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1 Cil prace

Cilem teoretické ¢asti moji bakalaiské prace je definovat pojmy tykajici
se zakladani podniku, a to jak v roviné vSeobecné, tak s aplikaci na oblast
zdravotnictvi. Dal§im cilem je popsat postup pii zhotovovani business planu.

Cilem praktické casti je aplikace ziskanych poznatkii do oblasti

zdravotnictvi, analyza trhu a sestaveni business planu pro stomatologickou praxi.



2 Uvod

V této bakalaiské praci se budu zaobirat problematikou zalozeni soukromé
stomatologické praxe ve mésté Praha a zdroven vypracovanim business planu
pro danou ordinaci.

Pro tohle téma jsem se rozhodla proto, ze 1 kdyz nas ve Skole nauci vse
potiebné pro praci v ordinaci, o zaklddani vlastni praxe dostaneme jen malo
informaci a vétSina z nas si asi neumi dost dobfe predstavit, co vSechno obnasi
otevieni vlastniho stomatologického zatizeni. Tento business pldn tak miize
pomoct mné nebo komukoliv jinému pfi zaklddani vlastni stomatologické praxe.

Business plan je dokument, ktery stoji na zacatku kazdého zamysleného
projektu. Jeho tukolem je presvédCit potencialni investory o uspéchu
a realizovatelnosti projektu. Business plan popisuje podnikatelské cile a strategie.

vvvvv

to, jestli je podnikatelsky zdmér schopen konkurence a produkce zisku.



3 Teoreticka cast

3.1 Podnikani

Podnikéni v Ceské republice je upravovano obchodnim zakonikem.

Dle obchodniho zékoniku Ceské republiky je podnikani definovano jako
,soustavnd c¢innost provadénd samostatné podnikatelem vlastnim jménem
a na vlastni odpovédnost za ucelem dosazeni zisku“ (Zakon ¢. 513/1991 Sb.,

Obchodni zékonik CR).

3.1.1 Podnik a znaky podnikani
Jako podnik se oznacuje organizace zalozena a fungujici s cilem dosazeni
zisku. Jedna se o ekonomickou nebo obchodni organizaci, kterd spojuje lidi

za ucelem vykonavani sluzeb nebo produkce vyrobkii (Management Mania, 2016).

Dle obchodniho zékoniku je podnik definovan jako soubor hmotnych,
osobnich i nehmotnych slozek podnikani (Synek, 2006; Zakon ¢. 513/1991 Sb.,
Obchodni zékonik CR).

Podnikani charakterizuje nékolik hlavnich znakii. Hlavnim principem
podnikéni je snaha o zhodnoceni vlozeného kapitalu, coz znamena dosazeni zisku.
Ziskem se rozumi piebytek vynost nad naklady. Zisk se dosahuje uspokojovanim
pozadavky, potfeby atd. Podnikatel uspokojuje potieby zakaznikli svymi vyrobky
a sluzbami, a to prostfednictvim trhu, coz vede k tomu, ze musi Celit riziku,
pfi¢emz se snazi o minimalizaci tohoto rizika. Kazdé podnikéni je charakteristické
tim, Ze na jeho zacatku vklada podnikatel do svého podniku kapital, ktery mtize
byt vlastni nebo vypujéeny. Velikost vlozené¢ho kapitidlu zavisi na predmétu
podnikéni, ale také na jeho rozsahu. Pokud by nedochazelo ke zhodnocovéni
kapitalu vlozeného do podnikéni, tedy podnikatel by nedosahoval zisku, popiel by
se tim hlavni smysl podnikéni (Synek, 2010).

3.1.2 Podnikani ve zdravotnictvi
Pii podnikéni ve zdravotnictvi je dulezité¢ si uvédomit, ze i lékaf je

podnikatel. Jako podnikatel se oznacuje fyzicka nebo i pravnickd osoba, ktera



ziskala zivnostenské opravnéni podle zivnostenského zdkona (Zakon ¢. 455/1991
Sb.).

Podnikani ve zdravotnictvi ma oproti ostatnim oblastem své specifika.
Zdravotnickd zafizeni se pomérné vyrazné odliSuji od béznych Zivnosti.
Zdravotnictvi ve vSeobecnosti je omezovano piisnymi pravidly, kterymi
se vSechna zdravotnicka zafizeni musi fidit. Napftiklad to jsou pravni piedpisy
zabyvajici se odbornou zptsobilosti zaméstnancti a piisné hygienické normy.
Do zna¢né miry jsou zdravotni zafizeni omezena i ve vyuzivani tisku ¢i jinych
reklamnich prostiedkti pro jejich propagaci.

Dle zakona ¢. 40/1995 Sb. o regulaci reklamy se za reklamu povazuje
,»oznameni, pfedvedeni ¢i jind prezentace Sifené zejména komunika¢nimi médii,
majici za cil podporu podnikatelské Cinnosti, zejména podporu spotieby nebo
prodeje zbozi, vystavby, prondjmu nebo prodeje nemovitosti, prodeje nebo vyuziti
prav nebo zavazkl, podporu poskytovani sluzeb, propagaci ochranné znamky,
pokud neni déle stanoveno jinak®.

Povolani Iékate je jednou z nejdistojnéjSich profesi. Proto profesni dozor
nendlezi zivnostenskému tufadu, ale profesni komote. Etické normy profesnich
komor reguluji do ur¢it¢ miry reklamu tak, aby jeji obsah nebyl nedustojny
a zavad¢jici. Lékat ma povinnost vykonéavat své povolani eticky a fidit se rady
komory (Kubek, 2010). Ceska lékaiska komora vydala Eticky kodex Ceské
1€katské komory, ktery uvadi:

o »Lékat se podle svého uvazeni ucastni na prezentaci
a diskusi medicinskych témat na vetejnosti, v tisku, v televizi, rozhlasu, musi
se vSak vzdat individudlnich cilenych lékafskych rad a doporuceni ve svij
soukromy prospéch®.

o Lékar se musi zdrzet vSech nedlstojnych aktivit, které
pfimo nebo nepfimo znamenaji propagaci nebo reklamu jeho osoby a Iékaiské
praxe a ve svych dusledcich jsou agitacni ¢innosti, cilenou na rozsifeni klientely.
Nesmi rovnéz tyto aktivity iniciovat prostfednictvim druhych osob* (Eticky kodex

Ceské lékaiské komory, 1996).
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Nékteré  prvky pro toto podnikdni vSak  zGstavaji  stejné,
a to pldnovani a fizeni financnich prostfedkl, urovani strategii, pland a cilt
(Dockalova, 2012).

Takze 1 podnikatel ve zdravotnictvi si potiebuje vytvofit business plan, ve
kterém si maze stanovit cile a prostfedky k jejich dosazeni.

Podnikani ve zdravotnictvi, stejné¢ jako podnikéni v jinych oblastech,
se fidi trznimi procesy. Hlavnim rozdilem je fakt, ze poskytovani zdravotnické

sluzby se musi fidit etickym kodexem a moralnim pfistupem (Kotyza, 2015).

3.1.3 Pravni formy poskytovani zdravotnickych sluzeb

Nejrozsahlejsi skupinou pracovnikl jsou zaméstnanci. Jsou to Iékati
a zdravotniéti pracovnici, ktefi vykonavaji svou profesi na zékladé
pracovnépravniho vztahu. Lékai mlze byt zaméstnancem naptiklad organizacni
slozky statu ¢i prispévkové organizace (napt. fakultni nemocnice), nestatniho
zdravotnického zafizeni (nemocnice zfizend méstem), soukromych organizaci,
neziskovych organizaci, vyzkumnych a vyvojovych laboratoii, muze byt
zaméstnancem ve Skolstvi a podobné (Gladkij, 2003).

Lékat, ktery vykondva svou praxi privatné, mize tak cinit bud’ jako
fyzickd osoba, nebo osoba samostatné vydélecné ¢innd. Do této kategorie spada
vétSina stomatologl a praktickych 1ékaiti, vSichni Iékarnici a majitelé soukromych
zdravotnickych zafizeni, ale také dealefi zdravotnickych potieb ¢i zdravotni
doprava. Lékati vSak mohou svou profesi vykonavat také v kolektivni formé.
Takové skupinové podnikani je opét upravovano obchodnim zakonikem, zdkonem
¢. 513/1991 Sb., a to jako obchodni spolecnosti, tedy pravnické osoby. Existuje
vsak 1 kolektivni ¢innost bez vzniku pravnické osoby, kterd je upravovana
obCanskym zdkonikem a ¢aste¢n¢ i obchodnim zdkonikem (Gladkij, 2003).

Ve zdravotnictvi v kolektivni formé vykonu profese jsou nejcasteji
vyuzivany obchodni spolecnosti. Je nékolik typti obchodnich spole¢nosti,
a to akciova spolecnost, spole¢nost s ruenim omezenym, vefejnd obchodni
spole¢nost a komanditni spole¢nost (viz Tab. 1). VSechny vSak maji nékolik
spoleénych znakti — kazdd obchodni spolecnost musi byt nejprve zaloZena
a zapsana a az po splnéni veSkerych pravnich nalezitosti mize zahdjit svou

¢innost (Gladkij, 2003; Martinovicova, 2004).
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Tabulka 1 Zdkladni rozdily mezi jednotlivymi obchodnimi spolecnostmi

. Spole¢nost Verejna .
Akciova 5 Komanditni
5 s rucenim obchodni y
spole¢nost y spole¢nost
omezenym | spolecnost
Vznik zapis do Obchodniho rejstiiku
minimalné dvé osoby (v piipade
Zakladatel minimalné jedna osoba komanditni spoleénosti
komplementat a komandista)
komplementaft
) celym svym
do vyse )
. celym svym majetkem;
Ruceni neruci nesplacen¢ho _ .
majetkem komandista do
vkladu
vyse nesplaceného
vkladu
. ., nestanovena
Zakladni N minimalné 1 o minimalné 1 K¢&
2 miliony K¢ minimalni )
kapital K¢ (komandista)
vyse
na zakladé¢ na zakladé
- rozhodnuti obchodniho na polovinu/ podle
Ucast na rovnym dilem
valného podilu/ podle smlouvy
zisku e
shromazdéni smlouvy
Opravnéni kazdy ze
pfedstavenstvo jednatel komplementar
k Fizeni spoleénikil

Zdroj: Martinovicova a kol., 2004

3.1.4 Predpoklady pro zaloZeni soukromé praxe

Ne kazdy zubni 1ékat (nebo dentalni hygienistka) ma idealni podminky

pro vykonavani své praxe ve vlastni ordinaci. Zalozeni soukromé praxe zalezi

na individuélnich a objektivnich pfedpokladech.

Individudlni pfedpoklady (Mazouch, 1991):

Ukoncené vysokosSkolské vzdélani, které opravituje vykonavat praxi
zubniho I¢ékafe. Pokud se zubni Iékat rozhodne vykonavat své povolani

v soukromé praxi, stavd se podnikatelem. Ne kazdy stomatolog bude schopen

Odborna a osobni kvalifikace.
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splnit pozadavky, které jsou kladeny na podnikatele. Je nutnd znalost trzni
ekonomiky, zdravotnické politiky, zdkont, ale také je zapotfebi podnikatelsky
instinkt.
2. Motivace.
3. Kompetence.
Pouze seridézni jednani a vystupovani pomtze dosahnout vytycenych cili.
Zaroven si zubni 1ékat musi uvédomit zadvaznost svého rozhodnuti a povinnosti,

které jej doprovazeji.

4. Schopnost navazovani osobnich kontaktt.
5. Kooperaéni a vedouci vlastnosti.
6. Dobry zdravotni stav.

Zejména v pocatecni fazi podnikani bude podnikajici 1ékatr celit nejen
fyzickému, ale hlavné psychickému stresu. Proto musi pecovat o své vlastni
zdravi (Mazouch, 1991).

Kazdy zalinajici podnikatel, at uz se jednd o zacinajiciho Iékare
¢i otevirani nové restaurace, si musi uvédomit zavaznost svého rozhodnuti,
protoze podnikani neni jednoduché, a ne kazdy ma pro pozici podnikatele viohy.
Proto musi pocitat i s tim, ze to bude finan¢né, ¢asové i psychicky narocné
a v neposledni fad¢, Zze se mu nemusi ihned od zacatku dafit. Bohuzel, mnoho lidi
si podnikani ptedstavuje pfiliS jednoduse a mysli si, ze tak snadno a rychle

zbohatnou, ale neberou v potaz vSechny s tim spojené problémy.

Objektivni predpoklady

Zadost o registraci soukromé lékaiské praxe mize na zakladé zdkona
160/1992 Sb., o zdravotni péci v nestatnich zdravotnickych zatfizenich, podat
fyzicka, nebo pravnicka osoba, kterd je opravnéna k vykonu profese 1ékare. Lékar
musi mit ukonceno minimaln¢ Sestileté prezencni studium v akreditovaném
zdravotnickém magisterském studijnim programu vseobecné lékatstvi. Soucasné
musi ziskat osvédcéeni k vykonu zdravotnického povolani bez odborného dohledu,
které vydava ministerstvo zdravotnictvi. Krom¢ toho musi byt 1ékat také ¢lenem

Ceské lékaiské komory (Bezdékova, 2005).
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Zadost o registraci musi obsahovat nékolik zakladnich daji, a to (Zakon ¢&.

160/1992 Sb. o zdravotni péci v nestatnich zdravotnickych zatizenich):

1. Jméno, pfijmeni, trvaly pobyt, rodné ¢islo zadatele.

2. Druh a rozsah poskytované zdravotni péce.

3. Misto provozovani odborné ¢innosti.

4. Datum zah4jeni provozovani soukromé 1ékatské praxe.

K Zadosti je také zapotiebi pfilozit doklad o vzd€lani, o zdravotni
zpusobilosti, bezthonnosti, dale osvédceni k vykonu lékatského povolani bez
odborného dohledu, provozni tad schvalen krajskou hygienickou stanici,
a nakonec souhlas pfislusného organu s persondlnim a vécnym vybavenim
zdravotnického zatizeni (Bezdekova, 2005).

Pokud se jedna o registraci pravnické osoby, je zapotiebi uvadeét nazev
pravnické osoby, identifika¢ni &islo osoby (ICO) a sidlo.

O udé¢leni opravnéni k poskytovani zdravotnich sluzeb v piipad¢ soukromé
zubolékaiské praxe rozhoduje krajsky ufad, v jehoz spravnim obvodu
se zdravotnické zatizeni, ve kterém budou zdravotni sluzby poskytovany, nachézi
(Zékon ¢. 372/2011 Sb. o zdravotnich sluzbach a podminkach jejich poskytovani).
Zadost o udéleni opravnéni miize 1ékai adat jako fyzické, nebo pravnicka osoba
(viz Priloha ¢. 2 Podminky udéleni opravnéni k poskytovani zdravotnich sluzeb).

Pied otevienim stomatologické praxe vznikd povinnost uzaviit smlouvu
s pojistovnou o pojisténi odpovédnosti za Skodu zplisobenou obcaniim
v souvislosti s poskytovanim lékaiské péce. Také je vhodné, nikoliv v§ak povinné,
uzaviit smlouvu se zdravotni pojiStovnou, aby si pacienti nemuseli hradit 1é¢bu
sami (Bezd&kova; Svec, 2005). Ordinaci, které by tyto smlouvy nemély, neni
mnoho. V soucasné dob¢ se to povazuje spi§ za samoziejmost. Pokud by Iékar
tuto smlouvu uzavienou nemél, mohlo by to pro néj byt nevyhodné, protoze
muzeme predpokladat, Ze pacient si ve vétsiné pripadu zvoli ordinaci se zdravotni
péci hrazenou zdravotni pojistovnou nez takovou, kde za péci musi platit
vlastnimi prostiedky.

Déle je provozovatel soukromé Iékaiské praxe povinen poskytovat
zdravotni péci jen toho druhu a v takovém rozsahu, jak je to uvedeno v rozhodnuti

o registraci soukromé lékaiské praxe. Zdravotnické zafizeni také musi spliovat
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hygienické pozadavky, a to dle zdkona 306/2012 Sb. o podminkach ptedchdzeni
vzniku a $ifeni infekénich onemocnéni a o hygienickych pozadavcich na provoz
zdravotnickych zatizeni a ustavl socidlni péce, a technické a vécné pozadavky dle
zdkona 49/1992 Sb. o technickych a vécnych pozadavcich na vybaveni

zdravotnickych zafizeni.

3.2 Marketingova analyza

Analyza marketingu vzdy predchazi sestaveni samostatného business
planu.

Marketingova analyza je v podstaté analyza trhu, podniku a potencidlniho
zakaznika. Jejim cilem je piiprava podkladi potiebnych k piiprave
marketingového planu, ale také napiiklad srovnani s konkurenci (Webnoviny,
2016). Vysledkem by mély byt informace o poptavce, konkurenci a potiebach
cilovych zdkaznikl (Sieber, 2004). Zakladem analyzy je definovat si cil, tedy
k ¢emu ma analyza marketingu slouzit. Od toho dale zavisi predmét analyzy, tedy
co se bude zkoumat a z jakych informacnich zdroji (Webnoviny, 2016).

Nejcastéji vyuzivanym typem analyzy marketingu je SWOT analyza,

potom analyza okoli firmy (PEST analyza) a analyza konkurence.

3.2.1 SWOT analyza

SWOT analyza je finan¢ni analyza trhu, kterd odhaluje slaba a silna mista
ekonomiky podniku. Je podkladem pro finanéni fizeni, planovani a sestavovani
prognéz (Synek, 2006).

Jedna se o zkratku c¢tyt anglickych slov: S= Strengths (silné stranky),
W = Weaknesses (slabé stranky), O = Opportunities (piilezitosti), T = Threats
(hrozby) (viz Tab. 2).

SWOT analyza se zabyva jak procesy internimi (silné a slabé stranky
podniku), tak procesy externimi, tedy vztahy firmy s vné&j$§im prostfedim
(ptilezitosti a hrozby) (Borovsky a Smolkova, 2013). Analyza vnéjSiho prostiedi
(makroprostiedi) se zaobira prtilezitostmi (O) a hrozbami (T). Zkouma vné&jsi
podminky, které ovliviiuji ¢innost podniku. Toto prostfedi nemlizeme nijak

kontrolovat, mizeme pouze sledovat jeho vyvoj (Sukopova, 2012).
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Analyza vnitiniho prostfedi (mikroprostiedi) identifikuje silné (S) a slabé
(W) stranky podniku. Vnitini prostiedi predstavuje trh. Hodnoti se naptiklad
rozpocet, financni stabilita, produktivita zaméstnancti a spokojenost zakaznik,
také se vSak vyhodnocuji chyby, konkurence, a podobné. Hovoiime tedy
o faktorech, které utvareji hodnotu firmy, nebo jsou pfi¢inou snizovani jeji
hodnoty. Toto mikroprostfedi, na rozdil od makroprostfedi, je mozno Uspésné
ovliviiovat (Sukopova; Fran¢k, 2012).

Pii zpracovavani vnitinich faktor je vhodné piihlizet na organizaéni
strukturu podniku, klicovy persondl a zkuSenosti, ptistup ke zdrojim, kapital,
trhovy podil, kontrakty apod. Pfi zpracovavani vnéjsSich faktort je vhodné brat
do tuvahy zakazniky, konkurenci, dodavatele, nové technologie, ekonomické

¢i politické prostiedi (NetMBA, 2004; Borovsky a Smolkova, 2013).

Tabulka 2 SWOT analyza

Slabé stranky
(Weaknesses)

interni

) Hrozby
externi

(Threats)

pozitivni negativni

Zdroj: Vytvoteno autorkou dle https://www.cevelova.cz/proc-swot-analyza/

Sestaveni SWOT analyzy

K sestaveni SWOT analyzy, tedy k utfidéni vSech faktorii, které mohou
byt pro ndS plan prospésné ¢i naopak, byt pfi¢inou neuspéchu, se vyuziva
jednoducha tabulka, ktera sestava ze 4 kvadrantt.

V levé poloving tabulky jsou umistény faktory s pozitivnim dopadem
na nase podnikani. Napomahaji v tispé$ném podnikani a je mozno je povazovat
za oporu v marketingovém planovani. Jsou to faktory, které upevnuji nase

postaveni na trhu. Patfi sem oblasti, diky kterym je nasSe spolecnost lepsi nez
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konkurence. MuzZeme sem zafadit znalosti a dovednosti, zkuSenost zaméstnanct,

prestizni znacku, vysokou kvalitu produktu ¢i sluzby.

Do pravé poloviny naopak zaznamenavame faktory s negativnim dopadem.
Tyto faktory je potieba potlacit, ptipadné pocitat s jejich disledky. Patii sem sféry,
ve kterych je naSe spole¢nost horsi nez konkurence. Sem mizeme radit nedostatek

zkusenosti, vysoké néklady, Spatnou dopravni dostupnost apod.

V hornim tadku tabulky jsou zobrazeny vnitini faktory — tedy faktory,

které muzeme ovlivnit.

