

paliv, ve znéni pozd¢jsich predpist.

K souboru téchto dopliujicich dokumenti, které jsou zalozeny na souboru relevantnich
pravnich ptedpisl, je nutné doplnit také dalsi specifickou dokumenty, ktera je soucasti
komplexni dokumentace zubni ordinace, ale vztahuje se pfedevsim k jejimu praktickému
provozu a k béznym ¢innostem stomatologické ordinace, konkrétné tedy: (Mach, 2010, s.
25-27)

* Personalni dokumentace, zahrnujici pracovnépravni dokumentaci, smlouvy, vnitini
pfedpisy persondlniho charakteru, rozsah této agendy je dan velikosti

stomatologického zatizeni,
=  Komunikace a dokumentace s finan¢nim ufadem,
= Komunikace a dokumentace se spravou socialniho zabezpeceni,
=  Komunikace a dokumentace pro zdravotni pojistovnu,

* Dalsi smluvni dokumentace, napiiklad s dodavateli energii, dodavateli materiala
apod., bankovni smlouvy, uvérové nebo leasingové smlouvy, smlouvy o pojisténi

odpovédnosti atd.,

» Kartotéka pacientii, listinnd a elektronickd podoba této dokumentace, jeji
zpracovani

a archivace.
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3.5 Pravni formy podnikani ve zdravotnictvi

Vytvofeni podnikatelského planu je dilezitym strategickym rozhodnutim, v manazerské
praxi je vytvoieni podnikatelského planu zakladnim piedpokladem pro uspésnou
podnikatelskou ¢innost. Toto souvisi jak se sektorem sluzeb, tak se sektorem vyroby.
Podnikatelsky plan je tak ur¢enim vnitinich a vné&jsich faktori, které ovliviiuji a souviseji
zahdjeni podnikatelské c¢innosti danym podnikatelskym subjektem, coz je skutecnost,
kterou jsme formulovali jiz vySe. Je to takto uceleny dokument, ktery popisuje
podnikatelské cCinnosti a strategické cile podnikatele do budoucna v ramci jeho
podnikatelské Cinnosti. (Srpova, 2010, s. 65-67) Z tohoto hlediska je ale mozné v oblasti
zdravotnictvi specifikovat konkrétni pravni formy, ve kterych je mozné podnikatelskou

¢innost poskytovat.

Podnikatelsky plan se zpracovava pro interni potiebu stomatologické ordinace, ale je také
potiebny napiiklad pro formulaci naslednych dil¢ich strategii, stejné jako pro strategické
planovani, nebo pro externi potfebu souvisejici naptiklad se ziskanim podnikatelského
bankovniho uvéru apod. Je také podstatnym dokumentem pro ziskéni dotace, nebo jinych
zdroji kapitalu. V tomto ohledu je kvalita podnikatelského planu a jeho obsahové feSeni
rozhodujici a dtlezité. Podle vySe uvedeného tak mize mit podnikatelsky plan, zaméfeny

na poskytovani sluzeb, nasledujici charakteristiky: (Fotr, Soucek, 2005, s. 34-36)

= vyhodnoceni a odhad ekonomického a finanéniho vyvoje, stejné¢ jako faktort,
které mohou firmu =z ekonomického hlediska ovlivnit, v tomto ohledu bud
predikujeme nejblizs§i vyvoj, nebo pokud jiz existuje stavajici stomatologicka
ordinace, je mozné vychazet z dosavadniho ekonomického a finan¢niho vyvoje,

= prehledné uréeni ekonomickych, finan¢nich a dafiovych povinnosti pro firmu

= prehledny a komplexné formulovany prehled ¢innosti a aktivit firmy pri
zahajeni jeji podnikatelské ¢innosti, a to v kontextu tvorby dokumentace
stomatologické ordinace,

= zpracovani cili a vSech strategickych rozhodnuti a c¢innosti na zakladé
metodiky SMART pro jejich vétsi efektivitu a kontrolu, stejné jako piehlednost

= analyza jednotlivych rizik a jejich identifikace a ndvrhy pro jejich eliminaci pfi

zahajeni a v prib&hu podnikatelské ¢innosti firmy
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= zaméreni a zhodnoceni budouciho vyvoje trhu, tomuto odpovidajici vyvoj firmy
do budoucna analyza klicovych trendii pro podnikani firmy stejné jako zpracovani

odpovidajicich doporuceni

* Analyza rizik, jejich identifikace a moznosti jejich eliminace, tato analyza je
zalozena naptiklad na vystupech zpracované SWOT analyzy v ramci

podnikatelského planu,

* Orientace na budouci vyvej trhu, vyvoj firmy, analyza kli¢ovych trendl

a zpracovani odpovidajicich doporuceni pro dalsi vyvoj firmy

Strategie firmy, podle podnikatelského planu, stanovuje dlouhodobé cile a rozsah aktivit
firmy do budoucna. Pokud jsou dil¢i cile nastaveny odpovidajicim zpusobem, tak je pak
firma schopna vhodné pfizplisobovat zdroje, se kterymi firma pracuje, stejné jako se
pfizpisobovat ménicimu se prostfedi, ménicimu se trhu, firma také musi reagovat na
interni a externi prostiedi, stejné jako na jednotlivé zainteresované strany ve vztahu
k firmé. Je také vyznamnym nastrojem pro stanoveni konkuren¢ni strategie firmy na
daném gastronomickém trhu. Jednotlivé dil¢i strategie a strategické cile firmy pak mohou
uréovat zékladni parametry, podle kterych se mize firma, ktera plsobi na urCitém trhu
s ur¢itymi specifiky, fidit, konkrétné je toto uvedeno nize. (Vodacek, Vodackova, 20009, s.

63-65)

Objektivné hodnocené zdroje, které ma firma k dispozici — hmotné, nehmotné a personalni
zdroje, stejn¢ jako poznani daného trhu a zhodnoceni a znalost konkuren¢niho prostredi,
tyto znalosti jsou dulezité pro ziskani konkurenéni vyhody na trhu a formulace
dlouhodobych cili, které jsou zalozeny na metodice SMART a umozZiiuji praci a ¢innosti
na jednotlivych urovnich fizeni. (Fotr, Soucek, 2005, s. 39-40)

Pokud uz spole¢nost existuje, tak je nutné aktualizovat stavajici strategii a zhodnotit jeji
fungovani v dosavadni podnikatelské Cinnosti firmy. Nezbytnou soucasti jsou také navrhy
na implementaci a realizaci dil¢ich strategii, o kterych bylo pojednano vySe. Realizace
a jejich kontrola je rozhodujici pro naslednd manazerskd rozhodnuti ve firmé.
Podnikatelsky plan souvisi s formulaci strategického fizeni firmy. Jsou zde urceny
rozhodujici sméry rozvoje firmy, stejn¢ tak je dilezitd predikce trzniho vyvoje, coz

podnikatelsky plan a jeho vhodna formulace umoziuje. (Sedlackova, 2006, s. 23)
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V navaznosti na vySe uvedené skutecnosti, které souvisi s poskytovanim sluzeb a produktt
se musi postupovat podle obecné platnych pravnich predpist, které vyplyvaji z konkrétni
podoby pravni formy podnikatelské ¢innosti. Podle soucasné pravni tpravy tak v ramci
zdravotnickych povolani je mozné volit nasledujici pravni formy, konkrétné: (Bartdk,

2010, s. 79-82)
a) Zaméstnanci,
b) Privatni stomatologové nebo lékari jako fyzické osoby — podnikatelé,

c) Lékaii a zdravotnicky personal jako soucast konkrétni obchodni spole¢nosti

nebo sdruzeni.
3.5.1 Zaméstnanci

Miuzeme konstatovat, Ze se jednad o nejvétsi skupinu lékatskych profesi, které zahrnuji i
poskytovani 1ékatskych sluzeb, a to ve form¢ pracovniho poméru, ktery je upraven podle
zékoniku prace, zékon ¢. 262/2006 Sb., zakonik prace, ve znéni pozdé¢jSich predpist,
lékafem v pracovnim poméru je také zaméstnanec organizacni slozky stitu nebo
piispévkové organizace, konkrétné je to naptiklad zaméstnanec fakultni nemocnice. Pokud

je lékat v pracovnim poméru, tak plni jen pozadavky svého zaméstnavatele.
3.5.2 Privatni stomatologové nebo lékari jako fyzické osoby — podnikatelé

