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t́ım mi dopomohli k jej́ımu úspěšnému dokončeńı.
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váńı etických princip̊u při př́ıpravě vysokoškolských závěrečných praćı.
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Abstrakt

Analýza segmentu zdravotnictv́ı v České republice a metodická analýza
hlavńıch hráč̊u v tomto segmentu a následné objeveńı nových př́ıležitost́ı pro
společnost B. Braun v tomto segmentu.

Kĺıčová slova B. Braun, segment zdravotnictv́ı, SWOT analýza, SPACE
analýza, PESTLE analýza, VRIO analýza, Porterových 5 sil, Power BI

Abstract

Analysis of the healthcare segment in the Czech Republic and methodological
analysis of the main players in this segment and subsequent discoveries of new
opportunities for B. Braun in this segment.

Keywords B. Braun, healthcare segment, SWOT analysis, SPACE analysis,
PESTLE analysis, VRIO analysis, Porter’s 5 forces, Power BI
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2.3.11 Ostatńı nefrologická střediska . . . . . . . . . . . . . . . 65
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goríı Fakultńı nemocnice Plzeň . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 77
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Úvod

Ćılem práce je představit segment českého lékařstv́ı, z obchodńıho a podnika-
telského pohledu, a ukázat př́ıležitosti v něm ukryté.

V práci jsou představeny analytické a hodnot́ıćı nástroje a metody, pro
analýzu a hodnoceńı jak odvětv́ı jako celku tak i pro hodnoceńı jednotlivých
subjekt̊u figuruj́ıćıch na tomto trhu. Následně budou přestaveny hlavńı sub-
jekty, v podobě konkurent̊u společnosti B. Braun, kategorizované podle svého
zaměřeńı a pozici v̊uči našemu koncernu.

Představené analytické metody jsou následně použity na tyto konkurenčńı
subjekty a na celé odvětv́ı, tak aby byly objeveny nové př́ıležitosti pro
společnost B. Braun.

V neposledńı řadě jsou v práci představeny hlavńı zákazńıky naš́ı
společnosti, a ti jsou dále zanalyzovány pomoćı vývoj̊u tržeb u těchto
subjekt̊u, podle obchodńıch diviźı společnost B. Braun.

V závěru práce je představen dashboard nástroj, pro přehlednou vizualizaci
a analýzu těchto vybraných zákazńık̊u.
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Kapitola 1
Teoretická část

Tato kapitola je zaměřena na představeńı celého segmentu lékařstv́ı a následně
jsou zde popsány metody hodnoceńı konkurence.

1.1 Popis segmentu lékařstv́ı

Lékařstv́ı v České republice je velkou měrou určováno státńımi podniky v
podobě státńıch nemocnic a pojǐst’oven. Každý občan České republiky, muśı
mı́t pravidelně placené povinné zdravotńı pojǐstěńı. Podmı́nky zdravotńıho
pojǐstěńı se ř́ıd́ı zejména zákonem č. 48/1997 Sb., o veřejném zdravotńım
pojǐstěńı a o změně a doplněńı některých souvisej́ıćıch zákon̊u. V České re-
publice je systém poskytováńı zdravotńı péče založen na principu solidarity,
kdy je podle Bismarckovského modelu zdravotnictv́ı pro všechny občany po-
vinné odvádět platbu za zdravotńı pojǐstěńı do fond̊u zdravotńıch pojǐst’oven.
Všichni pojǐstěnci odvád́ı platbu 13,5 % z vyměřovaćıho základu. Týká se to
jak zaměstnanc̊u (1/3 hrad́ı zaměstnanec a 2/3 zaměstnavatel), tak osob sa-
mostatně výdělečně činných (OSVČ) a osob bez zdanitelných př́ıjmů (OBZP).
Za zákonem vymezené skupiny občan̊u (např. seniory, studenty, nezaopatřené
děti atd.) je plátcem pojistného stát.

Odvody na zdravotńı pojǐstěńı jsou přerozdělovány jednotlivým nestátńım
zdravotńım pojǐst’ovnám, které tyto finančńı prostředky shromažd’uj́ı v
pojǐst’ovaćıch fondech. Zdravotńı péče (zdravotńı služby) je hrazena z
veřejného zdravotńıho pojǐstěńı a př́ıpadná př́ımá finančńı spoluúčast občan̊u
nepřesahuje 15 %. Nejčastěji se jedná o finančńı spoluúčast ve formě př́ıplatk̊u
za léky, stomatologické služby a zdravotńı pomůcky. Zdravotńı prostředky a
léčivé látky jsou rozděleny do skupin, přičemž v každé skupině je nejméně
jeden, který je zdravotńı pojǐst’ovnou plně hrazen.

V České republice tvoř́ı systém zdravotńı péče pojǐstěnec (př́ıjemce zdra-
votńı péče), poskytovatel zdravotńıch služeb (zprostředkovatel zdravotńı péče)
a zdravotńı pojǐst’ovna (plátce zdravotńı péče). [4]
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1. Teoretická část

Tento segment je velmi vázaný na organizace v př́ımé p̊usobnosti minis-
terstva zdravotnictv́ı, mezi ně se např́ıklad řad́ı fakultńı nemocnice, či krajské
nemocnice, a právě tyto nemocnice jsou největš́ımi subjekty v segmentu zdra-
votnictv́ı. A právě tyto subjekty čerpaj́ı největš́ı objemy z veřejného zdra-
votńıho systému. A financováńı zdravotńıch zař́ızeńı je organizováno formou
takzvaného Year-to-Year, tedy z roku na rok, což znamená, že když má ne-
mocnice daný rozpočet na rok X, a celý ho utrat́ı, tak na rok X+1 dostane
stejný jako v roce X, ale na druhou stranu pokud celý rozpočet nevyčerpaj́ı,
následuj́ıćı rok jim bude rozpočet přiměřeně pońıžen. Celá tato situace vytvář́ı
z toho segmentu velmi zaj́ımavé prostřed́ı, kdy dodavatelé, kteř́ı zv́ıtěźı ve
státńıch zakázkách maj́ı zajǐstěný př́ıjem. Vznikaj́ı proto velké boje o tyto
pozice ve státńıch nemocnićıch.

Daľśı př́ıležitost́ı tohoto segmentu je, že nové nemocnice pravidelně nevzni-
kaj́ı, ale populace stále roste a stárne. A stárnoućı populace má za následek,
zvyšováńı výdaj̊u na lékařské a pečovatelské služby.

1.2 Metody hodnoceńı konkurenčńıch subjekt̊u

Tato sekce je věnována hodnoceńı konkurenčńıch subjekt̊u. Na hodnoceńı kon-
kurence můžeme nahĺıžet hned z několika pohled̊u. K hodnoceńı je vhodné
využit́ı známých metod, kdy k dosažeńı smysluplných výsledk̊u muśıme vyž́ıt
jejich kombinace, tak aby co nejlépe reflektovali současnou situaci trhu.

V následuj́ıćıch sekćıch je teoretické představeńı použitých metod.

1.2.1 SWOT Analýza

1.2.1.1 Popis metody

Jako vynálezce této metody je považován Albert Humphrey, který vedl
výzkum na Stanfordské univerzitě v 70. letech minulého stolet́ı. Jednalo
se o výzkum d̊uvod̊u selháńı korporátńıho selháńı v plánováńı. Výzkum
identifikoval mnoho kĺıčových oblast́ı, pomoćı takzvané SOFT analýzy tyto
oblasti zkoumal.

Humphrey a jeho p̊uvodńı tým už́ıval čtyři kategorie:

• Uspokojivost (Satisfactory) – Byla kategorie, do které řadili věci,
které byly dobré v současnosti.

• Př́ıležitost (Opportunity) – Do této kategorie řadili věci co byly
dobré v budoucnu.

• Chyba (Fault) – Chyba byla kategorie pro věci špatné v současnosti.

• Hrozba (Threat) – Hrozby byly špatné věci děj́ıćı se v budoucnosti.
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1.2. Metody hodnoceńı konkurenčńıch subjekt̊u

A právě z těchto kategoríı vznikla metoda SWOT. Tato metoda analýzy je
plánovaćı nástroj už́ıvaný pro pochopeńı silných a slabých stránek společnosti
či projektu, a pro odhaleńı nových př́ıležitost́ı a hrozeb, které jsou na trhu.
Zahrnuje upřesněńı ćıle společnosti a identifikuje interńı a exterńı faktory,
které podporuj́ı či negativně ovlivňuj́ı cestu k dosažeńı tohoto ćıle.

Analýza SWOT je často použ́ıvaná jako součást strategického plánováńı.
Existuje mnoho zp̊usob̊u jak lze graficky tuto analýzu prezentovat jak v matici
tak i např́ıklad pomoćı mř́ıžky.[5]

Jak už bylo zmı́něno výše, SWOT analýza je postavena na identifikaci
čtyřech hlavńıch kategoríıch:

• Silné stránky (Strengths) – Jedná se o vlastnosti, ve kterých je
společnost silná. Bývaj́ı to výhody nad konkurenćı, které j́ı pomáhaj́ı
uspět. Můžeme sem zařadit např́ıklad patenty či know-how společnosti.
Dále se např́ıklad jedná o hmotné statky, jako je vhodná pozice firmy.
Jedná se o interńı faktor.

• Slabé stránky (Weakness) – Většinou sem zařazujeme věci, které
naopak společnost postrádá. Věci, ve kterých je konkurence před
společnost́ı napřed. Anebo se zde mohou objevit nedostatky v podobě
nedostatku zdroj̊u. Jedná se o interńı faktor.

• Př́ıležitosti (Opportunities) – Do této kategorie, se řad́ı prvky z
prostřed́ı, které by podnik mohl využ́ıt ve sv̊uj prospěch a k dosažeńı
stanoveného ćıle. Do př́ıležitost́ı můžeme zařadit náhlou potřebu už́ıvańı
produktu, z d̊usledku vládńıho rozhodnut́ı, dále problémy konkurence či
objeveńı nového výrobńıho procesu. Jedná se o exterńı faktor.

• Hrozby (Threats) – Jedná se takové prvky prostřed́ı, které mohou
zamezit našemu dosažeńı stanoveného ćıle. Mezi hrozby můžeme zařadit
měńıćı se zákony, které nás mohou omezovat v našem odvětv́ı. Vstup
nové konkurence na trh anebo negativńı pokryt́ı v médíıch, zp̊usobené
nějakým problémem. Jedná se o exterńı faktor.

Grafická šablona metody SWOT analýzy je vyobrazena na obr. 1.1.
Výsledkem analýzy je přibĺıžeńı chováńı společnosti. Analýza ukáže, zda

se společnost snaž́ı maximalizovat své silné stránky a využ́ıvat př́ıležitosti,
či naopak převažuj́ı slabé stránky a hrozby jsou neslučitelné s daľśım přežit́ı
společnosti.

1.2.1.2 Použit́ı a zhodnoceńı metody

SWOT analýza může být použita na jakoukoliv situaci, nejen pro hodnoceńı
společnost. Pokud definujeme koncov́ı stav, je možné ji použ́ıt. Je použ́ıvaná
v neziskových organizaćıch, státńıch institućıch i v soukromé sféře.
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1. Teoretická část

Obrázek 1.1: Šablona SWOT analýzy.

Někdy je také, tato metoda, použ́ıvána v před krizovém plánováńı a v
preventivńım strategickém ř́ızeńı. Někdy se můžeme setkat s jej́ım užit́ım při
tvořeńı doporučeńı ve výzkumech.

1.2.2 Porterových 5 sil

1.2.2.1 Popis metody

Metoda Porterových 5 sil byla představena v časopise Harvard Business Re-
view, roku 1979 a jej́ım autorem je Michael E. Porter. [6] Ve článku nazvaném
How Competitive Forces Shape Strategy Michael Porter tvrd́ı, že stav kon-
kurence odvětv́ı záviśı na pěti hlavńıch silách, které jsou na vyobrazeny na
obrázku 1.2.

Kde společná śıla těchto sil ukazuje definitńı ziskový potenciál toho daného
odvětv́ı. Od intenzivńıch v odvětv́ıch jako je výroba pneumatik či oceli, kde
žádný hráč na trhu nemá nijak převratné zisky z investic, až po mı́rné, mezi
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1.2. Metody hodnoceńı konkurenčńıch subjekt̊u

Obrázek 1.2: Originálńı vyobrazeńı 5 sil od Michael E. Porter z roku 1979. [1]

které patř́ı ropný pr̊umysl či výroba limonádových nápoj̊u, kde se objevuje
znatelný prostor pro nezanedbatelné výnosy.

1. Hrozba nové konkurence – Vstup nový subjekt̊u na daný trh vždy
představuje hrozbu, jelikož přináš́ı nový kapitál a nápady. Ve většině
př́ıpadu se jedná o diverzifikaci subjekt̊u z jiných odvětv́ı, a ti většinou
využ́ıvaj́ı kapitálu źıskaného jinde k otřeseńı současného stavu odvětv́ı.
Závažnost hrozby nové konkurence záviśı jak na překážkách vstupu do
sektoru, tak i na reakci současné konkurence. Podle M. E. Portera se zde
vyskytuje šest hlavńıch překážek pro vstup do odvětv́ı:

• Úspory z rozsahu – Jedná se o překážku vycházej́ıćı z ochoty
vstupuj́ıćıho zainvestovat velké množstv́ı kapitálu, tak aby byla
výroba, či distribuce ve velkém rozsahu, a dokázal tak pońıžit cenu
výsledného produktu. Tento problém je možné pozorovat v oboru
výroby elektroniky a poč́ıtač̊u.
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1. Teoretická část

• Produktová diferenciace – Identita značky vytvář́ı obrovskou
překážku pro vstup nových hráč̊u, protože je nut́ı investovat velký
kapitál do překonáńı zákaznické věrnosti k současných značkám.
Toto je velmi viditelné v limonádovém pr̊umyslu.

• Kapitálové požadavky – Nutnost obrovských investic ještě před
vstupem na trh ,znamená pro mnoho odvětv́ı skoro nepřekonatelný
plot. Mezi tyto odvětv́ı se řad́ı již už zmiňovaná výroba elektroniky
a poč́ıtač̊u, tak i např́ıklad těžba a zpracováńı vzácných kov̊u.

• Cenové znevýhodněńı neodv́ıjej́ıćı se od velikosti – Již
zakořeněné společnosti mohou mı́t výhody, které se nenab́ızej́ı
nové př́ıchoźı konkurenci. Tyto výhody mohou vycházet z výhodné
pozice, z př́ıstupu k nejlepš́ım surovinám, vládńıch dotaćı či
technologické patenty.

• Př́ıstup k distribučńım kanál̊um – Tento problém může
být zřetelný např́ıklad v supermarketech, kde při vstupu nového
výrobku, může být problém aby dané distribučńı obchody, chtěli
nový výrobek v̊ubec nab́ızet.

• Vládńı politika – Vládńı nař́ızeńı mohou omezovat anebo dokonce
zakazovat vstup nové konkurence na trh, a to pomoćı certifikaćı či
povoleńı. Tento problém může být např́ıklad v těžařském pr̊umyslu,
kde mohou být limity na znečist’ováńı životńıho prostřed́ı.

2. Hrozba substitučńıho produktu nebo služby – Existence sub-
stitučńıho produktu či služby má za následek regulaci ceny produktu
respektive služby. Pokud současný produkt nedokáže zlepšit svou kvalitu
anebo se nějakým zp̊usobem odlǐsit od substitučńıho produktu, je od-
souzen ke ztrátě prodej̊u či daľśımu r̊ustu. S t́ımto problémem se potýká
cukrovarnický pr̊umysl, kdy se na trhu objevil substitučńı produkt v
podobě kukuřičný sirup s velkým obsahem fruktózy.

Substitučńı produkty nejsou problémem jen v normálńıch časech ale i
v časech rozmachu, kde za př́ıklad M. Porter uvád́ı rok 1978 v Severńı
Americe. Zde nastala silná zima, a poptávka po laminátové izolaci ra-
ketově vzrostla. Ale možnost výrobc̊u zvyšovat cenu byla omezena ob-
rovským množstv́ım substitučńıch produkt̊u jako byla celulóza či skelná
vata. Dı́ky tomuto mohli své substitučńı produkty být zlevněny a jejich
cena sńıžena natolik aby se z nich stali produkty konkurenčńı.