Dolni tadek obsahuje vnéjsi vlivy. Za prilezitosti povazujeme takové
okolnosti, které dokdzou naSi firm¢ zabezpecit tuspéch. Samoziejmé
za predpokladu, ze je dokédzeme spravné identifikovat a nasledné i vyuzit. Hrozby
jsou skutecnosti snizujici poptavku ¢i zpusobujici nespokojenost zakazniki

a klientt (Cevelova, 2011).

Ve spravné a peclivé zpracované SWOT analyze nalezneme minimalné 5
bodl v kazdém kvadrantu. Pfi sestavovani této analyzy je ale dulezité predejit
snadnému nadhodnocovéni silnych strdnek a podcenovani slabych stranek.
To samé plati pfi preceiiovani pfilezitosti a nedocenovani hrozeb (Borovsky

a Smolkova, 2013).

3.2.2 PEST analyza

PEST analyza je analyza makroprostiedi, které nedokdaZzeme ovlivnit, ale
muizeme se na pusobeni jeho jednotlivych slozek ptipravit (Vastikova, 2008).

Z anglického origindlu P = Political factor — politicko-pravni prostiedi
(politicka stabilita, zdkony, legislativa), E = Economical factor — ekonomické
prostfedi (nezaméstnanost, inflace, HDP, danova =zaté¢z, urokové sazby),
S = Social factor — socialné-kulturni prostfedi (zivotni styl, vzdélani, kupni sila
obyvatel, postoj k ekologii), T = Technological factor — technologické prostiedi
(nové technologie, inovace).

Podstatou PEST analyzy je zodpovédét na tyto otazky (Kislingerova,
1999):

1. Které¢ faktory maji vlivy na podnik?
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2. Jaké mohou byt nasledky ptisobeni téchto faktora?

3. Kter¢ z faktort jsou nejdilezitéjsi pro podnik?

Cilem PEST analyzy neni analyza vSech slozek. Nejdulezitéjsi je najit
ty slozky, které maji pro podnik rozhodujici vyznam, tedy slozky, které mizou
znamenat podstatnou pfilezitost, nebo i hrozbu. Tyto analyzy mohou byt potom
pouzity ve SWOT analyze. V analyze se rovnéz snazime stanovit
pravdépodobnost, se kterou by k dané Sanci, nebo hrozbé mohlo dojit. Piikladem

pro tyto ptilezitosti a hrozby mlze byt naptiklad mira financovéani zdravotnictvi

(Borovsky a Smolkova, 2013).
3.3 Business plan

Podstatou business planu neboli podnikatelského planu je proména naseho
tabulek nebo rozpoctl. Business plan popisuje cile firmy a moznosti, jakymi
muizeme tyto cile uskutecnit — at’ uz z ekonomického nebo technologického
hlediska. Rovnéz popisuje, jestli a jak mohou byt cile dosazeny v pribéhu
ur¢itého ¢asového obdobi (Vebera, 1998).

Dle Srpové (2011) je podnikatelsky plén ,,pisemny dokument, ktery
popisuje vSechny podstatné vnéjsi i vnitini okolnosti souvisejici s podnikatelskym
zamérem. Je to formalni shrnuti podnikatelskych cilii, divodl jejich realnosti
a dosazitelnosti a shrnuti jednotlivych kroki vedoucich k dosazeni téchto cilti*.

Business plan pfedstavuje dokument, ktery vytvoti podnikatel sam. Tento
plan obsahuje vSechny informace, které jsou spojeny se zakladanim podniku. Neni
dilezity pouze pro podnikatele, ale také pro potencidlni investory, ktefi jsou
zapotiebi k ziskani finan¢nich prostredkti pro realizaci. Také jej mohou vyzadovat
dodavatelé, odbératelé, piipadné i zdkaznici. V tomto planu musi podnikatel
zahrnout také naptiklad konkurenci, mozné zmény okoli, trendy v dané oblasti
podnikani a naroky zékazniki, protoze kazdy z bodu je velice dulezity a mize mit
1 rozhodujici vliv pro dany plan. Podnikatelsky plan pomtize podnikateli ujasnit
si pfedstavy ohledn¢ toho, jaky obnos financ¢nich prostfedkli bude potfebovat
pro svij projekt, jakou castku bude podnikatel financovat ze svych vlastnich

zdroji a jakou ze zdrojl cizich (Hisrich & Petters, 1995).
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Podnikatelsky plan je sestavovan vétSinou pied zahajenim podnikatelskych
aktivit, pfi zadosti o bankovni Gvér a z mnoha dalSich divodi. Business plan
by mél byt sestaven na del§i obdobi, coz je minimaln¢ tfi az pét let, pfiCemz je
vhodné, aby se pribézné aktualizoval kazdy rok. Zakladni funkce business planu
jsou upfesnéni podnikatelského zaméru a argumenty pro ziskdni potfebného
vstupniho kapitalu (Vebera, 1998).

Je zadouci, aby business plan vzdy pocital s rezervou pro neocekavané
vydaje, onemocnéni ¢i uzavieni praxe. Doporucena vyse této rezervy je 20-30 %.
Pokud business plan nespliiuje kritéria navratnosti investice, je zpravidla zamitnut
tim, kdo by mél takovy projekt financovat (banka, spoluinvestor). V tom ptipadé
je potfeba zménit parametry (lokalizace, velikost, vybaveni praxe) a pokusit

se o jiny plan (Mazanek, 2014).

3.3.1 Obsah a tvorba business planu

Business plan (podnikatelsky zamér) musi stait na zacatku kazdého
k dispozici dostatek pacienti vzhledem k charakteru sluzeb, které planuje
poskytovat. Vzdy je potieba pocitat s uritym casovym obdobim (obvykle 6-24
mésicll), kdy nebude kapacita praxe pln¢ vyuzita. To je potieba také zakalkulovat
do business planu. Dale je nutné kalkulovat naklady praxe a finanéni vynosy

(Mazanek, 2014).

Pro ekonomiku lékaiské praxe jsou klicové takzvané minutové naklady
praxe, tj. fixni ndklady pfepoctené na jednotku casu. Zde je dilezité nemit
zbytecné vysoké fixni naklady, ale také umét praxi vyuzivat po co nejvetsi
moznou dobu a tento Cas efektivné zaplnit pacienty, které oSetfujeme nejkratsi

mozny ¢as pti zachovani kvality prace (Mazanek, 2014).

Obsah business planu ma nékolik zakladnich bodd (www .jobs.cz, 2013):
= Zamér podnikatelského planu
= (Obsah podnikatelského planu
o Popis podniku
o Popis produktu/sluzby

o Personalni obsazeni
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o Konkurence
o Marketingovy plan
o Financ¢ni plan

=  Pomocna dokumentace

3.3.2 Zamér business planu

Na zacatku kazdého business planu je titulni strana, kterd by méla
obsahovat nazev podniku, ndzev dokumentu a jméno autora dokumentu, jména
jeho hlavnich zéstupct, spolu s adresou, ptipadné dal§im kontaktem na zéstupce
firmy (Bangs, 1996).

Je doporuceno napsat prohldseni jako: ,Informace obsazeny v tomto
dokumentu jsou divérné a jsou pfedmétem obchodniho tajemstvi. Zadna &ast
tohoto dokumentu nesmi byt reprodukovéana, kopirovdna nebo jakymkoliv jinym
zpiisobem rozmnozovana nebo uklddéna v tisténé ¢i elektronické podobé bez
pisemného souhlasu autora“ (Srpova, 2011).

Na prvni strance jsou strucné popsany cile podnikani, tedy podnikatelsky
Zamer.

Z dokumentu by mélo byt jasné také to, kdo je zadatelem o finan¢ni
prostiedky a o jakou sumu zadd, k ¢emu budou penize pouzity nebo jakym

zpusobem budou poskytnuté finance splaceny (Bangs, 1996).

3.3.3 Podnik
V této Casti je nejpodstatnéjsi odpoveédét na nasledujici otazky:

1. O jaky podnik se jedna?

2 Jakou sluzbu budeme poskytovat?

3 Na jaky trh se chystame vstoupit a jak je velky?

4. V ¢em jsou naSe vyhody oproti konkurenci?

5 Kam podnik umistime a pro¢?

6 Jak je zajiSténo persondlni fizeni a jakych specialisti bude za
zapotiebi?

7. Jak je zajistén chod podniku?

8. Jaka je vyska pijcky, pripadné podilové investice, kterd by

dokazala zabezpecit vyssi ziskovost podniku?
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Pii popisu naSeho zamysleného podniku ujasiiujeme, o jaky podnik se
bude jednat (jaky je jeho zamér, ceho se tykd). Vysvétlime tedy, jestli jde o
obchodovani, vyrobu nebo o sluzby (Bangs, 1996).

3.3.4 Trh, analyza konkurence

K tomu, aby byl nas podnikatelsky plan Gspésny, potiebujeme predevsim
trh, ktery by mél zéjem o nase produkty a sluzby. Dilezita je dikladna analyza
trhu, kterd prokaze existenci potencidlniho trhu pro nase produkty, ptipadné
sluzby. Tato fakta jsou dulezitd nejen pro nds, ale i pro pifipadné investory
¢i spolecniky. K analyze slouzi informace o velikosti trhu, ptekézkach vstupu
na trh, informace o vynosnosti a o zékaznicich (Srpova, 2011).

V business planu uvadime informace o celkovém a cilovém trhu. K tomu
je nutné si definovat, co je v naSem pfipad¢ celkovy trh a na ktery cilovy trh
v rdmci trhu celkového se chceme zaméfit. Co se tyce celkového trhu, ten
obsahuje vSechny moznosti vyuziti nabizen¢ho vyrobku nebo sluzby. Pro nas je
vyrobky, nebo sluzby, pfizplisobit potfebam nasich potencidlnich klient. V ramci
vymezovani cilového trhu se zamétujeme na skupiny zakaznikd, které maji z ndmi
poskytovaného vyrobku nebo sluzby nejvétsi prospéch, maji k nasemu produktu
snadny pfistup a které jsou ochotny za tyto produkty zaplatit (Srpova, 2011).

Trh mizeme segmentovat z nékolika riznych hledisek — napiiklad
z geografického, demografického ¢i socioekonomického hlediska. Geografické
hledisko rozdéluje trh na geografické jednotky — mésta, méstské casti apod.
Dtlezitou roli zde hraje pocet obyvatel ¢i hustota osidleni. Spolecnost
se rozhoduje, ve které ¢asti bude pusobit, pificemz zohlediluje mistni potieby
a preference. Demografické hledisko rozdé€luje trh na zékladé¢ demografickych
jednotek — vek, pohlavi, narodnost, platové ohodnoceni, vzd€lani atd. Tato
segmentace trhu je nejvyuzivanéjSim zpusobem rozdélovani zdkaznikd.
Socioekonomické hledisko rozdéluje zakazniky na zéklad¢ rtznych piijmovych
skupin. Toto rozdéleni trhu je zvlast praktické pro stomatologii, z divodu
vyuzivani pfimé platby za sluzby (Kotyza, 2015).

K tomu, aby byl nas podnik uspésny, musime tedy znat sviij — tzn. lidi,

kteti budou chtit kupovat nase produkty. Potiebujeme zakazniky, kteti budou
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kupovat nase zbozi dostatecn¢ dlouhou dobu, v dostateném mnozstvi a za ceny,
které nam prinesou zisk (Bangs, 1996).

Cilovymi otdzkami pii definovani cilového trhu jsou: Jaké jsou naSe trhy
a jaké vyrobky nebo sluzby od nas kupuji? Kdo jsou lidé, ktefi odebiraji naSe
produkty? Naptiklad firma Finestkind ma tfi trhy, a to velkoobchod, ktery
predstavuji restaurace a potravinové obchody, a dva maloobchodni trhy — mistni
a turisticky (Bangs, 1996).

Dalsi otdzkou, kterou si pokladadme, je, jak svoje trhy muzeme rozsifit.
Moznosti je vyuziti inzerce, zhodnoceni atraktivity nabizenych sluzeb ¢i dopravni

pfistupnosti.

3.3.5 Marketingovy plan

Pojmem marketing se oznacuje proces fizeni firem, jehoz cilem je
predvidat, poznat, ovliviiovat, anakonec 1iuspokojit potieby zakazniki,
a to efektivnim zptisobem, ktery zaroven zajistuje splnéni cilti organizace. Tim
je zajistovan rozvoj daného podniku (Svétlik, 1994). Je to tedy zptisob, jak prodat
dany produkt tak, aby byl spokojen jak prodavajici, tak 1 kupujici (Kovalova,
2010). Obecné mizeme marketing definovat jako ,nauku o trhu“

a o podnikatelské koncepci (Gladkij a kol., 2003).

Dle Kotlera (2007) je marketing fidicim procesem, kterym jednotlivci
nebo 1 skupiny ziskévaji to, co potiebuji, prostfednictvim vytvofeni nabidek

a smény vyrobkl s ostatnimi.

Nahodil (2003) definuje marketing jako nejvic efektivni zplisob fizeni

podniku, ktery zabezpecuje uspokojeni potieb jak producentd, tak konzumenti.

Pro ambulantni zdravotnickd zafizeni budovand na podnikatelském
principu je dulezité, aby co nejlépe poznaly potieby svych pacientli, a aby je
dostatecné uspokojovaly z kvalitativniho hlediska. To plati rovnéz pro nemocnice,
Iékarny ¢i jind zdravotnickd zatizeni, kterd maji za ukol zabezpecit specifické

potieby obyvatel (Gladkij a kol., 2003).

Pii marketingu jde ptfedevSim o stanoveni cili dlouhodobého charakteru,
kdy analyzujeme cile daného zdravotnického zatfizeni. Zédkladem pro tuto ¢innost

je marketingové planovani. Marketingovy plan stanovuje smér, kterym se dané
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zafizeni bude ubirat. To znamena, Ze urCuje cile, oCekavanou poptavku
po zdravotnickych sluzbach a jeji vyvoj na zakladé¢ ocekdvanych zmén jak
vn¢jSiho, tak wvnitiniho prostiedi instituce. V marketingovém planu rovnéz
zdiivodiiujeme opravnénost financnich vydajii instituce v ndvaznosti na jeji cile

a potfeby investic (Gladkij, 2003).

Marketing mé& vyznamny vliv na uspéch firmy. Marketingové strategie
podnikatelského planu ma za ukol fesit tfi druhy problému, a to vybér cilového
trhu, uréeni trzni pozice produktu nebo sluzby a rozhodnuti o marketingovém

mixu (Srpové, 2011).

Podstatou vybéru cilového trhu je existence potencidlniho trhu, ktery
by mohl mit zajem o nase sluzby. Je dulezité, abychom nas cilovy trh co nejlépe
charakterizovali, protoze jen tak miZeme své sluzby pfizpisobit naSim
potencidlnim zakaznikiim. Pokud by se ndm to nepovedlo, mohlo by dojit

k pfecenéni, nebo podcenéni trhu.

Pti urovani trzni pozice produktu hodnotime, jaké ma nas produkt vyhody
proti konkurenci. Mélo by se jednat o vyhodu, ktera je dulezitd z pohledu klienta

a na zéklad¢ které mizeme budovat pozici na trhu.

Marketingovy mix sestdva zpéti nastroji, tzv. 4P (product, price,

promotion, place) a v ptipad¢ sluzeb mizeme ptidat jesté paté P (people):

Product (produkt)

Popisuje produkt nebo sluzbu, kterou bude naSe spole¢nost poskytovat.

Produktem nemusi byt nezbytné¢ jenom produkt hmotného charakteru,
ale 1 sluzba — ¢innost nehmotné povahy, kterou poskytovatel poskytuje

spotiebiteli uzitek (Borovsky a Smolkova, 2013).

Kazdy novy produkt ¢i sluzba musi motivovat zadkaznika ke koupi, a to tim
zpuisobem, ze jeji cena je akceptovatelnd vzhledem k intenzité potieby, pfiCemz
nabizi minimdln¢ stejné, nebo vys§i vyhody oproti jinym jiz existujicim

produktim (Borovsky a Smolkova, 2013).
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Price (cena)

Cenova politika rozhoduje, za jaké ceny budeme naSe produkty a sluzby

prodavat (Sieber, 2004).

vvvvvv

ziskovost podniku (Borovsky a Smolkové, 2013), rozhodovéni spotiebitele
a zaroven ur€uje trzni pozici naseho podniku. Tvorbu ceny ovliviiuji naklady,

poptavka, konkurence ¢i cile podniku (Srpova, 2011).

Cena je Casto rozhodujicim faktorem pro zdkaznika a také méfitkem
hodnoty kupovaného produktu pro zakaznika (Borovsky a Smolkova, 2013).
Podle slov Pubilia Sirie ma tovar takovou hodnotu, jakou je zdkaznik za n¢j
ochotny zaplatit (Kovalova, 2010). Tato hodnota souvisi s nutnosti potieby
a schopnosti zdkaznika tuto cenu akceptovat. Pfi stanovovani cen je nutnosti
spokojenost s dosazenou cenou. Dopomoct k tomu miizou naptiklad rizné slevy.
Zakaznik ma potom dojem, Ze kupovana sluzba ma ve skutecnosti vyssi hodnotu

(Borovsky a Smolkova, 2013).

Pii tvorbé ceny postupujeme ruzné, pokud se jednd o vychozi cenu
produktu, ktery nema toho ¢asu na trhu konkurenci. Jinak se postupuje, kdyz jiz
existuje ekvivalentni produkt a cena je potom urcovana pravé podle jeho Grovng.

Do uvahy je nutno brat:

1. Konkurenci. Nova spolecnost zpravidla pfichézi na trh s niz§i cenou.
Rovnéz velka konkurence ma za dusledek nizsi ceny.

2. Umisténi podniku. Naptiklad pokud vlastnime obchod v centru
velkého mésta, mizeme si dovolit i stanoveni vySsi ceny.

3. Nutnost potfeby dané sluzby pro zékaznika.

4. Kovalita poskytované sluzby.

5. Definovanou hodnotu produktu. Hodnotime pomér mezi cenou
a uzitkem.

6. Cenovou senzibilitu. Bereme v tvahu citlivost zékaznikli na zmény

cen.
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7. Komplexnost prodeje. Cim je komplexnost prodeje vyssi, tim vyssi
ceny muzeme volit (Dolan a Simon, 1996; Borovsky a Smolkova,

2013).

Ve stomatologické praxi pak ocené¢ za vykon rozhoduje také cena
pouzitého materialu, ale pfedev§im prace 1ékare, kterd souvisi s jeho vzdélanim,
managementem prace a dalSimi naklady spojenymi s vykonem, jako je prace

sestticky Ci pristrojové vybaveni (Koval'ova, 2010)

Cena za stomatologické vykony podléha cenové regulaci dle zakona
€. 526/1990 Sb. (Zékon o cenach) a vyhlasky ¢. 450/2009 Sb., podle kterych jsou
cenové kalkulace povinné pro vSechna zdravotnickd zatizeni. Nejvy$$i mozna
kalkulovana cena vykonu vychdzi ze vzorce: minutové naklady x ordinacni cas
pottebny k vykonu + pfimy materidl. Kalkulovana cena by méla pokryvat vSechny
naklady pottebné k zabezpeceni provozu ordinace a zabezpecit zisk. Do naklada
lze dle kalkula¢niho formulafe ndkladti zahrnout ndklady na mzdy, odpisy
majetku, néklady na provoz ordinace (najem, uklid, telefon, tvorba zdkonnych
rezerv, socidlni a zdravotni pojisténi...), finan¢ni naklady (bankovni poplatky...)

(viz. Priloha 1 Kalkula¢ni formular nakladu).

Presentation/ Promotion (propagace, komunikace)

Popisuje zptsoby komunikace, které budeme v ramci projektu vyuzivat.

Hlavnim cilem komunikace je informovat zdkazniky o produktech
a sluzbach. V prostiedi s vysokou konkurenci s tim souvisi i motivace zakaznika
k nadkupu (Borovsky a Smolkova, 2013).

v

Jako ptiklad slouzi reklama, ¢i uz v novindch, rozhlase, televizi
nebo na billboardech. Pii vefejné prospéSnych projektech sem miizeme zatadit
i P.R. (public relations), tedy cinnosti, které ovliviiuji a fidi vztahy s vefejnosti
(Sieber, 2004). Podstatou public relations je z dlouhodobého hlediska cilené,
trvalé a programované zviditeliovani daného zdravotnického zafizeni
ve spolecnosti. Jeho vysledkem je vytvofeni vefejného minéni o celém

zdravotnickém zatizeni (Zlamal, 2006).
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Ve zdravotnictvi jsou nejpouzivangjsi formou propagace odborné ¢asopisy,
v soucasnosti i internet (Borovsky a Smolkova, 2013). Reklama ve zdravotnictvi
je vSak ve vSeobecnosti velmi omezena aregulovand, coz je dano piedev§im
etickymi kodexy zdravotnikii (Eticky kodex Ceské lékaiské komory; Zlamal,
2006).