Privatni 1ékafi vykondvaji svoji podnikatelskou ¢innost samostatné, vlastnim obchodnim
jménem a na vlastni riziko. Jejich ¢innost tak 1ze chapat jako podnikani, a to podle zvlastniho
pravniho piedpisu, nicméné obecné charakteristiky podnikani jsou formulovany v § 420
zékona ¢. 89/2012 Sb., obc¢ansky zakonik, ve znéni pozdé¢jSich predpist. Vysledky jejich
podnikatelské ¢innosti jsou odvislé od kvality jejich prace a urovné poskytovani sluzeb, stejné
tak podle jejich intenzity, vyznamnym faktorem jsou jejich odborné znalosti, stejn¢ jako
schopnosti a komunikaéni dovednosti ve vztahu k zdkaznikiim — pacientim. Svi{lj vyznam maji
také jejich obchodni a podnikatelské schopnosti. Mezi privatni zdravotnické subjekty je mozné
zafadit zejména zubni lékate, praktiCti 1ékati, lékarny, tedy majitelé lékaren, zdravotni
prepravci jako majitelé a provozovatelé sanitnich vozl, majitelé soukromych zdravotnich
a lékarskych zafizeni, jako jsou napftiklad rehabilitacni zafizeni, a také majitelé soukromych

laboratofi, dalsi relevantni subjekty. (Zlamal, Bellova, 2009, s. 104)
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Pokud bude Iékat pisobit jako vlastnik soukromé stomatologické praxe, at’ jiz jako majitel
nebo spoluvlastnik pfipadné najemce vyplyvaji z toho dalsi kroky, které se vztahuji k ptislusné
pravni Upravé, ktera byla formulovana vyse. V soucasnosti je mozné uvést tfi mozné zptisoby

spoluprace, a to: (Bartak, 2010, s. 83-85)
= Spolupréce se zdravotnimi pojistovnami,
= (Caste¢na spoluprace se zdravotnickymi pojistovnami,
» Poskytovanim zdravotni péce bez spoluprace se zdravotnimi pojistovnami.

3.5.3 Lékari a zdravotnicky personal jakou soucast obchodnich spole¢nosti nebo

sdruzeni

Jednotlivé pravni formy obchodnich spole¢nosti jsou upraveny v zakon¢ o obchodnich
korporacich, zdkon ¢. 90/2012 Sb., ve znéni pozdé&jSich predpisii. V obecné roviné je
mozné uvést, ze nejrozsifenéjsi pravni formou obchodni spolecnosti je spolecnost
sruCenim omezenym, a toto plati také u I¢katskych povolani. Spolecnost s ruc¢enim
omezenym lze snadno zalozit i1 jeji administrativni sprava neni natolik naro¢na. Kromé
zubnich lékati a dalSich lékatskych specializaci, jako 1ékafi specialisté nebo prakticti 1ékari
podnikaji pod touto pravni formou i dalsi subjekty z oblasti zdravotnictvi jako naptiklad
zdravotnické zdsobovani, obchod se zdravotnimi potfebami, distributofi 1éCiv, dale jsou to

sanitni nebo rehabilita¢ni sluzby a dalsi. (Fotr, Soucek, 2005, s. 35-36)

Z pohledu soucasné praxe, ktera plati obecné pro 1ékatska povolani, za¢inaji 1ékati — absolventi
vysokych $kol jako zaméstnanci v pracovnim poméru ve statnich nebo soukromych
zdravotnickych zafizeni. Diivodem k tomuto je ziskdni praktickych dovednosti a zkuSenosti
nad ramec jejich stavajici teoretickych odbornych znalosti, Casto je divodem také ziskani
atestace a dalSi rozSifovani odborné profesni specializace. Toto obdobi je nckolikaleté
a vztahuje se na lékaiské profese obecné, po tomto obdobi, po ziskani vlastnich zkuSenosti
a praktickych dovednosti, ptipadné také po ziskéani atestace nebo dalsi specializace si tito 1ékafi

zakladaji vlastni praxe nebo vlastni privatni stomatologické ordinace.

Profesi zubniho lékafe pak vykonavaji samostatné jako privatni 1€kafi nebo jako Elenoveé
obchodni korporace ¢i konkrétni formy sdruzeni s jinymi 1ékafi nebo osobami. Pravni forma

obchodni spoluprace eliminuje néktera negativa privatni praxe, zejména rozloZeni rizika, stejné
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jako kvalitngjsi pfistup k externimu financovani nebo v ramci podnikatelského planu k ziskani
napiiklad financnich prostfedkd z bankovni instituce. V poslednich letech se zvySuje pocet
1€karti, ktefi pracuji jako ¢lenové obchodnich spolecnosti, a toto plati také stomatologické

kliniky, jako soukromé podnikatelské subjekty, nejcastéji spole¢nosti s ru¢enim omezenym.
(Bartak, 2010, s. 87-89)

40



4. Vlastni prace

4.1 Uvod podnikatelského planu zvolené zubni ordinace

Stomatologicka ordinace byla zalozena v roce 2017 a sidli v Hradci Kralové. Zakladatelem

a zaroven jedinym vlastnikem je MDDr. Zub.
Pravni forma: OSVC
Majitel: MDDr. Zub
Pocet zaméstnancii: 3

Zubni lékafstvi se fadi mezi jeden z vynosnych a popularnich 1ékatskych oborti po celém
svété. S myslenkou vytvofeni podnikatelského planu na zaloZeni a v blizké budoucnosti
1 roz8ifeni zubni ordinace pfiSel pan MDDr. Zub. Jako absolvent 1ékatské fakulty v tom
spatiil nejen podnikatelskou pftilezitost, ale také své uplatnéni na trhu prace a povolani,
které si zvolil vystudovat a poté vykonavat. Hlavnim zamérem tohoto planu je vytvoreni
konkurenceschopné zubni ordinace v soukromém vlastnictvi, ktera diky svému modernimu
vybaveni a kvalifikovanym zaméstnancim bude schopnd nabirat nové pacienty
a poskytnout jim kvalitni sluzby na vysoké tirovni v modernim prostiedi. V soucasné dob¢
pan MDDr. Zub vykonava svou stomatologickou ¢innost v ordinaci, kterou koupil spolu
s kartotékou pacientli ze svych uSetfenych finan¢nich prostfedk od zubni 1ékatky, ktera
odesla do dichodu. Tato ordinace byla zmodernizovana a diky tomu spliluje jeden
Z hlavnich zaméra tohoto planu. S ohledem na podnikatelsky plan a vzhledem k tomu, ze
se ordinaci v uplynulych letech dafilo po finan¢ni strance, se pan MDDr. Zub rozhodl
investovat, a proto koupil pfilehlou ordinaci opét spolu s kartotékou po zubni lékaice
odchazejici do dichodu. Ordinace je na zakladé piedchozich zkuSenosti s podnikatelskym

planem zmodernizovana a v plném provozu.

Umisténi ordinaci je vice nez vhodné, jelikoz sidli v patrové budové, kde jsou dalsi
lékaf'ské ordinace, jako je napfiklad gynekologickd ordinace a obvodni lékaf. Mnoho
pacientd pana MDDr. Zuba jsou pacienti i dalSich Iékard v této budové. Dalsi velikou

vyhodou je skute¢nost, ze diky odkupu kartotéky byl hned od pocatku zajistén dostatecny
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podet pacientl pro provoz. Vzhledem k tomu, Ze v Ceské republice poptavka po zubnich

1ékartich prevysuje nabidku, neni o nové pfichozi pacienty nouze.

4.2 Rozsah a charakteristika nabizenych sluzeb stomatologické

ordinace

Stomatologicka ordinace se zaméiuje na poskytovani uceleného portfolia sluzeb s pouzitim
nejmodernéjsich technologii a vyuzivani materiali pfednich svétovych vyrobci v daném

oboru.