3. Vyjednávaćı śıla dodavatel̊u – Dodavatelé mohou vyv́ıjet vyjednávaćı
śılu na odvětv́ı zvyšováńım cen či snižováńım kvality dodávaného pro-
duktu nebo služby. Silńı dodavatelé tedy mohou zcela vymazat zisko-
vost, tak aby odběratelé museli navýšit své ceny. Śıla dodavatele je vždy
závislá na několik aspektech. Dodavatel je považován za silného, pokud:
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1.2. Metody hodnoceńı konkurenčńıch subjekt̊u

• Jeho produkt je unikátńı anebo náklady na změnu dodavatele jsou
velké. To většinou nastane pokud odběratel pevně sváže výrobu
svého produktu s produktem dodavatele. Jedná se např́ıklad
o nákup stroj̊u na zpracováńı surového materiálu, či vybaveńı
softwarem.

• Neńı nucen soupeřit s daľśımi produkty k prodeji v odvětv́ı.
Např́ıklad konkurence mezi ocelářským pr̊umyslem a hlińıkovými
společnostmi, které prodávaj́ı výrobc̊um plechovek, kontroluje śılu
všech dodavatel̊u.

• Představuje hrozbu integrace do odvětv́ı. To vytvář́ı silnou páku,
kterou využ́ıvá k výhodným podmı́nkám.

• Odvětv́ı neńı d̊uležitým zákazńıkem dodavatele. Pokud je odvětv́ı
d̊uležitým zákazńıkem, dodavatelovi zisky budou úzce spjaty s
odvětv́ım a bude se tedy snažit odvětv́ı chránit pomoćı konkurence
schopných cen či pomoćı lobbingu.

4. Vyjednávaćı śıla odběratel̊u (zákazńık̊u) – Zákazńıci mohou taky
tlačit ceny produktu dol̊u, požadováńım vyšš́ı kvality produktu nebo
v́ıce služeb, a t́ım poštvat výrobce proti sobě tak, že se bude snižovat
ziskovost odvětv́ı. Zákazńık se považuje za silného, pokud:

• Pokud figuruje jako odběratelé velkých odběr̊u. Nakupuj́ıćı v ob-
rovských objemech jsou obzvláště mocńı v odvětv́ı, silně charakte-
rizovanými fixńımi cenami - tak jako chemický pr̊umysl či výroba
kovových kontejner̊u.

• Jestliže produkt, který odeb́ıraj́ı figuruje jako komponenta jejich
produktu a silně se pod́ıĺı na výsledné ceně jejich produktu.
Odběratelé sṕı̌se hledaj́ı výhodněǰśı ceny a odeb́ıraj́ı vyb́ıravě. Ale
pokud je odeb́ıraný produkt jen malou část́ı výsledné ceny, jsou
odběratelé méně cenově citliv́ı.

• Má ńızké marže, což vytvář́ı velké podněty ke sńıžeńı pořizovaćıch
cen. Naopak však nákupč́ı s velkými maržemi, bývaj́ı méně citlivý
na cenu.

• Produkt odvětv́ı je ned̊uležitý pro kvalitu zákazńıkova produktu
či služby. Kde ale kvalita nakoupeného produktu př́ımo koreluje s
kvalitou zákazńıkova produktu, nekladou zákazńıci takový d̊uraz
na cenu. Toto nastává v odvětv́ıch jakými jsou např́ıklad ropné
společnost, kde selháńı zař́ızeńı může vést k obrovským ztrátám
nebo např́ıklad ve zdravotńıch př́ıstroj́ıch.

5. Konkretńı odvětv́ı - intrikováńı stávaj́ıćı konkurence – Rivalita
mezi současnou konkurenćı se projevuje využ́ıváńım taktik, jako jsou ce-
nové snižovańı, představováńı nových produkt̊u č́ı obrovské boje v mar-
ketingu. Intenzivńı rivalita souviśı s mnoha faktory:
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1. Teoretická část

• Velké množstv́ı konkurence podobné velikosti a śıly, kdy obzvláště
v nedávné době začali přibývat i zahraničńı konkurenti.

• Pomalý r̊ust odvětv́ı, nahrává společnostem, jej́ıž boje jsou
zaměřeny na rozšǐrováńı nab́ıdky.

• Produkty či služby postrádaj́ı odlǐsnosti či náklady na přechod, což
zákazńıky připoutává k jedné společnosti bez nutnosti a potřeby
změny.

• Výstupńı bariéry jsou př́ılǐs vysoké. Tyto bariéry nut́ı konku-
renci mezi sebou zápasit, i když maj́ı ńızkou či dokonce zápornou
návratnost investic. Přebytečné kapacity z̊ustávaj́ı funkčńı, a zisko-
vost zdravé konkurence klesá. Pokud celé odvětv́ı trṕı nadměrnou
kapacitou, potřebuje většinou vládńı pomoc, zvláště pokud je
př́ıtomna zahraničńı konkurence.

Po zhodnoceńı všech těchto faktor̊u se muśı vedeńı společnosti rozhodnou, v
jaké pozici se právě nacháźı a jakou strategii zvoĺı do budoucna.

1.2.2.2 Použit́ı a zhodnoceńı metody

Tato metoda se př́ıležitostně použ́ıvá, pokud chtěj́ı konzultanti vytvořit kvali-
tativńı zhodnoceńı strategické pozice firmy na trhu. Nicméně pro většinu, tato
metoda slouž́ı jako počátečńı bod, na který následně nabaluj́ı daľśı metody,
tak aby dosáhli hodnotných analýz.

Tato metoda, má mnoho kritik̊u jak z akademických kruh̊u, tak i z
pr̊umyslu. Např́ıklad Kevin P. Coyne a Somu Subramanian tvrd́ı, že tři
pochybné domněnky jsou základ pěti sil: [7]

• Zákazńıci, konkurence a dodavatelé spolu nesouvisej́ı a neinteraguj́ı mezi
sebou, či se nedomlouvaj́ı.

• Že zdroj hodnoty je strukturálńı výhoda (vytvářej́ıćı vstupńı bariéru).

• Že nejistota je ńızká a dovoluje účastńık̊um na trhu plánovat jejich
chováńı na změny v konkurenčńım chováńı.

Někteř́ı kritici také připisuj́ı bankrot Porterovi společnosti ke zastaralým mo-
del̊um, které stav́ı na konkurenci mı́sto toho, aby byly v́ıce zaměřeny na
zákazńıky. [8]

1.2.3 PEST

1.2.3.1 Popis metody

Metodu PEST, kde název vznikl jako akronym slov politický, ekonomický,
sociálńı a technologický, vytvořil harvardský profesor Francis Aguilar, který
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představil analytický nástroj ETPS ve své knize Scanning the Business Envi-
ronment. Název metody byl později změněn do současné podoby.[9]

Tato metoda je předevš́ım zaměřena na vněǰśı faktory p̊usob́ıćı na
společnost, a jej́ı vztah s nimi. PEST analýza pomůže určit, jak tyto vněǰśı
faktory ovlivňuj́ı výkonnost a daľśı aktivy v dlouhodobém hledisku. Je často
použ́ıvána s metodami, které byly představeny výše, jako Porterových 5 sil
anebo se SWOT analýzou, což nám pomůže lépe popsat a pochopit situaci,
ve které se společnost nacháźı, v závislosti na vnitřńıch i vněǰśıch faktorech.

Nyńı si představ́ıme oblasti, kterými se PEST analýza zaob́ırá:

1. Politické faktory – Do těchto faktor̊u se řad́ı legislativńı zákony, regu-
lace a nař́ızeńı. Tyto faktory se společnosti týkaj́ı jak na lokálńı úrovni,
tak i na úrovni nadnárodńı. Obzvláště při expanzi do zahranič́ı muśı
podnik dávat pozor na zákony a regulace země, do které expanduj́ı.
Mezi konkrétńı politické faktory patř́ı daňová politika, pracovńı právo,
obchodńı omezeńı či právo životńıho prostřed́ı. Dále mohou politické
faktory zahrnovat zbož́ı a služby, kdy vláda rozhoduje co patř́ı do ne-
zbytného zbož́ı a služeb a co ne.

2. Ekonomické faktory – Jsou to velmi zásadńı faktory pro jakouko-
liv společnost bez závislosti na oboru, či odvětv́ı. Řad́ıme sem úrokové
sazby, mı́ru inflace, směnné kurzy či ekonomický r̊ust, popř́ıpadě propad.
Např́ıklad úrokové sazby ovlivňuj́ı firemńı náklady na kapitál, a tedy jak
podnik roste a expanduje. Daľśım vlivem v této kategorii může být mı́ra
nezaměstnanosti, která ovlivňuje společnost z pohledu hledáńı adekvátńı
pracovńı śıly a náklady na mzdy.

3. Sociálńı faktory – Jedná se hlavně o sociálńı a kulturńı aspekty daného
trhu. Je zde zařazen populačńı r̊ust, povědomı́ o zdrav́ı, věkové rozděleńı
či vzděláńı populace. Např́ıklad stárnoućı populace může znamenat horš́ı
př́ıstup k pracovńı śıla a tud́ıž i draž́ı pracovńı śıle. Společnosti by měli
reagovat na tyto faktory, tak aby strategii adaptovali na tyto problémy.

4. Technologické faktory – Jak mohou technologie pozitivně, či nega-
tivně ovlivnit výrobu, prodej či služby společnosti. Jedná se o techno-
logický pokrok, role internetu v odvětv́ı, rozpočet společnosti na nové
technologie nebo automatizace proces̊u.

Poté co se ale tato metoda začala použ́ıvat, se dostavil problém, že je me-
toda nedostačuj́ıćı a vzniklo několik odnož́ı, které v sobě maj́ı zakomponováno
v́ıce kategoríı faktor̊u:

• PESTLE – Někdy také nazývané PESTEL, je rozš́ı̌reńı metody PEST
o kategorie:
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Obrázek 1.3: Ukázka PESTLE analýzy a jej́ı šablona.

– Právńı faktory(Legal) – Je zde zahrnuto hlavně diskriminačńı
zákon, zaměstnanecký zákon, bezpečnostńı zákon či antimono-
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polńı zákon. A tyto zákony samozřejmě také ovlivňuj́ı jak může
společnost, na daném územı́, fungovat a jak vyrábět či prodávat
své výrobky.

– Enviromentálńı faktory(Environmental) – Zahrnuj́ı eko-
logické a enviromentálńı aspekty jakými jsou počaśı, klima či
změna klimatu. Tyto faktory jsou zásadńı pro turistické odvětv́ı,
či pro zemědělstv́ı. Změny klimatu mohou mı́t drastický vliv na
společnosti po celém světě, někde jsou celé odvětv́ı, která zmiźı a
na druhou stranu nové vzniknou.

• Demografické faktory (Demographic) – Zahrnuj́ı pohlav́ı, věk, et-
nický p̊uvod, znalost jazyk̊u, zdravotńı postižeńı, mobilitu, pracovńı po-
staveńı, v́ıru nebo praxi, kulturu a tradice.

• Regulatorńı faktory (Regulatory) – Zahrnuj́ı vládńı předpisy, me-
zinárodńı a národńı standarty, lokálńı vládu a mechanismy na monito-
rováńı a zajǐstěńı těchto nař́ızeńı.

Dále existuje rozš́ı̌reńı, které vytvořili June Schmieder-Ramirez a Leo A.
Mallette v roce 2007, nazvané SPELIT výkonová matice (The Spelit Power
Matrix). Přidali faktory jako interně-kulturńı, etnické, edukačńı, fyzický,
náboženský a bezpečnostńı.

1.2.3.2 Použit́ı a zhodnoceńı metody

PESTLE analýza se často použ́ıvá jako rozsáhlá pr̊uzkumná činnost prostřed́ı
společnosti. Pomáhá organizaci stanovit vněǰśı faktory, které by mohly ovlivnit
rozhodnut́ı učiněná uvnitř organizace.

Organizace sama o sobě nemůže tyto faktory ovlivnit - ani tyto faktory
nemohou př́ımo ovlivnit ziskovost organizace. Pochopeńım těchto vněǰśıch
faktor̊u je možné maximalizovat př́ıležitosti a minimalizovat ohrožeńı orga-
nizace. Provedeńı strategické analýzy znamená skenováńı exterńıho prostřed́ı
za účelem detekce a porozuměńı širokým a dlouhodobým trend̊um.

PESTLE analýzu je vhodný použit v řadě situaćı obchodńıho plánováńı.
Mohou zahrnovat:

• Strategické obchodńı plánováńı

• Plánováńı pracovńı śıly

• Marketingové plánováńı

• Vývoj produkt̊u

• Organizačńı změna
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1.2.4 IFE, EFE a IE Matice

1.2.4.1 Popis metody

Metody IFE Matice (Internal Faktor Evaluation Matrix) a EFE Matice (Ex-
ternal Faktor Evaluation Matrix), jsou založeny na hodnoceńı interńıch a ex-
terńıch faktor̊u společnosti či projektu, které představil Fred R. David ve své
knize ”Strategic Management”(Strategický management) v roce 1997, jedná
se tedy o vcelku novou metodu, z pohledu analýzy společnost́ı.[10]

Autor v knize zmiňuje, že se oba nástraje použ́ıvaj́ı ke shrnut́ı informaćı
z exterńıho a interńıho prostředńı společnosti.[David, F.R. (2009). Strate-
gic Management: Concepts and Cases. 12th ed. FT Prentice Hall] Tyto in-
formace jsou následně vyhodnoceny a použity pro v daľśıch analyzačńıch
nástroj́ıch jako např́ıklad SWOT analýza nebo IE matice (Internal-External
forces matrix).[11]

I když jsou oba tyto nástroje relativně zjednodušuj́ıćı, jsou to jedny z
nejlepš́ıch nástroj̊u pro identifikaci a hodnoceńı kĺıčových faktor̊u.

Kombinace výsledk̊u matic EFE a IFE může být použita k vyhodno-
ceńı strategie organizace a r̊uzných strategických záměr̊u. Nejvyšš́ı výsledky
sečtených vážených pr̊uměr̊u lze zvolit pro nová strategická rozhodnut́ı.[12]

Pomoćı matice EFE lze identifikovat nejd̊uležitěǰśı vněǰśı př́ıležitosti a
hrozby, které mohou mı́t na společnost vliv. Obecně lze tato data studovat
např́ıklad PEST analýzou, Porterovými pěti silami. Nejsnazš́ım zp̊usobem je
źıskáńı exterńıch faktor̊u z PEST analýzy, která byla představena dř́ıve.

Prostřednictv́ım matice IFE jsou silné a slabé stránky použ́ıvány jako
kĺıčové vnitřńı faktory při hodnoceńı organizace. Při hledáńı silných interńıch
stránek se společnosti muśı zamyslet, v čem jsou dobř́ı a co přináš́ı přidanou
hodnotu pro jejich zákazńıky v porovnáńı s t́ım, co nab́ızej́ı jejich konkurenti.

Společnosti si musej́ı položit otázky jako na co jsou zaměstnanci hrd́ı a co
se v organizaci dař́ı? K odhaleńı slabých stránek mohou společnosti zkoumat,
jak by mohly zlepšit sebe a své služby a produkty. Co v současné době nejde
optimálně a jaké prvky jsou u jejich konkurence v́ıce rozvinuty?

Pro použit́ı těchto metod muśıme nejdř́ıve stanovit kĺıčové faktory, jak
interńı tak i exterńı. Obecným pravidlem je identifikovat 10 až 20 kĺıčových
exterńıch faktor̊u a 10 až 20 kĺıčových interńıch faktor̊u. Následně se tyto
faktory ohodnot́ı pomoćı těchto ukazatel̊u:[13]

• Váhy (Weights) – Každý kĺıčový faktor v matici EFE a IFE muśı být
ohodnocen č́ıslem v rozsahu od ńızkého významu (0,0) až po vysoký
význam (1,0). Č́ıslo označuje, jak d̊uležitý je faktor, když si společnost
přeje uspět v konkrétńım odvětv́ı.
Bez přǐrazeńı váhy by byly všechny faktory stejně d̊uležité. Jednotlivé
faktory nesmı́ být př́ılǐs zd̊urazňovány, protože úspěch v odvětv́ı je zř́ıdka
určován jedńım nebo jen několika faktory. Je d̊uležité, aby váhy měly
stejný význam jak v matici EFE, tak v matici IFE.
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• Hodnoceńı (Ratings) – Hodnoceńı matice EFE odkazuje na účinnost
současné strategie společnosti a na to, jaký to má význam pro vněǰśı
př́ıležitosti a hrozby. Hodnoceńı se pohybuj́ı od 1 do 4, kde 1 je špatné
hodnoceńı, 2 pr̊uměrné, 3 nadpr̊uměrné a 4 nejlepš́ı hodnoceńı. Myšlenka
je, že hodnoceńı jsou subjektivně přǐrazována každému faktoru.
Hodnoceńı v matici IFE odkazuj́ı na silné a slabé vnitřńı faktory ve
společnosti. I zde se hodnoceńı pohybuje od 1 do 4, kde 1 a 2 souvisej́ı
se slabost́ı a 3 a 4 souvisej́ı se silou; 1 představuje významnou slabost,
2 menš́ı slabost, 3 představuje menš́ı śılu a 4 označuje hlavńı śılu.