Cilem marketingové komunikace je vyvolani pozornosti a pocitu potieby
nabizenych produkti a sluzeb, motivovani k ndkupu ¢i vytvafeni divéry
k poskytovatelovi sluzeb, coz je klicovym cilem u poskytovateli zdravotnickych
sluzeb (Borovsky a Smolkova, 2013). Smyslem komunikace pro zdravotnicka
zafizeni je predevsim ziskani povédomi na trhu sluzeb, vybudovani dobré image

a povésti (Zlamal, 2006).

Mezi zakladni formy marketingové komunikace mizeme tadit komunikaci,
reklamu a public relations. Komunikace ve zdravotnictvi je obzvlast dilezita,
protoze pokud je provadénd chybné, mlze znehodnotit ijinak vybornou péci
a kvalitu poskytovanych sluzeb. Ve zdravotnictvi je mozno rozliSit komunikaci
mezi pracovniky apacienty, mezi pracovniky a managementem, mezi
managementem a zastupci jinych ucastnikli zdravotni péce a komunikaci s médii
(Zlamal, 2006). Kazda z téchto komunikaci je ale nesmirn¢ dilezitd a ma vliv
na image zdravotniho =zafizeni. Dobra komunikace mezi zdravotnickymi
pracovniky ma vliv na udrZzovani pifijemného pracovniho prostfedi, coz ma taky
vliv na jejich préci, atedy ina pacienty. Obzvlast dulezitd je komunikace
s pacientem. Ten se musi citit pfijemné, jelikoz praveé on je ve vétSing€ piipadu tim,

na kom stoji dobra ¢i zla povést naseho zatizeni.

Place (distribuce)

Distribuce predstavuje cestu, kterou se produkt nebo sluzba dostava
od poskytovatele k zakaznikovi (Sieber, 2004). Jednd se o vhodnou organizaci
prodeje. V business plane je potfeba vysvétlit strategii prodeje a popsat moznosti

jednotlivych distribuénich cest (Srpova, 2011).
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People (lidsky faktor, vztahy k lidem)

Lidské zdroje predstavuji zaméstnance. Zameéstnanci tvoii ptidanou

hodnotu, ktera ovliviiuje vlastnosti a kvalitu produktu nebo nabizené sluzby.

Vztahy k lidem mtzeme délit na vztahy managementu k zaméstnancim
a vztahy vSech zaméstnanci a managementu vuci lidem, ktefi stoji mimo
zdravotnického zatizeni (Zlamal, 2006). Vztahy zaméstnanct k zdkaznikiim jsou
tady velice dilezité, protoze lidé vzdy hodnoti jakékoliv zatfizeni na zaklad¢ toho,
jak se k nim dany persondl chova. Ve zdravotnictvi se nejednd pouze o piistup
I¢kate k pacientovi. Pacient bude totiz hodnotit vSechny ¢leny pracovniho tymu.
Proto si bude utvéfet obraz o daném zafizeni nejen na zakladé chovani Iékate

Ci sestry, ale i recep¢ni.

3.3.6 Produkt/sluzba

V této Casti bude klicové poskytnout trhu ditvod k tomu, aby kupoval nase
vyrobky. Ideélni je, kdyz prokdzeme, ze vyrobky, které nabizime, jsou trhem
doopravdy zadané.

V prvni fad¢ je potteba zodpovédet otazku, co je vyrobkem nebo sluzbou,
které nabizime. Napiiklad, pokud jsme pravnik, neprodavame jenom pravni rady.
Nasi klienti hledaji také n€koho, kdo je vyslechne a pochopi, ptfenese jejich
problém do jiného svétla a pomiize jim vyftesit jejich pravni problémy.

Kli¢ovou otazkou je, jaké jsou vyhody naseho produktu a ¢im
se specificky 1i8i od zbozi, které poskytuje konkurence. Vybornym ptikladem je
firma ACANA, ktera vyrabi granule pro psy. Tyto granule se vyznacuji tim,
ze obsahuji vysoky podil Cerstvého masa, které pochazi ze zvirat chovanych volné
na pastvinach, ryby jsou lovené ve volné ptirod¢€, ovoce a zelenina zraji na slunci.
Firma se také muize pys$nit vyuzivainim nejmodernéjsich technologii zpracovani
krmiva, a diky tomu jiz dlouhd 1éta patii k jednickam na trhu. Ac¢koliv cena je
vy$si, majitelé pst si radi za takovou kvalitu pfiplati.

Pokud se vsak nas vyrobek ¢i sluzba nevyznacuje zadnou zvlastnosti, pro¢
se domnivame, ze ho zdkaznici budou kupovat? Divodem muze byt pohodli,

dobra dostupnost, Siroky sortiment ¢i v neposledni fadé vyhodna cena.
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Produkty ve zdravotnictvi miizou mit hmotnou povahu (Iéky, zdravotnické
potfeby), ale ve vétSing pripadi se jednd o produkt ve formé sluzby, tedy
zdravotnického vykonu. Marketing sluzeb mé své specifické vlastnosti. Kromé
toho, ze se jedna o produkt nehmotného charakteru, jsou to i individualni vykony,

které nelze standardizovat a které vyzaduji pfimy a osobni vztah k zédkaznikovi.

3.3.7 Umistnéni podniku a konkurence

Strategické umisténi podniku ma zna¢ny vliv na Uspé$né podnikani, tedy
ziskovost naseho podniku.

Pii volbé mista a prostoru k podnikani je potfeba zohlednit nékolik
podminek. Je to piedevSim pocet obyvatel v dané lokalit¢, pocCet potencialnich
konkurentli, mistni potfeba dané sluzby a v neposledni fadé lokalni infrastruktura,
tedy dopravni dostupnost, parkovisté, blizkost nemocnic ¢i skol (Mazouch, 1991).

V prvni fadé si musime udélat predstavu o tom, kolik prostoru
potfebujeme a kolik penéz jsme ochotni zaplatit, jestli uz prostory kupujeme, nebo
je budeme pronajimat. Je vSak dulezité nekupovat prostory jen proto, zZe je nizka
kupni cena, nebo nizkd cena najmu. Ceny jsou totiz stanovovany trhem a tam, kde
jsou nizké, objekty zpravidla nejsou ptili§ zadouci (Bangs, 1996).

Pii umistovani podniku dale zohlediiujeme provozni naklady, ptipadné
potieby rekonstrukce a ptitomnost dalSich podnikti v okoli. Také je nutno sledovat
zmeény, které probihaji v blizkosti podniku. Napftiklad jestli tam probihaji stavby
novych silnic, vyluky a dal$i zmény, ktery by mohly znamenat zmény i pro naSe
podnikéni (Bangs, 1996).

Pii analyze konkurence urCujeme firmy, které piedstavuji konkurenci
pro nase podnikéani. Jsou to skutecni konkurenti, kam patfi firmy, které poskytuji
ty samé sluzby. Kromé toho jsou i potencialni konkurenti, kteti sice nepfedstavuji
konkurenci dnes, ale mohou ji byt v budoucnosti (Srpova, 2011).

Pokud na trhu pisobi pfili§ mnoho konkurentii, nemusime je prozkoumat
vSechny, ale rozdélime je na hlavni, ktefi maji na naSem cilovém trhu vyznamnou
roli a firmy, které jsou velmi podobny nasSi firmé a konkurenty vedlejsi. Poté
vyhodnocujeme piednosti a nedostatky nasi konkurence (Srpova, 2011). Mizeme
porovnavat kvalitu a rozsah poskytované sluzby, cenu, vhodné umisténi

a dosazitelnost, spolehlivost ¢i znalosti zaméstnancti. Hodnotime i situaci
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konkurenéniho podniku, jeho rist ¢i upadek, a nakonec srovndvame, v ¢em je

jejich podnik lepsi nez nas.

3.3.8 Management

Management mizeme definovat jako proces fizeni a systematického
planovani, rozhodovani, vedeni lidi a kontroly, jehoz cilem je dosazeni zisku.
Jako management mizeme oznacit také skupinu vedoucich pracovnikl. Pokud
se jedna pouze o jednoho vedouciho, oznacujeme jej jako manazera (Kalnicky,
2012).

Manazer musi disponovat urcitymi vlastnostmi. Musi zapojovat své
instinkty a intuici a védét kdy si mize dovolit zariskovat. Rovnéz by mél byt
komunika¢né gramotny a byl schopen fesit problémy na pracovisti.

Zubniho lékate v privatni praxi mizeme oznacit jako manazera. Tim
se dostava do podnikatelské sféry a jestli chce byt uspé€Sny, musi si osvojit
zaklady managementu a marketingu. Je to z divodu, Zze pracuje — podnika
v konkurenénim prostiedi (Koval'ova, 2010).

Vztah managementu k zaméstnancim zdravotnického zafizeni je
dilezitym nastrojem k realizaci marketingu. Pfistup managementu ke svym
pracovnikiim ma zna¢ny dopad na image podniku. Jenom spokojeny zaméstnanec
muze prenaset svou spokojenost na pacienty, své spolupracovniky a §irsi vefejnost.
Zakladem je dobrd komunikace mezi managementem a zaméstnanci daného
zafizeni. VSichni zaméstnanci by méli byt dobfe informovani a obezndmeni

s ¢innosti organizace (Zlamal, 2012).

3.3.9 Personalni obsazeni

Personalni vybaveni podniku zahrnuje klicové osobnosti a personal.
Uspéch podniku piimo zavisi na zamé&stnancich, ktefi zde pracuji. Tak jako dobry
zaméstnanec mize napomoci prosperit¢ podniku, Spatny zaméstnanec mize znicit
1 dobfe prosperujici podnik. Proto je dilezity spravny vybér pracovnikd.

Pii zpracovavani personalniho obsazeni musime brat v uvahu nékolik
zasadnich faktori. V prvni fadé si musime ujasnit personalni potieby, jaké
odborniky budeme potiebovat. Dale feSime, kde je mizeme sehnat, jestli budou

zaméstnani na plny nebo ¢astecny uvazek, jaké jim mizeme nabidnout vyhody.
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Pfi samotném vybéru zaméstnancii zohlednujeme jejich osobni tdaje, kvalifikaci,

profesni zkusenosti, jejich povinnosti a financni ohodnoceni (Bangs, 1996).

3.3.10 Finan¢ni plan

Finan¢ni plan je nezbytnou ¢asti planu podnikatelského.

Finan¢ni plan dokazuje nebo vyvraci uskutecnitelnost podnikatelského
planu z ekonomického hlediska. Vysledkem finan¢niho planovani je plan vynost
a ndkladu, planovany vykaz zisku a ztraty, finan¢ni analyza, hodnoceni efektivity,
investic, plan financovani a podobné (Srpova, 2011). Soucasti finan¢niho planu
by mél byt i popis zdrojt financovani a pouziti financi.

Pii zaklddani nové firmy potiebujeme na zacatek prostiedky na pofizeni
majetku dlouhodobého a obézného, prostiedky na financovani provoznich
nakladi do té doby, kdy podnik obdrzi prvni zisky. Je dualezité si uvédomit,
ze musime zaplatit elektfinu, plyn, vyplaty pracovnikli, nakoupit zbozi
(Srpova, 2011).

Finan¢ni plan slouzi k urceni finan¢nich cili a prostredkt, které jsou
zapotiebi k jejich dosazeni. Spravné sestaven finan¢ni plan vede k financni
stabilit¢ a zvySovani hodnoty podniku. Jeho podstatou jsou ctyti zakladni body
(Kislingerova, 2004):

1. rozbor investi¢nich pozadavki a finan¢nich moznosti;

2. zvéazeni dusledkti rozhodnuti, aby se v budoucnu ptedeslo jejich
negativnim dopadim,;

3. vytvoreni n€¢kolika moznosti, jak dosahnout svého cile;

4. porovnani vytvofeného planu s jeho naslednou realizaci.

Finanéni plan mizeme vytvaiet ve dvou podobach, a to jako plan
kratkodoby nebo dlouhodoby. Kratkodoby a dlouhodoby finan¢ni plan se od sebe
odliSuji délkou trvani. Dlouhodobé finan¢ni plénovani nezahrnuje podrobné
informace, je sestavovdno na Casové obdobi delsi nez jeden rok, nejcastéji tfi
az pét let. Jeho soucésti je analyza finan¢ni situace podniku, plén trzeb a cash flow,
planovana rozvaha a plan nakladd a vynosi. Uéelem tohoto planovani je platebni
schopnost podniku. Kratkodobé planovani je podrobnéjsi, zpracovava casové
obdobi do jednoho roku. Jeho soucasti je ro¢ni planovani vysledovky, rocni

planovani cash flow, ro¢ni planovani rozvahy a plan pfijmi a vydaji. Ucelem
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kratkodobého finan¢niho planovani je kratkodoba likvidita (Grunwald
a Holeckova, 2007).

Prijmy a vynosy

Vynosy jsou vysledky podnikatelské cinnosti vyjadiené v penézich
za urCité casové obdobi. V ptipadé podvojného ucetnictvi je nutno pocitat s tim,
ze v tvahu neni brano, jestli byly trzby skute¢né uhrazeny, nebo nikoliv. Proto je
zapotiebi rozliSovat mezi pojmem vynos a piijem. Pfijmy jsou penézni Castky,
které podnik redln¢ ziskal za své prodané sluzby a vyrobky (Srpova, 2011).
Naklady a vvdaje

Néklady ptredstavuji v penézich vyjadienou spotiebu vyrobnich prostiedkd,
pricemz nejsou totozné s vydaji. Vydaj predstavuje ubytek penéznich prostredkt
podniku a nemusi automaticky znamenat tvorbu hodnoty. Vydaj se stane
nakladem pouze v situaci, kdy vstoupi do tvorby vyrobku nebo sluzby (Srpova,
2011).

Strukturu ndklad mizeme sledovat (Srpova, 2011):

. podle druhu — materialové, platové, energetické naklady;

. podle ucelu — pro vypocet kalkulaci a tvorby rozpoctu;

. podle ¢innosti — naklady provozni, mimoiadné a podobn¢;

. podle zéavislosti na zménach objemu vyroby — variabilni a fixni
naklady.

Dutlezité je déleni nakladti na variabilni a fixni. Variabilni naklady jsou
naklady, které se méni s objemem vyroby (naptiklad spotfeba energie, materidlu
apod.). Fixni ndklady jsou ndklady, které s objemem vyroby zlstdvaji stejné
(naptiklad pojisténi, odpisy budov apod.)

Dalsi vyznamnou slozkou néakladli jsou vstupy, které predstavuji
potizovaci naklady. Kazdy provozovatel 1ékatské praxe musi mit urcité vstupy —
jedna se o pristrojové vybaveni, provozni prostory, materialy, 1éky, penize apod.
Dalsi slozkou, kterd vznika pfi proméné vstupd, tedy ptfi bézném provozu jsou
provozni naklady. Podstatou hospodateni kazdého podniku by mélo byt dosazeni
co nejlepsich vysledkl, tedy vystupli s co nejmenSimi vstupy. To znamena

snizovani nakladi a zvySovani vynosti. Kromé toho je vSak pro prosperitu
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podniku dulezit¢é investovat penize do rozvoje. Tady mlzeme mluvit
o investi¢nich nékladech (Gladkij, 2003).

Financ¢ni vykazy

Soucasti finanéniho planu by mélo byt i sestaveni finan¢nich vykazu.
Jedna se o plan cash flow, planovanou rozvahu a planovany vykaz ziski a ztrat
(Srpova, 2011).

Plan cash flow (plan penéznich tokll) poskytuje informace

o ptredpokladanych piijmech a vydajich. V zavislosti na skutecnosti, ze zacatek
zpracovat podrobnéji, to znamena minimalné po dobu prvniho pilroku. V dalSich
fazich bude stacit po roce. Tim ziskdvame informace o tom, zda budeme mit
dostatek financi k realizaci nasich zdmért (Srpova, 2011).

Pldnovand rozvaha podava informace o vyvoji majetku a zdrojich jeho

financovani. Pocatecni pldnovana rozvaha se sestavuje opét na prvni pololeti
podnikéni, jinak k 31. prosinci. Dostdvame informace o struktufe majetku,
o zdrojich financovani, pifipadn¢ i1 o prubéhu predpokladaného splaceni
ptipadnych cizich zdrojii a podobné (Srpova, 2011).

Pldnovany vykaz ziskii a ztrat informuje o vynosech a ndkladech

a 0 hospodarském vysledku v daném roce. Rovnéz je vhodné podrobné zpracovat
alespon prvnich Sest mésict podnikani (Srpova, 2011).

Je dulezité, abychom c¢tendie naseho podnikatelského planu piesvédcili
o jeho efektivnosti.

Abychom prokézali, Ze financni situace se vyviji tim spravnym smérem,
vyuzijeme pomeérové ukazatele financni analyzy. Jsou to (Srpova, 2011):

0 ukazatele rentability — prokazuji schopnost podniku tvofit zisk;

0 ukazatele likvidity — prokazuji kratkodobou stabilitu podniku (zda
je podnik schopen splacet kratkodobé zadvazky vcas a bez problémt;

0 ukazatele aktivity — prokazuji intenzitu vyuziti slozek majetku;

0 ukazatele zadluzenosti — prokazuji dlouhodobou stabilitu podniku.

Soucasti finan¢niho planu je 1 vypocet bodu zvratu, coz znamena,

ze potitebujeme zjistit miru toho, jak musi byt na$ podnik aktivni k tomu, aby
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nebyl ve ztraté. Jde tedy o takové mnozstvi produkce, které zabezpeci to,

ze néklady a trzby se budou rovnat (Srpova, 2011).

3.3.11 Shrnuti
Cilem této casti je shrnout tidaje, které jsme obsahli v pfedchozich ¢astech
planu. M¢ly bychom jsme je tak logicky propojit. Vysledkem by tak mél byt

uceleny a presvédcivy material.

3.4 Zakladni vybaveni

Kazdy podnik ke svému provozu potiebuje urcité vécné a pristrojové
vybaveni. Podnikatel pfi tvorbé business planu si musi ujasnit, jaké vybaveni bude
nezbytné potfebovat a bez jakého vybaveni se alespon prozatim zaobejde.
Samoziejmé, kvalitni a nadstandardni vybaveni podniku zvySuje jeho hodnotu
a konkurenceschopnost. Na druhy stran€¢ musi podnikatel zohlednit i své finan¢ni
moznosti.

Obecné pozadavky na vécné a pristrojové vybaveni zdravotnickych
zafizeni upravuje vyhlaska ¢. 92/2012 Sb. o pozadavcich na minimalni technické
a vécné vybaveni zdravotnickych zatizeni a kontaktnich pracovist’ domaci péce.

Kazdé zdravotnické zafizeni musi byt umisténo v nebytovych prostorech,
mit zajisténou dodavku pitné vody, odvod odpadnich vod, mit pfipojeni k vetejné
telefonni siti nebo byt vybaveno systémem vétrani a vytapeni. Pracovisté zubniho
I¢kafe potom vyzaduje zdkladni a vedlej$i provozni prostory. Mezi zékladni
provozni prostory patii ordinace zubniho lékafe, ¢ekdrna, WC pro pacienty,
pripadné zdkrokovy sal, pokud jsou provadény operacni vykony. VedlejSimi
provoznimi prostory jsou sanitdrni zafizeni pro zaméstnance, skladovaci prostory
a mistnost pro odpocinek zaméstnancli — tzv. denni mistnost (vyhlaska ¢. 92/2012
Sb. o pozadavcich na minimalni technické a vécné vybaveni zdravotnickych
zafizeni a kontaktnich pracovist domaci péce).

Vybaveni ordinace lékaie zahrnuje umyvadlo a dfez na myti pomucek,
nabytek pro préci zdravotnickych pracovnikil, stolky na pfistroje a nastroje, skiin
na nastroje a kartotécni skiin, zidle pro pacienta a prostor pro odlozeni odévu,

chladnicka na lécivé pfipravky, sterilizdtor a pomtlcky pro poskytnuti prvni
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pomoci. Na rozdil od ordinace lékate se v zubni ordinaci nevyzaduje vySetiovaci
lehatko, tonometr, fonendoskop, osobni véaha, vySkomér, piebalovaci stil
a prostor pro svléknuti pacienta (vyhlaska ¢. 92/2012 Sb.).

Ordinace zubniho Ilékafe mé& své specifické pozadavky. Jsou
to ,,stomatologicka souprava s kieslem, vySetfovaci svitidlo, plivatko, ptivod
stlaceného vzduchu a odsavani, separator odpadnich vod, RTG pfistroj*, pokud
neni takové vySetieni zajiSténo na jiném zdravotnickém pracovisti (vyhlaska ¢.

92/2012 Sb.).

3.5 Reseni rizik

Riziko je mozné definovat jako negativni jev, ktery je spojen s nebezpecim
jisté ztraty nebo netspéchu ¢i jako nejistotu dosazeni vysledkl. Riziko vSak mize
mit také pozitivni efekt — ve smyslu zdravého riskovani. Negativni dopad spociva
v urdité ztratd, &i uz ve ztratd zdravi, financi, majetku nebo povésti (Supsakova,
2017).

Rizeni rizik je proces identifikace, hodnoceni a vykonavani ¢innosti, které
vedou k prevenci nebo fizeni administrativnich, provoznich ¢i bezpe¢nostnich
rizik zaméstnanct v podniku.