Mezi hlavni ¢innosti se fadi: stomatologickd ¢innost (napft.: preventivni péce, konzervacni
péCe (sanace kazii vyplnémi, protetika — nahrady, snimaci, fixni, korunky, mistky;
parodontologie)), implantologie, détska stomatologie, chirurgie, spoluprace se
stomatologickou klinikou FNHK, kde jsou jednotlivd specializovand pracovisté (napf.
poslani détského pacienta, ktery je nezvladatelny, komplikovana chirurgie, pacient

S krevnimi poruchami napf. srazlivosti, rizikovi pacienti), béleni zubu.

Pfi prvni navstévé pacient absolvuje vstupni vySetieni a konzultaci. Cilem tohoto
vstupniho vySetteni je pak ziskani stavu tvrdych a mékkych tkani dutiny Gstni. Na zakladé
komplexniho vstupniho vySetfeni je pak navrzen individualni plan lécebné terapie, ktery
respektuje jak casové, tak finan¢ni moZznosti pacienta. Vstupni vySetfeni pak zahrnuje

nasledujici vykony:
= Detailni vySetfeni zubti a dasni,
= Diagnostika tvrdych zubnich tkani,
= Zhotoveni velkého rentgenového snimku obou celisti,
= Zhotoveni digitdlnich RVG snimkt zadnich zub,
= Kontrola kvality a funk¢nosti stavajicich vyplni a protetickych praci,

= Zhodnoceni urovné zubni hygieny.
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Poté jsou stanoveny prohlidky u dentalniho hygienisty a preventivni prohlidky pacientt,
resp. daného pacienta. Jejich navrh je stanoveny v ptlroénich intervalech. Uéelem téchto
vykont je v€asné zachyceni pocinajicich onemocnéni zubli nebo mekkych tkani a snaha

0 jejich rychlé feseni, obsah preventivni prohlidky je stanoven nasledovné:

=  Kontrolni vySetfeni zubii a dasni,

» Kontrolni digitdlni RVG snimky zadnich zubt,

= Kontrola spravného provadéni zubni hygieny,

=  (dstranéni zubniho kamene, piipadné problémovych mist a navrhy k feSeni.
Soubor nabizenych sluzeb stomatologické ordinace je stanoven nasledovné:

» Airflow — profesionalni ¢isténi zubd,

= Béleni zubt — zesvétleni odstinu vlastniho zdravého chrupu (ordinacni)

= Ustni hygiena — provadéni spravné péce o chrup,

= Estetickd stomatologiec — dokonald rekonstrukce zubnich tkéni z funkcniho

I estetického hlediska,
= Endodoncie — oSetfeni systému kotenovych kanalkt zubu,

»  Chirurgické vykony jsou feSeny v externi spolupréci s dalSimi specializovanymi

stomatology,
= Implantologie,
= Parodontologie — odstranéni zubniho kamene,

» Protetika — nadhrady ztracenych tvrdych zubnich tkani, ndhrady chybéjicich zubu

nebo skupin zub.
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4.3 Porteriiv model péti konkurenénich sil

Analyza 5F je zplsob analyzy odvétvi a jeho rizik pracujici s péti prvky. Tato analyza

zahrnuje nasledujici oblasti:
* Vyjednavaci sila konkurenti

Vsichni zubni 1ékafi, kteti vykondvaji svoji praxi na uzemi Ceské republiky, musi byt ze
zékona registrovani u Ceské stomatologické komory, tudiz je zde moznost sledovat
konkurenci. Dale je mozné se podivat do zaznamt Ustavu zdravotnickych informaci

a statistiky CR.

Dle téchto zdznamu vyplyva, ze v Kralovehradeckém kraji byl v roce 2013 pocet zubnich
1ékai na 10tisic obyvatel 7,4. PoCet obyvatel na 1 zubniho l1ékate v KH kraji byl v roce
2013 1346,1. Pramérny vék zubnich 1ékatt v CR v roce 2013 se pohyboval okolo 50,3 let.
Tyto trendy se v prubéhu nékolika let pftili§ neméni. (UZIS: Lékari, zubni lékari a
farmaceuti [online]. Ustav zdravotnickych informaci a statistiky CR [cit. 2019-09-15].
Dostupné  z:  https://www.uzis.cz/katalog/zdravotnicka-statistika/lekari-zubni-lekari-

farmaceuti)

V ramci lokality Hradec Kralové existuje vzhledem k Lékaiské fakulté s oborem zubniho
lékai'stvi mnoho konkuren¢nich subjektd ve formé zubnich Iékaiti s vlastni praxi
a podobnym rozsahem sluzeb jako je pfipad dané zubni ordinace. Nicméné rozdily je
mozné vysledovat v piipadé pristupu a komunikace se stavajicimi pacienty, piipadné také
budoucimi pacienty, stejné¢ jako lze uvést, Ze zpisoby prezentace je mozné vymezit na
zakladé¢ vlastnich webovych stranek, facebookového profilu nebo naptiklad inzerce
v tiSténych lokélnich periodicich. Za zminku také stoji fici, Ze dana stomatologicka
ordinace byla ziskana koupi ptivodni kartotéky pacientti, coz je velka vyhoda oproti tomu

zakladat ordinaci na tzv. zelené louce.
= Vyjednavaci sila dodavateli

Pro bezproblémovy chod stomatologické ordinace je nutné si domluvit dodavatele
stomatologickych materiali a Cetnost jejich dodavek pro zajisténi kvalitniho servisu zubni

techniky. Na trhu je Sirokd nabidka dodavatell stomatologickych materidla
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a stomatologické ordinace si tak mohou vybirat a ziskat nejlepSi cenové 1 obchodni
podminky, pficemz je snahou dodavatelli uzavirat se stomatologickou ordinaci obchodni

smlouvy spiSe sttednédobého casového rozsahu.

Z hlediska vyjednavaci sily dodavatelti je vSak zdsadni technologicky a inovacni vyvoj.
Technologie ve stomatologii jdou neustale kuptedu, a to jak z hlediska stomatologickych
materidlii, tak zejména z hlediska stomatologickych zafizeni a souprav, které v poslednich
letech prochazi velmi dynamickym technologickym vyvojem. Zejména pak je to
digitalizace, propojeni zatizeni s IS/IT, celkova elektronizace zubni ordinace, rezervacni
systtmy a dal§i. Na zdklad¢ tohoto jsou Cinnosti a procesy stomatologické ordinace
mnohem efektivnéjsi, ale také je mozné uvést, ze se zjednodusuje prace stomatologa
1 zaméstnancil stomatologické ordinace, stejné tak ale tomuto odpovidaji financni

pozadavky a s timto souvisejici finan¢ni naro¢nost.
* Vyjednavaci sila zakazniku

Vyjednavaci sila zakaznikl (pacientll) ve zdravotnictvi neni nijak velika, nemaji pfili§ na
vybér z poctu dostupnych subjektil, at’ uz to jsou statni nebo soukroma zatizeni. U statnich
zafizeni je sice péce pro klienty dostupnéjsi z finan¢niho hlediska, ale pfedstavuje jen
zéklad zubni péce, ktera je financovéna a garantovdna zdravotnimi pojisStovnami. Stejné
tak soukroma zdravotnickd zafizeni mohou nabizet nadstandardni sluzby, nicméné tyto
jsou hrazeny z vlastnich finan¢nich prostfedka klientii, coz je pro klienty sice kvalitngjsi
sluzba nebo poskytovany produkt, ale jeji poskytnuti nebo produkt jsou finan¢né
naro¢néjsi. V piipad€, Ze méa zubni 1€kat naplnénou svoji kapacitu, odmita nové pacienty,
nebo si vybira pouze ty, ktefi jsou pro néj lukrativni. To znamend, Ze pravidelné navstévuji

zubni ordinaci, a jsou ochotni si za poskytované sluzby pfiplatit.
= Analyza vstupu novych konkurenti