• Vážené skóre (Total score) – Skóre faktoru je výsledkem vynásobeńı
vah s hodnoceńım jednotlivých faktor̊u. Je d̊uležité, aby každému
kĺıčovému faktoru bylo přǐrazeno skóre. Celkové vážené skóre je
součtem všech jednotlivých vážených skóre.
V EFE i IFE matici může vzniknout stejné vážené skóre, a to od 1 do
4. Celkové skóre 2,5 je pr̊uměr pro obě matice.
Výsledek ńızkého skóre v exterńım hodnoceńı naznačuje, že strategie
společnosti nejsou správně nastaveny, aby plně využ́ıvaly př́ıležitosti a
chránily před hrozbami.
Nı́zké skóre interńıho hodnoceńı naznačuje, že společnost je ve srovnáńı
se svými konkurenty slabš́ı.

Matice IE (Internal-External forces Matrix) Tato metoda navazuje na
metodu IFE a EFE Matic. A je založena na základńıch dvou kritéríıch:

• Skóre z matice EFE – toto skóre je vyneseno na ose y

• Skóre z matice IFE – toto skóre je vyneseno na ose x

Matice IE funguje tak, že vykresĺıte celkové vážené skóre z matice EFE na
ose y a nakresĺıte vodorovnou čáru kolmo na rovinu y. Poté vezmete skóre
vypoč́ıtané v matici IFE, vyneste jej na osu x a nakresĺıte svislou čáru kolmo
na rovinu x. Bod, kde se vaše vodorovná čára setkává s vaš́ı svislou čarou, je
určuj́ıćım faktorem vaš́ı strategie. Tento bod ukazuje strategii, kterou by se
měla vaše společnost ř́ıdit.

Na ose x matice IE představuje celkové vážené skóre IFE 1,0 až 1,99 slabou
vnitřńı pozici. Skóre 2,0 až 2,99 je považováno za pr̊uměrné. Skóre 3,0 až 4,0
je silná pozice.

Na ose y je celkové vážené skóre EFE od 1,0 do 1,99 považováno za ńızké.
Skóre 2,0 až 2,99 je středńı. Skóre 3,0 až 4,0 je vysoké.

Ukázka ńıže vyobrazená (obr. 1.4) je pro vážený pr̊uměr ohodnoceńı matice
exterńıch faktor̊u 2,3 a vážený pr̊uměr ohodnoceńı matice interńıch faktor̊u
2,8.
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Obrázek 1.4: Ukázka IE Matice

Následně se muśıme pod́ıvat, kde se obě př́ımky protnou, vždy to bude v
jednom z dev́ıti sektor̊u jako na obrázku. Doporučená strategie se odv́ıj́ı od
sektoru, kde se nacháźı výsledek, IE Matice může být rozdělena do tř́ı hlavńıch
kategoríı:

1. Sektory I, II a III – Tyto sektory naznačuj́ı strategii r̊ustu a budováńı.
To znamená intenzivńı a agresivńı taktické strategie. Vaše strategie by
se měly zaměřit na pronikáńı na trh, rozvoj trhu a vývoj produkt̊u. Z
provozńıho hlediska je třeba zvážit také zpětnou integraci, dopřednou
integraci a horizontálńı integraci.

2. Sektory IV, V a VI – Zde se navrhuje strategie zadržeńı a udržeńı. V
takovém př́ıpadě by se vaše taktické strategie měly zaměřit na proniknut́ı
na trh a vývoj produkt̊u.

3. Sektory VII, VIII a IX – Tyto segmenty jsou charakterizovány stra-
tegíı sklizně nebo úniku. Pokud jsou náklady na omlazeńı podniku ńızké,

16
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je třeba se pokusit podnik oživit. V ostatńıch př́ıpadech je agresivńı
ř́ızeńı náklad̊u zp̊usob, jak se udržet na živu.

1.2.4.2 Použit́ı a zhodnoceńı metody

Obě matice maj́ı několik výhod, zaprvé jsou snadno pochopitelné. Vstupńı fak-
tory maj́ı jasný význam pro každého uvnitř nebo vně společnosti. Neexistuj́ı
žádné nejasnosti ohledně použitých termı́n̊u nebo d̊usledk̊u matic. Dále jsou
relativně snadné k použit́ı snadné k použit́ı. Matice nevyžaduj́ı rozsáhlé od-
borné znalosti, mnoho personálu nebo spoustu času na stavbu. A v neposledńı
řadě se zaměřuj́ı na kĺıčové vnitřńı a vněǰśı faktory. Na rozd́ıl od některých
jiných analýz (např. Analýza hodnotového řetězce, která identifikuje všechny
činnosti v hodnotovém řetězci společnosti, navzdory jejich d̊uležitosti), IFE
a EFE zd̊urazňuj́ı pouze kĺıčové faktory, které ovlivňuj́ı společnost nebo jej́ı
strategii.

Na druhou stranu maj́ı i několik nevýhod, např́ıklad lze obě matice plně
nahradit PEST analýzou, SWOT analýzou a částečně nějakou daľśı analýzou.
Dále nepomáhaj́ı př́ımo při formováńı strategie. Obě analýzy pouze identifi-
kuj́ı a hodnot́ı faktory, ale společnosti nepomáhaj́ı př́ımo při určováńı daľśıho
strategického kroku nebo nejlepš́ı strategie. K tomu je třeba použ́ıt jiné stra-
tegické nástroje.

1.2.5 SPACE Analýza

1.2.5.1 Popis metody

SPACE analýza usnadňuje vrcholovému vedeńı strategické rozhodováńı a
vytvářeńı plán̊u. SPACE je zkratka pro strategii (strategy), pozici (position),
akci (action) a ohodnoceńı(evaluation). Exterńı a interńı prostřed́ı organizaćı
hraj́ı v SPACE analýze hlavńı roli. Většinou je analýza znázorněna v matici,
v horńı části osy Y je uvedena finančńı śıla a ve spodńı části osy Y je uvedena
environmentálńı stabilita, dále jsou v levé části osy X konkurenčńı výhody a
vpravo atraktivita odvětv́ı.[14]

Po zkombinováńı se dostáváme ke čtyřem pozićım; konzervativńı, agre-
sivńı, defenzivńı a konkurenceschopný. Analýza SPACE pak může vést k kre-
ativńım nápad̊um s vhodnou firemńı strategíı.[15]

Nejdř́ıve si představ́ıme dvě kritéria ze SPACE analýzy, které popisuj́ı
vněǰśı prostřed́ı společnosti:[16]

• Environmentálńı stabilita (Environmental Stability) – Jedná se
o stabilitu prostřed́ı, kterou lze naj́ıt na dolńım konci osy Y na matici.
Stabilńı faktory prostřed́ı jsou ovlivňovány řadou d́ılč́ıch faktor̊u. Č́ım
větš́ı má dopad, t́ım výše je na ose Y vyobrazeno. Mezi tyto d́ılč́ı faktory
patř́ı:
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– Technologie – Technologie se rychle vyv́ıj́ı a maj́ı významný do-
pad na organizace i celou společnost. Aby podniky přežily, muśı se
technologíım přizp̊usobit anebo je vyv́ıjet.

– Ekonomika – Jako př́ıklad si můžeme vźıt inflaci, která odka-
zuje na rostoućı ceny produkt̊u a klesaj́ıćı hodnotu měny, a t́ım i
ovlivněńı podnik̊u, hlavně závislých na exportu, či importu.

– Akciové trhy – Pokud na trźıch vládne vysoká volatilita, at’ už
nastává velký r̊ust, či naopak, je prostřed́ı pro společnosti nejisté,
a obt́ıžně se tvoř́ı strategie.

– Konkurence – Pokud je v odvětv́ı silný konkurenčńı boj, je pro
společnosti těžš́ı z̊ustat životu schopným.

– Cenová elasticita – Č́ım silněǰśı je reakce ceny na poptávku po
produktu, t́ım náročněǰśı je pro společnosti stanovit stabilńı ceny.

– Nahraditelnost – Č́ım snazš́ı je nahradit produkt nebo službu,
t́ım těžš́ı je pro podniky na tomto trhu konkurovat.

• Atraktivita odvětv́ı (Industry Attractiveness) – Napravo na ose
X matice SPACE Analýzy se vyznačuje atraktivita odvětv́ı. Ukazuje,
jak atraktivńı je pro podniky p̊usobit v určitém sektoru. Č́ım vyšš́ı je
IA, t́ım dále vpravo je na ose X. Následuj́ıćı d́ılč́ı faktory ovlivňuj́ı tento
vněǰśı faktor:

– Růstový potenciál – Pokud by existovala jistota či šance na
r̊ust p̊usobeńım v určitém sektoru, bylo je doporučováno, aby se
společnosti tuto př́ıležitosti snažily využ́ıt.

– Potenciál zisku – Ten př́ımo souviśı s r̊ustovým potenciálem -
možnost zvýšeńı zisk̊u je rozumné rozhodnut́ı zaměřit se na ten
sektor, který tuto možnost nab́ıźı.

– Finančńı stabilita – Pokud by vstup na nový trh vedl k vysoké
finančńı nejistotě. Společnosti muśı vytvořili kvalitńı strategii, tak
aby minimalizovali ztráty či jiná potenciálńı rizika.

– Komplexita odvětv́ı – Č́ım složitěǰśı je vstup do sektoru, t́ım
menš́ı jsou šance na úspěšný vstup. Ve většině odvětv́ıch je nasta-
veno mnoho regulačńıch nař́ızeńı či jsou nutná povoleńı, což může
zásadně ovlivnit vstup do tohoto odvětv́ı.

– Vytvářeńı pracovńıch mı́st – Do jaké mı́ry vytvoř́ı vstup na
nový trh nová pracovńı mı́sta? Č́ım v́ıce, vstup společnosti na
nové prostřed́ı, vytvoř́ı nových pracovńıch mı́st, t́ım je toto odvětv́ı
atraktivněǰśı.

Nyńı si představ́ıme faktory vnitřńıho prostřed́ı, které stejně jako u vněǰśıch
faktor̊u, jsou rozděleny na dvě hlavńı kategorie:
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• Konkurenčńı výhoda (Competitive Advantage) – Konkurenčńı
výhodu se nacháźı na levé straně osy X SPACE analýzy. Č́ım větš́ı je
tato výhoda, t́ım dále se pohybuje. To může být také ovlivněno řadou
faktor̊u, zvláště:

– Pod́ıl na trhu – Č́ım větš́ı je pod́ıl na trhu, t́ım větš́ı je nutná
produkce, což má za následky zvýšené požadavky na pracovńı śılu,
potřebu zdroj̊u či stroje a nástroje.

– Kvalita produktu – Pokud se kvalita výrobk̊u sńıž́ı, může to
výrazně ovlivnit prodej či dokonce jméno značky. Proto je d̊uležité,
aby podniky vždy sledovaly proces vnitřńı kontroly kvality a snažily
se ho stále vylepšovat.

– Životńı cyklus produktu – Tento faktor úzce souviśı s kvalitou
produktu - č́ım déle produkt vydrž́ı, t́ım spolehlivěǰśı si spotřebitel
bude myslet, že výrobek je, a dobrá pověst zlepšuje jméno značky.
Tento faktor také silně záviśı na nepřetržitém sledováńı kvality pro-
dukce a neustálém zlepšováńı.

– Inovačńı cyklus – Je nutné neustále zlepšovat výrobky a výrobńı
cykly, tak aby bylo možné využ́ıvat nové technologie a také je
vytvářet a t́ım udávat směr daného odvětv́ı.

– Věrnost zákazńık̊u – Aby byli zákazńıci loajálńı, budou muset
podniky těmto zákazńık̊um dělat ústupky. Muśı uplatnit to, co
zákazńıci považuj́ı za d̊uležité pro jejich produkty.

• Finančńı śıla (Financial Strength) – Horńı část osy Y matice
SPACE analýzy ukazuje finančńı śılu organizace. Č́ım silněǰśı je organi-
zace finančně, t́ım vyšš́ı je jej́ı pozice na ose Y. I zde je řada faktor̊u,
které to ovlivňuj́ı:

– Návratnost investic – Pokud maj́ı společnosti vysoké návraty, z
investic, je předpoklad, že jsou finančně silńı.

– Likvidita – Jedná se o schopnost r̊uzných aktiv přeměnit se
rychle a bez větš́ıch ztrát v peńıze a t́ım firmě posloužit k úhradě
závazk̊u.[17] Vysoká likvidita je pozitivńım ukazatelem ve finančńı
śıle podniku.

– Úroveň zadlužeńı – Č́ım nižš́ı úroveň dluhu, t́ım finančně silněǰśı
podnikáńı. Velké množstv́ı p̊ujček a nesplacených poukázek vytvář́ı
vyšš́ı úroveň dluhu, což negativně ovlivňuje finančńı śılu.

– Obrat zásob – Č́ım vyšš́ı je hodnota zásob, t́ım silněǰśı je
společnost finančně. Je však d̊uležité, aby byl také zajǐstěn vysoký
poměr obratu zásob, nebo může existovat riziko neprodejných
zásob. Poměr obratu zásob je dobrým ukazatelem celkové hodnoty
zásob společnosti a rychlosti, s jakou se prodává .
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Abychom mohli určit strategii, muśıte nejprve zjistit pozici organizace.
Teprve potom můžete provádět akce, které lze vyhodnotit později. Mezi osou
Y a osou matice SPACE Analýzy jsou čtyři pozice. Každý konec představuje
d́ılč́ı faktor, kterému lze přǐradit hodnotu mezi 0 a 6 v absolutńı hodnotě. Pro
Konkurenčńı výhoda (CA) a Obranná strategie (ES) je to rozmeźı mezi 0 a
-6. Hodnoty jednotlivých faktor̊u jsou poté zaznamenány na osách v matici.
Tam, kde je povrch největš́ı vzhledem k hodnotě těchto faktor̊u, bude nejlepš́ı
volbou pro strategický plán. Čtyři strategické pozice můžete vidět ze SPACE
analýzy ńıže:

• Konzervativńı strategie – Konzervativńı strategie se nacháźı mezi fi-
nančńı silou společnosti a konkurenčńı výhodou. Jedná se obvykle o sta-
bilńı organizaci s ńızkým r̊ustem. Následuj́ıćı akce by byly potenciálńımi
možnostmi pro společnost v této pozici:

– Zaměřeńı se na stávaj́ıćı úspěšné produkty a snaha o jejich udržeńı
a zlepšeńı.

– Vytvořeńı prostoru pro vývoj nových produkt̊u.
– Potenciálńı penetrace produktu prostřednictv́ım expanze.

• Agresivńı strategie – Agresivńı strategie se nacháźı mezi finančńı si-
lou a atraktivitou odvětv́ı. Jedná se o stabilńı organizaci, která aktivně
zvládne konkurovat podobným podnik̊um. Následuj́ıćı akce by byly po-
tenciálńımi možnostmi pro společnost v této pozici:

– Zaměřeńı se na produkty, které mohou skutečně konkurovat jiným
podnik̊um.

– Vytvořeńı marketingové kampaně k źıskáńı větš́ıho pod́ılu na trhu.
– Zaměřeńı se na nab́ıdku nejnižš́ı ceny ve srovnáńı s konkurenćı.
– Hledejte potenciálńı společnosti, které by převzaly a zvýšily pod́ıl

na trhu

• Obranná strategie – Defenzivńı strategie SPACE analýzy se nacháźı
mezi stabilitou prostřed́ı a konkurenčńı výhodou. Jedná se o pod-
niky, které jsou vytlačovány konkurenćı. Pokud nebudou jednat, je
pravděpodobné, že tuto situaci nemuśı zvládnou a budou nuceni odej́ıt z
trhu. Následuj́ıćı akce by byly potenciálńımi možnostmi pro společnost
v této pozici:

– Sńıžeńı náklad̊u, tak aby źıskala silněǰśı konkurenčńı pozici v̊uči
ostatńım hráč̊um na trhu.

– Zmenšeńı počtu a množstv́ı investic a zavést výrobu za ńızké
náklady.
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– Zaměřit se na hlavńı činnost podnikáńı a odej́ıt či prodat ostatńı,
neziskové části společnosti.