V teorii vzniku rizik v poskytovani zdravotni péce se vyuziva Swiss
Cheese Model, tedy model ,Svycarského syra“. Podstatou teorie je takova
predstava, kde na zacatku mame rizika a hrozby, které mohou pronikat bariérami,
které jsou v idedlnim piipadé¢ ze stejného materidlu. Tyto bariéry je mozno
si predstavit jako platky syra. V praxi ale tyto bariéry obsahuji ,,diry v syru®, které
pro nas predstavuji mozna selhani a chyby. V zavislosti na okolnostech potom
dojde nebo nedojde k negativnimu jevu, kterym je chyba nebo ztrata. V moment¢,
kdy se riziko stane realitou, miize prochézet dirami v syru, které jsou rizné velké
a rizné rozmistény. Tyto diry (chyby) déli model na pfimé, aktivni pochybeni,
jakym muze byt napiiklad chyba lékate a na latentni, pasivni pochybeni, kdy jsou

chyby skryté a jen shodou okolnosti mohou zptisobit ztratu (Supsakova, 2017).
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Obrazek 1 Model svycarského syra

Zdroj: Pflug, 2007. Dostupné z http://thrivingonsystems.com/defectmanagement

Modré linie ptedstavuje riziko, které piekonalo dvé bariéry, ale jelikoz ve tieti
bariéte dira chybi, Sifeni bylo zastaveno. Zelend linie naopak pfedstavuje riziko, které

proniklo pfes vSechny tfi bariéry a vyustilo jako konecna ztrata (viz obr. 1).

Rizika, kterym muzeme celit ve zdravotnickém prostfedi zahrnuji
napiiklad chyby ve vedeni a uchovéavani zdravotnické dokumentace, chyby
v medikaci, nedostate¢né sledovani a prevence vyskytu nozokomidlnich infekei,
nedbalost zdravotnického pracovnika a prace pod vlivem alkoholu nebo jinych
omamnych latek, nerespektovani lidské diistojnosti pacienta (Skrla a Skrlova,
2008).

Reseni rizik pro zdravotnické pracovniky spociva piedeviim ve vytvoteni
divérného vztahu s pacientem a ve spravné komunikaci, protoze pacient, ktery
je spokojeny a ziskava dostatek informaci, nema diivod si stéZzovat. Dale mizeme
rizikim pfedchdzet pouzivanim ochrannych pomilicek a dodrzovanim
hygienickych zasad nebo i pravidelnou udrzbou pfistrojti a nastrojti (Skrla

a Skrlova, 2008).
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4 Prakticka cast

Prakticka cast této bakalafské prace navazuje na ¢ast teoretickou, ktera
byla zaméfend na objasnéni zdkladnich pojmii souvisejicich se sestavovanim
business planu a zakladanim podniku. V praktické casti tyto znalosti slouzi
k sestaveni samotného business planu pro zalozeni ordinace zubniho 1ékate jako
nestatniho zdravotnického zatizeni. Ordinace bude situovana ve mést¢ Praha.

Soucasti prace jsou rovnéz marketingové analyzy, které jsou
pii sestavovani tohoto planu potiebné. Tyto analyzy ndm poskytnou dilezité
informace pro tvorbu business planu stomatologické praxe. Zakladem analyzy je
dotaznik, jehoz tkolem je zjistit postoje a preference obyvatel Prahy pfi vybéru
zubniho 1¢kare.

Nedilnou soucasti prace je i finan¢ni analyza, kterd ndm pomuze zjistit

predpokladanou finan¢ni naro¢nost projektu.
4.1 Material a metodika

Prakticka ¢ast moji bakalaiské prace je zalozena na dotaznikovém Setfeni.
Ve spolupréci se skolitelkou byl vytvoren jednoduchy dotaznik, ktery obsahoval
13 otazek. Zvolily jsme tak z diivodu, aby dotaznik nebyl ptili§ obséhly a ¢asove
naro¢ny, lidé by tak mohli ztratit zdjem o jeho vyplnéni). K vytvoteni dotazniku
jsem pouzila formulafe Google. Na 6 otazek z dotazniku bylo mozné odpoveédét
ANO/NE, u dal$ich otazek méli respondenti na vybér ze 2 nebo i1 vice moznosti,
pfipadné mohli + pfipsat svou vlastni moznost. Nevyuzila jsem moznosti
otevienych otazek, protoze se Casto stdva, ze v momentu, kdy ma respondent
za kol néco vypisovat, rad¢ji dotaznik zavie.

Kromé odpovédi na dotaznik jsem vSak od lidi obdrzela i pfipominky
do soukromé zpravy, které jsou rovnéz pouzitelné v prospéch bakalarské prace.

Obsah otazek byl zamétfen na pruzkum preferenci potencialnich klientt
(pacient) pfi vybéru zubniho lékatre. Cilem otdzek bylo primarné zjistit, co lidi
ovliviiuje pfi vybéru stomatologa, ale také zjistit jejich spokojenost se sluzbami
svého zubniho 1¢ékare.

Dotaznik byl ur¢en pro obyvatele Prahy a blizkého okoli, ktefi reprezentuji

potencialni pacienty nové zubni ordinace. K rozeslani mezi vefejnost jsem vyuzila
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Sifeni prostfednictvim socidlnich siti, kde jsem se zaméfila na socialni skupiny,
ve kterych se schazeji 1idé Zijici v Praze (napt. Slovaci v Praze, maminky v Praze
atd.). Timto zplisobem jsem se snazila ziskat odpovédi od co nejrozmanitéjsich
skupin obyvatel — od studentli, pfes maminky na matetské dovolené az po b&zné
pracujici muze a zeny s riznym profesnim zamétenim.

Na dotaznik odpovédelo celkem 183 lidi. Vysledky z dotazniku byly
nasledné zpracovany do podoby grafi.

Ziskané informace jsem pouzila pii sestavovani marketingové analyzy
a marketingového planu, jelikoz otevieni nové ordinace by mélo reflektovat
potfeby a pozadavky jejich budoucich pacientii. Tyto informace mi ale také
poskytly odpovédi pti vyhodnocovani 3 ze 4 hypotéz stanovenych na zacatku
praktické ¢asti.

Posledni hypotéza se tyka samotné uspéSnosti realizace zamysleného
projektu otevieni nové stomatologické praxe ve mésté¢ Praha, a proto nebylo
mozné na ni ziskat odpovéd’ pouze na zaklad¢ dotaznikového Setfeni. Proto jsem
podle teoretickych znalosti z teoretické casti sestavila jiz zminéné marketingové
analyzy, které kromé& prizkumu trhu zahrnovaly i SWOT analyzu a PEST analyzu.
Nésledné jsem sestavila samotny business plan stomatologické praxe. Postupovala
jsem podle ziskanych teoretickych znalosti, ale také jsem vyuzila praktickych
postiehli od svého tatinka, ktery ma s podnikédnim (ackoliv ne ve zdravotnictvi)
dlouholeté zkuSenosti. V ramci business planu jsem vytvofila i finan¢ni plan,
ktery poukazal pravé na realizovatelnost projektu z ekonomického hlediska.

Na tuto hypotézu tedy bylo mozno odpoveédét az po provedeni analyz a sepsani

celého business planu.
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4.2 Hypotézy

Pro ucely této bakalarské prace byly stanoveny Ctyfi hypotézy.

Prvni tfi hypotézy jsou zamétfeny na preference obyvatel Prahy pii vybéru
zubniho 1ékafe a vychazeji z dotaznikového prizkumu. Ctvrta hypotéza se zabyva
realizovatelnosti business planu a zodpovédét ji je mozno az po vypracovani

business planu.

HI: Za sluzbami zubniho lékare bude ochotnych dojizdét vice nez 50 %
respondentil.

H?2: Pacienti se pri vybéru svého zubniho lékare budou ridit na prvnim misté
cenou za sluzby.

H3: Vybaveni ordinace bude zohlednovat méné nez 50 % respondentii.

H4: Ve mesteé Praha bude mozné zalozit novou stomatologickou praxi.
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4.3 Modelovy business plan stomatologické praxe

4.3.1 Titulni strana

Nézev dokumentu: Business plan soukromé stomatologické praxe
Nazev spole¢nosti: Top Smile s. r. 0.
Sidlo spole¢nosti: U Zvonarky xxx/xx, 120 00 Praha 2
Pravni forma podnikani: Spole¢nost s ru¢enim omezenym
Datum zalozeni spole¢nosti: 1.1.2018
Zakladatel spole¢nosti: Michaela KniSova
Kontakty: Michaela KniSova
e-mail: xxxxx@topsmile.cz
internetova adresa: www.topsmilepraha.cz
tel.: XXXXX
ICO: XXXXX
DIC: XXXXX

Logo spolecnosti:

Obrdzek 2 Logo spolecnosti

as
A4

TOP SMILE

Zdroj: archiv autorky

Prohléaseni autora projektu: Informace obsazeny v tomto dokumentu jsou diiverné
a jsou predmétem obchodniho tajemstvi. Zddnd cdst tohoto dokumentu nesmi byt
reprodukovana, kopirovana nebo jakymkoliv jinym zpiisobem rozmnoZovana nebo

ukladana v tistene ci elektronické podobé bez pisemného souhlasu autora.
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4.3.2 Popis podniku

Spolecnost Top Smile s.r.o. je soukroma stomatologickd praxe v Praze,
kterd byla zalozena dne 1.1.2018 jednou fyzickou osobou jako spolecnost
s ru¢enim omezenym.

Top Smile s.r.o. bude poskytovatelem zdravotnickych sluzeb v oblasti
stomatologie a dentalni hygieny.

Prostory stomatologické praxe se budou nachazet ve dvoupatrovém domé
s privatnim parkovanim na Praze 2 na adrese U Zvonarky xxx/xx, v blizkosti
stanice metra I. P. Pavlova a zastdvek tramvaji Bruselskd, Zvonarka
a Pod Karlovem. V této ¢asti Prahy se kromé& obytnych prostor nachazi i velké
mnozstvi obchodnich prostor, kancelaii a také Skoly i Skolky.

Budova je ve vlastnictvi zahrani¢ni investi¢ni spolec¢nosti Investgroup LM
s..0., kterd nam pronajme celou budovu na dobu 20 let.

Na prostory zubnich ordinaci bude vyuZito prvni patro o rozloze 230 m?
pfi¢emz piizemni patro o rozloze 304 m* bude vlastnik spole¢nosti pronajimat
jinym firmam.

Piedbézné je podepsand najemni smlouva na 5 let se spole¢nosti CSOB
Leasing a.s., kterda bude sidlit v pfizemnim patie se samostatnym vchodem.
Pétiletd najemni smlouva je vytvofena zdmérné€, protoze spolecnost Top Smile,
s.r.0. planuje expanzi a pfizemni patro bude mozno do budoucna vyuzit jako
vlastni ordinace a laboratof. Soucasti smlouvy s CSOB Leasing a.s. je i sluzba
poskytovani stomatologickych sluzeb zaméstnanctim jeji spole¢nosti.

Top Smile s.r.o. planuje zaméstnavat 2 zubni lékatfe, pficemz jeden je
specializovan na détskou stomatologii (pedostomatologii) a druhy je zubnim
chirurgem. Déle planuje zaméstnat 1 dentdlni hygienistku a 2 zubni sestry.
Po zab&éhnuti zubni ordinace a ziskani pacientl je moznost rozsifit stomatologicky
tym o dalsi dentdlni hygienistku. Souc¢asti tymu bude i recepcni a uklizecka.

V zavislosti na persondlnim obsazeni bude ordinace kromé& sluzeb
preventivni, estetické a zachovné stomatologie nabizet i sluzby zubni chirurgie
a implantologie, déle dentalni hygieny a béleni zubli a v neposledni fad¢ sluzby
détské stomatologie, ktera je v soucasné dob¢ vysoce poptavand, ale nabidka

téchto sluzeb je velice omezena. (Dle Ustavu zdravotnickych informaci
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a statistiky CR bylo v roce 2013 v Ceské republice pouze 19 aktivnich zubnich

1€katti se zaméfenim na pedostomatologii).

Nazev zubni ordinace Top Smile, ve volném ceském piekladu ,ten
nejlepsi usmév,” neboli jednoduse ,top Usmév* byl zvolen tak, aby pfritahl
pozornost a vyvolal v zdkaznicich pocit, Ze zde jim bude doptano péce, ktera jim
zajisti ten nejkrasnéjsi tsmev. V souladu s timto zamérem byl vytvoien i slogan
zubni ordinace ,,A better life starts with a beautiful smile“. Vzhledem k faktu,
ze Praha je méstem, kde Zzije nékolik set tisic cizinctl, byl vytvofen nazev prave
v anglickém jazyce, ktery je rovnéz blizky mladé, i stfedni generaci obyvatel,

ktera bude také klienty této ordinace.

4.3.3 Vymezeni a popis poskytovanych sluZeb

Zubni ordinace bude poskytovat piredev§im sluzby preventivni, estetické
a zachovné stomatologie — systém preventivnich prohlidek, terapii zubniho kazu
a onemocnéni parodontu, a to s diirazem na bezbolestné oSetfeni s vyuzitim
nejmodernéjSich  stomatologickych technologii. Déle budeme poskytovat
endodontické oSetfeni kofenovych kandlkl, opatfeni zubli zubnimi korunkami,
mustky nebo estetickymi fazetami. V ptipad¢ ztraty zubu budeme nabizet zubni
implantadty z téch nejkvalitngjSich materidld. V neposledni fad¢ planujeme
poskytovat sluzby détské stomatologie s ptivétivym a trpélivym pfistupem naseho
pedostomatologa. Nedilnou soucasti nasi praxe jsou sluzby dentdlni hygienistky,
kterd se zabyva prevenci onemocnéni v dutiné ustni a udrzovanim jejiho zdravi.
Také budeme poskytovat béleni zubii systémem Opalescence nebo Philips Zoom.

Nase ordinace bude disponovat panoramatickym rentgenem (OPG),

intraoralnim rentgenem a intraoralni kamerou.

Ordinac¢ni doba je uvedend v nasledujici tabulce (viz Tab. 3).
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Tabulka 3 Ordinacni doba

Pondéli 7:00 — 15:00
Utery 7:00 — 15:00
Streda 14:00 — 19:00
Ctvrtek 7:00 — 15:00
Patek 7:00 — 15:00

Zdroj: vytvoreno autorkou

Ordina¢ni doba bude standardné€ od 7:00 do 15:00, ale pro n¢které pacienty
by mohlo byt problematické uvolnit se z prace kviili stomatologickému oSettent,
proto majitelé zvolili variantu odpoledni ordinaéni doby jednou tydné,

a to ve stiedu.

1. Preventivni, zachovna a esteticka stomatologie

Cilem preventivni stomatologie je piedchdzet onemocnéni chrupu
a parodontu. Proto ma kazdy pacient dvakrat ro¢n¢ narok na preventivni prohlidku
hrazenou zdravotni pojistovnou.

Zachovna stomatologie se zabyva diagnostikou a terapii zubniho kazu.
V 1é¢b¢ vyuzivame prvottidni vyplnové materidly (amalgdm, skloionomerni
cement, fotokompozitni vypln). V ptipad€ Ze by u pacientii doslo ke komplikacim
zubniho kazu a bylo by tieba pftistoupit k endodontickému oSetfeni kotfenovych
kanalkt, tak pouzivame specialni endodontické nastroje vcetné apex lokatoru,
kterym zjiSt'ujeme polohu dna kotenového kanalku.

2. Proteticka stomatologie

Osetfeni protetickou praci je nutné ve chvili, kdy dojde k vyraznému
poskozeni zubu, nebo k jeho ztraté. Poskytnout mizeme fixni, nebo snimatelnou
zubni ndhradu, a to po predchozim otisku cCelisti do otiskovaci hmoty. Nabizime
i zhotoveni estetickych fazet, které rehabilituji tvar 1 barvu ptednich zubi.

3. Zavadéni implantati a stomatochirurgie

Stomatochirurgie zahrnuje 1écebné chirurgické vykony na zubech

a mekkych tkdnich dutiny Gstni. Mezi nejcastéji provadéné chirurgické vykony

42



patii extrakce zubu, resekce kofenového hrotu, odstranéni retnich ¢i
podjazykovych uzdicek (frenulektomie).

Zubni implantat zavadime v ptipadé€, pokud dojde ke ztraté stalého zubu.
Podminkou pro zavedeni implantatu je dostate¢na kostni nabidka. Proto pokud
neni kosti dostatek, tak pfistupujeme k augmentaci — rozsifeni kosti Celisti.

Vyuzivame vysoce kvalitni zubni implantdity od Svycarské firmy
Straumann a implantaty Ankylos od némecké firmy DENTSPLY. Snazime se tak
pacientim nabidnout exkluzivni znacku, ale zaroven i znacku finanéné
ptijatelnéjsi, porad vSak vysoce kvalitni.

4. Détska stomatologie (pedostomatologie)

Stomatologt, ktefi se vénuji détem, neni mnoho, a proto jsme se zaméfili
pravé na tuto vékovou skupinu. Je dilezité, aby déti navstévovaly zubniho 1ékare
jiz od nizkého ve€ku. Protoze vime, ze déti Casto trpi strachem ze zubniho 1ékafte,
vytvotili jsme systém navstév, kdy se v prvni ndvstévé déti jenom seznamuji
s lékatem, hraji si, ptaji se a vozi se na kiesle. Teprve v druhé navstéve se jim
zubni 1ékat podiva do ust.

5. Dentalni hygiena

Cilem dentidlni hygieny je piedchazet vzniku zubniho kazu
a parodontopatii a udrzovat zdravi dutiny tstni. V rdmci dentalni hygieny dentdlni
hygienistka zméfi krvacivost ddsni pomoci indexl, pfipadné zméii hloubku
parodontalnich kapes. Samotné oSetieni se sklada z odstranéni zubniho kamene
za pomoci ultrazvukového pfistroje a rucniho docisténi scalerem a kyretami.
V piipad¢ pifitomnosti pigmentaci zpisobenych pitim cerného Caje, kavy nebo
koufenim je mozné piskovani — airflow, které vyuziva 2 druhy praskt (jemny
perio nebo abrazivnéjsi classic). Na dolesténi povrchu zubu se pouziva specidlni
kartaek s pastou a na zavér dentalni hygienistka aplikuje fluoridaci za ucelem
posileni zubni skloviny a zvySeni odolnosti zubti vic¢i pasobeni kyselin. Soucasti
dentdlni hygieny je i instruktdz spravného cisténi zubl. Dentalni hygienistka
se zaméfi na opomijené mezizubni prostory, jejichz velikost zméti a doporuci

pacientovi adekvatni velikost mezizubniho kartacku.
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6. Béleni zubi

Nase ordinace bude nabizet jak ordinacni, tak domdci béleni zubtli. V ramci
ordina¢niho béleni vyuzivdme metodu Opalescence. Tato metoda spociva
v naneseni gelu s vysokou koncentraci peroxidu vodiku na bélené zuby piimo
v ordinaci dentdlni hygienistky. Domaci béleni vyuziva systém Opalescence nebo
Philips Zoom. Pied timto bélenim je potifeba nejdiive odebrat otisky celisti
pacienta, na zéklad¢ kterych budou vyrobeny individudlni nosi¢e na béleni.
Pacient si potom sdm do téchto nosi¢l aplikuje bélici gel a necha pisobit

predepsanou dobu.

4.3.4 Personalni obsazeni, organiza¢ni struktura

Stomatologicky tym spolecnosti Top Smile s.r.o0. by mél byt sestaven ze 2
zubnich 1ékard, 2 zubnich sester a 1 dentalni hygienistky. Prvni ze zubnich 1ékait
se zabyva zachovnou stomatologii a détskou stomatologii (pedostomatologii),
druhy 1ékaf je specializovany na stomatochirurgii s praxi v oboru 12 let.

Zubni lékafi i dentdlni hygienistka budou zaméstnani na plny pracovni
uvazek.

Spole¢nost planuje zaméstnat i jednu recepcni, kterd pacienty
objednd a privita pti vstupu do ¢ekarny, a jednu uklizecku. Recepcni i uklizecka

budou zaméstnany na dohodu o provedeni prace.

4.3.5 Analyza konkurence

Ve mésté Praha je pomérné velké mnozstvi stomatologickych ordinaci.
Stomatologické ordinace jsou bud’ samostatné praxe s jednim nebo vice zubnimi
I¢kaii a dentalni hygienistkou, nebo je stomatologickd praxe soucasti kliniky
s vice 1¢katrskymi obory (napft. plastickd chirurgie, gynekologie, ORL atd.).