Dtive nezZ se Cloveék stane zubnim lékafem, tak musi splnit nejedno kritérium. Vybudovani
stomatologické ordinace neni snadnd zéleZitost, je potieba ziskat riznd povoleni a projit
celou fadou schvalovacich procedur. A tento proces je ¢asové naro¢ny. Vybudovani,
zajisténi specialniho technologického vybaveni a provoz je spojeno s vysokou kapitalovou

zatézi, ktera Casto zubniho Iékaie zadluzi na nékolik let. Problémem také mulize byt
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uzavieni smlouvy se zdravotni pojiStovnou, na jejimz zakladé muze I€kar vyuctovavat
vlastni provedené zdravotni ukony. VSechna tato vySe uvedena fakta ptredstavuji problémy
souvisejici se zaloZenim vlastni praxe, a to 1 pies skute¢nost, Ze poptavka ze strany

municipalit i vefejnosti se zvysuje.
= Analyza substitutii

Analyza substitutii pfedstavuje moznosti pirechodu pacientii k jinym stomatologickym
Iékaiim nebo stomatologickym zdravotnim zafizenim. Nicméné moznosti zmény svého
stomatologa jsou ovlivnény pravni upravou, kterd umoziuje zménu tohoto Iékatfe jen
jednou za obdobi jednoho kalendainiho roku. Divody vedouci vétSinou ke zméné mohou
byt spojeny z nespokojeni s pfistupem daného stomatologa, jeho dlouhé cekaci lhity nebo
také vysSi financni naroc¢nost jim poskytované zdravotni péce. Dlvodem pro zménu
stomatologa mohou byt také ryze praktické, a to napiiklad dostupnost nebo dojezdova
vzdalenost pro jednotlivé pacienty. Mizeme tedy uvést, ze k substitucim dochazi, ale jejich

cetnost je omezena vyse uvedenymi faktory a celkové je tedy spiSe nizka.
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5. Marketing

5.1 Marketingovy mix

Marketingovy mix je dalezitym ndstrojem marketingového fizeni, ktery je tvofen Ctyimi
marketingovymi nastroji - 4P (product, price, place, promotion) s jejichz pomoci dosahuje

podnik svych cili na trhu.
5.1.1 Produkt

Produktem stomatologické ordinace jsou poskytované stomatologické sluzby (viz. kapitola
4.2). Rozsah poskytovanych sluzeb je v této souvislosti v podstaté srovnatelny, jako je
u konkurencnich subjektd, tedy jak privatnich stomatologickych ordinaci, tak
stomatologickych zdravotnich zafizeni v soukromém nebo vefejném sektoru. Nicméné

soucasti produktu stomatologické ordinace je také dalsi nabidka sluzeb:

f‘i.lfj Prodej dopliitkového zboZzi k dentalni hygiené — zubni kartdcky, mezizubni
kartacky, zubni pasty, ustni vody atd.

H
EEIZku§eny lékarsky tym — zkuSeny lékaf 1 jeho pracovni kolektiv, dlouhodoba praxe
a zkuSenosti, pribézné vzdélavani lékait a aplikace modernich postupl pii poskytovani

stomatologickych sluzeb.

™
N

Moderni technologie a pristrojové sestavy a zarizeni — stomatologicka ordinace
disponuje modernimi a novymi technlogie zubniho Iékaistvi, stejné¢ tak prostory jsou
moderné vybaveny pro pacienty, piistrojové sestavy a =zafizeni jsou pravidelné
obnovovany. Dale je to rezervacni systém, diky kterému je Cekaci doba v ¢ekarné pro

pacienty minimalni, a chodi jim sms, které pfipominaji datum navstévy.

P@Vysoky zakaznicky komfort — pro pacienty je v okoli stomatologické ordinace
vyhrazeno parkovisté, které kde mohou zaparkovat, ale je pomérné malé. Dale jsou
k dispozici v ¢ekarn¢ pohodlna kiesla, stolek snabidou tiskovin, nasténna televize,

edukacni nasténky, kamerovy systém a WC.
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@Setrné péce, vzdélavani a osvéta — lékaisky persondl stomatologické ordinace se
pravidelné odborné vzdélava, a tak svoji kvalifikaci pribézné zvysuje. Pro pacienty je
realizovano vzdy takové oSetfeni, které je pro né co nejSetrnéjSi a nejvice piinosné.
V ramci poskytovanych sluzeb jsou pouzivany pouze takové materidly a nastroje, které

jsou od osvédcenych a kvalitnich vyrobct.
5.1.2 Cena

Ceny poskytovanych sluzeb a ptipadné dalSich produktd pro zubni hygienu jsou uvedeny
v ceniku stomatologické ordinace (viz. ptiloha €. 1), a jsou také poskytovany telefonicky.
Ceny poskytovanych sluzeb musi byt poskytovany podle platného ceniku a transparetn¢.
Transparentnost se projevuje také v tom, ze cena kompletniho oSetfeni je stanovena a
vypoctena vzdy pii vstupunim vysetieni a pacient tak v ramci dalSiho oSetfeni piesné vi,

v r

jako finan¢ni Castku bude za dané lékaiské oSetieni hradit. Pacient mé také ramcovou

piedstavu o tom, kolik bude celé oSetieni a jednotlivé sluzby celkové stat.
5.1.3 Distribuce/Misto

Pti uréeni faktoru distribuce je nutné uvést, Ze tato predstavuje silnou stranku nové
stomatologické ordinace. Lokalita Hradce Kralové, jako krajského mésta, poskytuje
dostatek moZnosti, jak oslovit nové potenciondlni pacienty, stejné tak poskytuje mnozstvi
stavajicich pacientd, a to 1 pfes konkurencni subjekty, jako jsou ostatni privatni
stomatologické ordinace nebo piipadné také stomatologickd vefejnd nebo soukroma
zatizeni. Jak uz bylo uvedeno, tak u stomatologické ordinace je mozné zaparkovat, stejné
tak je mozné vyuzit méstské hromadné dopravy, protoze stomatologickd ordinace je
dostupna i na zaklad¢ tohoto zpisobu dopravy pacienti. Do stomatologické ordinace je
samoziejm¢ mozné se dopravit také napiiklad taxikem. Veskery materidl a zbozi je
dodavan dle potfeby pfimo dodavateli na zédklad¢ objednavek. S pacienty je komunikovano

piedevsim prostiednictvim mobilniho telefonu nebo pevné linky.
5.1.4 Propagace

Stomatologicka ordinace z velké ¢asti spoléhd na stavajici pacienty, kterym je vénovana

vysoce kvalitni péce a individudlni pfistup. Diky tomu mohou pacienti ordinaci dale
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doporucit. Tato forma propagace na zakladé¢ osobnich zkuSenosti je velmi dilezita
a nemé&la by se podcenit. Nicmén¢ se zde jest¢ nabizi moznost propagace pies webové
stranky. Sluzby dentalni hygieny jsou propagovany prostfednictvim facebookového

profilu, ktery slouzi k dalsi propagaci stomatologické ordinace.
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6. Finan¢ni plan

Finan¢ni plan slouzi predikci pifjmd a vydaji v Ciselnych hodnotach. Poskytuje udaje,

které prokazuji realnost podnikatelského subjektu z ekonomického hlediska.

6.1 Zahajovaci rozvaha

Nejdiive bude sestavena zahajovaci rozvaha na zdkladé prostfedki nezbytnych pro

pln¢ fungujici stomatologickou ordinaci.

Tabulka 1: Zahajovaci rozvaha 2017

Zahajovaci rozvaha v tis. K¢ k 06. 01. 2017

Aktiva Pasiva

Dlouhodoby majetek 2048 | Vlastni kapital 3000
Stavby 580 | Zakladni kapital 500
Hmotny majetek 1468 | Ostatni kapitalové fondy 2500
ObéZny majetek 952 | Cizi zdroje 0
Zasoby 260 | Kratkodobé zavazky 0
Bézny ucet 520 | Dlouhodobé zavazky 0
Pokladna 172 | Rezervy 0
Aktiva celkem 3000 | Pasiva celkem 3000

Zdroj: Vlastni zpracovani

Na stran¢ aktiv je ve stavbach zahrnuto technické zhodnoceni ordinace (SW, préace,
licence...) vV hodnot¢ 580.000 K¢. Do hmotného majetku je zahrnut RTG, sterilizator,
kteslo a Cistici stroj — viz. Rozvaha 2017 nize. Zasoby piedstavuji zdravotnicky material
potiebny k provozu ordinace, a to v ¢astce 260.000 K¢. Finan¢ni majetek v celkové
hodnoté 692.000 K¢ byl slozen z vlastnich zdrojl, z toho je na bézném uctu 520. 000
K¢ a 172. 000K ¢ na pokladné.