• Konkurenčńı strategie – Konkurenčńı strategie SPACE analýzy se
nacháźı mezi atraktivitou pr̊umyslu a stabilitou životńıho prostřed́ı.
Jedná se o společnosti, které jsou konkurenceschopné, ale nejsou sta-
bilńı. Následuj́ıćı akce by byly potenciálńımi možnostmi pro společnost
v této pozici:

– Snaha zaměřit se na hledáńı partnerstv́ı se stabilńımi společnostmi.
– Zvýšeńı produktivity, aby se dodávky spolehlivěǰśı a oni se tak sta-

bilizovali.
– Kromě hlavńı činnosti podnikáńı hledat daľśı produkty či odvětv́ı

ke zvýšeńı prodej̊u.

Znázorněńı SPACE analýzy (obr. 1.5) je vidět výsledek pro ohodnoceńı:

• Environmentálńı stabilita -4,0 bodu

• Atraktivita odvětv́ı 3,0 bodu

• Konkurenčńı výhoda -2,0 bodu

• Finančńı śıla 2,0 bodu

A je tedy doporučená Konkurenčńı strategie.

1.2.5.2 Použit́ı a zhodnoceńı metody

Společnost může přijmout opatřeńı, pouze pokud byla stanovena výše uvedená
pozice. Na základě této pozice mohou zvážit nejlepš́ı možnosti strategického
ř́ızeńı a opatřeńı, která je třeba podniknout.

Po v́ıce než roce by měl být pokrok vyhodnocen vytvořeńım nové matice
a jej́ı analýzou. Pokud dojde k posun̊um, je d̊uležité, aby vedeńı zvážilo klady
a zápory. Pokud dojde k vzestupu, mohou se držet své strategie. Pokud však
existuj́ı nevýhody, muśı zvážit implementaci změn.

1.2.6 Blue Oceans

1.2.6.1 Popis metody

The Blue Ocean Strategy (BOS) je strategický organizačńı př́ıstup, který je
založen na principu, že společnosti by se neměly zapojit do konkurenčńıho
boje, ale že by se měly v́ıce zaměřit na nesporné trhy.

Strategii Blue Ocean vyvinuli W. Chan Kim a Renée Mauborgne a je
založena na studii 150 strategických krok̊u v pr̊uběhu sto let a v́ıce než třiceti
pr̊umyslových odvětv́ı, jako je Apple, Cirque Du Soleil, Yellow Tail a Air Asia.
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Obrázek 1.5: Ukázka SPACE analýzy. [2]

W. Chan Kim a Renée Mauborgne tvrd́ı, že budoućı předńı společnosti
pravděpodobně uspěj́ı t́ım, že se zaměř́ı na nesporné trhy, které jsou připraveny
na r̊ust a rozvoj. Tyto trhy nazývaj́ı modré oceány.

Tento strategický krok zajǐst’uje rozvoj hodnoty jak pro samotné organi-
zace, tak pro potenciálńı kupce. Základńım principem strategie Blue Ocean je
zmapovat vedle (již) známých trh̊u (”červené oceány“) také ”modré oceány“.
Tyto modré oceány dokumentuj́ı nové trhy a nové př́ıležitosti.

Nav́ıc je překvapivé, že ”modré oceány“ již stratégové v současných stra-
tegíıch nevědomky použ́ıvaj́ı. Tato strategie se zejména pokouš́ı kompenzovat
tuto nevědomou část v analytickém rámci. S nezbytnými zdroji lze úspěšně
vytvořit a zaznamenat ”modré oceány“.

Na rozd́ıl od mnoha konvenčńıch př́ıstup̊u k formováńı strategie se Chan
Kim a Mauborgne rozhodli nezaměřovat na konkurenci, ale na zákazńıka. V
jejich logice je věnována stejná pozornost vytvářeńı hodnot jako inovaćım. To
vede k nové koncepci: inovace hodnot. Kombinace těchto dvou zajǐst’uje, že
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inovace neńı poháněna pouze technologíı, ale t́ım, co je pro zákazńıky lepš́ı.
O hodnotové inovaci se mluv́ı pouze tehdy, když společnosti zaměřuj́ı

své inovačńı aktivity na užitek, náklady a cenu. To např́ıklad znamená, že
společnosti obecně muśı opustit teorie založené na konkurenci, jako třeba Por-
terových 5 sil. Uvád́ı se v nich např́ıklad, že společnosti si muśı vybrat mezi
ńızkými náklady a diferenciaćı. Manažeři, kteř́ı chtěj́ı rozv́ıjet strategie Modrý
Oceán, usiluj́ı o diferenciaci a ńızké náklady zároveň. Jde o sńıžeńı náklad̊u,
ale zároveň o zvýšeńı hodnoty pro kupuj́ıćı. Pokud dojde ke zlepšeńı užitku
nebo ceny nebo náklad̊u, zvýš́ı se hodnota pro spotřebitele. I když se struktura
náklad̊u zlepš́ı, náklady se sńıž́ı. Společně tato opatřeńı umožńı hodnotovou
inovaci ve prospěch zákazńıka i organizace.

Ještě si představ́ıme rozd́ıl mezi touto strategíı a strategíı červeného
oceánu. Červené oceány jsou všechna odvětv́ı a trhy, které v současné době
existuj́ı, jedná se tedy o známý trh. V červených oceánech jsou hranice již
dlouho definovány a přij́ımány. Pravidla soutěže jsou dobře známá a celá věc
funguje hladce. V takovém prostřed́ı se společnosti snaž́ı překonat ostatńı
společnosti, aby ovládly větš́ı část stávaj́ıćıho trhu. Vzhledem k tomu, že
tržńı prostor je plný poskytovatel̊u, jsou zisky a r̊ust potlačeny. Z určitého
pohledu se na výrobky pohĺıž́ı jako na suroviny, což vede ke, takzvané krvavé
konkurenci. Z tohoto d̊uvodu byl této celkové strategii přǐrazen také pojem

”Červený Oceán“.
Modré oceány jsou na druhé straně všechna pr̊umyslová odvětv́ı, která

neexistuj́ı nebo jsou dnes známá. Toto je neznámý trh. Soutěž neńı zcela
ovlivněna, v modrých oceánech se vytvář́ı poptávka mı́sto boje. V takovém
prostřed́ı existuje dostatek př́ıležitost́ı k r̊ustu, který je rychlý a ziskový. V
těchto modrých oceánech je konkurence irelevantńı. Pravidla hry ještě muśı
být vypracována, neexistuj́ı žádńı velćı držitelé pod́ılu na trhu a existuje do-
statečný potenciál. Modrý oceán je analogíı, která popisuje hlubš́ı potenciál,
který lze nalézt v prostřed́ıch, kde nikdy nebyla př́ıtomna žádná společnost.
Modrý oceán je hluboký, silný a velký, stejně jako potenciál zisku.

Aby bylo možné zjistit, jak lze dosáhnout hodnotové inovace, použ́ıvá se
takzvané ”Strategické plátno modrého oceánu“. Toto strategické plátno je
součást́ı stejné studie W. Chan Kim a Renee Mauborgne. Metoda má dva
hlavńı ćıle:

• Je zde zachycený současný stav ve známém tržńım prostoru, který
uživatel̊um umožňuje jasně vidět faktory, v nichž pr̊umysl konkuruje, a
do kterých investuje, co dostávaj́ı kupuj́ıćı a jaké jsou strategické profily
hlavńıch hráč̊u.

• Podporuje uživatele k akci přeorientováńım jejich zaměřeńı z konkurence
na alternativy a ze zákazńık̊u, daného odvětv́ı, na zákazńıky, kteř́ı zat́ım
nejsou v tomto odvětv́ı, a umožňuje nám představit si, jak se strategický
krok modrého oceánu odtrhuje od stávaj́ıćı reality červeného oceánu.
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Autoři této strategie, současně vytvořili 4 akčńı rámce, tak aby pomohli v
tvorbě strategického plátna. Rámec 4 akćı pomáhá posoudit, zda jsou kolem
výroby správně vynakládány peńıze. Optimalizaćı tohoto je maximalizován
zisk a minimalizovány problémy. Do rámce 4 akćı by měly být zahrnuty pouze
problémy, které jsou pro spotřebitele skutečně d̊uležité.

V rámci strategie Modrého oceánu je vhodné uplatnit akčńı rámec jako
manažer, který hledá zp̊usoby, jak být při výrobě produkt̊u inovativněǰśı. Tyto
4 kroky jsou:

1. Eliminovat – Nejprve si položte otázku, o které faktory společnosti
dlouhodobě soutěž́ı. Pomyslete na faktory, které vyžaduj́ı velké investice,
ale nevytvářej́ı velké př́ıjmy, nebo jiné faktory, které statistiku nezlepšuj́ı.

2. Redukovat – Ve druhém kroku se zamyslete nad t́ım, které faktory
je třeba sńıžit výrazně pod úroveň odvětv́ı. Přemýšlejte o vlastnostech
určitého produktu, které byly navrženy tak, aby porazily konkurenci,
ale které stoj́ı spoustu času a zdroj̊u. Lze tuto iniciativu sńıžit na něco
jednodušš́ıho s nižš́ımi náklady, ale přesto z̊ustat konkurenceschopnou,
zaj́ımavou a zaj́ımavou pro uživatele?

3. Zvýšit – Zamyslete se nad t́ım, které faktory jsou výrazně nad
pr̊umyslovým standardem. Které vlastnosti, nevyhovuj́ıćı uživatel̊um,
současný trh ještě neřeš́ı? Jak mohu přij́ıt s funkcemi, d́ıky nimž vyřeš́ı
problémy, na které si uživatelé stěžuj́ı anebo se jim neĺıb́ı.

4. Vytvořit – Posledńı bod akce se týká faktor̊u, které je třeba vytvořit,
které toto odvětv́ı nikdy nenab́ıdlo. To je jedna z nejnáročněǰśıch otázek,
ale zároveň ta s největš́ım potenciálem. Vyžaduje d̊ukladné pochopeńı
organizace a odvětv́ı, jakož i zájmů a přáńı spotřebitel̊u a směru, kterým
se trh ub́ırá. Ćılem tohoto posledńıho akčńıho bodu je přemýšlet o bu-
doucnosti a výzvách, které zákazńıci dosud nevyslovili nebo je ještě ani
nenapadli.

Po splněńı všech těchto krok̊u by měl být výsledkem, nějaký strategický plán
pro nový produkt či vyhĺıdka na nový trh, který skýtá slibné zisky.

1.2.6.2 Použit́ı a zhodnoceńı metody

Nejdř́ıve si představ́ıme výhody, které strategie Modrého Oceánu nab́ıźı:

• Zaměřuje se na hledáńı nových trh̊u a vyhýbáńı se nasyceným trh̊um.

• Prováděńı této strategie pomáhá překonat překážky hospodářské soutěže
v rámci stávaj́ıćı struktury trhu a náklad̊u, a pomáhá postupně proměnit
konstruktivńı zlepšeńı v hodnoty.
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• Hodnotová inovace je základem této strategie. V doslovném slova
smyslu vytvář́ı novou hodnotu a poptávku pro spotřebitele, a t́ım
zvyšuje pravděpodobnost r̊ustového potenciálu.

• Daľśı výhodou této strategie je, že umožňuj́ı zásadńı transformace men-
tality a t́ım i pomáhá při rozpoznáváńı př́ıležitost́ı.

• Je založena sṕı̌se na ověřených datech než na neprokázaných teoríıch.

Některé nevýhody použ́ıváńı strategie Modrý Oceán jsou:

• Může být obt́ıžné přij́ıt s futuristickými nápady a identifikovat kolosálńı
a nevyužité trhy.

• Vývoj úspěšné strategie Modrého oceánu je výsledkem vypoč́ıtaného a
podrobného výzkumu podporovaného rozsáhlými analýzami.

• Vstup na trh v počátečńı fázi nového trhu je riskantńı. Je pravděpodobné,
že zákazńıci nerozumı́ základ̊um produktu nebo služby kv̊uli nedostatku
plně vyvinuté technologie.

• Vstup na nový trh neńı snadný. Společnost muśı mı́t jasnou a rozum-
nou představu o své zákaznické základně a zp̊usobech jej́ıho rozšǐrováńı.
Vyžaduje tedy velkou jasnost ohledně uvažovaných úvah i překážek.

• Volba jiného oceánu než Strategie Modrého oceánu vyžaduje hodně
trpělivosti, vytrvalosti, př́ıpravy a v́ıry. Stávaj́ıćı trh neńı zcela uzavřen,
ale vstup na nový trh s inovativńım produktem je podle tv̊urc̊u strategie
lepš́ıch věćı.

1.2.7 VRIO Analýza

1.2.7.1 Popis metody

Na začátku tohoto stolet́ı vyvinul americký profesor managementu Jay B.
Barney tuto metodu. Analýza VRIO se dokonale hod́ı k hodnoceńı využit́ı
zdroj̊u společnosti.

Po této technické analýze bude společnost schopna lépe se postavit ve
srovnáńı se svými konkurenty. Koneckonc̊u, VRIO analýza také poskytuje po-
hled na výhody organizace v̊uči jej́ım konkurent̊um. VRIO je zkratka, která
znamená Hodnotu (Value), vzácnost (Rarity), napodobitelnost (Imitability) a
Organizaci (Organization).[18]

Pomoćı VRIO analýzy lze zdroje společnosti hodnotit i na mikroúrovni.
Pokud si je společnost vědoma všech svých dostupných zdroj̊u, stejně tak
i silných a slabých stránek každého zdroje, může poskytnout konkurenčńı
výhodu.[19]

Hodnot́ıćı dimenze rámce VRIO analýzy je součást́ı interńı analýzy, ve
které jsou podrobně zkoumány zdroje i kapacity společnosti. Konkurenčńı
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výhoda společnosti je analyzována pomoćı čtyř komponent. VRIO se zaměřuje
na zdroje společnosti a pro čtyři z nich stanov́ı následuj́ıćı dimenze hodnoceńı:

• Hodnota (Value) – Dimenze hodnoty odkazuje na hodnotu zdroje, jak
drahý či dostupný je. Uvažuje je se zda je nutnost ho koupit či pouze
pronajmou. Pokud by byl zdroj př́ılǐs drahý, může být lepš́ı jej outsour-
covat. Vždy jde o využité př́ıležitosti a hodnotu, kterou pro společnost
zdroj nakonec vygeneruje.
Vezměme např́ıklad pronájem velké kancelářské budovy. Pokud výpočty
ukážou, že poplatek za pronájem je př́ılǐs přemrštěný a nákup nemovi-
tosti by byl z dlouhodobého hlediska levněǰśı, je dobré ukončit nájemńı
smlouvu a koupit nemovitost pomoćı p̊ujčky.
Daľśı dobrou metodou identifikace potenciálně cenných zdroj̊u nebo
kapacit je zkoumáńı hodnotového řetězce organizace. U surových
materiál̊u, jako ruda, či uhĺı, muśı být kupńı cena posouzena kriticky.

• Vzácnost (Rareness) – Jedná se o vzácnost zdroje nebo jeho nedosta-
tek, pokud jde o nákup. Jak vzácný nebo nedostatkový zdroj je? Pokud
je zdroj cenný, ale neńı nedostatkový, může jej organizace porovnat se
zdroji konkurence.
Pokud se jedná o velmi drahý a vzácný zdroj, může jej společnost použ́ıt
k odlǐseńı od svých konkurent̊u. Č́ım vzácněǰśı nebo nedostatkověǰśı
zdroj je, t́ım větš́ı konkurenčńı výhodu nab́ıźı. Společnost pak bude moci
použ́ıvat naprosto jedinečný produkt, který může vytvářet skoro mono-
polńı trh. Vezměte si např́ıklad exkluzivńı rybářskou společnost, která
se vyznačuje t́ım, že je jedńım z mála dodavatel̊u černého kaviáru do
prvotř́ıdńıch ryb́ıch restauraćı.