Firma Top Smile, s.r.o. se rozhodla pro porovnani cen za vybrané sluzby
se tfemi redlnymi stomatologickymi ordinacemi na Praze 1 a 2, a to v blizkosti
zamysSlené zubni ordinace (viz Tab. 4). Prvni ordinace je soucasti kliniky, zbylé

dv¢ jsou samostatné privatni zubni ordinace.
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Tabulka 4 Porovndni cen stomatologickych vykoni v K¢

‘ Vykon ‘ Ordinace 1 Ordinace 2 Ordinace 3
VySetieni 620 Hrazeno ZP Hrazeno ZP
Intraoralni RTG 160 - -
Panoramaticky RTG 730 neprovadi 500
Lokalni anestezie - 100 Hrazeno ZP
Vypli fotokompozit od 1550 800 - 1550 1100 - 1500
Vypli skloionomer - 700 - 1100 od 1000
Endodontické oSetieni - 1100 - 3500 od 1400
Celokeramicka korunka 10100 6500 od 7500
Metalokeramicka korunka - 5000 5499
Extrakce zubu - 400 - 700 1000
Zavedeni implantitu od 11000 neprovadi od 13000
Dentalni hygiena 1340 1900 1199
(60 minut) (50 minut)
Béleni zubti domaci od 4330 4000 4199
Béleni zubt ordina¢ni - - 6799

Zdroj: zpracovano autorkou

Ordinace 1 nema smlouvy se zdravotnimi pojiStovnami, tudiz kazdy
zakrok, vcetné preventivni zubni prohlidky, si musi zaplatit pacient sam.
Z porovnani cen za vybrané sluzby vyplyva, Ze ceny jsou piiblizné o 5-50 % vyssi
oproti zbylym zubnim ordinacim.

Klinika je lokalizovand v hezké méstské casti Vinohrady a poskytuje
krom¢ stomatologickych sluzeb i sluzby plastické¢ chirurgie, cévni chirurgie,
praktického lékate, dermatologie, ORL, rehabilitace a kosmetiky. Vnitini prostory
kliniky jsou zafizeny Cistym a modernim stylem, to pacientovi dodéva pocit
luxusu.

Stomatologickd klinika poskytuje sluzby 14 vysoce kvalifikovanych
stomatologli a 3 dentdlnich hygienistek. Persondl vyuziva nejmodernéjsi kvalitni
vybaveni vcetné operaéniho mikroskopu ¢i cone beam CT (CBCT). Taktéz
disponuje vlastni zubni laboratofi. Implantologie vyuziva dentilni implantaty

Dentis a Straumann.
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Vyhodné je, ze klinika ma i operacni saly, takze v ptipad¢ potieby je
moznost oSetfeni v celkové anestezii.

Vstupni vysetfeni dentdlni hygienistkou ma klinika stanoveno na 60 minut,
pficemz v cené¢ 1340 K¢ je zahrnuto odstranéni zubniho kamene a plaku
a docisténi ru¢nimi nastroji, odstranéni pigmentaci rotaénim kartackem a pastou.
Piskovani ani fluoridace neni zahrnuta v rdmci dentélni hygieny.

Ordinace 2 mé uzaviené smlouvy s pojiStovnami (VSeobecnd zdravotni
pojistovna Ceské republiky, Ceska priimyslova zdravotni pojistovna, Oborova
zdravotni pojistovna a Vojenska zdravotni pojistovna Ceské republiky), takze
vstupni i preventivni vysetfeni je hrazeno zdravotni pojistovnou. Kromé toho je
moznd i platba pres Benefity. Lokalni anestezie je vSak pfes to zpoplatnéna. Ceny
za materidly a sluzby jsou podstatné niz§i nez u prvni ordinace. Ordinace
nedisponuje OPG rentgenem, pouze intraordlnim rentgenem. Taktéz ordinace
neposkytuje sluzby stomatochirurgie a zavadéni zubnich implantata.

Ordinace je lokalizovéana v blizkosti zastdvky metra IP Pavlova a zastavky
tramvaje Stépanska. Nachazi se v obytné budové v rugné ulici a jeji prostory jsou
vybaveny skromné¢ a veelku pfijemné. V blizkosti neni moznost parkovani autem.

Tato ordinace je soukromou praxi jednoho zubniho 1ékaie, ktery pracuje
s jednou dentalni hygienistkou ve stfidavém provozu ordinace, pficemz dentalni
hygienistka pracuje pouze jeden den v tydnu. Kromé toho zaméstnava jednu zubni
sestru. Pro ordinaci je vyhodou to, Ze ve stejné budové se nachéazi i zubni
laboratoft, se kterou ma stomatolog uzavienou smlouvu.

Vstupni vysetfeni dentdlni hygienistkou je stanoveno na 60 minut a cena je
1200 K¢. Zahrnuje rovné€z odstranéni zubniho kamene a plaku ultrazvukem
a runimi nastroji, dale vyleSténi zubl rota¢nim kartackem a pastou, instruktaz
dentalni hygieny a také fluoridaci zubl. Piskovéani neni zahrnuto v cen¢ dentdlni
hygieny.

Ordinace 3 ma také uzaviené smlouvy s pojiStovnami, panoramaticky
RTG snimek si musi pacient hradit sdm, a to v sumé 500 K¢&. Vstupni
a preventivni vySetfeni, stejné¢ jako i1 aplikace lokalni anestezie je hrazeno
zdravotni pojistovnou. Ceny za ostatni vykony a materidly jsou srovnatelné

s ordinaci 2. Tato ordinace poskytuje i sluzby stomatochirurgie.
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Zubni ordinace se nachazi v blizkosti zastavky metra Nameésti miru
a zastdvky tramvaji Jana Masaryka. Pacienti maji moznost vyuZzit i zony
kratkodobého stani (do 2 hodin) v té€sné blizkosti ordinace.

Ordinace disponuje kvalitnimi technologiemi: RTG pfistroj Kodak 2200,
panoramaticky RTG pfistroj Vatech, intraordlni kamera Kodak 1000 a Kodak
1500, apexlokator Propex 2, pfistroj pro michéani otiskovacich hmot Pentamix 2,
pfistroj pro michani otiskovacich a fixa¢nich materiald Apmix. Implantologie
vyuziva pohonnou jednotku pro predvrtdni zavitd ImplantMED a dentalni
implantaty znacky Lasak, Camlog a Straumann.

Personal zubni ordinace se sklada ze 2 zubnich 1ékait, 2 zubnich sester
a 1 dentdlni hygienistky. Specifikem je, ze po domluvé je moznost osetieni
i v sobotu.

Vstupni vySetfeni dentalni hygienistkou je stanoveno na dobu 50 minut
a zahrnuje odstranéni zubniho kamene a plaku ultrazvukem, depuraci rotacnim
kartackem a pastou, piskovani a instruktaz dentalni hygieny. V cené¢ 1199 K¢ neni
zahrnuta fluoridace. Fluoridace je zpoplatnéna sumou 299 K¢. Dentalni hygiena

pro déti do 12 let stoji 449 K¢, pro déti do 15 let 1099 K¢.

4.3.6 Marketingovy plan

I.  Marketingovy cil a marketingova strategie

Marketingovym cilem podniku Top Smile s.r.o. je ziskat silnou trzni
pozici v oblasti sluzeb poskytovani stomatologické péfe do konce roku 2020
a pomoci marketingové komunikace nabyt alespoit 1700 pacientii. Dal§im dil¢im
cilem bude dosazeni zisku.

Strategii k dosazeni cile je zajiSténi prostorti pro ordinaci v lehce dostupné
lokalité, pravidelnd Skoleni zaméstnanci za tucCelem zvySovani urovné
poskytovanych sluzeb, dale uzavieni smlouvy s jinym zdravotnickym zatizenim
o vyuzivani RTG pfistroje. K vykryti finan¢nich zdroji v zacéatcich podnikani
poslouzi prondjem pfizemniho patra budovy spoleénosti CSOB Leasing, a.s.
Zisky z najmu mohou i v ptipad¢ vypadkl financi v prvnich letech podnikani

pokryt investi¢ni plany. Firma do budoucna pocitd s moznosti expandovat
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do podoby zubni kliniky, proto je najemni smlouva s CSOB Leasing, a.s.
koncipovana pouze na obdobi 5 let.

a to za pomoci marketingové komunikace prostiednictvim reklamy v mistnim
zpravodaji a vytvofenim webové stranky. Cast pacientll ndm zajisti i smlouva
s CSOB Leasing, a.s., ktera nas zavazuje k poskytovani stomatologickych sluzeb
zamg&stnancim této spoleCnosti, pfi¢emz spolecnost jim bude v ramci benefitd
proplacet stomatologické sluzby. Kromé toho nam nemalé¢ mnozstvi klientely
zabezpeci jeden z naSich stomatologti, ktery ma za sebou jiz 10 let praxe v jiném
zdravotnickém zafizeni a jeho stala klientela ho bude navstévovat i na novém

pracovisti.

MARKETINGOVY MIX FIRMY TOP SMILE s.r.o.
» Produkt
Produktovym portfoliem jsou nasledujici slozky zabezpecujici naroky
a potieby potencialnich klientt:
o zachovna, preventivni a esteticka stomatologie;
o proteticka stomatologie;
o endodoncie;
o détska stomatologie;
o dentalni hygiena;
o béleni zubu;
o zhotovovani RTG snimk;
O anestezie;

o stomatochirurgie a implantologie.

» Cena
Cena je stanovena na zdkladé nékolika faktord, a sice: konkurence,
umisténi podniku, nutnost potieby dané sluzby pro zdkaznika, kvalita
poskytované sluzby. Ve stomatologii o cené¢ za vykon rozhoduje také cena

pouzittho materidlu a prace Iékare, kterda souvisi s jeho vzdélanim,
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managementem prace a dal§imi naklady spojenymi s vykonem, jako je prace
sestiicky ¢€i pristrojové vybaveni.
Ceny nasi zubni ordinace by mély byt niz$i, nez jsou primérné ceny

konkurence na Praze 2.

» Distribuce
Firma vyuzivd pfimé distribucni cesty (pifimy kontakt mezi vyrobcem
a spotiebitelem). Firma disponuje prostory 2 ordinaci pro zubni l€kate, 1 ordinaci
pro dentalni hygienistku a prostorem pro umisténi panoramatického RTG pfistroje.
Kromé toho disponuje volnym patrem o rozloze 304 m>, které planuje dlouhodobg

pronajimat finan¢ni spolecnosti.

» Komunikace

Cilem marketingové komunikace je vzbuzeni pozornosti a pocitu potieby
nabizenych sluzeb. Smyslem komunikace pro naSe zdravotnické zafizeni je
predevsim ziskéni povédomi na trhu sluzeb a vybudovani dobré image a povésti.

Ke komunikaci vyuzivame piedev§im reklamu — umisténi informace
o nové zubni praxi ve mést¢ v mésiCnim zpravodaji Prahy. Zamétime
se na méstskou c¢ast Praha 1, Praha 2 a Praha 10. Dal$im komunikaénim
prostiedkem bude vytvofeni webové stranky na internetu a vytvofeni stranky

na socialni siti.

» Lidsky faktor
Firma zaméstnavd 1 zubniho Iékafe poskytujiciho sluzby zachovné,
preventivni, estetické a détské stomatologie, 1 zubniho 1ékaie specializovaného
na vykon stomatochirurgické cinnosti a 1 dentdlni hygienistku, poskytujici
preventivni a terapeutick¢é vykony v oblasti péfe o hygienu dutiny ustni
s kompetenci k ordina¢nimu i domacimu béleni zubl. Kazdy ze zubnich 1€kait

ma samoziejme i svou zubni sestru.
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II.  Rozpocet

Rozpocet predstavuje ocekdvané marketingové ndklady
s implementaci zamySlenych kroki ke zviditelnéni podniku.
o Zpravy v tisku
o Umisténi reklamy ve zpravodaji:
* Noviny Prahy 2-3630 K¢/ mésic
* Magazin PRAHA 1-4.000 K&/ mésic
= Zpravodaj Prahy 10-3.840 K¢/ mésic

o Tvorba webové stranky plus tvorba loga firmy

spojené

o Navrh, design a tvorba loga a stranky externi firmou — cca

3.000 K¢

o Socialni sité

o Rezijni naklady 0 K¢

Celkovy souhrn o¢ekavaného rozpoctu predstavuje dohromady 14.470 K¢.

Firma Top Smile, s.r.o. mize na rozpocet marketingového planu uvolnit 15.000

K¢, coz znamena, Ze rozpocet marketingového planu je financovatelny, a tedy

marketingovy plan je realizovatelny.
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4.3.7 SWOT analyza

Tabulka 5 SWOT analyza

SILNE STRANKY

SLABE STRANKY

Kvalifikovany personal.

e MoZné parkovani piimo v arealu
ordinace.

e Disponujeme pedostomatologem.

e Disponujeme zubnim chirurgem.

Moderni vybaveni.

Vlastni RTG (OPG) pristroj.

e Piijemné prostiedi.

Personal mluvici ¢esky, rusky,

némecky, anglicky.

PRILEZITOSTI

e MoZnost pronidjmu volnych

prostor jinym spole¢nostem.

Nedostatek pedostomatologii.
e Prostory pro moZnost dal§iho

rozS§ireni.

Potieba zviditelnit se.

Potieba ziskat pacienty.
Nedostatek zkuSenosti v oblasti
marketingu.

Silna konkurence.

HROZBY

ZvySovani cen stomatologickych
ptistroju.

ZvySovani cen za energie.
Nedostatek pacientt.

Otevreni jiné ordinace, ktera

nabidne niz§i ceny za sluzby.

Zdroj: zpracovano autorkou

4.3.8 PEST analyza

Politické prostiedi

V Ceské republice je

financovani

zdravotnictvi postaveno

na modelu vetejného zdravotniho pojisténi, do kterého ma kazdy ob¢an povinnost

ptispivat. Krom¢ toho rozliSujeme v CR nepiimé a piimé financovani. Nepiimé

zahrnuje povinné pojisténi, dale dobrovolné pojiSténi, zaméstnanecké pojistént,

financovani prostiednictvim vetejnych rozpoctl a také financovani charitativni
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formou nebo formou zahrani¢ni pomoci. Pfimé financovani pfedstavuje piimé
platby pacientl za poskytnuté sluzby.

Zdravotni systtm v CR méa pomémné dobré zéklady a poskytuje
obyvatelim kvalitni zdravotni pé&i. V CR existuje mnozstvi kvalitnich
zdravotnickych zafizeni s modernim vybavenim a kvalitnim a kvalifikovanym
persondlem. Problémem ve zdravotnictvi jsou neustdle se zvySujici naklady
na poskytovani zdravotni péce a s tim spojeny nedostatek finan¢nich prostiedk.

I kdyz je v soucasné dobé ekonomika na vzestupu a nabizi se prostor pro
zlepseni systému financovani zdravotnictvi, politickd reprezentace nepreferuje
zadné zmény a model financovani z vefejného zdravotniho pojisténi nechce meénit.

Stomatologickou péci nelze zatadit do standardniho zdravotniho pojisténi,
a nejen vCR je stomatologické osetieni pomémé drahou zaleZitosti. Ceska
stomatologickd komora ma dlouholetou snahu o zvySovani ptispévkl na oSetfeni,
politické reprezentace vSak tyto snahy ignoruje, a jelikoz se systém financovani
nezménil jiz od roku 1989, pravdépodobné v blizké dobé ke zménam ani nedojde.
Veftejné zdravotni pojisténi proplaci jen velmi malo vykond (napf. amalgamové
vyplné, extrakce zubl, aplikace anestezie). Problémem je i prozatim pacientem
pln¢ hrazena dentalni hygiena. Lidé se vSak porad vic a vic staraji o své zdravi,

a tak vetSin€ z nich ned¢€la problém pfiplatit si za nadstandartni oSetieni.

Ekonomické prostredi

Mezi faktory, které mohou ovlivnit projekt zalozeni stomatologické praxe,
muizeme zafadit mimo jiné financovani zdravotni péce statem, zivotni podminky
obyvatel regionu, systém pojisténi atd.

Sou¢asna ekonomicka situace v Ceské republice je relativné dobra, jelikoZ
ekonomika je toho ¢asu na vzestupu.

Dle Ustavu zdravotnickych informaci a statistiky CR &inily vydaje
za zdravotnictvi v roce 2014 celkem 299 907 mil. K¢, z toho soukromé vydaje
tvotili 45 224 mil. K& (UZIS, 2015).

Na zdkladé¢ vybérového fizeni EU-SILC (2014-2016) zaméfeného
na hodnoceni zivotnich podminek obyvatel hlavniho mésta Praha jsem ziskala

nasledujici informace: prumérny Cisty roc¢ni pfijem na osobu ¢inil v roce 2016
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celkem 214 296 K¢, pricemz cisty meésicni pfijem na osobu je v23,4%
20 001-30 000 K&, v 20,1 % je to 15 001-20 000 K&. Cisty piijem nad 50 001 K&
mélo vroce 2016 2,1 % obyvatel Prahy. Dale podle této statistiky az 43,3 %
obyvatel Prahy vlastni byt v osobnim vlastnictvi, dim v osobnim vlastnictvi
vlastnilo 11 % obyvatel a byt si pronajimalo 32,8 % obyvatel Prahy. Naklady na
bydleni dle subjektivniho ndzoru ¢lentt domacnosti v 60,5 % jsou urcitou zatézi,

v 17 % nejsou viibec zatézi a 22,6 % povazuje naklady na bydleni za velkou zatéz.

Socialni a spole¢enské prostredi

M¢sto Praha, do kterého jsem se rozhodla situovat novou zubni
ordinaci, je hlavnim a rovnéz i nejvétsim méstem Ceské republiky a nachdzi
se uvnitt StiedoCeského kraje jako samostatny kraj Hlavni mésto Praha. Rozloha
Prahy &ini 496 km®. Dé&li se na 57 samospravnych méstskych &asti (Praha 1-22
a dale Benice, B&chovice, Bfezinéves, Cakovice, Dablice, Dolni Chabry, Dolni
Me¢écholupy, Dolni Po¢ernice, Dubec, Klanovice, Kolod¢je, Kolovraty, Kralovice,
Kieslice, Kunratice, Libus, Lipence, Lochkov, Lysolaje, NebuSice, Nedvézi,
Petrovice, Pfedni Kopanina, f{eporyje, Satalice, Slivenec, Suchdol, Seberov,
Stérboholy, Troja, Ujezd, Velka Chuchle, Vinof, Zbraslav a Zli¢in (Portal
hlavniho mésta Prahy, 2017).

K 31.12.2017 v Praze zilo 1 290 073 obyvatel. Pocet cizinct zijicich
v Praze k 31.12.206 byl 184 264. Primérna hrubad mzda byla 36 540 K¢ a podil
nezaméstnanych obyvatel byl 2,34 % (Cesky statisticky uiad, 2017).

Je samoziejmosti, Ze v Praze nalezneme mnozstvi obchodl i obchodnich
center, restauraci a kavaren, sidla vyznamnych ¢eskych i zahrani¢nich spolecnosti,
mateiské, stiedni i vysoké $koly. Nachazi se zde sidlo prezidenta CR, parlament
1 vlada a mnozstvi historickych a kulturnich pamatek, diky kterym je Praha ro¢né
cilovou destinaci nékolika miliond turistt.

Me¢sto se neustdle rozviji, zvySuje se migrace obyvatel a poradda se zde

mnoho akci.
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Ve zdravotnictvi pracovalo dle Ceského statistického tfadu v roce 2013
9 663 Iékatti (nejnovejsi udaj je 10 060 1ékari v roce 2015). Zubnich 1¢ékatti v roce
2013 putisobilo v Praze celkem 1 428. Z tohoto poctu bylo ve véku nad 60 let 447
zubnich 1ékari. Nejvetsi pocet zubnich 1ékaiti v Hlavnim mésté Praha piedstavuje
veékova skupina od 60 do 64 let, a sice 277 zubnich 1¢kait.

V Praze se nachdzi jak statni zdravotnickd =zafizeni, nemocnice,

tak i soukroma zdravotnickd zatizeni riznych specialistil a kliniky.

Technologické prostredi

V soucasné dob¢ se véda a vyzkum neustéle rozviji a zasahuji samoziejmé
1 do oblasti zdravotnictvi. Technologické prostiedi stomatologické ordinace miize
byt velice variabilni — od nezbytného vybaveni az po nadstandartni technologie.

Pro spravné fungovani a zajisténi piijmi stomatologické ordinace je
potfeba vynalozit uritou investici. V ptipadé naseho zdméru se budeme snazit
obstarat co nejmoderné;jsi a nejkvalitnéjsi ptistroje a vybaveni, které budeme moci
povazovat za urcitou konkuren¢ni vyhodu, i kdyz neptedpokladam, ze vétSina
zubnich ordinaci v Praze pracuje se zastaralymi technologiemi. Kvalitni
pristrojové vybaveni muze nejen zlepSit image ordinace, ale i pomoci lékari
zefektivnit 1é¢bu a zvysit troven praxe, coz v konecném disledku vede ke zvyseni

piijmu ordinace.

4.3.9 Financni plan

Plan nékladt

Néklady na provoz ordinace mizeme rozdé¢lit na (Slivova, 2016):
1. Vstupni naklady.