Na stran¢ pasiv je zastoupen vlastni kapital v hodnoté 3.000 000 K¢. Tato Castka byla

vloZena do podniku majitelem stomatologické ordinace MDDr. Zubem.
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6.2 Vykaz ziski a ztraty

Vykaz zisku a ztraty je povinnou soucasti ucetni zavérky a zobrazuje vysledek hospodateni
za urCité (sledované) obdobi a za obdobi minulé. V tomto vykazu je mozné zjistit tidaje 0
finan¢ni vykonnosti za urcité obdobi. Vysledkem je bud’ zisk (pokud vynosy prevysi

naklady vynalozené na jeho tvorbu), a nebo ztrata (celkové ndklady prevysi celkové

vynosy).

Informace z nize uvedeném obrazku 1: Vykaz ziski a ztraty 2017, jsou nasledujici:

Trzby z prodeje vyrobki a sluzeb zahrnuji vSechna zubni oSetfeni ve vysi 1.855. 856,-.
Trzby za prodej zboZi predstavuji prodané zubni kartacky, mezizubni kartacky, ustni
vody

a specialni zubni pasty. Za rok 2016 to Cini 49. 565,-.

Vykonova spotieba obsahuje naklady potfebné na fungovéani ordinace napt. spotfebu
energie, materialu (rukavice, kelimky, nakup rezijnich véci). Dale ucetni, opravy, licence,
Cistirna, servisy. Tato spotieba dosdhla vyse 1.044.966,-.

Osobni naklady — vyplaty zaméstnanciim ¢ini 262 629,-, nejsou vysoké vzhledem k tomu,
ze byla zaméstnana pouze 1 sestra.

Upravy hodnot v provozni oblasti — odpisy ordinace (RTG velky, sterilizator, zubaiské
kieslo a Cistici stroj Rainbow) ve vysi 293. 651 ,-.

Ostatni finan¢ni naklady — nédkladové uroky + poplatky bance.

Finan¢ni vysledek hospodareni — vysel ve ztrat¢ z divodu nakladovych urokl kvili
uvéru

Vysledek hospodareni pifed zdanénim — je provozni vysledek hospodafeni + finan¢ni
vysledek hospodateni.

Cisty obrat — jsou vynosy ve vysi 1. 905. 421,-.
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Obrazek 1: Vykaz zisku a ztraty 2017

Zpracovano v souladu s

vyhlaskou ¢. 500/2002 Sb. ve VYKAZ ZISKU A ZTRATY
znéni pozdejsich predpist ke dni 31.12.2017
(v celych K¢&)
| I¢

Vykaz zisku a ztraty ve zkraceném rozsahu - druhové ¢lenéni

Obchodni firma nebo jiny
nazev ucetni jednotky

MDDr. Zub

Sidlo, bydlisté nebo
misto podnikani Gcetni

jednotky

Skuteénost v uéetnim

Oznadeni TEXT Cislo obdobi
fadku | sledovaném | minulém
a b c 1 2
l. Trzby z prodeje vyrobki a sluzeb 01 1 855 856
1. Trzby za prodej zbozi 02 49 565
A. Vykonova spotieba 03 1 044 996
B. Zména stavu zasob vlastni ¢innosti 04 0
C. Aktivace 05 0
D. Osobni naklady 06 262 629
E. Upravy hodnot v provozni oblasti 07 293 651
11N Ostatni provozni vynosy 08
F. Ostatni provozni naklady 09
" Provozni vysledek hospodai‘eni 10 304 145 0
V. Vynosy z dlouhodobého finanéniho majetku - podily 11
G. Naklady vynalozené na prodané podily 12
V. Vynosy z ostatniho dlouhodobého finanéniho majetku 13
H. Naklady souvisejici s ostatnim dlouhodobym finanénim majetkem 14
VI. Vynosové uroky a podobné vynosy 15
l. Upravy hodnot a rezervy ve finanéni oblasti 16
J. Nékladové uroky a podobné naklady 17
VII. Ostatni finan¢ni vynosy 18
K. Ostatni financni naklady 19 343
* Finanéni vysledek hospodareni 20 -343 0
** Vysledek hospodareni pied zdanénim 21 303 802 0
L. Dan z ptijmu 22 9 886
** Vysledek hospodareni po zdanéni 23 293 916 0
M. Prevod podilu na vysledku hospodareni spole¢nikiim 24
ekl Vysledek hospodareni za icetni obdobi 25 293 916 0
Cisty obrat za Gi¢etni obdobi =1I. + IL + IIL + IV. + V. + VL. +
VII. 26 1905 421 0

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Obrazek 2: Vykaz zisku a ztraty 2018

Zpracovano v souladu s
vyhlaskou ¢. 500/2002 Sb. ve
znéni pozdejsich predpisi

VYKAZ ZISKU A ZTRATY
ke dni 31.12.2018
(v celych K¢)

I IC

Obchodni firma nebo jiny
nazev ucetni jednotky

MDDr. Zub

Sidlo, bydlisté nebo misto
podnikéni Gcetni jednotky

Vykaz zisku a ztraty ve zkraceném rozsahu - druhové clenéni

Skutecnost v ucetnim

Oznadeni TEXT Cislo obdobi
fadku | sledovaném | minulém
a b C 1 2
l. Trzby z prodeje vyrobku a sluzeb 01 1928 836 1 855 856
1. Trzby za prodej zbozi 02 56 590 49 565
A Vykonova spotieba 03 1089 973 1 044 996
B. Zména stavu zasob vlastni ¢innosti 04 0 0
C. Aktivace 05 0 0
D. Osobni naklady 06 105 686 262 629
E. Upravy hodnot v provozni oblasti 07 469 842 293 651
1. Ostatni provozni vynosy 08 127 146
F. Ostatni provozni naklady 09
) Provozni vysledek hospodareni 10 G s
V. Vynosy z dlouhodobého finan¢niho majetku - podily 11
G. Naklady vynalozen¢ na prodané podily 12
V. Vynosy z ostatniho dlouhodobého finanéniho majetku 13
Néklady souvisejici s ostatnim dlouhodobym finanénim
H. majetkem 14
VI. Vynosové uroky a podobné vynosy 15
l. Upravy hodnot a rezervy ve finanéni oblasti 16
J. Nékladové uroky a podobné naklady 17
VIL. Ostatni financni vynosy 18
K. Ostatni finan¢ni naklady 19 1320 343
* Finanéni vysledek hospodareni 20 -1320 -343
el Vysledek hospodareni pired zdanénim 21 445 751 303 802
L. Dan z ptijmi 22 25 854 9 886
** Vysledek hospodareni po zdanéni 23 419 897 293 916
M. Prevod podilu na vysledku hospodaieni spolecnikiim 24
ool szledek hospodafreni za i¢etni obdobi 25 419 897 293 916
Cisty obrat za ucetni obdobi=1. + II. + III. + IV. + V.
+ VI. + VII. 26 2112572 1905 421

Zdroj: Vlastni zpracovani

53




Obrazek 3: Vykaz zisku a ztraty 2019

Zpracovano v souladu s

vyhlaskou & 500/2002 Sb. ve VYKAZ ZISKU A ZTRATY
znéni pozdgjsich predpisti ke dni 31.12.2019
(v celych K¢)
I IC