• Napodobitelnost (Imitability) – Jedná se o stupeň napodobováńı,
pokud jde o zdroje. Do jaké mı́ry je možné napodobit produkt a umožnit
tak konkurenci vyrábět podobné produkty? Pokud je zdroj cenný a jeho
replikace je vzácná a levná, nebude poskytovat konkurenčńı výhodu. Na
druhou stranu, pokud bude obt́ıžné zdroj replikovat, bude konkurenčńı
výhoda významná.
Např́ıklad pokud je výše zmı́něný kaviár nahrazen vaj́ıčky z r̊užového lo-
sosa, která jsou mnohem levněǰśı. Chut’ konečného produktu rozhoduje,
zda se jedná o dobrou náhražku. Pokud se restaurace rozhodnou neza-
koupit tuto alternativu kv̊uli nedostatečné kvalitě, pak je konkurenčńı
výhoda velká, z pohledu napodobitelnost.
Pokud je obt́ıžné napodobit zdroj, muśı si společnost uvědomit, že zdroj
vyžaduje značné náklady. Hledáńı podobných produkt̊u nebo napodo-
benin může být riskantńı, protože to mohou dělat i konkurenti. To jen
nepř́ıznivě ovlivńı kvalitu konečného produktu.
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V určitých př́ıpadech může organizace zdroj vyrobit sama a požádat o
patent. To zajǐst’uje organizaci, že ostatńı producenti nebudou napodo-
bovat jej́ı jedinečný zdroj. I kdyby k tomu došlo, mohlo by to vést k
pokutě. Ačkoli je použ́ıváńı patent̊u obzvláště rozš́ı̌rené ve farmaceu-
tickém odvětv́ı, i společnost jako Coca-Cola se spoléhá na tajný recept,
který nelze napodobit významnými konkurenty, jako je Pepsi Cola.

• Organizace (Organisation) – Jedná se o uspořádáńı úkol̊u a pořad́ı
všech akćı, které je ještě třeba provést. Je samozřejmé, že vytvořeńı pro-
duktu vyžaduje spoustu zdroj̊u. Tyto zdroje muśı být objednány, muśı
být uzavřeny dohody o ceně, mělo by být provedeno srovnáńı dostupných
nab́ıdek a muśı proběhnout montáž. Toto je výčet pouze několika pro-
ces̊u, které potřebuj́ı odpov́ıdaj́ıćı organizaci.
Organizace úkol̊u zahrnuje v́ıce odděleńı na taktické úrovni. Provozńı
zaměstnanci na pracovǐsti zároveň muśı přesně vědět, co se od nich
očekává. Zdroje muśı být zpracovány a použity co nejefektivněji.
Společnost by proto měla vždy zvážit, zda je jej́ı vnitřńı správa v
pořádku a zda jsou strukturálńı prvky řádně přizp̊usobeny zpracováńı
těchto konkrétńıch zdroj̊u.
Jakmile analýza VRIO urč́ı hodnotu, nedostatek a úroveň napodobováńı
produktu, je d̊uležité, aby byly všechny následné akce dobře organi-
zovány, aby bylo možné plně realizovat konečný produkt nebo službu.
Č́ım lepš́ı je vnitřńı správa, t́ım větš́ı je konkurenčńı výhoda. Součást́ı
této dimenze je také vnitřńı kultura společnosti.
Jak se k sobě zaměstnanci chovaj́ı? Jsou motivovańı, funguj́ı hladce
a bez stagnace? Vedoućı týmy zde hraj́ı d̊uležitou roli. Stimuluj́ı
zaměstnance pomoćı bonus̊u, zvyšováńı plat̊u, dovolené nav́ıc nebo
pěkného a př́ıjemného pracovńıho prostoru? Bez řádného zavedeńı všech
těchto prvk̊u nebude žádná konkurenčńı výhoda.

1.2.7.2 Použit́ı a zhodnoceńı metody

VRIO se také uvažuje o rozš́ı̌reńı exterńı analýzy PESTLE, kterou jsme si
představili dř́ıve.

VRIO je o hodnoceńı vnitřńı situace organizaćı, zejména o analýze zdroj̊u,
nástroj̊u a o tom, jakou roli hraj́ı, pokud jde o vněǰśı konkurenci, a o to, jak
může organizace implementovat možná zlepšeńı např́ıč určitou dimenźı.

Po implementaci VRIO analýzy bude následovat hodnoceńı. To pak může
být použito pro strategická a informovaná rozhodnut́ı do budoucna. Právě
proto, že analýza VRIO je interńı analýzou, ale zároveň hodnot́ı také vněǰśı
konkurenci, poskytuje společnostem mnoho cenných informaćı. Např́ıklad po
této analýze může společnost provést úpravy, aby významně zlepšila svou kon-
kurenčńı výhodu. V některých př́ıpadech to může dokonce vést k outsourcingu
určitých komponent, protože to bude z dlouhodobého hlediska levněǰśı.[20]
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Obrázek 1.6: Ukázka šablony pro VRIO analýzu.

Současně lze analýzu VRIO použ́ıt také v kombinaci s daľśımi analytickými
technikami, včetně analýz náklad̊u a př́ınos̊u, analýz kvality a pr̊uzkumů
spokojenosti zákazńık̊u. Tyto podrobné informace poskytuj́ı velké množstv́ı
údaj̊u, které mohou následně vést k zásadńım změnám obchodńıch praktik.
Co činńı analýzu VRIO obzvláště efektivńı, je jednoduchost a přehlednost
jej́ıho modelu.
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Kapitola 2
Praktická část

V praktické části této práce nejdř́ıve představ́ıme společnost B. Braun a
všechny sektory a odvětv́ı, na kterých se vyskytuje. A následně představ́ıme
naše největš́ı konkurenty v těchto odvětv́ıch a použijeme metody, představené
v teoretické části této práce, na tyto subjekty.

V druhé sekci této práce budou představeni naši hlavńı zákazńıky, kterými
jsou z větš́ı části Fakultńı nemocnice, a ty zanalyzujeme pomoćı metod
představených v předešlé části práce.

2.1 Představeńı firmy B. Braun

2.1.1 Popis společnosti

B. Braun Medical, s.r.o. je součást́ı německého koncernu B. Braun, jehož hlavńı
śıdlo se nacháźı ve městě Melsungen. Za v́ıce než stolet́ı od svého vzniku stačila
společnost zaujmout d̊uležité mı́sto na trhu a otevř́ıt pobočky v 57 zemı́ch,
tedy skoro po celém světě.

V roce 2015 měla v́ıce jak 55 tiśıc zaměstnanc̊u. Celkem obsahuje kon-
cernové portfolio až na 5000 produkt̊u, které jsou z 95 % vyráběné př́ımo v
B. Braun. Česká dceřiná společnost byla založena 22.2.1993 v Praze.

Do Skupiny B. Braun patř́ı nejen mnou rozeb́ıraný B. Braun Medical s.r.o.
pro Českou republiku, ale také B. Braun Medical s.r.o. pro Slovenskou repub-
liku a společnost B. Braun Avitum s.r.o. taktéž śıdĺıćı v Čechách a na Sloven-
sku. Ta se zabývá poskytováńım dialyzačńı péče pro pacienty s chronickým
onemocněńım ledvin (B. Braun Avitum, 2017). Hlavńı činnost́ı B. Braun Medi-
cal je dovoz a distribuce zdravotnických materiál̊u, lékařských př́ıstroj̊u, tech-
nologíı a služeb.

2.1.2 Struktura společnosti

Společnost B. Braun Medical, s.r.o. je rozdělena do tř́ı diviźı:
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Obrázek 2.1: Logo společnosti B. Braun, s.r.o.

• B. Braun Avitum – se zaměřuje na problematiku mimotělńıho
ošetřeńı krve, předevš́ım pak na oblast technologíı a př́ıstrojového
vybaveńı určeného k akutńı a chronické dialýze a terapeutické a fereze.
Patř́ı sem zejména dialyzátory, dialyzačńı monitory a dialyzačńı sety.”

• Divize Hospital Care – dodává zdravotnickým zař́ızeńım individuálně
navržené koncepty. Jedná se např́ıklad o zaváděńı moderńıch léčebných
a ošetřovatelských standard̊u, sńıžeńı rizik nemoćı z povoláńı zdravot-
nického personálu (Safety Concept) či komplexńı individuálně navržené
řešeńı pro infuzńı terapii

• Divize Aesculap – poskytuje výrobky a služby pro veškeré operačńı
obory, od kloubńıch implantát̊u a chirurgických spotřebńıch materiál̊u
přes komplexńı vybaveńı operačńıch sál̊u až po záručńı a pozáručńı ser-
vis.

• Out Patient Market – se orientuje předevš́ım na mimonemocničńı trh
– pacienty, ambulantńı lékaře, ambulantńı a stacionárńı ošetřovatelskou
péči. Široká a logicky provázaná nab́ıdka výrobk̊u zahrnuje zdravotńı
prostředky pro diabetiky, stomické pomůcky, prostředky pro péči o chro-
nické i akutńı rány, výrobky pro dezinfekci a hygienu, pomůcky pro in-
kontinenci, lubrikované katetry, sádry a doplňkový sortiment a rukavice.

2.1.3 Mise a vize společnosti

2.1.3.1 Mise společnosti B. Braun

Umožnit dostupnou domáćı péči pro dialyzované pacienty, tak aby nemuseli
trávit čas v nemocnici. A produkovat co nejkvalitněǰśı zdravotnický materiál.

2.1.3.2 Vize společnosti B. Braun

Sńıžit cenu a zlepšit podmı́nky, tak aby pacienti mohli být dialyzováni v
domáćım prostřed́ı. A aby byla všem lidem zajǐstěna co nejkvalitněǰśı zdra-
votńı péče.

2.2 Představeńı konkurence

Jelikož je p̊usobnost společnosti B. Braun Medical, s.r.o. velmi rozsáhlá, roz-
hodl jsem se rozdělit konkurenci na v́ıce kategoríı, a to podle toho zda nám
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konkuruj́ı jako celek, tedy nab́ızej́ı podobné množstv́ı produkt̊u jako my, a na
konkurenty, kteř́ı jsou zaměřeni pouze na jeden segment.

2.2.1 Celkový konkurenti

V této kategorii se nenacháźı velké množstv́ı hráč̊u, jelikož takto velkých
společnost́ı mnoho neńı. Tyto společnosti jsou konkurenćı jak ve výrobě či
distribuci léčiv, tak i v provozováńı dialyzačńıch středisek, výrobě implántát̊u
či zdravotnického materiálu. Jedná se hlavně o tyto dvě společnosti:

2.2.1.1 Fresenius Česká republika, spol. s.r.o.

V České republice p̊usob́ı od roku 1992 dvě dceřiné společnosti koncernu Fre-
senius Medical Care - ČR, s.r.o. a Fresenius Medical Care - DS, s.r.o., prvńı
zmı́něná se na českém trhu vyskytuje hlavně pod značkou NephroCare. Ne-
phroCare je společnost provozuj́ıćı dialyzačńı střediska, což z ńı čińı př́ımého
konkurence naš́ı společnosti B. Braun Avitum.[21]

Obrázek 2.2: Logo společnosti Fresenius Česká republika, spol. s.r.o.

Fresenius Medical Care - ČR, s.r.o. pomáhá od roku 1992 svým
zákazńık̊um zajǐst’ovat kvalitńı zdravotńı péči zejména o pacienty s chro-
nickým i akutńım selháńım ledvin a jater, dle nejnověǰśıch požadavk̊u
současné medićıny. Hlavńım ćılem dlouhodobého snažeńı společnosti je
zajǐstěńı kvalitńı a bezpečné dialyzačńı léčby, prodloužeńı délky života
dialyzovaných pacient̊u a zvýšeńı kvality života pacient̊um s touto chronickou
chorobou.

Společnost Fresenius Medical Care - ČR disponuje kompletńım sortimen-
tem př́ıstroj̊u a spotřebńıho materiálu potřebného pro prováděńı standardńıch
i specifických léčebných postup̊u mimotělńıho očǐstěńı krve. Je rovnocenným
partnerem pro nemocnice r̊uzných velikost́ı, region̊u i specializaćı a d́ıky
široké śıti vlastńıch obchodńıch zástupc̊u, aplikačńıch specialist̊u i servisńıch
technik̊u dokáže poskytovat služby na mı́ru a dle specifických požadavk̊u
konkrétńıho odděleńı v dané nemocnici.

Dlouhodobě stabilńı tým společnosti je připraven se podělit o zkušenosti
źıskané každodenńı praćı se zdravotnickými profesionály na územı́ České re-
publiky.

Současně také společnost využ́ıvá źıskaných zkušenost́ı k inovaci ve
vývoji nových postup̊u, metod a technologíı, aby o do budoucna společnost
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naplňovala stále rostoućı nároky všech zúčastněných stran na vedoućı
postaveńı na trhu v daném oboru.[22]

Na grafu (obr. 2.3) je vidět výboj tržeb společnosti Fresenius Medical Care
- ČR, s.r.o. v obdob́ı od roku 2010 do roku 2019.

Obrázek 2.3: Tržby společnosti Fresenius Medical Care - ČR, s.r.o. v mil. Kč.

Fresenius Medical Care - DS, s.r.o. Tato dceřiná společnost provozuje
śıt’ dialyzačńıch středisek a nefrologických ambulanćı v nichž pacient̊um
s onemocněńım ledvin poskytuje komplexńı diagnostickou, preventivńı a
léčebnou nefrologickou a dialyzačńı péči. V současnosti se specializovanými
odděleńımi l̊užkových zař́ızeńı poskytuje také akutńı dialyzačńı léčbu při
náhlém selháńı ledvin. Společně s př́ıslušnými transplantačńımi centry rozv́ıj́ı
úzkou spolupráci při zajǐstěńı transplantačńıho programu pro pacienty.

Společnost provozuje 25 dialyzačńıch středisek v České republice a stará
se o v́ıce jak 1 500 pacient̊u se selháńım ledvin a o v́ıce něž 15 000 pacient̊u s
onemocněńım ledvin.

Smluvńımi zákazńıky společnosti jsou zejména zdravotńı pojǐst’ovny,
které hrad́ı poskytnuté zdravotńı služby za své pojǐstěnce. Přehled tržeb dle
jednotlivých pojǐst’oven za rok 2019: [23]
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Zdravotńı pojǐst’ovny/ostatńı odběratelé Výše tržeb (v tis. Kč)
VZP 996 471
ZPMV 116 019
OZP 65 056
VoZP 72 378
ČPZP 91 213
ZP Škoda 5 907
Revizńı ZP 881
Ostatńı odběratelé 28 269
Celkem 1 376 194

Na tomto grafu (obr. 2.4) je ukázaný vývoj tržeb v obdob́ı od roku 2010
do roku 2019.[24]

Obrázek 2.4: Tržby společnosti Fresenius Medical Care - DS, s.r.o. v mil. Kč.

Je zřejmé, že tržby společnosti Fresenius Medical Care - DS, s.r.o. jsou
řádově asi desetkrát vyšš́ı, než zisky druhé dceřiné společnosti, tud́ıž tvoř́ı
hlavńı pod́ıl tržeb mateřské společnosti Fresenius Česká republika, spol. s.r.o..

2.2.1.2 Johnson & Johnson, s.r.o.

Konsolidačńı skupina Johnson & Johnson, p̊usob́ı v České republice a dále
prostřednictv́ım sv dceřiné společnosti i na Slovensku. Je součást́ı globálńı
skupiny společnost́ı Johnson & Johnson, která nab́ıźı neǰsirš́ı škálu zdravot-
nických produkt̊u na světě a poskytuje komplexńı služby v oblasti zdravot-
nických prostředk̊u.
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Obrázek 2.5: Logo společnosti Johnson & Johnson, s.r.o.

Konsolidačńı skupina Johnson & Johnson p̊usob́ı v České republice a
na Slovensku jako obchodńı a distribučńı společnost od roku 1991. Skupina
je rozdělena do sektor̊u MD (zdravotnické prostředky), spotřebńı zbož́ı
(spotřebńı zbož́ı: kosmetika a toaletńı potřeby a volně prodejné léky) a
farmaceutických léčiv. Kromě uvedených obchodńıch sektor̊u společnost
disponuje dále také sektorem sd́ılených služeb, který poskytuje předevš́ım
účetńı a daľśı administrativńı a poradenské služby pro sektory zdravotnických
prostředk̊u a spotřebńıho zbož́ı.

Společnosti skupiny Johnson & Johnson nab́ızej́ı komplexńı sortiment pro-
dukt̊u a služeb ve třech sektorech. Spotřebitelský sektor zahrnuje širokou škálu
kosmetiky a výrobk̊u osobńı péče v následuj́ıćıch kategoríıch: péče o tělo, péče
o děti, ústńı hygieny a ženské hygieny. Do tohoto sektoru patř́ı dále doplňky
stravy, volně prodejné léky a produkty pro preventivńı péči. Uvedené řady
jsou určeny široké veřejnosti a prodávaj́ı se prostřednictv́ım maloobchodńıch
jednotek a distributor̊u po celém světě.