2. Fixni provozni naklady.

3. Variabilni provozni naklady.

Vstupni naklady jsou finan¢ni naklady, které vynakladdme pied
zahajenim provozu ordinace. Radime sem veSkeré pfistrojové i1 nastrojové

vybaveni ordinace, nabytek a naklady spojené s Gpravou prostor (viz Tab. 6).
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Tabulka 6 Ndklady na vstupni investici

Naklady na vstupni investici

Polozka

pocet

cena za kus/

sadu (K<)
Stomatologicka souprava KAVO Esthetica E30 1 ks 537 500
Stomatologické souprava A-dec 500 1 ks 1 885 000
Stomatologicka souprava A-dec 300 1 ks 1 585 000
Kompresor Ekom Duo 2 ks 68 100
Autoklav Vacuclav 30B+ 1 ks 182 000
Euroseal svarecka folii 1 ks 19 000
Michacka otiskovacich hmot Pentamix LITE 1 ks 25000
Trepacka kapsli GC SilverMix 90 2 ks 9900
D-Light Pro Kit polymeracni LED lampa 2 ks 29 900
Sedlo Vitali 3 ks 19 500
Panoramaticky rentgen + 3D Kodak 9000 3D 1 ks 795 500
Intraoralni rentgen Kodak 2100 2 ks 89 900
Intraoralni kamera Kodak 1500 1 ks 54 900
Kglenkf)vy nasadec Synea WG-56 LT Fusion, 3 ks 17 500
svételna
Turbinka Synea TG-98 L. LED Fusion, svételna 2 ks 19 500
Rychlospojka MULTIflex 460 LED 3 ks 7 000
Kglenkf)vy chirurgicky nasadec WS-91, 1 ks 31 700
svételny
ImplantMED SI-923 1 ks 87 800
Air-Flow Master Piezon 1 ks 219 000
Assistina MB-200 1 ks 93 000
Vysetiovaci nastroje (sonda, zrcatko, pinzeta) 30sad | 800
M+W Kyreta Gracey Comfort 10sad | 750
Chirurgické a modelovaci nastroje, vracky 64 000
Apexlokator Apex ID 1 ks 24 300
Otiskovaci 1Zice ASA 10 ks 190
Stomatologicky Software (PC Dent) 3 licence | 23 000/ 12 000
Vybaveni denni mistnosti - 15 780
Nabytek ordinace - 56 800
Nabytek ¢ekdrna - 13 000
Televize 4 ks 12 800
Notebook 3 ks 13 900
Stavebné upravy prostor - 74 550
Celkem 6 503 730

Zdroj: zpracovano autorkou na zaklade€ realnych ceniki
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Protoze zvolené prostory pro zubni ordinace nebyly dfive vyuzivany jako
zubni ordinace, bude zapotfebi mensi uUprava prostor. Potiebujeme vytvofit 3
samostatné zubni ordinace, mistnost s panoramatickym RTG pfistrojem, denni
mistnost, sterilizacni mistnost, Satnu pro zaméstnance a toalety pro zaméstnance
a pro pacienty.

Nejdrazsi polozkou zubni ordinace budou stomatologické soupravy
od americké firmy A-dec. Jedna se o vysoce kvalitni soupravy, které¢ budou
fungovat po mnoho let a pro pacienta jsou pohodIné a piijemné na pohled, protoze
kteslo pfipomind spiSe kieslo, které mate doma v obyvacim pokoji, nez kieslo
u zubate. Samotné kieslo je anatomicky tvarované tak, aby umoznilo pacientovi
pohodIné i déle trvajici oSetfeni. Verzi A-dec 500 bude vyuzivat stomatochirurg,
protoze u néj predpokladame déle trvajici vykony, které timto zpiisobem muzeme
pacientovi zpfijemnit, ale rovné¢z mnozstvi funkci kfesla bude mit ptinos
pro oSettfujiciho Iékate. Verze A-dec 300 bude slouzit k praci dentalni hygienistky,
protoze zde pacienti stravi taktéz alesponn hodinu, a tak jim mlZzeme opét
poskytnout pohodIné;jsi oSetfeni. VSechny tfi soupravy maji hydraulické systémy,
které zabezpecuji tichy chod.

Druhou nejdrazsi polozkou je RTG systém Kodak 9000 3D, ktery je
kombinaci klasického panoramatického pfistroje a pfistroje pro 3D zobrazeni.
Posledni drazsi polozkou je pfistroj Air-Flow Master Piezon, ktery je kombinaci
ultrazvukového pfistroje pro odstrailovani zubniho kamene a piskovaciho pfistroje
pro odstranéni pigmentaci z povrchu zubt. Tento pfistroj je dodavan spolu
s praskem Air-Flow Classic i Perio, Perio-Flow nasadcem a 3 ultrazvukovymi
koncovkami.

Planujeme pofizeni 2 dvouvalcovych kompresori, protoze budeme
pracovat se 3 stomatologickymi soupravami a do budoucna planujeme rozsiteni
ordinace o dalsi soupravu.

Zdroje na vstupni investici budou zajistény uvérem ve vysi 6 500 000 K¢
s urokovou mirou 8,5 %. Doba splaceni je nastavena na 5 let. Interval je 12
mésicnich splatek v roce (viz tab. 7) Zdroje pro provozni naklady budou dale
Cerpany z vlastnich zdroji spolecnosti. Majitel do podnikatelské Cinnosti vlozi

¢astku 1 000 000 K¢.
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Tabulka 7 Spldtkovy kalenddr

133 357,45

1 1 46 041,67 | 87 315,79 | 6412 684,21
1 2 133 357,45 45 423,18 | 87 934,27 | 6324 749,94
1 3 133 357,45 44 800,31 | 88 557,14 | 6236 192,80
1 4 133 357,45 44 173,03 | 89 184,42 | 6 147 008,38
1 5 133 357,45 43 541,31 | 89 816,14 | 6 057 192,23
1 6 133 357,45 42 905,11 | 90 452,34 | 5966 739,89
1 7 133 357,45 42264,41 | 91 093,05 | 5875 646,84
1 8 133 357,45 41 619,17 | 91 738,29 | 5783 908,56
1 9 133 357,45 40 969,35 | 92 388,10 | 5691 520,45
1 10 133 357,45 40314,94 | 93 042,52 | 5598 477,94
1 11 133 357,45 39 655,89 | 93 701,57 | 5504 776,37
1 12 133 357,45 38 992,17 | 94 365,29 | 5410411,08
2 1 133 357,45 38 323,75 | 95033,71 | 5315377,37
2 2 133 357,45 37 650,59 | 95706,86 | 5219670,51
2 3 133 357,45 36 972,67 | 96 384,79 | 5123 285,72
2 4 133 357,45 36 289,94 | 97 067,51 | 5026 218,21
2 5 133 357,45 35602,38 | 97 755,07 | 4928 463,13
2 6 133 357,45 34 909,95 | 98447,51 | 4830015,63
2 7 133 357,45 34 212,61 | 99 144,84 | 4730 870,78
2 8 133 357,45 33510,33 | 99847,12 | 4 631 023,67
2 9 133 357,45 32 803,08 | 100 554,37 | 4 530 469,30
2 10 133 357,45 32 090,82 | 101 266,63 | 4 429 202,67
2 11 133 357,45 31373,52 | 101 983,93 | 4 327 218,73
2 12 133 357,45 30 651,13 | 102 706,32 | 4224 512,41
3 1 133 357,45 29923,63 | 103 433,82 | 4 121 078,59
3 2 133 357,45 29190,97 | 104 166,48 | 4 016 912,11
3 3 133 357,45 28453,13 | 104 904,33 | 3912 007,78
3 4 133 357,45 27710,06 | 105 647,40 | 3 806 360,38
3 5 133 357,45 26 961,72 | 106 395,73 | 3 699 964,65
3 6 133 357,45 26 208,08 | 107 149,37 | 3 592 815,28
3 7 133 357,45 25449,11 | 107 908,35 | 3 484 906,93
3 8 133 357,45 24 684,76 | 108 672,70 | 3 376 234,24
3 9 133 357,45 23 914,99 | 109 442,46 | 3 266 791,77
3 10 133 357,45 23139,78 | 110 217,68 | 3 156 574,10
3 11 133 357,45 22 359,07 | 110 998,39 | 3 045 575,71
3 12 133 357,45 21572,83 | 111 784,63 | 2 933 791,08
4 1 133 357,45 20 781,02 | 112 576,43 | 2 821 214,65
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133 357,45 19 983,60 | 113 373,85 | 2707 840,80
133 357,45 19 180,54 | 114 176,91 | 2 593 663,88
133 357,45 18 371,79 | 114 985,67 | 2478 678,22
133 357,45 17 557,30 | 115 800,15 | 2 362 878,07
133 357,45 16 737,05 | 116 620,40 | 2 246 257,67
133 357,45 15910,99 | 117 446,46 | 2 128 811,20
133 357,45 15079,08 | 118278,37 | 2010 532,83
133 357,45 14 241,27 | 119 116,18 | 1 891 416,65
133 357,45 13 397,53 | 119959,92 | 1771 456,73
133 357,45 12 547,82 | 120 809,64 | 1 650 647,10
133 357,45 11 692,08 | 121 665,37 | 1 528 981,73
133 357,45 10 830,29 | 122 527,17 | 1 406 454,56
133 357,45 9962,39 | 123 395,07 | 1283 059,49
133 357,45 9088,34 | 124269,12 | 1 158 790,38
133 357,45 8208,10 | 125149,36 | 1 033 641,02
133 357,45 7321,62 | 126 035,83 | 907 605,19
133 357,45 6 428,87 | 126 928,58 | 780 676,61
133 357,45 5529,79 | 127 827,66 | 652 848,95
133 357,45 4 624,35 | 128 733,11 | 524 115,84
133 357,45 3712,49 | 129 644,97 | 394 470,88
133 357,45 2794,17 | 130563,28 | 263 907,59
11 133 357,45 1 869,35 | 131488,11 | 132 419,48

5 12 133 357,45 937,97 132419,48 | 0

Zdroj: Vytvotfeno autorkou dle https://ekonomika.sme.sk/kalkulacky/cz/uverova-

kalkulacka.php?suma=6+500+000%2C00&urok=8%2C50&rok=5&interval=12&
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Veskeré vybaveni v hodnoté nad 40 000 K¢ bude zapotiebi evidovat jako
dlouhodoby hmotny majetek, na ktery se vztahuji danové odpisy (Scholleova,
2012). Veskeré stomatologické vybaveni (CZ-CPA 32.50.30), jehoz potizovaci
cena je vyssi nez 40 000 K¢ spadd dle Klasifikace produkce CZ-CPA 2015
do 2. odpisové skupiny a vztahuje se na n&j doba odpisovani po dobu 5 let (Zakon
¢. 586/1992 Sb. o danich z ptijmu).

Ridime se rovnomérnym odpisovanim, pii kterém se stanovuji odpisy
hmotného majetku za urcité zdanovaci obdobi dle vzorce O,= (PC x k) /100,

pricemz O= odpis majetku, n= dany rok, PC= porizovaci cena majetku,
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k= koeficient dle prirazené rocni odpisové sazby. Sazba v prvnim roce odpisovani

pro 2. odpisovou skupinu je 11 a pak v dalsich letech odpisovani je 22,25.

Na zaklad¢ vyse uvedeného vzorce bude v naSem piipadé vySe odpisu
v prvnim roce €init 633 127 K¢ a v nasledujicich 4 letech 1 143 599,5 K¢.
Vypocet: Soucet potizovacich cen veSkerého hmotného majetku
nad 40.000 K¢ vynasobime sazbou odpisovéani v daném roce a vydélime 100:
1. rok podnikani: 5 775 700 x 11/ 100= 635 327 K&

Nasledujici 4 roky podnikani: 5 139 773 x 22, 25/ 100=1 143 599,5 K¢

Fixni provozni ndklady jsou finan¢ni néaklady, které vynakladame
na provoz zubni ordinace kazdy mésic, pfiCemz se nezohlediiuje pocet osettenych

pacienti (viz Tab. 8).

Tabulka 8 Fixni naklady na provoz ordinace

| Fixni ndklady na provoz ordinace

Polozka Mési¢ni naklady | Roéni naklady
Najem prostor 85 440 K¢ 1 025 280 K¢&
Sluzby spojené s uZivanim prostor 14 800 K¢ 177 600 K¢
(elektricka energie, voda, odpad,

dodavka plynu apod.)

Poskytovani sluzby internet + TV 600 K¢ 7200 K¢
Telekomunikaéni sluZby 1 000 K¢ 12 000 K¢
Sluzby ucetniho poradce 2 000 K¢ 24 000 K¢
Pojisténi odpovédnosti pri 1 100 K¢ 13200 K¢
poskytovani zdravotnickych sluzeb

Pojisténi ordinace - 25 000 K¢
Bankovni ucet (poplatky) 215 K¢ 2 580 K¢
Stomatologicky  software (PC 700 K¢ 8400 K¢
Dent)- podpora

Odvoz nebezpe¢ného odpadu 2 400 K¢ 28 800 K¢
Prani pradla 2 200 K¢ 26 400 K¢
Revize pristroju - 10 800 K¢
Poskytovani web domény 220 K¢ 2 640 K¢
Splatka tvéru 133 357,45 K¢ 1 600 289,40 K¢
Mzdové niklady zaméstnancu 289 500 K¢ 3474 000 K¢
Celkem 533 532,45 K¢ 6 438 189, 40 K¢

Zdroj: Zpracovano autorkou
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Mzdové ohodnoceni zaméstnancii vychazi ze zatazeni do skupiny praci,
jelikoz naSe spole¢nost podnika v soukromém sektoru (na rozdil od vefejného
sektoru, kde jsou platové tiidy ¢lenéné do Katalogu praci) (Woff, 2017). Skupiny

A4

ZaruCena mzda pro rok 2018 oproti minulému roku vzrostla na 12 200 K¢
na meésic (Natfizeni vlady ¢. 567/2006 Sb. o minimalni mzdé, o nejnizSich
urovnich zarucené mzdy, o vymezeni ztizené¢ho pracovniho prostfedi a o vysi

ptiplatku ke mzdé za préci ve ztizeném pracovnim prostiedi).

Skupiny praci jsou pro nase zaméstnance dle Nafizeni vlady ¢. 567/2006

Sb. nasledovné:

. Zubni lékai: 7. pracovni skupina => 22 100 K¢/ mésic
. Dentélni hygienistka: 6. pracovni skupina => 20 000 K¢/ mésic
. Vseobecna sestra: 5. pracovni skupina => 18 000 K¢/ mésic

Samoziejmé tady mluvime pouze o zaruc¢ené mzd¢ jednotlivym profesim,
muizeme vyplatit i vyssi ¢astku.

Je potieba si uvédomit, ze vyse uvedené ¢astky jsou pouze hrubou mzdou,
ale firma musi zaplatit ¢astku vyssi — superhrubou mzdu, protoze za zaméstnance
plati i povinné socidlni a zdravotni odvody. Na socialnim pojisténi zaméstnavatel
odvadi 25 % a na zdravotnim pojisténi 9 %. Celkové pojisténi zaplacené
zamg&stnavatelem je tedy 34 %. Superhrubou mzdu tak vypocitime vyndsobenim
hrubé mzdy koeficientem 1,34 se zaokrouhlenim na sta nahoru (Gola, 2017).

Napriklad, pokud by zaméstnanec dostaval hrubou mzdu 25 000 K¢,
superhruba mzda by byla 33 500 K¢ (25 000 x 1,34).

Do mzdovych nakladi zaméstnancti je nutno uvadét superhrubou mzdu.

Krom¢ vyse uvedenych zaméstnanct, ktefi maji uzavienou smlouvu
na plny pracovni uvazek, zaméstndvame i recepcni a uklizeCku na dohodu
o provedeni price, coz je pro nds vyhodné v tom, ze nemusime platit
za zam¢stnance odvody a pro tyto zaméstnance nastavime fixni finanéni odménu

za odpracovanou hodinu.
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Variabilni provozni ndklady jsou financni naklady, které se meéni
na zaklad¢ poctu a druhu oSeteni. U kazdého stomatologického vykonu dochdzi
ke spotiebé rukavic, Gstenek, kelimkl a ochranné zastéry pro pacienta a Cisticich
a dezinfekénich prostfedkdi. Dale do variabilnich ndkladi miizeme zaradit
spotiebni material, jako jsou jednorazové savky, kofferdamové blany, vatové
ctverecky, otiskovaci hmoty, injekéni jehly, anestezie k lokdlnimu znecitlivéni,
vyplnové materialy, airflow prasek, ustni vody, mezizubni kartaCky atd. (viz

Tab. 9).

Tabulka 9 Spotirebni materidl

‘ PoloZzka Mnozstvi ‘ Cena (K¢)
Nitrilové rukavice Cranberry R200 200 ks 245
Ustenky BeeSure 50 ks 185
Sterilni rukavice Cranberry inSync PW 50 part 630
Kofferdam Smart Dam Latex 36 ks 290
OptraGate Regular 80 ks 3550
M+W Savky jednorazové 100 ks 85
M+W Kelimky 3000 ks 1550
Papirové ruéniky 5000 ks 790
Kosmetické kapesniky 100 ks 20
M+W Vatové valec¢ky 300 g 230
Amalgam kapsle Permite 300 ks 7 490
Kompozit GC G-aenial 4,7¢ 1 490
Adhezivum GC G-Bond 2 060
Primer & Bond universal 4 ml 1390
Gutapercové ¢epy Dentaclean 120 ks 190
Hydrogum 5 otiskovaci hmota 453 g 270
M+W injekéni jehly 100 ks 285
Stiikacky NORM-JET 100 ks 160
M+W Dezinfekéni utérky 100 ks 290
Orotol Basic Set 3 600
Desident CaviCide 51 610
Eurosteril role 5x200 cm 510
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Supracain 4 % injekéni roztok 10x 2 ml 270
Lidocain koZny sprej 38¢g 200
Rousky Monoart Towel-UP 500 ks 580
Prasek Air-fllow Classic 1480
Prasek Air-flow Perio 120 g 720

Zdroj: vytvotreno autorkou dle www.dentamed.cz

Piedpokladané pfijmy

Ptijmy spolecnosti Top Smile s.r.o. se sklddaji z nijemné Cinnosti
a z poskytovani zdravotnickych sluzeb.

N4ajem za pfizemni patro bude pfi cenidch za ndjem na Praze 2, které
se pohybuji od 150 do 1 000 K&/m”* a také vzhledem k lokalit&, &init 550 K&/m®.
Piizemni patro, které bude vyuzito na prostory banky mé rozlohu celkem 304 m?,
coz znamena, ze meésicni najem bude 167 200 K¢.

Piijmy z poskytovani zdravotnich sluzeb tvofi jednak platby
z vSeobecného zdravotniho pojisténi hrazené zdravotni pojiStovnou a jednak

pfimé platby pacientli za pojiStovnou nehrazené sluzby.

Predpokladané piijmy si mizeme vypocitat na zédkladé cen za primérné
oSetfeni v ordinaci zubniho I¢kafe nebo dentilni hygienistky. Pfi vypoctech
kalkulujeme s verzi, kdy 60 % ptijmi pochazi od samoplatcti a 40 % jsou piijmy
od pojistoven.

Pii svoji uvaze vychdzim ztoho, Ze za nejcastéji poskytované oSetfeni
v ordinaci zubniho lékafe mizeme oznacit oSetfeni zubniho kazu fotokompozitni
vyplni. Tento vykon neni hrazen pojistovnou a cena dle ceniku nasi ordinace bude
900 K¢. K tomu mizeme na pojistovnu vykézat anestezii v hodnoté 105 K¢ a také
zhotoveni intraoralniho rentgenového snimku v hodnoté 70 K¢. Pti zhotovovani
fotokompozitni vyplné pocitame alespon s ¢asem 30 minut. Za hodinu tak zubni
I¢kai mize zhotovit 2 fotokompozitni vyplné, takze pfijem za hodinu bude 2 150
K¢, pti osmihodinové pracovni dobé 17 200 K¢&. Pti primérnych 19 pracovnich
dnech tak bude pfijem ordinace 326 800 K¢ na jednoho zubniho 1ékate (viz
Tab. 10).
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Tabulka 10 Prijmy z oSetreni nehrazeného pojistovnou

2018-2020 2020-2022
Cena oSetfeni/ cena véetné vykazu
na pojistovnu (K¢) 900/1 075

1100/1 275

Hodinovy pfijem 2150 2550
Denni pfijem (7,5 hodiny) 16 125 19125
M¢sicni piijem 306 375 363 375
Roc¢ni piijem 3676 500 4 360 500

Zdroj: vytvofeno autorkou

Ekvivalentnim oSetfenim k fotokompozitni vyplni, které ale je hrazeno
zdravotni pojistovnou, je vyplii amalgdmova v cené¢ 270 K¢. K tomu lze také
vykazat na pojiStovnu anestezii a zhotoveni intraoralniho rentgenového snimku.
Ke zhotoveni amalgamové vyplné je potieba pocitat s casem minimaln¢€ 20 minut.
Zubni 1¢ékar tak mize zhotovit az 3 amalgamové vyplné za hodinu, takze piijem
bude 1 335 K&, pti osmihodinové pracovni dobé 10 680 K¢ a pfi 19 pracovnich
dnech bude piijem ordinace 202 920 K¢ (viz Tab. 11).