Obchodni firma nebo jiny
nazev ucetni jednotky

MDDr. Zub

Sidlo, bydlisté nebo misto
podnikani ucetni jednotky

Vykaz zisku a ztraty ve zkraceném rozsahu - druhové ¢lenéni

y Skutecnost v ucetnim
Oznaceni TEXT Cislo obdobi
fadku | sledovaném | minulém
a b C 1 2
l. Trzby z prodeje vyrobki a sluzeb 01 4 656 696 | 1928 836
1. Trzby za prodej zbozi 02 95 480 56 590
A. Vykonova spotieba 03 1787131| 1089973
B. Zména stavu zasob vlastni ¢innosti 04 0
C. Aktivace 05 0
D. Osobni naklady 06 1324 603 105 686
E. Upravy hodnot v provozni oblasti 07 469 823 469 842
1. Ostatni provozni vynosy 08 499 127 146
F. Ostatni provozni nédklady 09
i Provozni vysledek hospodareni 10 1171118 4470
V. Vynosy z dlouhodobého finanéniho majetku - podily 11
G. Naklady vynalozen¢ na prodané podily 12
V. Vynosy z ostatniho dlouhodobého finan¢niho majetku 13
H. Naklady souvisejici s ostatnim dlouhodobym finanénim majetkem 14
VI. Vynosové uroky a podobné vynosy 15
l. Upravy hodnot a rezervy ve finanéni oblasti 16
J. Nakladové uroky a podobné naklady 17
VII. Ostatni finan¢ni vynosy 18
K. Ostatni finan¢ni naklady 19 1 560 1320
* Finan¢ni vysledek hospodai‘eni 20 -1 560 -1320
** Vysledek hospodareni pied zdanénim 21 1169 558 445 751
L. Dan z ptijmu 22 122 606 25 854
*x Vysledek hospodareni po zdanéni 23 1 046 952 419 897
M. Prevod podilu na vysledku hospodareni spole¢nikiim 24
il szledek hospodareni za ucetni obdobi 25 1 046 952 419 897
Cisty obrat za ucetni obdobi =1. + IL. + IIL. + IV. + V. + VL. +
VILI. 26 4752675| 2112572

Zdroj: Vlastni zpracovani
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6.3 Rozvaha

Rozvaha podava piehled o aktivech, cizim a vlastnim kapitalu ke konkrétnimu ¢asovému
okamziku. Je rozd€lena na dvé cCasti (aktiva a pasiva), které se musi navzajem rovnat.
Rozdily jednotlivych polozek jsou dobie vidét, pokud se porovnavaji rozvahy za po sobé
jdouci ucetni obdobi.

Proto porovnanim rozvah (netto hodnoty) ordinace za roky 2017 — 2019 v niZe uvedené
tabulce 2, je mozné sledovat postupny pokles hodnoty dlouhodobého majetku, coz je

zpisobeno snizovanim zlstatkové ceny odpisi.

Nehmotny majetek — udadva hodnotu technického zhodnoceni (opravy).

Hmotny majetek — vycisleni hmotného vybaveni ordinace (kiesla, auta...).

Kratkodobé pohledavky — z 90% jsou to pohledavky za pojiStovnami, které posilaji
platby za provedené vykony az nasledujici mésic.

PenéZni prostiredky — soucet hotovosti v pokladné a na bankovnim uétu.

Vysledek hospodaieni minulych let — vSe, co bylo vytvoieno do vynosu

Kratkodobé ziavazky — neuhrazené faktury ke konci obdobi, které nékladové patii do
daného roku, ale zaplacené jsou az v dal$im kalendarnim obdobi (roce) — piijaté faktury od
dodavateli.

Vysledek hospodareni — zde si Ize povSimnout, Ze ordinace v prub¢hu let 2017— 2019
neni ztratova a dokaze hradit své zavazky se ziskem. Tento trend se predpoklada i v letech

nadchazejicich.

Porovnanim polozek vlastni kapitdl a cizi zdroje v jednotlivych letech je mozné

zaznamenat zménu v tomto vztahu a to vyrazné ve prospéch ordinace.
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Tabulka 2: Rozvaha 2017 - 2019

Uéetni obdobi
oznac.
31.12.2017 | 31.12.2018 | 31.12.2019

AKTIVA CELKEM (¥. 02 + 03 + 07 + 14) 1828301 | 1243476| 2084002
A. Pohledavky za upsany zakladni kapital
B. Dlouhodoby majetek (. 04 az 06) 1711502 1200359| 1710888
B. I Dlouhodoby nehmotny majetek 536 901 495 600 455 952
B. Il Dlouhodoby hmotny majetek 1174 601 704 759 | 1254 936
B. Il Dlouhodoby finan¢ni majetek
C. ObéZna aktiva (.08 +09 +12+1+13) 116799 43117 373114
C. L Zasoby
C. IL Pohledavky (.10 +11) 71013 25043 86520
C. L Dlouhodobé pohledavky

Kratkodobé pohledavky 71013 25043 86520
C. . Kratkodoby finan¢ni majetek
C. V. Penézni prostiedky 45786 18074 286594

Casové rozligeni aktiv

PASIVA CELKEM (¥. 16 + 23 +28) 1828301 | 1243476| 2084002
A. Vlastni kapital (¥.17 az22) 293916 713813 | 1760765
AL Zakladni kapital
AL AZio a kapitalové fondy
A L Fondy ze zisku
A. IV, Vysledek hospodateni minulych let (f. 96 + 98) 293916 713813
A. V. Vysledek hospodateni bézného G¢etniho obdobi (+/-) 293916 419897 | 1046952
A. VL Rozhodnuto o zdlohové vyplaté podilu na zisku
B. + Cizi zdroje (.24 +25) 1534385 529663 323237
B. I Rezervy
C. Zavazky (. 26 +27) 1534385 529663 323237
C. L Dlouhodobé zavazky 1132502 212219 54592
C. L Kratkodobé zavazky 401883 317444 268645
D. Casové rozliSeni pasiv

Zdroj: Vlastni zpracovani
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6.4 Cash flow

Jako vykaz cash flow poskytuje ptehled o redlnych penéZnich tocich za urc¢ité obdobi ve

ttech zakladnich oblastech — provozni, finan¢ni a investi¢ni. Je mozné jej sestavit pfimou,

a nebo nepiimou metodou.

Cash Flow je ovlivnéno skutecnosti, ze nejprve musi byt zaplaceny skutecné vydaje

(¢astky zaplacené z ti¢tu nebo z pokladny za material) a az poté jsou obdrzeny odpovidajici

piijmy (¢astky pfijaté na ucet nebo do pokladny za prodané zbozi).

V nésledujici tabulce je vyhodnocen penézni tok za roky 2017, 2018, 2019 sestaveny na
zdklad¢ poskytnutych penéznich denikii FO podnikatelem (MDDr. Zub), a to nepfimou

metodou. Z tabulky je patrné, Ze cash flow vzdy dosahuje kladnych hodnot, coz je zadouci

jev.
Tabulka 3: Cash flow 2017 — 2019

Cash Flow v celych K¢

Obdobi

Text 2016 2017 2018
Vysledek hospodareni (zisk) 293916 | 419897 | 1046952
Vynosy, které nebyly pfijmem
(pohledavky) -71013 | 25043 | -86520
Naklady, které nebyly vydajem (odpisy
staveb) 42953 | 204853 39648
Naklady, které nebyly vydajem (odpisy
hmotného majetku) 293651 | 469842 | 469623
Naklady, které nebyly vydajem (zavazky) 401883 | 317444 | 268645
Vydaje, které nebyly nakladem (splatka -
avéru) 920283 | -317444
Vydaje, které nebyly nakladem (zavazky -
z min. obdobi) 401883 | -157627
PFijmy, které nebyly vynosem (pohledavky
z min. obdobi) 71013 25043

NCF 701533 | 135840 (1288320

Zdroj: Vlastni zpracovani
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6.5 Rentabilita vlastniho kapitalu a doba navratnosti investice

Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE) je vyjadienim vynosnosti kapitdlu, ktery je
vlastnikem vlozen do podniku. Tento ukazatel vypovida o tom, jak byly prosttedky
vlozené do podniku zhodnoceny.