Sektor zdravotnických prostředk̊u se specializuje na technologie, řešeńı a
poskytováńı služeb v následuj́ıćıch oblastech: chirurgie, kardiovaskulárńı one-
mocněńı, ortopedie, traumatologie, sportovńı lékařstv́ı, estetická chirurgie,
očńı péče. Př́ıslušné produkty jsou s výjimkou kontaktńıch čoček dodávány
k př́ımému prodeji př́ımo do zdravotnických zař́ızeńı, kde jsou použ́ıvány od-
borně proškoleným zdravotnickým personám.[25]

Široké portfolio farmaceutického sektoru zahrnuje produkty, které
pomáhaj́ı celému spektru terapeutických oblast́ı, včetně onkologie, infekčńı
onemocněńı, imunologie, neurologie a kardiovaskulárńı a metabolické péče.
Mezi produkty v této oblasti patř́ı antikoncepce, léčiva proti infekćım, léky
použ́ıvané k léčbě duševńıch poruch, gastrointestinálńıch poruch, dále léky
použ́ıvané v dermatologii, hematologii, imunologii, neurologii, onkologii,
urologii a virologii. Jedná se o léky na předpis, které jsou distribuovány malo-
obchodńım a velkoobchodńım prodejc̊um a zdravotnickým pracovńık̊um.[25]

Na grafu (obr. 2.6) jsou vidět tržby společnosti Johnson & Johnson, s.r.o.
za roky 2011 až 2019.

2.2.2 Konkurenčńı distributoři

Jelikož firma B. Braun je jedńım z hlavńıch distributor̊u vlastńıch výrobk̊u,
řad́ı se mezi naše velké konkurenty i distributoři. Tato skupina konkurent̊u
můžeme rozdělit do dvou skupin:
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Obrázek 2.6: Tržby společnosti Johnson & Johnson, s.r.o. v mil. Kč. [3]

Distributoři zdravotnického materiálu a léčiv Tato skupina je
zaměřena převážně na distribuci zdravotnického materiálu a léčiv.

2.2.2.1 Promedica Praha Group, a.s.

Společnost Promedica je jeden z nejvýznamněǰśıch distributor̊u zdravot-
nického materiálu a dodává jak pro zdravotńıky, dodavatele tak i pro výrobce
zdravotnických prostředk̊u. Patř́ım k nejvýznamněǰśım společnostem na trhu
a jedná se o českou firmou postavenou výhradně na českém kapitálu.[26]

Obrázek 2.7: Logo společnosti Promedica Praha Group, a.s.

Jejich distribuce je rozčleněna do 16 diviźı podle specializace, a zaměstnává
přes 80 reprezentant̊u společnosti. Dodávaj́ı zbož́ı kamkoli v ČR do 24 nebo
48 hodin. Promedica p̊usob́ı od roku 2017 také na slovenském zdravotnickém
trhu prostřednictv́ım svých poboček a společnost́ı Unique medical SK a Ul-
tramed. Od roku 2020 p̊usob́ı na finském a mad’arském zdravotnickém trhu
prostřednictv́ım společnosti Hitachi jako Promedica Healthcare Finland a Pro-
medica Healthcare Hungary.

Společnost Promedica zajǐst’uje ke všem př́ıstroj̊um, které dodává, autori-
zovaný servis a náhradńı d́ıly př́ımo od výrobc̊u. Jejich servisńı technici porad́ı
s výběrem, postaraj́ı se o zaškoleńı personálu a softwarovou podporu včetně
napojeńı na informačńı systémy zdravotnického zař́ızeńı.
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Jak už bylo zmı́něno společnost Promedica je rozdělena do 16 diviźı:[27]

• Dezinfekce a sterilizace – Zajǐst’uje odborné poradenstv́ı v oblasti
dezinfekčńıch proces̊u. Spolupracujeme s odbornou veřejnost́ı i všemi
významnými výrobci dezinfekčńıch prostředk̊u. Dodává dezinfekčńı
prostředky pro všechny oblasti nemocničńıho prostřed́ı a nab́ıźı i
ochranné pracovńı prostředky pro práci s nebezpečnými látkami. Dále
dodáváme sterilizačńı obaly a dekontaminačńı rohože.

• Diabetologie – Nab́ıźı výrobky společnosti Ascensia Diabetes Care.
Společnost patř́ı mezi světové ĺıdry v monitoringu glukózy v krvi a
přináš́ı inovace do oboru diabetologie.

• Diagnostika – Spolupracuje s mnoha zdravotnickými zař́ızeńımi a kli-
nickými laboratořemi po celé ČR, kam dodává odběrové systémy, la-
boratorńı př́ıstroje a reagencie předńıch světových výrobc̊u. Mezi jejich
partnery patř́ı Roche Diagnostics, Siemens Healthcare a DiaSorin Czech,
předńı světov́ı výrobci diagnostických systémů pro biochemické a imu-
nochemické analýzy, molekulárńı a tkáňovou diagnostiku a systémů na
měřeńı koagulace.

• HINZ a Dokumentačńı systém NANCY – Jedná se o produkty
určené k záznamu péče o pacienta v listinné a též elektronické podobě.
Nab́ıźı také vlastńı software NANCY 7, který slouž́ı k dokumentaci péče i
tvorbě statistických podklad̊u pro vedoućı pracovńıky. Systém umožňuje
rychlý př́ıstup k aktuálńım informaćım o pacientovi a nab́ıźı zpracováńı
ošetřovatelského procesu – anamnéza, plán ošetřovatelské péče a jej́ı re-
alizace a hodnoceńı. Poskytuj́ı také deskový systém HINZ pro ukládáńı
dokumentace (karty a pořadače) a možnost př́ıpravy listinné formy na
mı́ru potřebám klient̊u.

• Hygienický program – Pro nemocnice a zdravotnická zař́ızeńı dodává
veškeré paṕırové produkty pro hygienu. Poskytuje a zajǐst’uje testovaćı
provozy pro nová systémová řešeńı včetně instalaćı a dodává nemocnićım
nové zásobńıky v rámci systémových změn.

• Intenzivńı medićına – Dodává speciálńı zdravotnický materiál (SZM)
pro odděleńı ARO a JIP, který umožňuje kvalitńı, bezpečnou a kom-
fortńı péči o kriticky nemocné pacienty. Zaměřujeme se na složeńı pro-
duktového portfolia tak, aby umožnili co nejlepš́ı prevenci VAP a jiných
nozokomiálńıch nákaz.

• Intervenčńı radiologie a kardiologie – Dodávaj́ı vysoce specializo-
vané produkty pro obory intervenčńı kardiologie, radiologie a kardiochi-
rurgie.
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• Léčba ran – Věnuj́ı se odbornému poradenstv́ı a edukačńı činnosti v ob-
lasti léčby nehoj́ıćıch se ran. Spolupracujeme s nemocničńım i mimo ne-
mocničńım segmentem, odbornými ambulancemi, specializovanými cen-
try a klinikami, domáćı a hospicovou péč́ı.

• Operačńı program – Dodávaj́ı kompletńı sortiment výrobk̊u pro
operačńı sály, nemocnice po celé ČR, odděleńı kardiochirurgie, or-
topedie, COS, plastiky, chirurgie, dětské kardiochirurgie, urologie,
kardiologie a angiologie.

• ORL - otorinolaryngologie – Zaměřuj́ı se na př́ıstroje k operačńım
zákrok̊um, dále vyšetřovaćı a diagnostické př́ıstroje a pomůcky pro po-
operačńı péči.

• Ortopedie – Na český trh dodáváme sortiment jednoho z největš́ıch
světových výrobc̊u ortopedických implantát̊u – britské společnosti Smith
& Nephew.

• Pharma – Nab́ıźıme široký výběr základńıch roztok̊u, parenterálńı
výživy a speciálńıch roztok̊u od společnost́ı Baxter a Ardeapharma.
Dodáváme výrobky pro operačńı sály, JIP a ARO.

• Porgès – Od roku 2013 je výhradńım distributorem široké škály pro-
dukt̊u pro oblast urologie a gynekologie od společnosti Porgès. Výrobky
Porgès se zaměřuj́ı na léčbu urologických a gynekologických onemocněńı,
mezi něž patř́ı např́ıklad močové kameny, benigńı hyperplazie prostaty
či inkontinence. Mimo výše uvedené společnost Porgès nab́ıźı ženám
řešeńı pro léčbu poruch pánevńıho dna (močová inkontinence a prolapse
pánevńıch orgán̊u)

• Spotřebńı zdravotnický materiál – Dodává spotřebńı zdravotnický
materiál do všech typ̊u zdravotnických zař́ızeńı po celé ČR. Zastupujeme
renomované výrobce, jako jsou česká společnost Gama nebo americká
společnost Halyard Health.

• Technologie Visionaire – VISIONAIRE je speciálńı technologie
zaměřená na potřeby pacienta, která se použ́ıvá při artroplastice kolene
vyžaduj́ıćı MRI a kompletńı rentgenový sńımek pacienta vestoje v
zátěži.

• Zdravotnické technologie – Tato divize zdravotnických techno-
logíı nab́ıźı široké portfolio produkt̊u, do kterých spadá mimo jiné
rentgenová a ultrazvuková technika a dále operačńı stoly a operačńı
lasery pro všechny typy zdravotnických zař́ızeńı. Pro všechny tyto
produkty zajǐst’uje servis naše vlastńı autorizované středisko s techniky
vyškolenými př́ımo u výrobc̊u.
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2.2.2.2 PHARMOS, a.s.

Hlavńı činnost́ı společnosti PHARMOS, a.s. bylo a nadále je zajǐstěńı nákupu,
řádné zacházeńı s látkami a př́ıpravky (léčivy a léčivými př́ıpravky), jejich skla-
dovańı, vyskladněńı a prodej zdravotnickým zař́ızeńım či daľśım distribučńım
společnostem, a to v souladu se zněńım zákona o léčivech v platném zněńı.

Společnost se zejména zaměřuje na dodávky léčiv a léčivých př́ıpravk̊u do
veřejných a nemocničńıch lékáren, a také dodávky zdravotnického a dentálńıho
materiálu. Mimo tento základńı sortiment dodává společnost PHARMOS, a.s.
svým odběratel̊um také doplňkový sortiment, který představuj́ı parafarmaka,
kosmetické př́ıpravky a doplňky výživy.

Společnost provád́ı vlast́ı distribuci zbož́ı do lékáren a nemocnic z vlastńıch
sklad̊u v Ostravě, Brně, Hradci Králové, Brandýsku, Plzni, Táboře a prodeje
z konsignačńıho a komisńıho skladu v Pcherách.

Společnost provozuje v rámci svých vlastńıch sklad̊u také konsignačńı
sklady, z nichž je prováděna distribuce jak v rámci jednotlivých distribučńıch
společnost́ı představuj́ıćıch členy skupiny firem České lékarnické, a.s., tak i
na ostatńı distributory v rámci trhu v celé České republice. Tyto konsignačńı
sklady jsou umı́stěny v Brně a na Brandýsku. Pro některé dodavatele/výrobce
poskytuje společnost PHARMOS, a.s. i formou komplexńıch služeb, a to kom-
pletńı servis v podobě zajǐstěńı služeb skladováńı, distribuce a obhospodařeńı
skladovaných zásob dodavatele/výrobce dle jeho dispozic.

Tržby společnosti PHARMOS, a.s. od roku 2013 do roku 2019, jsou zob-
razeny na grafu (obr. 2.8).[28]

Obrázek 2.8: Tržby společnosti PHARMOS, a.s. v mil. Kč

Jelikož se jedná o distribučńı společnost, a ty maj́ı tržby celkem vysoké,
protože maj́ı relativně ńızké marže. A proto je zde ukázán graf (obr. 2.9) marž́ı
společnosti PHARMOS, a.s. od roku 2013 až do roku 2019.
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Obrázek 2.9: Marže společnosti PHARMOS, a.s. v mil. Kč

Distributoři léčiv Tato skupina je zaměřena převážně na na distribuci léčiv
a to jak do lékáren, tak i do zdravotńıch zař́ızeńı.

2.2.2.3 PHOENIX lékárenský velkoobchod, s.r.o.

PHOENIX lékárenský velkoobchod, s.r.o. již řadu let zauj́ımá vedoućı po-
zici na farmaceutickém distribučńım trhu v České republice. Od roku 1994
je součást́ı nadnárodńı skupiny PHOENIX group, která patř́ı k největš́ım
evropským společnostem zabývaj́ıćım se velkodistribućı léčiv. Tato skupina
p̊usob́ı ve 26 zemı́ch Evropy, kde své služby poskytuje tiśıc̊um obchodńıch
partner̊u, převážně lékáren a nemocnic, ale i farmaceutických výrobńıch fi-
rem.

Společnost PHOENIX group s hlavńım śıdlem v Mannheimu v Německu, je
vedoućım evropským poskytovatelem zdravotnických služeb a t́ım patř́ı,jak v
Německu, tak také v Evropě, k největš́ım rodinným podnik̊um. Hlavńım obo-
rem činnosti je farmaceutický velkoobchod a lékárenský malo-obchod. Mimo
to p̊usob́ı jeho dceřiné společnosti v oblasti doplňuj́ıćıch obchodńıch činnost́ı.
Jejich aktivity zahrnuj́ı služby pro farmaceutický pr̊umysl, lékárenské systémy
IT a logistická řešeńı. Ćılem PHOENIX group je být poskytovatelem integro-
vaných služeb v oblasti zdravotnictv́ı – všude tam, kde p̊usob́ı.[29]

Za dobu své existence vybudoval PHOENIX lékárenský velkoobchod
v České republice silnou základnu šesti obchodńıch center, které slouž́ı
pro skladováńı a distribuci léčiv v regionech Čech a Moravy. Společnost
zajǐst’uje zásobováńı v́ıce než 4.000 lékáren, nemocnic, výdejen zdravot-
nických potřeb, kterým nab́ıźı téměř 25.000 sortimentńıch položek z oblasti
léčiv, zdravotnických pomůcek a doplňkového sortimentu. Pro téměř 200
českých a zahraničńıch partner̊u zabezpečuje provoz konsignačńıch, celńıch či
jejich vlastńıch sklad̊u, pro některé z nich dokonce pro celý středoevropský
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Obrázek 2.10: Tržby společnosti PHOENIX group v mil. Eur

region.[30]

Obrázek 2.11: Logo společnosti PHOENIX lékárenský velkoobchod, s.r.o.

Jej́ı dceřiná společnost BENU Česká republika, s.r.o., provozovatel śıtě
lékáren BENU, která má na územı́ České republiky v́ıce jak 240 kamenných
lékáren a velmi populárńı internetovou lékárnu www.benu.cz.[31]

Obrázek 2.12: Logo společnosti BENU Česká republika, s.r.o.
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2.2.2.4 Alliance Healthcare, s.r.o.

Alliance Healthcare je předńım distributorem lék̊u v České republice a je
součást́ı prvńı globálńı společnosti nab́ızej́ıćı služby v oblasti ”healthcare”-
Walgreens Boots Alliance.

Kĺıčovými aktivitami společnosti jsou distribuce léčivých př́ıpravk̊u do
nezávislých lékáren či nemocnic a poskytováńı služeb výrobc̊um léčiv. Je-
jich distribučńı śıt’ zahrnuje čtyři distribučńı centra, s hlavńım distribučńım
skladem v Praze. V rámci společnosti poskytuje pre-wholesalingové služby
samostatnou diviźı Alloga.[32]

Obrázek 2.13: Logo společnosti Alliance Healthcare s.r.o.

Alloga svým partner̊um nab́ıźı široký rozsah služeb, respektuje jejich
potřeby a dodržuje vysoké etické standardy. Poskytované služby zahrnuj́ı
skladováńı, distribuci, nadnárodńı ř́ızeńı smluvńıch vztah̊u, výrobu v rozsahu
úpravy sekundárńıho obalu, logistiku klinických studíı atd.[33]

Společnost rozpoznala nenahraditelnost lékáren v distribučńım řetězci.
Již několik let se společnost snaž́ı podporovat lékárny př́ımo ř́ızené
vlastńıky/lékárńıky stejně tak jako lékárny jako nezávislé na distributo-
rech. Z tohoto d̊uvodu společnost Alliance Healthcare s.r.o. založil virtuálńı
řetěz nezávislých lékáren nazvaný Alphege, který č́ıtal v loňském roce 2020
přes 300 člen̊u. Zákazńıci společnosti jsou i takzvané lékarnické franš́ızy, které
źıskaly relevantńı pozici na českém trhu. Dı́k tomuto společnost źıskala v
podstatě plnou penetraci, a mezi jej́ı zákazńıky se řad́ı skoro všechny lékárny
na trhu.

Nemocnice, a hlavně universitńı nemocnice, hraj́ı zásadńı roli v posky-
továńı zdravotńı péče v České republice. Kromě toho velkou měrou přisṕıvaj́ı
ke konzumaci medikamentace v České republice. Velká část spotřeby zahrnuje
inovativńı léky, které jsou často předepisovány pacient̊um př́ımo nemocnicemi.
Společnost Alliance Healthcare s.r.o. bývá významným parterem českých ne-
mocnic. Prodeje nemocnićım maj́ı za př́ıčinu okolo 30 % prodej̊u společnosti.