Tabulka 11 Prijmy z osetfeni hrazeného pojistovnou

cNna OSCLIc d7CNa zaravo
DO OVNOo 445
Hodinovy prijem 1335
Denni prijem (7,5 hodiny) 10 012,50
M¢sicni piijem 190 237,50
Rocni piijem 2 282 850

Zdroj: vytvofeno autorkou

Piedchozi vypocty vSak pocitaji s idealni variantou, kterd jen stézi v praxi
nastane. Proto musime pocitat s ¢asovym skluzem, nedostavenim se pacienta,
komplikacemi pii vykonu apod. Tyto faktory mohou znamenat v praxi ztratu 1-
1,5 hodiny, takZe cena za oSetfeni nehrazené z vetejného pojisténi bude 15 050 K¢
a za oSetieni hrazené z vetejného pojisténi 9 345 K¢.

Sluzba dentdlni hygieny v soucasné dob&é neni hrazena z vefejného
zdravotniho pojisténi, a tak ji pacient plati pfimou platbou, v naSem piipad¢
v hodnoté¢ 1 100 K¢.
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Po uvedeni ordinace do chodu a ziskani stabilniho postaveni na trhu bude
moznost zvednout cenu za oSetfeni. Za fotokompozitni vypli tak pacient zaplati
1 100 K¢, ¢imz se ptijem ordinace za hodinu zvysi na 2 550 K¢, za dentalni
hygienu zaplati 1 200 K¢. Predpokladame, Ze ceny za vykony hrazené zdravotni
pojistovnou neporostou, jelikoz nedoslo k vyraznému ristu cen ani v poslednich
20 letech.

V nasledujici tabulce (viz Tab. 12) vidime piehled provoznich nékladi
a piijmi spoleCnosti za jeden mésic. Fixni mési¢ni provozni ndklady cini
533 532,45 K¢ K tomu pripocitdme planovany zisk ve vysi 30 000 K¢
a pldnovanou rezervu ve vysi 12 500 K¢ mési¢n€. Ordinace proto musi na pokryti
mésicnich nakladt vydélat minimalné 576 032,45 K¢&.

Planovany zisk byl stanoven na 360 000 K¢ rocné a rezerva byla stanovena
na 150 000 K¢ ro¢né.

Piijmy z najmu piizemnich prostor jsou 167 200 K¢, predpokladané
pfijmy z pifimych plateb ¢ini 306 375 K¢ a platby z pojistoven ¢ini 190 237 K&.
Sumy za zdravotnické sluzby jsou pouze orientacni, protoze zubni lékaii nebudou
poskytovat pouze oSetfeni zubniho kazu, ale i levnéjsi (preventivni prohlidky,
air-flow) 1 drazsi sluzby (zavadéni implantatu, béleni zubli, zhotoveni zubni

nahrady). Po secteni planovanych piijml dostaneme vyslednou sumu 663 812 K¢.

Tabulka 12 Mésicni piehled ndkladd a pfijma

Fixni mési¢ni néklady 533 532,45 K¢ | Mesicni piijmy — | 167.200 K¢
najem
Planovany zisk 30 000 K¢ Mg¢siéni ptijmy — | 306.375 K¢
pfima platba
Planovana rezerva 12 500 K¢ M¢siéni piijmy — | 190.237 K¢
pojiStovna

| 576 032,45 K& | 663.812 K¢&

Zdroj: vytvofeno autorkou

Nasledujici tabulky (viz Tab. 13 a Tab. 14) zobrazuji predpokladany
prehled nakladl a piijma v pribéhu kalendainiho roku. V prvnim roce podnikéani
poc¢itame se ziskem 360 000 K¢ a rezervou 150 000 K¢&. V dalSich letech

podnikéni miizeme zvysit planovany zisk na 400 000 K¢ a rezervu na 180 000 K¢.
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Celkové naklady za prvni rok podnikani ¢ini 7 597 984,4 K&, pfiCemz

celkové piijmy jsou 7 965 744 K<. Celkové naklady v nasledujicich 4 letech

podnikéni ¢ini 8 176 285,9 K&. Doslo také ke zvySeni cen za sluzby a celkové

pfijmy tak ¢ini 8 649 744 K¢. Po 5 letech podnikéni dojde rovnéz k odepsani

veskerého majetku. Ro¢ni piijmy prevysuji ro¢ni naklady, ¢imz se business plan

stava realizovatelnym.

Tabulka 13 Pfehled ndkladd a pfijmu- 1. rok

Fixni provozni 6 438 189, 40 K¢ | Piijmy — najjem 2 006 400 K¢

naklady

Planovany zisk 360 000 K¢ Piijmy — pfima 3676 500 K¢
platba

Planovana 150 000 K¢ Piijmy — 2282 844 K¢

rezerva pojistovna

Odpisy majetku 635325 K¢

Marketing 14470 K¢

‘ Celkem 7597 984,4 K& ‘ 7965 744 K¢
Zdroj: vytvoreno autorkou
Tabulka 14 Prehled ndkladi a pfijma- 2.-5. rok

Fixni provozni 6 438 189, 40 K¢ | Pfijmy — ndjem 2 006 400 K¢

naklady

Planovany zisk 400 000 K¢ Piijmy — pfima 4360 500 K¢
platba

Planovana rezerva 180 000 K¢ Ptijmy — 2 282 844 K¢
pojistovna

Odpisy majetku 1 143 599,5 K¢

Marketing 14 470 K¢

‘ Celkem

‘ 8176 285, 9 K&

Zdroj: vytvoreno autorkou
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4.4 Vysledky

Dotaznikové Setfeni se zabyvalo zjiStovanim preferenci obyvatel Prahy
a jejiho blizkého okoli pfi vybéru zubniho Iékafe a spokojenosti s vlastnim
zubnim I¢ékafem. Vysledky dotazniku nasledné poslouzili pfi zpracovavani
business planu stomatologické praxe. Dotaznikové Setfeni probihalo po dobu 3
meésicl a zacastnilo se jej celkem 183 respondentii — obyvatel Prahy a blizkého

okoli. Dotaznikovym prizkumem jsem ziskala nasledujici vysledky:

Otazka ¢. 1: Misto bydlisté

V prvni otdzce jsem zjistovala, jestli dany respondent bydli pfimo
v Praze, nebo v okoli Prahy.

84, 7 % respondentl jsou obyvateli Prahy, zbylych 15,3 % bydli mimo
Prahu.

Graf ¢. 1 Misto bydlisté

Misto bydlisté

M Praha

H mimo Prahu (v blizkosti)

Otazka ¢&. 2: Preferujete oSetfeni zubnim lékafem v Praze nebo v misté

bydliste?
Druha otdzka byla zamétena na obyvatele okoli Prahy. Chtéla jsem tak

zjistit, jestli preferuji oSetfeni stomatologem v misté¢ svého bydlisté, nebo radéji

rrrrrr
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Z dotazniku vyplyva, ze 57,9 % respondentl preferuje osetfeni v Praze,
29,5 % v misté bydlist¢ a 12,6 % respondentli nezdlezi na tom, kde budou
osetfeni.

Graf ¢. 2 Preference oSetfeni v Praze a v misté bydlisté

Preference oSetreni

M Praha
M v misté bydlisté

M nezalezi

Otazka ¢. 3: Mate v Praze svého zubniho 1ékafe?

V dalsi otazce zjistuji, jestli dany respondent navstévuje pfimo v Praze
svého zubniho lékare.
Z odpoveédi vyplyva, ze 72,7 % respondenti ma v Praze svého zubniho

I€kate, 27, 3 % naopak v Praze nenavstévuje zddného zubniho 1ékafte.

Graf ¢. 3 Mdte v Praze zubniho lékare?

Mate v Praze zubniho lékare?

Hano

Mne
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Otazka €. 4: Jste spokojen/ spokojend se sluzbami vaSeho zubniho 1ékafe?

Dalsi otazkou zjistuji spokojenost respondenti se sluzbami svého
soucasného zubniho 1ékare.
Z dotazniku jsem zjistila, ze 85,8 % dotdzanych je spokojeno se sluzbami

svého zubniho 1ékate, 14,2 % neni spokojeno se svym zubnim Iékarem.

Graf ¢. 4 Spokojenost se sluZbami zubniho lékare

Jste spokojen/ a se sluzbami zubniho
Iékare?

Hano

Hne

Otazka ¢. 5: Uvazujete o zméné zubniho 1ékafe?

V nasledujici otdzce se ptam, jestli respondent uvazuje o zméné svého
zubniho l¢ékare.

Z odpovedi jsem zjistila, 79,2 % respondentti nepldnuje zménit svého
zubniho Iékate, ale 20,8 % o zméné uvazuje. Z toho vyplyva, ze i respondenti,

kteti jsou se svym stomatologem spokojeni uvazuji o zmeéné¢.
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Graf ¢. 5 UvaZujete o zméné zubniho lékare?

Uvazujete o zméné zubniho lékare?

Hano

Hne

Otazka ¢. 6: Davate prednost ordinaci, kterd je komplexné vybavena

(rentgenovy pfistroj, laser, intraoralni kamera...)?

Cilem dalsi otazky je zjistit, jestli pacientim zalezi na vybaveni
stomatologické ordinace, nebo nikoliv.
Z prazkumu vyplyva, ze az 86,3 % pacientl zalezi na tom, jestli je

ordinace stomatologa vybavena komplexné¢, 13,7 % na tom nezalezi.

Graf ¢. 6 Ddvate prednost komplexné vybavené ordinaci?

Davate prednost komplexné
vybavené ordinaci?

Hano

Hne
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Otazka ¢. 7: Na zakladé ¢eho byste si vybral/a svého zubniho 1ékafe?

V dalsi otazce zjistuji, podle ¢eho si pacienti vybiraji svého zubniho
I¢katfe. Nabidla jsem jim 6 moznosti a nechala volné pole pro ptipadnou vlastni
odpovéd’ respondenta. Kazdy respondent mohl uvést 2 odpovédi.

Vétsina, 57,4 %, respondenti odpovédélo, ze zubniho 1ékatre si vybiraji
na zakladé doporuceni znamého. Druhou nejcastéjsi odpovédi, 49,2 %, byl vybér
na zékladé ceny za poskytované sluzby. 37,7 % uvadi za rozhodujici rozsah
poskytovanych sluzeb, pro 31,1 % je rozhodujici vybaveni ordinace. 16,9 %
respondentl se rozhoduje na zakladé dobré dopravni dostupnosti a rovnéz 16,6 %
na zéklad¢ vzdalenosti od bydliste.

Zbylé odpovédi jsou dopsané samotnymi respondenty, a to: kvalita prace
(1,1 %), recenze (0,5 %), hodnoceni a zkusSenosti 1ékate (0,5 %), osobni sympatie,
empatie a pristup 1ékate (0,5 %), doporuceni, pomér cena : kvalita (0,5 %), pfistup

1ékate (0,5 %).

Graf C. 7 Kritéria vybéru zubniho lékare

Na zakladé ceho si vybirate zubniho |ékare?
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Otazka ¢. 8: Pokud by Vas zubni lékaf zménil lokalitu ordinace,

navstévoval/a byste ho i nadale?

V nasledujici otazce zjistuji, jestli by byl pacient ochoten navstévovat
nadale svého zubniho Iékate i v piipadé, Ze prestéhuje svoji zubni ordinaci.
80,3 % respondentii uvadi, ze by svého zubniho Iékafe navstévovalo

i nadale, 19,7 % by v pfipadé zmény lokality ordinace svého zubniho Iékate dale

nenavstévovalo.

Graf ¢. 8 Pokud by Vas zubni lékar zménil lokalitu ordinace, navstévoval/a byste ho
i naddle?

Pokud by Vas zubni lékar zménil lokalitu
ordinace, navstévoval/ a byste ho i
nadale?

Hano

Mne

Otazka ¢. 9: Jak daleko jste ochotni dojizdét ke svému 1ékafi?

V dalsi otdzce se ptam, jak daleko by byli pacienti ochotni dojizdéet
za stomatologickou péci. Opét jsem jim nabidla 5 odpovédi: do 10 km by bylo
ochotno dojizdét 37,7 % respondentli, do 20 km 19,7 % respondentd, do 30 km
18 % respondentt, vice jak 30 km je ochotno dojizdét 16,4 % respondenti a 8,2 %

dotazanych neni ochotno dojizdét viibec.
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Graf ¢. 9 Jak daleko jste ochotni dojizdét k lékari?

Jak daleko jste ochotni dojizdét k
lékari?

Hdo 10 km
M do 20 km
M do 30 km

Myvice jak 30 km

M nejsem ochoten dojizdét

Otazka ¢. 10: Je pro vas dulezité, aby va§ zubni 1ékaf mél smlouvu

s pojistovnou?
V této otazce zjistuji, jestli pacienti preferuji stomatologické zatizeni,

které ma smlouvu s pojistovnou, nebo ne.

Pro 84, 7 % dotazanych je dulezité, aby jejich zubni 1ékat mél smlouvu

s pojistovnou, pro 15,3 % respondentli neni smlouva s pojistovnou dilezita.

Graf ¢. 10 DaleZitost smlouvy s pojistovnou

Je pro Vas dllezita smlouva s
pojistovnou?

Hano

Hne
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Otazka ¢. 11: Preferujete oSetieni v:

Zde nabizim respondentim dvé moznosti, a sice jestli preferuji oSetfeni
v privatni ordinaci s jednim stomatologem, nebo na klinice, ktera poskytuje

sluzby vic odbornosti.

Privatni ordinaci preferuje 72,7 % respondentd, oSetfeni na klinice 27,3 %

respondentt.

Graf ¢. 11 Preference osetreni

Kde preferujete oSetreni?

M privatni ordinace

M klinika

Otazka ¢. 12: Jaké odbornosti by podle vas méla klinika poskytovat?

V nasledujici otdzce se ptdm na ndzor respondentii ohledné toho, jaké
sluzby 1¢€katskych odbornosti by méla klinika poskytovat. Opét jim nabizim 5

moznosti a moznost vlastni odpovédi.

95,6 % respondentti uvadi sluzby stomatologa. 42,1 % uvadi, ze klinika by
méla poskytovat sluzby gynekologické, sluzby dermatologa uvadi 35,5 %
respondenttl, sluzby psychologa 8,7 % a sluzby plastické chirurgie uvadi pouze 6 %

respondentt.

Nasleduji odpovédi dopsané samotnymi respondenty: prakticky Iékat
(0,5 %), alergologie, oftalmologie (0,5 %), venerologie (0,5 %), ORL, plicni
(0,5 %), prakticky lékaft, chirurgie, pediatrie (0,5 %), chirurgie (0,5 %), prakticky
1€kat, ortopedie (0,5 %). Posledni odpovéd’ je ponékud zvlastni: jaka klinika?
(0,5 %).
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Graf ¢. 12 Sluzby poskytované klinikou

Jaké odbornosti by mala poskytovat klinika?
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Otazka ¢. 13: Upfednostiiujete navstévu zubniho 1ékafe:

V posledni otazce se respondentll ptam, jestli preferuji navstévu zubniho

Iékate odpoledne nebo dopoledne.

Z odpoveédi  vyplyva, ze 56,8 % dotdzanych preferuje navstévu
stomatologa dopoledne, odpoledne preferuje 43,2 % dotdzanych.

Graf ¢. 13 Uprednostriovany ¢as ndvstévy zubniho Iékare

Kdy uprednostnujete navstévu
zubniho lékare?

M dopoledne

M odpoledne
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5 Diskuse

V praktické Casti svoji bakalarské prace jsem vyslovila 4 hypotézy.
Na 3 hypotézy jsem dostala odpovéd na zdkladé dotazniku urceného
obyvatelim Prahy a na posledni hypotézu jsem odpovédéla po sestaveni
vlastniho business planu fiktivni stomatologické praxe. Pii sestavovani tohoto
planu jsem vychézela mimo jiné pravé zdaného dotazniku. Napiiklad
pfi rozhodovéani, zda ordinaci umistit piimo v Praze nebo ve vesnici
za Prahou, jsem vychazela z toho, kolik lidi je obyvateli Prahy a kolik je
mimoprazskych a také z toho, kolik lidi je ochotno dojizdét za svym zubnim
lI¢katem. Jelikoz vice jak 80 % respondentli byli pfimo obyvateli Prahy
a dojizdét byli ochotni ve vétsSingé piipadi pouze do 10 km, rozhodla jsem

se situovat modelovou stomatologickou praxi pravé do Prahy.

V prvni hypotéze jsem predpokladala, Zze za sluzbami zubniho 1ékaie
je ochotno dojizdét vice nez 50 % pacientti. Pfesné znéni hypotézy je
nasledovné: ,,Za sluzbami zubniho lékare bude ochotnych dojizdet vice nez
50 % respondentii“. Tato hypotéza byla na zdklad¢ dotaznikového Setieni

potvrzena.

Pouze 8,2 9% dotazovanych by nebylo ochotno dojizdét vibec
za sluzbami svého zubniho 1ékate. Zbylym 91,8 % dojizdéni problém ned¢la,
avSak zde se odpovédi liSily ve vzdalenosti. Vétsina (37,7%) dotazanych je
schopna dojizdét pouze do 10 km, coz nepovazuji za velkou vzdalenost,
na rozdil od 16,4 % dotazanych, kteti jsou ochotni dojizdét i vice nez 30 km.
Domnivam se, ze to miuze byt tim, ze néktefi pacienti si za kvalitnim
oSetfenim, se kterym jsou spokojeni a maji dobré zkuSenosti, radi zajedou

1 delsi vzdalenost.

Ochota dojizdét vSak mlze byt dana i potiebou specializované péce,
napiiklad vykony celistni chirurgie, které vykonavaji specializované
pracoviste, ale i niz$i cenou za vykon. Zde jsem dostala i soukromou zpravu
od respondentky, kterd pochazi ze Slovenska a zije v Praze, ale stale dojizdi

za oSetfenim ke svému stomatologovi do KosSic, coz piedstavuje piiblizné 660

Cvwr
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na dopravu. Dle mého prizkumu je to vSak ponckud zkreslené vyjadieni,
za vypln v Kosicich je 750 K¢&. Spolu s cestou by tedy vypli vysla na 1 450

K¢, ptfi€emz i pii cenach v Praze je mozné zaplatit za vypli 1 100 K¢.

Druha hypotéza se zabyvala preferencemi pacientl pii vybéru zubniho
I¢kate. Predpokladala jsem, Ze prvotada bude cena za poskytované sluzby.
Piesné znéni hypotézy: ,, Pacienti se pri vybéru svého zubniho lékare budou

Fidit na prvnim misté cenou za sluzby ‘. Tato hypotéza nebyla potvrzena.

Na zakladé odpovédi zdotazniku jsem zjistila, Ze pacienti
se pii vybéru zubniho 1ékate nejvice spoléhaji na doporuc¢eni znamého. Cena
se objevila az na druhém misté. Jelikoz vSak respondenti mohli pfi této otazce
uvést az 2 odpoveédi, nevylucuje se, ze zohlednuji jak doporuceni
znamého, tak i cenu za sluzby. Podle otazky ¢. 7 tak doporuceni znadmého
oznaCilo 57,4 % respondentl a cenu za poskytované sluzby 49,2 %
respondenti. To znamend, Ze cena za sluzby pordd hraje pfi vybéru

stomatologa vyznamnou roli.

Lze tak ptredpokladat, ze kdyz se pacienti rozhodnou zaregistrovat
u urCitétho zubniho Ilékatfe, spoléhaji se na zkuSenosti svych znamych.
Na socialnich sitich ¢asto nardzim na ptispévky, kde se lidi ptaji na pozitivni
zkuSenosti s 1ékafi, jednat se mulze o obvodniho Iékare, gynekologa
nebo zubniho Iékatfe. Je to pochopitelné, protoze z mnozstvi lékart, kteti
pusobi v Praze, muze byt naro¢né vybirat, a tak hledani pozitivnich
zkuSenosti od znamého je logickym feSenim.

J& jsem se ovSem domnivala, Ze cena za sluzby bude pro lidi
zaplatit za stomatologické oSetfeni piedepsanou cenu, ktera je v Praze Casto
hodné vysoka.

Tteti hypotéza znéla: ,,Vybaveni ordinace bude zohlednovat méné nez

o (¢

50 % respondentii “. Tato hypotéza se rovne€z nepotvrdila.

Predpokladala jsem, Ze pacienti neberou do tvahy, jakym vybavenim

jejich zubni Iékar disponuje. Predstava, ze si nékdo vybird stomatologa
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na zéklad¢ toho, jestli ma v ordinaci napiiklad intraoralni rentgen mi pfisla
pon¢kud nepravdépodobnd. Myslim si, ze lidi ve vétSiné ptipadii ani nevi,
jaké vybaveni maji oCekavat nebo které pfistroje jsou lepsi a které naopak
horsi. V praxi jsem se dokonce setkala s tim, Ze pacienti nevédéli ani o tom,
7e maji viibec narok na rentgenové vysetfeni. Kdyz si hleda zubniho 1ékate
tento pacient, nepfedpoklddam, ze nejzasadnéjsi vliv na jeho rozhodnuti bude

mit zrovna vybaveni ordinace.