Vypocet: ROE = (zisk po zdanéni/ vlastni kapital)

ROE 2017 = (293 916/3000 000) = 9,79%
ROE 2018 = (419 897/3000 000) = 13,99%
ROE 2019 = ( 1 046 952/3000 000) = 34,89%

Doba navratnosti investice — vysledkem je doba (pocet let) za které se bude investice

vracet

TNp= IN/CF
IN — naklady na investici

CF — ro¢ni penézni tok

Rok 2017

TNp= 3000 000/559 507= 5,36 let
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/. Souhrn analyz

V podnikatelském planu je dale vytvotena SWOT analyza a PEST analyza. Tyto analyzy
ptedstavuji jednoduchy piehled o moznych rizicich projektu, a zaroven i feSeni ptipadnych

problémii.
7.1 Pest analyza

Jedna se o analyzu vnéjsiho prostiedni, a jeji vystupy jsou podstatné pro identifikaci
jednotlivych hlavnich oblasti, které jsou v ramci podnikatelského planu a jeho aktualizace

pro podnikatelskou ¢innost zubni ordinace rozhodujici.
7.1.1 Politické faktory

Podnikatelska ¢innost na izemi daného statu se musi fidit dle jeho platnych norem a to jak
obecnych, tak i specifickych. Provoz stomatologické ordinace se musi fidit nemalym

mnozstvim pravnich ptedpisti a vyhlasek mezi, které se fadi:

v

e Zéikon €. 121/2004 Sb. o péci o zdravi lidu, o zdravotni péci v nestatnich
zdravotnickych zafizenich,

e Zikon & 220/1991 Sb. o Ceské Iékaiské komote, Ceské stomatologické
komoie a Ceské 1ékarnické komofte,

e Zékon €. 282/2018 Sb. o vefejném zdravotnim pojisténi,

e Zakon ¢. 95/2004 Sb. o podminkidch ziskdvani a wuzavirani odborné
zpusobilosti a specializované zptisobilosti k vykonu zdravotnického povolani
Iékare, zubniho 1ékare a farmaceuta,

e Zékon €. 96/2004 Sb. o nel¢karskych zdravotnickych povolanich,

e Vyhlaska ¢. 221/2010 Sb. o pozadavcich na vécné a technické vybaveni
zdravotnickych zafizeni — ustanoveni tykajici se zubniho Iékafstvi a zubni
laboratofe,

e Vyhlaska €. 55/2011 Sb. o cinnostech zdravotnickych pracovnikli a jinych

odbornych pracovnikd,
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e Vyhlaska MZCR & 440/2001 Sb. o odskodnéni bolesti a ztizeni spoletenského

uplatnéni.

Vzhledem k tomu, ze MDDr. Zub zacal svoji ¢innost provozovat ve ,,zcela“ novych

prostorach, bylo nutné ziskat ptislu§na povoleni od jednotlivych Gradi, jedna se zejména o:

- schvaleni ordina¢nich a dalSich prostor piislusnou hygienickou stanici,

- schvaleni hygienicko — epidemiologického rezimu ordinace pfislusnou
hygienickou stanici,

- schvaleni technického a personalniho vybaveni zdravotnické instituce Ceskou

stomatologickou komorou.

Vzhledem k tomu, Ze se zdravotnické zafizeni svymi ekonomickymi aspekty nijak nelisi
od zakladnich principit fungovani firmy, tak se musi fidit obchodnim zakonikem,
obCanskym zakonikem, trestnim zdkonikem a dal§imi legislativnimi opatfenimi typu

vyhlaSek ministerstva prace a socidlnich véci apod.
7.1.2 Ekonomické faktory

Z ekonomického pohledu je zdravotnictvi ve velké mife zavislé na vyvoji ekonomického
rustu, ktery lze méfit pomoci HDP, nezaméstnanosti, vyvojem inflace, zadluzenosti

a dalSich makroekonomickych ukazateli.

Tento podnikatelsky plan se zaméfil na vyvoj nezaméstnanosti v Kralovehradeckém kraji
a to ztoho divodu, Ze pokud obcCané¢ nebudou mit zajiSt€énou praci, pak s nejvetsi
pravdépodobnosti nebudou schopni ani ochotni pfiplatit si za nadstandartni sluzby
a material, ktery jim vySe zminéna stomatologickd ordinace nabizi. Lidem posta¢i pouze

zéakladni oSetteni, které hradi zdravotni pojistovny.

Mira nezaméstnanosti v Kralovehradeckém kraji je vzdy niz8i, nez je celorepublikovy
pramér, coz je v piipadé stomatologické ordinace v HK pozitivni jev. V soucasné dobé se

pocet nezaméstnanych osob pohybuje okolo 2,82%.
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Graf 1: Podil nezaméstnanych na obyvatelstvu KH kraje 2007-2018

Podil nezaméstnanych na obyvatelstvu v Kralovéhradeckém kraji a CR v letech 2007
aZ 2018
{zdroj dat: MPSWV)

12,00
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—
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stav k 21.12.

[.:. Krilovéhradecky kraji O CR ]

Zdroj: Cesky statisticky irad [online]. [cit. 2019-11-20]. Dostupné z:
https://www.czso.cz/csu/xh/podil-nezamestnanych-na-obyvatelstvu-v-kralovehradeckem-
kraji-a-cr-v-letech-2007-az-2018

7.1.3 Socialni faktory

Socialni faktory pro spolecnost predstavuji nekolik hlavnich oblasti. V prvni fadé je to
demograficky vyvoj, kdy podle aktualnich prognoéz obyvatelstvo starne a v pribéhu
nasledujicich nékolika desitek let se ocekdva zvySovani obyvatel v dichodovém veku
i vySe doziti téchto osob. Tento trend bude pravdépodobné pokraovat a je mozné
konstatovat, ze pro podnikatelskou ¢innost zubni ordinace to bude mit dopady z hlediska
zvySujiciho se poctu klientd. Jedna se ale také predevsim o protetické prace, které nejsou
hrazeny zdravotnimi pojistovnami, a tudiz zvySuji piijem stomatologické ordinace.
Nicmén¢ z hlediska ziskovosti je diskutabilni, do jaké miry budou tito klienti ochotni si
priplatit napiiklad za nadstandardni sluzby, protoze to také zalezi na jejich finan¢nich

moznostech.
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Graf 2: Vékova struktura k 31.12.2018

Vékova struktura k 31. 12. 2018
Kralovéhradecky kraj
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Zdroj: Cesky statisticky tirad [online]. [cit. 2019-11-20]. Dostupné z:
https://www.czso.cz/staticke/animgraf/cz052/index.html?lang=cz

Z uveden¢ho grafu vyplivd, Ze koncem roku 2018 je evidovano v Kralovehradeckém kraji
nejvice obyvatel ve veku 44 let, celkove 9855 v rozlozeni 51,83% muzii a 48,7% Zen.
Druhy nejvyssi ukazatel zastupuji lidé ve véku 71 let, celkoveé v poctu 7484 v poméru

44,6% muzu a 55,4% zen.
7.1.4 Technologické faktory

Technologicky vyvoj a inovace jsou dulezité v podstaté vkazdém odvétvi trhu.
Technologické faktory jsou pro pacienty dulezité z hlediska kvality sluzeb stejné jako
z hlediska kvality a komfortu jednotlivych pacienti v ramci stomatologické ordinace.
Jedna se naptiklad o ultrazvukové zubni vrtacky, novéa zubni kiesla, technologie a inovace
tykajici se zubnich ndhrad, plomb apod. Pro zajisténi kvality produktt a sluzeb je nezbytné

do této oblasti vynakladat finan¢ni prostiedky a sledovat nové trendy v oblasti zubni péce.
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Tato oblast je jedna z moznosti, jak posilovat vlastni konkurenceschopnost v daném

odvétvi a oproti ostatnim privatnim zubnim ordinacim.

7.2 Swot analyza

V nize uvedené SWOT analyze jsou vyhodnoceny silné a slabé stranky, a dale ptipadné
prilezitosti v oboru a hrozby, které mohou nastat. Tato analyza je vytvoiena na zaklad¢

prizkumu v okoli, analyzy trhu a subjektivniho hodnoceni.