Na grafu (obr. 2.14) jsou vidět tržby společnosti Alliance Healthcare s.r.o.
mezi roky 2013 až 2019. A pro upřesněńı informaćı jsou na grafu (obr. 2.15)
znázorněny marže této společnosti. Jsou zdě opět patrné velmi ńızké marže
stejně tak jako u dř́ıve zmı́něné distribučńı společnosti PHOENIX lékárenský
velkoobchod.
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Obrázek 2.14: Tržby společnosti Alliance Healthcare s.r.o., v mil. Kč

Obrázek 2.15: Marže společnosti Alliance Healthcare s.r.o., v mil. Kč

2.2.3 Konkurenčńı výrobci

V této kategorii se zaměř́ıme hlavně na výrobce kloubńıch implantát̊u.

2.2.3.1 BEZNOSKA, s.r.o.

Společnost BEZNOSKA, s.r.o., je český rodinný podnik, bez ciźıho kapitálu.
Jej́ı zázemı́ je v kladenském regionu. Jej́ım hlavńım zaměřeńım je český trh
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a slovenský, kde maj́ı dceřinou společnost BEZNOSKA SLOVAKIA s.r.o. v
Bánské Bystrici. Dále se zaměřuj́ı hlavně na Ukrajina, Libanon, Bulharsko,
Belgie, Portugalsko, Estonsko a daľśı země Evropské unie.

Společnost je zaměřená na výrobu implantát̊u, nástroje a operačńıch
pomůcek určených pro potřeby ortopedie a traumatologie. Toto specifické
zaměřeńı výroby vyžaduje široký rozsah odborných znalost́ı technického a
medićınského charakteru, proto úzce spolupracuj́ı s předńımi odborńıky z řad
lékař̊u i metalurg̊u. Vzhledem k dlouhodobé spolupráci s četnými klinickými
pracovǐsti na vývoji a d́ıky neustálé inovaci výrobńıch technologíı a výrobńıho
programu zrealizovali několik patent̊u, např́ıklad patent Kyčelńı kloubńı
jamky TC či patent v ř́ızeńı pro vazivový aparát a pro zp̊usob modifikace
UHMWPE ve spolupráci s ústavem makromolekulárńı chemie AV ČR.

Společnost má uzavřený výrobńı cyklus zahrnuj́ıćı všechny činnosti od
vývojové konstrukce po vlastńı výrobu a navazuj́ıćı obchodńı styk. Produkce
je dodávána do zdravotnických zař́ızeńı v tuzemsku, dále pak na Slovensko
,kde je prodej realizován prostřednictv́ı již zmı́něné dceřiné společnosti, a do
daľśıch zemı́.

Obrázek 2.16: Logo společnosti BEZNOSKA, s.r.o.

2.2.4 Konkurenčńı nefrologická střediska

Jako jediný významný konkurenčńı subjekt v této kategorii figuruje společnost
Fresenius Medical Care - DS, s.r.o., která již byla představena výše.

Daľśı subjekty v této kategorii jsou zastoupeny většinou jednotlivými
městskými nemocnicemi, kteř́ı vždy provozuj́ı vlast́ı dialyzačńı střediska,
či subjekty provozuj́ıćı pouze jedno středisko. Mezi tyto subjekty se řad́ı
např́ıklad:

• AGEL Dialýza s.r.o. – Tato dialýza zajǐst’uje specializovanou zdravot-
nickou péči o pacienty s nefrologickými onemocněńımi, a to ve spádové
oblasti Šumperka a okoĺı Červené Vody.[34]

• ČAD Česká aliance pro dialýzu s.r.o. – Společnost ČAD Česká ali-
ance pro dialýzu ve spolupráci s Hamzovou odbornou léčebnou pro děti a
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dospělé (HL) připravila unikátńı společný projekt - zř́ızeńı Hamzova dia-
lyzačńıho centra v areálu HL, s ćılem poskytováńı speciálńı rehabilitačńı
péče dialyzovaným pacient̊um v Luž́ıch.[35]

• Fakultńı nemocnice Hradec Králové – Jedná se o dialyzačńı
středisko patř́ıćı pod tuto fakultńı nemocnici.

• Hemodialýza Boskovice - hedica s.r.o. – Hemodialýza a nefrolo-
gická ambulance v Boskovićıch umı́stěná v prostoru mı́stńı nemocnice
ale ne ve vlastnictv́ı nemocnice Boskovice. Kapacita centra je osm kom-
pletně vybavených dialyzačńıch mı́st s možnost́ı tř́ı-směnného provozu.
[36]

• IKEM Praha – Klinika nefrologie IKEM zajǐst’uje vysoce speciali-
zovanou a komplexńı péči o pacienty s onemocněńım ledvin. Hlavńım
předmětem činnosti je péče o nemocné po transplantaci ledviny.[37]

• INMED Svitavy – INMED s.r.o. je nestátńı zdravotnické zař́ızeńı
ve Svitavách, které zahájilo činnost v roce 1993. Hlavńı činnost je
zaměřena na interńı choroby se specializaćı na nefrologii, dialyzačńı
léčbu a péči o transplantované nemocné, v nejbližš́ı době plánujeme
otevřeńı chirurgicko-kosmetologické ambulance se zaměřeńım na
komplexńı laserovou léčbu.[38]

2.3 Analýza konkurence

V této kapitole jsou požity analytické metody na vybrané představené konku-
renty společnost B. Braun.

2.3.0.1 Celkový konkurenti - PESTEL Analýza

V této části bude vytvořena PESTLE analýza trhu pro celkové konkurenty, a
následně už budou jen ukázány specifičnosti jednotlivých společnost́ı.

Politické faktory
Při určováńı faktor̊u, které mohou ovlivnit dlouhodobou ziskovost společnosti
v určité zemi nebo na trhu, hraj́ı významnou roli politické faktory. Tato
společnost p̊usob́ı ve specializovaných zdravotnických službách a je tud́ıž velmi
závislá na aktuálńım politickém prostřed́ı.

• Politická stabilita a význam specializovaných zdravotńıch
služeb je v České republice na dobré úrovni, politické zázemı́ je v celku
stabilńı a povinnost zdravotńıho pojǐstěńı zajǐst’uje stabilńı politické
prostřed́ı.
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• Mı́ra korupce na úrovni regulace ve zdravotnictv́ı je v České
republice, podle nedávných korupćıch kauz, na celkem aktivńı úrovni.
Tento faktor může být záporným jelikož je pro společnost obt́ıžné s tako-
vouto nekalou soutěž́ı zápasit. Jedinou možnost́ı je boj proti této korupci
anebo aktivńı účast na ńı, v tom př́ıpadně se může jednat o zaj́ımavou
př́ıležitost.

• Obchodńı předpisy a tarify se zdravotńı péč́ı je hodně regulovaný
trh. Jelikož již ale společnosti figuruj́ı na tomto trhu, jev́ı se tento faktor
jako výhoda, jelikož je obt́ıžné na tento trh vstoupit, č́ımž je nižš́ı riziko
vzniku či vstupu nové konkurence.

• Státńı zakázky ve zdravotnictv́ı slouž́ı jako jeden z hlavńıch zdroj̊u
tržby těchto společnost́ı. Z tohoto d̊uvodu, je pro ńı tento faktor neza-
nedbatelný. Společnost muśı splnit všechny podmı́nky stanovené státem
a snažit se mı́t co nejlepš́ı vztahy s politickým ř́ızené České republiky,
jinak by se mohlo jednat o velký problém se sńıžeńım př́ıjmů z veřejných
zakázek.

• Změna vládnoućı strany je daľśı faktor, který by mohl ohrozit fun-
gováńı těchto společnost́ı. Je proto d̊uležité aby se společnost vyhýbala
jakékoliv politické angažovanosti. Protože následná změna politického
ř́ızené, by mohla mı́t za následek rozvázáńı státńıch smluv.

• Povinné zdravotńı pojǐstěńı je v České republice povinné, at’ už u
dět́ı, student̊u či d̊uchodc̊u hrazené státem, či hrazené zaměstnavatel.
Toto má za následek, že většina zdravotńıch prostředk̊u a procedur či
zákrok je hrazeno z tohoto pojǐstěńı. Hrozba by u tohoto faktoru mohla
nastat tehdy, pokud budou zdravotńı pojǐst’ovny vyčerpány, např́ıklad
následkem globálńı pandemie, poté by mohl být tento zdroj plateb
ohrožen.

Ekonomické faktory
Ekonomické faktory velkou měrou ovlivňuj́ı tyto společnosti nejen ze strany
směnného kurzu ale i z pohledu státńıho zásahu do volného prodeje.

• Mı́ra nezaměstnanosti je v České republice dlouhodobě na relativně
ńızké úrovni v rámci evropské unie. To může mı́t za následek zvyšovańı
plát̊u u kvalifikovaných profeśı z d̊uvodu zatraktivněńı zaměstnavatele.

• Mı́ra úrokových sazeb nemá zásadńı vliv na fungováńı ani jedné
společnosti z d̊uvodu velkého peněžńıho kapitálu.

• Úroveň vzděláńı v zdravotnickém oboru je v České republice na
vysoké úrovni a zároveň je vysokoškolské vzděláńı hrazené státem, tedy
je dostupné pro velkou část obyvatel. To má za následek relativně vysoký
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počet, dostatečně vzdělaných, potencionálńıch zaměstnanc̊u ve zdravot-
nickém oboru.

• Mzdové náklady jsou zásadńım faktorem v oboru zdravotnictv́ı. Nut-
nost vysokoškolsky vzdělaných lid́ı v kombinaci, s již dř́ıve zmı́něnou
ńızkou nezaměstnanost́ı, má za následek nadpr̊uměrné platy v oblasti
zdravotnictv́ı oproti jiným obor̊um.

Sociálńı faktory
Sd́ılené přesvědčeńı a postoje populace hraj́ı velkou roli v tom, jak obchodńıci
ve společnost́ı porozumı́ zákazńık̊um daného trhu a jak navrhnou marketingo-
vou zprávu pro spotřebitele v oboru specializovaných zdravotnických služeb.

• Úroveň vzděláńı je v České republice na vysoké úrovni, to má za následek
i zvýšený zájem o zdrav́ı a starost o sama sebe. Také to může mı́t za
následek zvýšené množstv́ı kapitálu u obyvatelstva, které je ochotné ho
za kvalitńı zdravotńı materiály utratit.

• Zájem o zdrav́ı a životńım prostřed́ı se v České republice i obecně
ve světě zvyšuje. Na jednu stranu se může zdát, že zvýšený zájem o
zdrav́ı, ze strany obyvatel, může být negativńım faktorem ze strany zdra-
votnické společnosti, na stranu druhou se ale z tohoto d̊uvodu zvyšuje
počet lid́ı v d̊uchodovém věku, a lidé se dož́ıvaj́ı č́ım dál vyšš́ıho věku,
a náklady na péči o tyto pacienty každoročně nar̊ustá, jedná se tedy o
velkou př́ıležitost a pozitivńı faktor.

Technologické faktory
Společnost by měla provádět nejen technologickou analýzu odvětv́ı, ale také
sledovat rychlost, jakou technologie odvětv́ı narušuj́ı.

• Technologický rozvoj produkt̊u ve zdravotnickém odvětv́ı je č́ım dál
větš́ım faktorem.Rozvoj nových technologíı pro léčbu a výrobu léčiv, je
jedńım z nejvýznamněǰśıch konkurenčńıch nástroj̊u. Dále je nutný nutné
udržovat zdravotńı př́ıstroje na úrovni potřebné pro splněńı podmı́nek
dané legislativou.

• Automatizace má obrovský dopad na jak na výrobńı prostřed́ı firmy
tak i na jej́ı obchodńı část, a pokud společnost nezvládá dostatečně au-
tomatizovat spravováńı zvyšuj́ıćıho se počtu pohledávek, může to mı́t
za následek zahlceńı systém, t́ım zp̊usobené prodleńı při vyř́ızeńı a v
d̊usledku toho, i ztrátu zákazńıka.

• Digitalizace se v roce 2020 stala velkou výzvou pro většinu společnost́ı,
z d̊uvodu potřeby digitalizace, která se před t́ım zdála být zbytečná
a drhá. Pokud nemaj́ı společnosti dostatečně zdigitalizované prostřed́ı,
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může to mı́t za následek i sńıžeńı prodej̊u ze strany obchodńıch zástupc̊u,
kteř́ı maj́ı nyńı zt́ıžené podmı́nky.

• Difuze inovaćı je teorie ohledně rychlosti rozšǐrováńı nových myšlenek
technologíı. Pro společnosti je velmi zásadńı, aby byly v kategorii
inovátor̊u, či časných osvojitel̊u, tak aby mohli trendy v nových
zdravotnických technologíıch bud’ udávat anebo na ně alespoň rychle
reagovat a osvojit si je.

Enviromentálńı faktory
Různé trhy maj́ı r̊uzné normy nebo environmentálńı standardy, které mo-
hou ovlivnit ziskovost organizace na těchto trźıch. I v rámci země mohou
často státy mı́t r̊uzné zákony na ochranu životńıho prostřed́ı a zákony o
odpovědnosti. V mnoha evropských zemı́ch poskytuje zdravé daňové úlevy
společnostem p̊usob́ıćım v odvětv́ı obnovitelných zdroj̊u.

Před zahájeńım nového podnikáńı na stávaj́ıćım trhu je pro společnosti
velmi d̊uležité pečlivě vyhodnotit enviromentálńı standarty, které jsou pro
fungováńı na těchto trźıch zásadńı.

• Klimatické změny a počaśı nejsou velmi zásadńım faktorem pro
správné a ziskové fungovańı společnosti, nemuśı se tedy nutně těmito
faktory zabývat.

• Zákony upravuj́ı znečǐstěńı životńı prostřed́ı v České republice a
Evropské unii je přibývaj́ıćı počet zákon̊u a nař́ızeńı o ochraně životńıho
prostřed́ı, je tedy d̊uležité, aby společnost tyto zákony a nař́ızeńı ne-
porušovala, a vyhnula se tak vysokým pokutám, což by mohlo ohrozit
jej́ı fungovańı, či zapř́ıčinit jej́ı zánik.

• Recyklace a nakládáńı se zdravotnickým odpadem je velmi
d̊uležitý faktor pro toto odvětv́ı. V České republice se jedná hlavně o
vyhlášku č. 93/2016 Katalog odpad̊u, jedná se o skupinu 18 01, tedy
odpady z diagnostiky, z léčeńı nebo prevence nemoćı lid́ı. Následné skla-
dováńı těchto zdravotńıch prostředk̊u je stanoveno touto vyhláškou.[39]

• Postoj k ekologickým výrobk̊um je v této době č́ım dál populárněǰśı,
a právě proto je pro společnosti velmi d̊uležité aby dávala na odiv, že se
snaž́ı své produkty touto cestou vyrábět, a t́ım źıskala popularitu.

Právńı faktory
Mezi tyto faktory se z pohledu zdravotnických prostředk̊u a zař́ızeńı řad́ı
hlavně antimonopolńı zákony v odvětv́ı specializovaných zdravotnických
služeb, či autorské a patentové právo.
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• Antimonopolńı zákon se v České republice nazývá zákon o ochraně
hospodářské soutěže, který se zabývá omezováńım volné soutěže na trhu
s výrobky a službami. Pokud je společnost, či provozovatel v domi-
nantńım postaveńı v̊uči trhu, jsou jeho posuzovány. V tomto zákoně ale
existuj́ı výjimka pro soutěžitele, kteř́ı provozuj́ı obecně prospěšné práce,
a do této kategorie se právě řad́ı zdravotnické zař́ızeńı. A antimonopolńı
úřad nesmı́ narušit fungováńı společnosti pokud by to mohlo ohrozit
zdrav́ı občan̊u.

• Autorské právo, patenty a právo duševńıho vlastnictv́ı jsou
velmi závažné faktory v oboru zdravotnictv́ı a hlavně ve výrobě a techno-
logické inovace. Společnosti muśı velmi obezřetně tyto patenty sledovat,
a být si jistá, že je může použ́ıvat, či naopak pokud vyvine nějaké nový
vynález, muśı zajistit patenty, všude, kde s ńım chce obchodovat, tak
aby j́ı t́ım vznikla velká konkurenčńı výhoda.