Na zéklad¢ otazky €. 6, ve které jsem se ptala, jestli pacienti davaji
pfednost ordinaci, kterd je s komplexnim vybavenim (napf. rentgenovym
pfistrojem, laserem, intraoralni kamerou apod.), jsem vsak ziskala az v 86,3 %

kladnou odpovéd.

AvsSak votazce ¢.7 oznacilo vybaveni ordinace jako rozhodujici
faktor pfi vybéru zubniho lékate 31,1 % dotazanych. Na zaklad¢ toho mohu
predpokladat, ze vybaveni ordinace je tedy pro pacienty dulezité, ale faktory

jako jiz vyse zminéné doporuceni od zndmého, cena za sluzby ¢i rozsah

vvvvvv

Ctvrtd hypotéza se zabyvala samotnou realizovatelnosti business
planu. Jeji ptesné znéni je nasledovné: ,,Ve mésté Praha bude mozné zalozit
novou stomatologickou praxi*. Tato hypotéza se mi po sestaveni vlastniho

business planu potvrdila.

V Praze bylo podle Ustavu zdravotnickych informaci a statistiky CR
vroce 2013 evidovanych 1428 zubnich Iékai. Po tomto zjiSténi jsem
si nebyla jista, zda tato hypotéza bude potvrzena, protoze takovy pocet
stomatologli na 1,2 mil. obyvatel Prahy je podle mne dost vysoké ¢islo.
AvsSak cilem moji prace bylo dokazat, ze i zubni 1ékai je podnikatel
a pfi spravné koncipovaném business planu musi byt zamysleny
podnikatelsky zdmér naplnén.

Na dtikaz toho, ze zubni 1ékat je podnikatelem jako kazdy jiny, jsem
ve svém podnikatelském planu uvedla, Ze ordinace vykazuje piijmy nejen
z poskytovani zdravotnickych sluzeb, ale zaroven i zprondjmu volnych

prostor jiné spolecnosti. Cely koncept je peclivé promyslen tak, aby
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spolecnost dosahovala zisku 1 v pfipadé menstho mnoZzstvi pacientd,
a to pravé diky pfijmim z prondjmu. Po ukonceni smlouvy se spole¢nosti,
které volné prostory pronajimame, mize nase ordinace uvazovat o expanzi
ve vetsi stomatologickou kliniku s vytvofenim novych zubnich ordinaci,

ptipadné i laboratoie pro vyrobu protetickych praci.

Uspé&snost tohoto podnikatelského planu dale vychézi z toho, Ze témét
jedna tietina pracujicich stomatologli v Praze je ve véku nad 60 let, takze
mizeme pocitat i s poklesem celkového poctu zubnich l€kaiti v prabéhu

nékolika let.

Vyznamnym aspektem, ktery ovliviiuje prosperitu stomatologické
praxe je dostate¢ny pocet pacientii. Ve mésté¢ velikosti Prahy sice nemtizeme
mluvit o nedostatku stomatologické péce, ale pocet obyvatel rok od roku
stoupd, kazdorocné pribyva obyvatel v disledku migrace lidi do vétSiho
meésta za praci ¢i studiem a tito 1lidé budou vyhledéavat stomatologické sluzby.
Kromé toho zacatek podnikani naSeho zafizeni stoji na tom, Ze zaméstnava
zubniho Iékafe s n¢kolikaletou praxi, ktery uz ma své pacienty.
Piedpokladame tak, ze i kdyz tento lIékat zméni lokalitu své ordinace, tito
pacienti jej budou navstévovat i nadale. Vychazim z vysledku dotazniku,
konkrétn€ z otazky €. 8, kde jsem se respondentl ptala pravé na to, jestli by
byli ochotni navstévovat svého zubniho 1ékate i v pfipad€, ze zméni lokalitu

své ordinace. Az 80,3 % respondentli odpovédélo na tuto otazku kladné.

V neposledni tadé je uspéch podnikatelského zaméru zalozen
na finanénim planovani. Na zékladé mych vypoctd je zamySlena zubni
ordinace schopna dosahovat zisku, i kdyz jsem pocitala s vySs$i vstupni
investici spojenou se splatkou Uvéru a sdosazenim zisku 360 000 K¢

v prvnim roce a 400 000 K¢ v dalsich 4 letech.
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6 Zavér
Cilem této bakalafské prace bylo vytvofit business plan pro zaloZzeni nové
stomatologické praxe ve mésté Praha a poukézat tak na fakt, ze i zubni 1ékaf je

podnikatel. Pti zpracovavani tohoto planu jsem se snazila, aby byl strucny,

vystizny a co nejlépe pochopitelny.

Na dikaz toho, ze i zubni lékat je podnikatel, jsem vytvofila koncept,
v ramci kterého spolecnost poskytujici zdravotnické sluzby zaroven spolupracuje
s bankovni instituci, které pronajiméa volné prostory, diky cemuz ziskava piijmy
1z jiné ¢innosti, nez je poskytovani zubolékaiské péce.

Nedilnou a velice dulezitou soucasti kazdého business planu je finan¢ni
plan. Ve finan¢nim planu jsem popsala predpokladané vydaje a ptijmy budouci
zubni ordinace. Vychazela jsem ze soucasnych cen pfistrojového a nastrojového
vybaveni a ze zakoni tykajicich se financniho odménovani zaméstnanct
a odpisovani majetku. Po piepocteni jsem dosla k zavéru, ze takto koncipovany

business plan je realizovatelny.

Dalsi podstatnou ¢asti business pldnu je marketingovy plan. Tento plan

sestavuje firma jedenkrat ro¢né, pficemz reaguje na aktudlni potieby firmy.

V tomto business planu pocitam s pétiletou navratnosti vstupni investice.
Jakmile se prokdze, ze nové oteviend ordinace je schopna konkurence
a dosahovani zisku, marketingovy pldn pocitd s expanzi v stomatologickou
kliniku. Jelikoz po 5 letech skonci smlouva s financni spolecnosti o prondjmu
pfizemniho patra budovy, naskytne se moznost pro vytvofeni dalSich ordinaci

a vlastni zubni laboratofe.

Jak se prokazalo v dotaznikovém prizkumu, pacientim zalezi na vybaveni
ordinace, a proto jsou nutné i investice do kvalitniho pfistrojového vybaveni
a do uprav formujicich image firmy. Jediné ordinace, kterd reaguje na potieby

a pozadavky svych pacientti, miize byt schopna konkurence a generovani zisku.

Myslim si, Zze tento business plan je presvédCivym materidlem
pro jakoukoliv banku pfi snaze o ziskdni avéru ¢i investora poskytujiciho financni

prostiedky.
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7 Souhrn

Uvod: Bakalaiska prace se zabyva podnikatelskym planovanim a zhotovenim
business planu, ktery ptfedchazi zalozeni podniku. Business plan pfedstavuje
podnikatelsky zdmér podnikatele o sméfovani jeho podniku. Je dilezity nejen
pro samotného podnikatele, aby véd¢l, jestli je jeho zamySleny zamér vhodny
k realizaci, ale business plan také vyzaduji banky ¢i potencidlni investofi, ktefi

poskytuji finan¢ni zdroje k realizaci planu.

Cil: Cilem prace bylo vypracovat business plan fiktivni stomatologické praxe,
ktery by mohl poslouzit jako ptedloha pro zacinajici podnikatele — lékare, ktefi
chtéji zalozit svou vlastni stomatologickou praxi. Samotnému sestaveni business
planu pfedchdzela analyza wvné¢jSitho a wvnitiniho prostiedi podniku, kterad

zahrnovala prizkum trhu prostfednictvim dotazniku ur¢eného obyvateliim Prahy.

Metodika: Prakticka ¢ast moji bakalafské prace vychazela z dotaznikového
Setfeni. Dotaznik, ktery obsahoval celkem 13 otazek, jsem rozeslala
prostfednictvim socidlnich siti mezi obyvatele Prahy. Vysledky dotazniku
mi poskytly informace o preferencich obyvatel Prahy pii vybéru zubniho 1¢kare.
Tyto informace jsem nésledné pouzila v ramci marketingové analyzy. Druhou
casti prace bylo sestaveni business planu nové stomatologické praxe, a to vcetné
planu finan¢niho, ktery mél za tUkol prokazat realizovatelnost projektu

z ekonomického hlediska.

Vysledky: Vysledkem praktické ¢asti bylo piredevsim potvrzeni realizovatelnosti
business planu. Dospéla jsem k tomu na zakladé marketingovych analyz, které
vychédzeli pravé zdotaznikového prizkumu, ale také zanalyzy vnéjSiho
a vnitintho prostiedi podniku (SWOT a PEST analyza) a v neposledni tadé
na zaklad¢ finan¢niho planu. Dalsi vysledky vychdzely z dotaznikového Setfeni.
Na zaklad¢ odpovédi od respondentd jsem zjistila, ze naprostd vétSina pacientl je
ochotna dojizdét za sluzbami zubniho Iékate, pii vybéru oSetfujiciho lékate
uptednostiiuji doporuceni od zndmého, pfiCemz cena za oSetfeni se vyskytuje
na druhém misté. Pro vic jak tfi Ctvrtiny dotazovanych je dilezité, aby jejich

zubni 1ékat mél uzavienou smlouvu s pojistovnou.
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Zavér: Svou bakalaiskou praci jsem prokazala, ze zubni l1ékat je podnikatelem
a pro svou praci musi disponovat nejen medicinskym vzdélanim, ale musi mit
prehled také o ekonomickém fizeni podniku, ucetnictvi, fizeni zaméstnanct
a dalsich aspektech, které jsou spojené s fizenim podniku. V ramci praktické casti
se mi podafilo postavit business plan, ktery by podle mé mél byt pfijat

potencidlnimi investory zamysleného projektu.
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8 Summary

Introduction: The Bachelor’s thesis’” focuses on business planning
and construction of a business plan that precedes business launch. A business plan
denotes person’s commerce, business goal and direction. It is important not only
for the entrepreneur’s insight into whether his plan is plausible and executable,
but banks and potential investors, who provide financial resources for the plan’s

execution, demand a business plan as well.

Objective: The goal of this thesis was to develop a business plan for a fictional
stomatological practice that could serve as a template for incipient businessmen —
doctors who want to establish their own stomatological practice. The very
composition of the business plan was foregone by both internal and external
background analyses of business that contained market survey by means

of a questionnaire given to the citizens of the city Prague.

Methodology: The practical part of my Bachelor’s thesis emanates from
the survey. The questionnaire, which contained 13 questions, was delivered
to Prague’s citizens via social media. The results I obtained from the
questionnaire provided me with information about preferences of the respondents
when choosing a dentist. This information was utilised in my marketing analysis.
The second step of the practical part of this thesis encompassed construction
of a business plan for a brand new stomatological practice including financial plan
that served to demonstrate the project’s feasibility from the economical point

of view.

Results: Substantiation of the business plan’s feasibility was the first
and foremost result of the practical part. The practicability was verified
by marketing analyses that stem from the survey, the internal and external
business background analyses (SWOT and PEST analyses) and the financial plan.
The rest of the results emanate from the questionnaire. Based on the answers
I collected from the respondents, I learned that most patients are willing
to commute to their dentist and when choosing their doctor, they prefer doctors

that were recommended to them by their acquaintances, while the treatment rate is
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the second most important thing for them. For a quarter of asked, it was also

important that their dentist has a contract with an insurance company.

Conclusion: In this Bachelor’s thesis, I demonstrated that dentists
are businessmen just like any other and for their work they need to acquire not
only knowledge in medical education, but also in economical navigation of their
establishment, accounting, employee management and further implications that
are connected to sustaining a successful business. It is my belief that the business
plan I constructed for the practical part of this thesis could easily be attainable

and accepted by potential investors.
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Priloha ¢. 1 Kalkulaé¢ni formular nakladia
Kalkulaé¢ni formulaf nakladi

A:

a) Fond pracovni doby (dny/rok):

b) Délka dovolené (dny/rok):

¢) Odpracované minuty denné:

A=(a-b)xc

B: Polozky zékladniho kalkula¢niho vzorce Rok/K¢

1. mzdové naklady (hrubé mzdy)

1.1. 1ékat - zamé&stnanec

1.2. sestra

1.3. ostatni personal

1.4. dohody (o vykonané ¢innosti, o vykonané praci)
1.5. socialni pojisténi za zaméstnance 25 %

1.6. zdravotni pojisténi za zaméestnance 9 %

2. odpisy investi¢niho majetku
2.1. hmotny investi¢ni majetek

2.2. nehmotny investi¢ni majetek

3. provozni a spravni rezie
3.1. n4jem operativni, elektfina, voda

3.2. drobny investi¢ni majetek
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3.3. finan¢ni prondjem - splatky finanéniho leasingu, cestovné

3.4. fakturované sluzby:

3.4.1. ucetnictvi, pravnik

3.4.2. uklid

3.4.3. malovani, udrzba, prani pradla

3.4.4. telefon

3.4.5. ostatni fakturované sluzby

3.5. pispévky CSK, Gasopisy, zvy$ovani kvalifikace

3.6. kancelaiské potieby, drogerie

3.7. pomocny rezijni material

3.8. tvorba zékonnych rezerv (fadn¢ odlivodnénych, dokladovanych, uplatnénych
v zékladu dané z pfijmu)

3.9. socialni a zdravotni pojisténi podnikatele

3.9.1. socialni pojisténi podnikatele dle zdkona

3.9.2. zdravotni pojisténi podnikatele dle zdkona

3.10. kalkula¢ni odména podnikatele

4. finan¢ni naklady

4.1. povinné profesni pojisténi

4.2. pojisténi ordinace, stomatologického zatizeni
4.3. uroky

4.4. ostatni - bankovni poplatky apod.

5. pfiméfeny zisk
5.1. splatky uvéru

5.2. spofeni pro rozvoj piistrojového parku
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5.3. spoteni pro rozsifeni podnikatelské aktivity

Soucet naklada

Piimy material neni obsaZen v nakladech - je kalkulovan individualné ke

kazdé poloZce ceniku

C: Vypocet nejvyse mozné kalkulované ceny stomatologickych vykonti

minutové naklady =B (bod 1, 2, 3,4,5,): A

NejvySe moZna kalkulovana cena vykonu = Minutové niklady x ordinac¢ni
¢as potiebny k vykonu + pFrimy material

93



Priloha €. 2 Podminky udéleni opravnéni k poskytovani zdravotnich

sluzeb

Zakon €. 372/2011 Sb.- Zakon o zdravotnich sluzbich a podminkéch jejich

poskytovani (zakon o zdravotnich sluzbach)

§ 16 Podminky udéleni opravnéni k poskytovani zdravotnich sluzeb

(1) Fyzické osobé se udéli opravnéni k poskytovani zdravotnich sluzeb na jeji

pisemnou zadost, jestlize
a) dosahla véku 18 let,
b) je plné svépravna,

¢) je bezithonna,

d) je drzitelem povoleni k pobytu na Gizemi Ceské republiky, pokud ma povinnost

takové povoleni mit,

e) je zpusobild k samostatnému vykonu zdravotnického povolani v oboru
zdravotni péce, kterou bude poskytovat jako zdravotni sluzbu a je ¢lenem komory,
jestlize clenstvi v komote je podminkou pro vykon tohoto povolani, nebo

ustanovila odborného zastupce,

f) je opravnéna uzivat k poskytovani zdravotnich sluzeb zdravotnické zatizeni,

které spliuje pozadavky na technické a vécné vybaveni,

g) jsou splnény pozadavky na personalni zabezpeceni poskytovanych zdravotnich

sluzeb,

h) Statni ustav pro kontrolu 1é¢iv vydal souhlasné zadvazné stanovisko podle § 15

odst. 2, jde-li o poskytovani 1ékarenské péce,

i) organ ochrany vefejného zdravi schvalil provozni fad zdravotnického zafizeni

podle zdkona o ochrané¢ vetejného zdravi,
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j) Ministerstvo zdravotnictvi (dale jen ,ministerstvo®) vydalo souhlas s

poskytovanim lazeniské 1écebné rehabilitacni péce, jde-li o poskytovani této péce,
k) netrvéa zadna z piekdzek pro udeleni opravnéni uvedenych v § 17.

(2) Fyzické osob¢, kterda bude poskytovat zdravotni sluzby pouze ve
zdravotnickém zafizeni provozovaném jinym poskytovatelem, se udéli opravnéni

k poskytovani zdravotnich sluzeb na jeji pisemnou zadost, jestlize

a) je zpusobild k samostatnému vykonu zdravotnického povoldni v oboru
zdravotni péce, kterou bude poskytovat jako zdravotni sluzbu, a je c¢lenem
komory, jestlize Clenstvi v komoie je podminkou pro vykon tohoto povolani, a

spliiuje podminky uvedené v odstavci 1 pism. a) az d) a k),

b) je opravnéna uzivat k poskytovani zdravotnich sluzeb zdravotnické zatizeni
uzivané jinym poskytovatelem, které spliiuje pozadavky na technické a vécné

vybaveni,
¢) jsou splnény podminky uvedené v odstavci 1 pism. g) azj).

Opravnéni podle véty prvni nelze udélit pro poskytovani zdravotni péce v oboru
vSeobecné praktické 1ékarstvi, praktické 1€kafstvi pro déti a dorost, zubni 1ékatstvi

a gynekologie a porodnictvi, jde-li o vykon ¢innosti registrujiciho poskytovatele.

(3) Pravnické osobé¢ se udeli opravnéni k poskytovani zdravotnich sluzeb na jeji

pisemnou zadost, jestlize

a) statutarni organ pravnické osoby nebo jeho ¢lenové nebo vedouci organizacni
slozky statu nebo organizacni slozky uzemniho samospravného celku, bude-li
poskytovani zdravotnich sluzeb zajiStovano touto organiza¢ni slozkou, jsou

bezuhonni,

b) ustanovila odborného zastupce, ktery splituje podminky v § 14 odst. 1 az 3,

¢) jsou splnény podminky uvedené v odstavci 1 pism. f) az j),
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d) netrvéa zadna z piekazek pro udéleni opravnéni uvedenych v § 17 pism. b) az e),

e) byla zfizena krajem jako ptispévkova organizace podle zdkona o zdravotnické
zachranné sluzbé a je opravnéna vyuzivat linku narodniho ¢isla tisnového volani

155, jde-li o poskytovani zdravotnické zachranné sluzby.

(4) Opravnéni k poskytovani zdravotnich sluzeb nelze ptevést ani neptechazi na
jinou osobu. Jind osoba mlize na zédkladé opravnéni poskytovat zdravotni sluzby,

jen pokracuje-li v poskytovani zdravotnich sluzeb podle § 27.
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Priloha €. 3 Dotaznik pro obyvatele Prahy (Zubni lékar v Praze)

Dotaznik: Zubni 1ékaf v Praze

Dobry den. Jsem studentka 3. ro¢niku oboru Dentélni hygienistka na 3. 1ékat'ské fakulté
Univerzity Karlovy v Praze a chtéla bych Vas poprosit o vyplnéni anonymniho dotazniku,
ktery bude soucasti mé bakalarské prace.

Pfedem moc dékuji.
KniSova Michaela

1. Misto bydliste
a. Praha

b. Mimo Prahu (v blizkosti Prahy)

2. Preferujete oSetfeni zubnim 1ékafem v Praze nebo misté bydlisté?
a. Praha
b. V misté bydliste

c. Nezalezi mi na tom

3. Mate v Praze svého zubniho 1ékare?
a. Ano

b. Ne

4. Jste spokojen/a se sluzbami svého zubniho Iékate?
a. Ano

b. Ne

5. Uvazujete o zmén€ zubniho 1ékate?
a. Ano

b. Ne
6. Davate prednost ordinaci, kterd je komplexné vybavena (rentgenovy pfistroj,
laser, intraoralni kamera...)?
a. Ano

b. Ne

7. Na zéklad¢ ¢eho byste si vybral/a svého zubniho 1¢kate?
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a. Doporuceni znamého
b. Vybaveni ordinace
c. Dobra dopravni dostupnost
d. Vzdalenost od bydlisté
e. Cena za poskytované sluzby
f.  Rozsah poskytované péce
g. Jiné
8. Pokud by V4as zubni Iékat zménil lokalitu ordinace, nav§tévoval/a byste ho i
nadale?
a. Ano

b. Ne

9. Jak daleko jste ochotni dojizdét ke svému Iékafi?

Nejsem ochoten/a dojizdét

b. Do 10 km
c. Do20km
d. Do 30km

e. Vice jak 30 km

10. Je pro vas dulezité, aby vas zubni I¢kat mél smlouvu s pojistovnou?
a. Ano

b. Ne

11. Preferujete oSetfeni v
a. Privatni ordinaci s 1 zubnim 1ékafem

b. Klinice, ktera zajist'uje sluzby vic odbornosti

12. Jaké odbornosti by podle vas méla klinika poskytovat?
a. Stomatologie
b. gynekologie
c. dermatologie
d. plastickd chirurgie
e. psychologie

£ jiné
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13. Upfednostiiujete navstévu zubniho 1ékare:
a. Dopoledne
b. odpoledne
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