Silné stranky patii mezi hlavni konkuren¢ni vyhody stomatologické ordinace. Diky témto
vyhodam ordinace ziskala stabilni pozici na trhu. Mezi hlavni silné stranky se tadi kvalita
odvedenych sluzeb. Jestlize jsou sluzby odvedeny profesionalné, dle predstav a narokua
pacientil, tak nejenze nepiestoupi do jiné ordinace, ale doporuci ji své rodin€, pratelim,
kolegiim v praci a znamym. Osobni pfistup ke kazdému pacientovi je samoziejmosti, a to

vede ke vzajemné spokojenosti.

Na rozdil od silnych stranek mohou slabé stranky ordinaci omezovat v dosaZeni jejich cilti.
Jednou ze slabych stranek ordinace je vysokd financni zatéz pii jejim zakladani. Najit
a nalezité vyuzit piilezitost na trhu je jednou z moznosti, jak zahdjit uspésné podnikani.
Neméné dillezité je prileZitost nezmeskat a umét s ni pracovat. Stomatologicka ordinace
pana MDDr. Zuba je ptesvédena, Ze jednou z hlavnich pfileZitosti je neustalé vzdélavani
se v oboru, a tim také poskytovani vysoce kvalifikovanych sluzeb pacientim. Jisté hrozby
se nachazi na pocatku kazdého podnikani, ale nejen v ném. Mezi nejvétsi hrozby pro
stomatologickou ordinaci piedstavuji pfijmy ze strany zdravotnich pojistoven, které jsou

V rozmezi 40 — 50%.
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Tabulka 4: Swot analyza

S - Silné stranky
Vhodné umisténi ordinace v rdmci HK s
mnozstvim pacient( (viz.kap. 4.1)

Kvalitativni droven lékafe v ramci
stomatolog. ordinace (viz.kap. 5.1.1)

‘e Kvalitni vybaveni stomatolog. ordinace

W - Slabé stranky
Malé parkovisté (viz.kap. 5.1.1)

Konkurencni subjekty v rdmci HK a srovnavani z
hlediska cenové dostupnosti, kvality péce a
celkové Urovné sluzeb (viz.kap. 4.3)

Vysoké naklady na zfizeni stomatolog. ordinace z

c
% (viz.kap. 5.1.1) hlediska materialG a celkového vybaveni ordinace
> (viz.kap. 6.1)
Pomérné rozsahla nabidka sluzeb a
zdravotnich vykon( (viz.kap. 4.2)
Spoluprace stomatolog. ordinace s dalSimi
specializ. pracovisti pro zvyseni kvality
(viz.kap. 4.2)
O - Prilezitosti T - Hrozby
Technologické inovace v pfistrojovém feSeni | Znacnd zavislost na pfijmech ze strany zdravotnich
stomatolog. ordinace pojistoven (cca 40-50%)
Diverzifikace specializaci ve stomatolog. péci, |Finanéni naroénost
coz zvysuje celkové kvalitu poskytovanych
sluzeb pro pacienty
Poskytnuti jiné neZ telefonické rezervace ZvySeni cen materiald
 Ppacientdm skrze webové stranky
oy
S

MoZnosti dalSiho rozvoje a vzdélavani pro
zkvalitnéni sluZzeb pro pacienty a osobnostni
rozvoj

Vyssi poplatky (energie, dané)

Blizici se pravni zména v podobé EET a s tim
spojena administrativni zatéz a naklady

Zdroj: Vlastni zpracovani
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8. Zavér

Cilem této diplomové prace bylo vytvofit podnikatelsky plan pro zvolenou
stomatologickou ordinaci. Zvolena ordinace zacala svlij provoz v roce 2017, ale jeji majitel
MDDr. Zub mél mimo jiné od pocatku vizi v rozsifeni své plsobnosti a ziskani vétSiho
vlastnick¢ého podilu v budové, kde ordinace pusobi. Divodem pro vypracovani
podnikatelského planu byla skute¢nost, Ze majitel nemél vypracovan podnikatelsky plan,
a chtél se v této problematice zorientovat jesté pied zahajenim podnikani. Majitel ordinace
je osoba samostatné vydéleéné &inna (OSVC) a vede datiovou evidenci. Nejprve byla
vytvofena zahajovaci rozvaha. Poté bylo tieba ziskat penézni deniky od ucetni, ktera vede
danovou evidenci ordinace. Tato data bylo nutné¢ a pomérn¢ narocné zpracovat a vytvorit
z nich Vykazy zisku a ztrat, Rozvahy a sestavit Cash flow. Pomoci téchto téetnich vykazl
bylo ziskdno povédomi o vyvoji stomatologické ordinace. Z vyhodnoceni vykazii
vyplynulo, Ze stomatologickd ordinace hospodafi se ziskem a mize si tak dovolit dalsi
rozSiteni 1 diky tomu, Ze k financovani poslouzi soukromé prostiedky a nebude nutné
ztizovat vér v bance.

Dale byl vytvofen Porteriv model péti konkurenénich sil, ktery analyzuje oblasti
vyjednavaci sily konkurentli, dodavatelli a zakaznikl, a také vstup novych konkurentd
a substituti.

Dale byla provedena PEST analyza, ktera poskytla zakladni informace o politickych,
ekonomickych, socidlnich a technologickych faktorech a vyhodnotila ptipadné prekazky
vnéjsiho prostiedi.

Pomoci SWOT analyzy byly odhaleny silné a slabé stranky ordinace, ale také 1 ptilezitosti
a hrozby. Stomatologické ordinace o sobé& ziskala urcité povédomi, a mize se tak zameétit
na ,,prodani* svych silnych stranek, minimalizovani stranek slabych, vyuziti ptileZitosti ve
svij prospéch a pripravit se na hrozby.

Pii psani této prace byl zjistén fakt, ze 1€kafi nejsou ekonomové a ackoliv mnozi maji
ekonomické védomi, tak Casto podcenuji nutnost vytvoreni podnikatelského planu, ale
1 samotnou propagaci svého podnikani.

Na zékladé provedenych analyz a celkového zhodnoceni podnikatelského planu, Ize fici, ze

tento podnikatelsky plan je redlny s dobrym vyhledem pro dalsi vyvoj ordinace.
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Prilohy

Priloha 1: Zakladni cenik

KOD POPIS CENAv'| Doba
K¢ osetreni

S01 | Kompozitni vypln, jedna ploska 1495

S01 |Kompozitni vypln, dvouploSkova 1795

S03 | Kompozitni vypln, tfiploSkova 1995

S04 | Kompozitni vypln, ¢tyiploSkova 2195

SO5 | Photac, détska skloinomerni vypli 500

S06 |Provizorni vyplni 990

S07 | Rekonstrukce fezaka, strafitikace 2 500

EO1 |RCTI. 1200

E02 |RCTIL. 2400

EO3 |RCTIII. 3600

EO4 |RCTIV. 4 800

EO5 |FRC- CEP 1500

EO6 |Provizorni endodontické oSetreni 990

EO7 |ReRCTI. 1700

EO8 |ReRCT I 3400

EQ9 |ReRCT III. 5100

E10 |ReRCTIV. 6 800

HO1 |Dentdlni hygiena - vstupni vySetreni 750

HO2 | Dentalni hygiena - recall 500

HO3 | Air-Flow 750

HO4 | Béleni zubUl - pIna aplikace (3x naneseni béliciho gelu) 6 500

HO5 | Béleni zubUl - jedna aplikace (po predchozi plné aplikaci) 2000

HO6 |Dentalni hygiena - KYRETAZ 1250

HO7 | Dentalni hygiena détsky pacient do 12let 300| 20min
HO8 | Dentalni hygiena détsky pacient do 18let 500| 30min
HO9 | Recall dentalni hygieny détsky pacient do 12let 150| 10min
H10 |Recall dentdlni hygiena détsky pacient do 18let 250| 15min

Dentalni hygiena - vstupni vySetfeni neregistrovany
H11 |pacient 1000
H12 |Dentalni hygiena - recall - neregistrovany pacient 650
Vstupni vySetini hrazené pacientem bez ZP

V01 |(OPG,RVG,lécebny plan) 2000 1hod
V02 |Konzultace 30min 500

V03 | OPG snimek 500

V04 |RVG snimek - 1x 100

V05 | Vyhodnoceni snimki 250

Zdroj: Vlastni zpracovani

69