• Zákon o bezpečnosti a ochraně zdrav́ı je d̊uležité aby společnosti
dodržovala tento zákon, jak už z pohledu ochrany zdrav́ı svých
zaměstnanc̊u při práci, tak i z pohledu poskytováńı služeb svým
zákazńık̊um, tak aby se nevystavili riziku soudńıch spor̊u a následným
finančńım trest̊um.

• Ochrana dat je velmi zásadńı faktor, obzvláště ve zdravotnictv́ı a zdra-
votnických zař́ızeńıch. Zákon ošetřuj́ıćı tuto problematiku v České re-
publice se nazývá Zákon o ochraně osobńıch údaj̊u. Je velmi d̊uležité,
aby společnosti dodržovala, všechny nař́ızeńı stanové v tomto zákoně, jak
už skladováńı citlivých dat o svých zaměstnanćıch , tak i o zákazńıćıch.
Špatné nakládáńı s těmito daty, je postihnutelné vysokými pokutami.

2.3.1 Fresenius Česká republika, spol. s.r.o.

Tato kapitola je zaměřena na použit́ı analytických metod na společnosti Fre-
senius Česká republika, spol. s.r.o.

2.3.1.1 PESTEL Analýza

V této sekci jsou vypsány rozd́ıly od společné PESTLE analýzy (sekce 2.3.0.1),
pro společnost Fresenius Česká republika.

Politické faktory
Většina faktor̊u je stejných jako ve společné analýze, jelikož se jedná o
společnosti operuj́ıćı v České republice. Jediným rozd́ılem je země śıdla
mateřské společnosti. Kde u společnosti Fresenius se jedná o Německo, je tedy
pro společnost nutné mı́t pod kontrolou i německé zákony, které se týkaj́ı
dceřiných společnost́ı, německých společnost́ı.
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Ekonomické faktory
Směnné kurzy a stabilita měny je jeden z nejd̊uležitěǰśıch faktor̊u pro tuto
společnost, jelikož se jedná o dceřinou společnost německé skupiny Fresenius
Medical Care AG & Co. KGAA. Směnný kurz je zásadńı právě pro financováńı
ze strany mateřské společnosti, která disponuje měnou eurozóny, eurem. Dále
je zásadńı stabilita české měny, české koruny z pohledu vytvářeńı dlouho-
dobých strategíı. Nevýhodou české koruny v̊uči euro je finančńı kapitál v této
měně uložený. V dobách finančńı krize je takto malá měna daleko náchylněǰśı
k vysoké volatilitě, a t́ım i znamená určité riziko.

Sociálńı faktory
Sociálńı konvence a zvyky maj́ı v české republice za následek jednu z největš́ıch
spotřeb alkoholu na světě, vysoká konzumace uzenin a skoro 25 % denńıch či
př́ıležitostných kuřák̊u. Všechny tyto faktory přisṕıvaj́ı k selháváńı ledvin a
obecně ke zhoršenému zdravotńımu stavu. Toto je pozitivńı faktor pro celé
odvětv́ı společnost Fresenius, která provozuje okolo 25 dialyzačńıch středisek
v České republice.

Technologické faktory
U těchto faktor̊u se společnost Fressenius nelǐśı od analýzy odvětv́ı.

Enviromentálńı faktory
U těchto faktor̊u se společnost Fressenius nelǐśı od analýzy odvětv́ı.

Právńı faktory
Většina faktor̊u je stejných jako ve společné analýze, jelikož se jedná o
společnosti operuj́ıćı v České republice. Jediným rozd́ılem je země śıdla
mateřské společnosti. Kde u společnosti Fresenius se jedná o Německo, je tedy
pro společnost nutné mı́t pod kontrolou i německé zákony, které se týkaj́ı
dceřiných společnost́ı, německých společnost́ı.

2.3.1.2 SWOT Analýza

Silné stránky (vnitřńı strategické faktory)
Jako jedna z předńıch organizaćı ve svém oboru má Fresenius řadu silných
stránek, které mu pomáhaj́ı prosṕıvat na trhu. Tyto silné stránky mu nejen
pomáhaj́ı chránit tržńı pod́ıl na stávaj́ıćıch trźıch, ale také pomáhaj́ı při pro-
nikáńı na nové trhy.

• Úspěšné výsledky vývoje nových produkt̊u a inovace produkt̊u.

• Vysoce kvalifikovaná pracovńı śıla prostřednictv́ım úspěšných
výcvikových a vzdělávaćıch programů. Fresenius investuje obrovské
prostředky do školeńı a rozvoje svých zaměstnanc̊u, což vede k pracovńı
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śıle, která je nejen vysoce kvalifikovaná, ale také motivovaná k dosažeńı
v́ıce.

• Śıla portfólia značky, kterou si v pr̊uběhu let společnost Fresenius inves-
tovala do budováńı silného portfolia značek. Toto portfolio značek může
být nesmı́rně užitečné, pokud chce organizace expandovat do nových
kategoríı produkt̊u.

• Společnost Fresenius má silnou základnu spolehlivých dodavatel̊u su-
rovin, což společnosti umožňuje překonat překážky v dodavatelském
řetězci.

• Automatizace činnost́ı přinesla konzistenci kvality produkt̊u Fresenius a
umožnila společnosti škálovat a snižovat na základě podmı́nek poptávky
na trhu.

• Společnost Fresenius má silné volné peněžńı toky, které poskytuj́ı zdroje
v rukou společnosti k expanzi do nových projekt̊u.

• Dobrá návratnost kapitálových výdaj̊u, kdy společnost Fresenius je re-
lativně úspěšná při realizaci nových projekt̊u a dobrou návratnost ka-
pitálových výdaj̊u vytvořil budováńım nových tok̊u př́ıjmů.

Slabé stránky (vnitřńı strategické faktory)
Slabé stránky jsou oblasti, kde se Fresenius může zlepšit. Strategie je o výběru
a slabé stránky jsou oblasti, kde se organizace může zlepšit např́ıklad pomoćı
SWOT analýzy a snažit se stavět na své konkurenčńı výhodě a strategickém
umı́stěńı.

• Finančńı plánováńı se nedělá správně a efektivně. Aktuálńı poměr ak-
tiv a poměry likvidńıch aktiv naznačuj́ı, že společnost může hotovost
využ́ıvat efektivněji než v současné době.

• Inventář dńı je vysoký ve srovnáńı s konkurenćı - d́ıky čemuž společnost
źıskává v́ıce kapitálu, aby investovala do kanálu. To může mı́t dopad na
dlouhodobý r̊ust Fresenius.

• Společnost nevyniká dobrou vlastnost́ı předpovědi poptávky po produk-
tech, což vede k vyšš́ı mı́̌re promarněných př́ıležitost́ı ve srovnáńı s kon-
kurenćı. Jedńım z d̊uvod̊u, proč je denńı inventář vysoký ve srovnáńı s
jeho konkurenćı, takže nakonec udržuje vyšš́ı inventář jak interně, tak v
kanálu.

• Investice do výzkumu a vývoje nedosahuj́ı nejrychleji rostoućıch hráč̊u v
tomto odvětv́ı. Přestože Fresenius utráćı nad pr̊uměrem odvětv́ı v oblasti
výzkumu a vývoje, nebyl schopen konkurovat předńım hráč̊um v tomto
odvětv́ı v oblasti inovaćı.
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• V sortimentu prodávaném společnost́ı existuj́ı mezery. Tento nedostatek
volby může dát novému konkurentovi oporu na trhu.

• Společnost neńı schopna čelit výzvám, které představuj́ı nov́ı účastńıci
v tomto segmentu, a ztratila malý pod́ıl na trhu ve specializovaných
kategoríıch.

Př́ıležitosti (vněǰśı strategické faktory)
Př́ıležitosti jsou oblasti, kde by společnost Fresenius mohlo źıskat nové části
trh̊u či oslovit nové zákazńıky, za účelem zvýšeńı zisku. Může se jednat o
možnou konkurenčńı výhodu, která by společnosti Fresenius poskytla převahu
nad stávaj́ıćımi konkurenty.

• Nové politiky v oblasti životńıho prostřed́ı můžou být př́ıležitost́ı, t́ım
že vytvoř́ı rovné podmı́nky pro všechny hráče v tomto odvětv́ı. Pro
společnost Fresenius to představuje skvělou př́ıležitost, jak využ́ıt své
výhody v oblasti nových technologíı a źıskat pod́ıl na trhu v kategorii
nových produkt̊u.

• Nové trendy v chováńı spotřebitel̊u mohou společnosti Fresenius otevř́ıt
nový trh. Poskytuje organizaci skvělou př́ıležitost vybudovat nové zdroje
př́ıjmů a diverzifikovat je také do nových kategoríı produkt̊u.

• Stabilńı volný peněžńı tok poskytuje př́ıležitosti k investováńı do
ostatńıch produktových segment̊u. Dı́ky větš́ı hotovosti může společnost
investovat do nových technologíı i do nových segment̊u produkt̊u. To
by mělo společnosti Fresenius otevř́ıt př́ıležitost v daľśıch kategoríıch
produkt̊u.

• Nová technologie poskytuje společnosti Fresenius př́ıležitost uplatnit
na novém trhu diferencovanou cenovou strategii. Umožńı firmě udržet
si věrné zákazńıky se skvělými službami a přilákat nové zákazńıky
prostřednictv́ım daľśıch hodnotově orientovaných nab́ıdek.

• Sńıžeńı náklad̊u na dopravu z d̊uvodu nižš́ıch cen za přepravu může
také sńıžit náklady na produkty společnosti Fresenius, což společnosti
poskytne př́ıležitost - bud’ zvýšit jej́ı ziskovost, nebo přenést výhody na
zákazńıky, aby źıskali pod́ıl na trhu.

Hrozby (vněǰśı strategické faktory)
Hrozby jsou takové vněǰśı faktory, které by společnosti Fresenius mohli
zp̊usobit ztrátu tržeb, či dokonce části trh̊u.

• Nové předpisy v oblasti životńıho prostřed́ı podle Pař́ıžské dohody by
mohly být hrozbou pro některé stávaj́ıćı kategorie výrobk̊u.
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• Nové české zákony omezuj́ıćı reklamy zdravotnických prostředk̊u se jev́ı
jako velká hrozba pro odbyt a nab́ıdku produkt̊u této společnosti.

• Intenzivńı konkurence - Stabilńı ziskovost zvýšila za posledńı dva roky
počet hráč̊u v tomto odvětv́ı, což vedlo k tlaku nejen na ziskovost, ale
také na celkový prodej.

• Společnost může čelit soudńım spor̊um na r̊uzných trźıch - r̊uzným
zákon̊um a neustálým výkyv̊um ohledně standard̊u produkt̊u na těchto
trźıch.

• Rostoućı ceny surovin může představovat hrozbu pro ziskovost Fresenius.

• Poptávka po vysoce ziskových produktech má sezónńı povahu a jakákoli
nepravděpodobná událost během vrcholné sezóny může v krátkodobém
až střednědobém horizontu ovlivnit ziskovost společnosti.

2.3.2 Johnson & Johnson, s.r.o.

V této sekci budou aplikovány dvě analytické metody na společnost Johnson
& Johnson, s.r.o..

2.3.2.1 PESTEL Analýza

V této sekci jsou vypsány rozd́ıly od společné PESTLE analýzy (sekce 2.3.0.1),
pro společnost Johnson & Johnson.

Politické faktory
Většina faktor̊u je stejných jako ve společné analýze, jelikož se jedná o
společnosti operuj́ıćı v České republice. Jediným rozd́ılem je země śıdla
mateřské společnosti. Kde u společnosti Johnson & Johnson se jedná o
Spojené státy americké, je tedy pro společnost nutné mı́t pod kontrolou i
německé zákony, které se týkaj́ı dceřiných společnost́ı, německých společnost́ı.

Ekonomické faktory
Směnné kurzy a stabilita měny je jeden z nejd̊uležitěǰśıch faktor̊u pro tuto
společnost, jelikož se jedná o dceřinou společnost americké rodinné společnosti
Johnson & Johnson. Směnný kurz je zásadńı právě pro financováńı ze strany
mateřské společnosti, která disponuje americkým dolarem. Dále je zásadńı
stabilita české měny, české koruny z pohledu vytvářeńı dlouhodobých strategíı.
Nevýhodou české koruny v̊uči euro je finančńı kapitál v této měně uložený. V
dobách finančńı krize je takto malá měna daleko náchylněǰśı k vysoké volatilitě,
a t́ım i znamená určité riziko.

Sociálńı faktory
U těchto faktor̊u se společnost Johnson & Johnson nelǐśı od analýzy odvětv́ı.
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Technologické faktory
Společnost Johnson & Johnson je jedńım z předńıch celosvětových inovátor̊u v
oboru lékařstv́ı a kosmetiky. Jeho posledńım úspěchem je jednorázová vakćına
proti nemoci COVID-19. Z tohoto pohledu, muśı společnost Johnson & John-
son nadále tuto vakćınu rozv́ıjet, tak aby mohla reagovat na nové mutace této
nemoci, a jej́ı nové verzi vakćıny, byly přijaty vládami všech zemı́ schváleny k
vakcinaci.

Enviromentálńı faktory
U těchto faktor̊u se společnost Johnson & Johnson nelǐśı od analýzy odvětv́ı.

Právńı faktory
U těchto faktor̊u se společnost Johnson & Johnson nelǐśı od analýzy odvětv́ı.

2.3.2.2 SWOT Analýza

Silné stránky (vnitřńı strategické faktory)
Jako jedna z předńıch společnost́ı v mnoha oborech má Johnson & Johnson,
s.r.o. řadu silných stránek, které mu pomáhaj́ı prosṕıvat na trhu. Tyto silné
stránky mu nejen pomáhaj́ı chránit tržńı pod́ıl na stávaj́ıćıch trźıch, ale také
pomáhaj́ı při pronikáńı na nové trhy.

• Výzkum a vývoj je velmi silnou stránkou společnosti Johnson & Johnson,
s.r.o., podle výkazu př́ıjmů společnosti Johnson & Johnson za 3. čtvrtlet́ı
roku 2020 společnost vynaložila 20,13 % svého hrubého zisku na výzkum
a vývoj. Vzhledem k tomu, že výzkum a vývoj je kritickou součást́ı vývoje
léčiv ve farmaceutickém a zdravotnickém pr̊umyslu, je vysoký rozpočet
na výzkum a vývoj na vrcholu.

• Př́ıjmy mateřské společnosti jsou až o polovinu vyšš́ı než jejich největš́ı
konkurence společnosti Pfizer. Tato zkutečnost znamená silnou jistotu
i pro českou dceřinou společnost Johnson & Johnson, s.r.o., tak že má
silnou základnu a podporu.

• Společnost Johnson & Johnson vyráb́ı výrobky pro zdrav́ı spotřebitel̊u,
zdravotnické prostředky a farmaceutické výrobky. Vlastńı značky pro
domácnost, jako je Listerine, Band-aid, Tylenol a Pepcid. Janssen, far-
maceutické společnosti Johnson & Johnson, vyráb́ı v́ıce než 380 pro-
dukt̊u. Tato široká škála produkt̊u je jednou z hlavńıch silných stránek
společnosti Johnson & Johnson.

Slabé stránky (vnitřńı strategické faktory)
Slabé stránky jsou oblasti, kde se Johnson & Johnson, s.r.o. může zlepšit.
Strategie je o výběru a slabé stránky jsou oblasti, kde se organizace může
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zlepšit např́ıklad pomoćı SWOT analýzy a snažit se stavět na své konkurenčńı
výhodě a strategickém umı́stěńı.

• Jednou z nejzávažněǰśıch slabých stránek je nerovnoměrné rozděleńı
výnos̊u, 50,7 % př́ıjmů společnosti Johnson & Johnson pocháźı z
farmaceutického segmentu. A 32 % farmaceutického prodeje pocháźı
z produkt̊u souvisej́ıćıch s imunologíı. Přesněji řečeno, tři léky zvyšuj́ı
prodej imunologie. Velká část př́ıjmů společnosti Johnson & Johnson
tedy záviśı na několika kĺıčových produktech. Tyto kĺıčové produkty
jsou citlivé na vypršeńı platnosti patentu a konkurenci.

• Neetické praktiky jej́ı mateřské společnosti byly už v USA potvrzeny i u
soudu, kdy byly usvědčeni z falešných, zaváděj́ıćıch a nebezpečných mar-
ketingových kampańı pro opiáty, a t́ım zp̊usobili exponenciálńı nár̊ust
mı́ry závislosti a úmrt́ı z d̊uvodu předávkováńı. Společnost už vynaložila
oficiálně v́ıce jak 4 miliardy amerických dolar̊u na urovnáńı soudńıch
spor̊u z touto problematikou.

• Obviněńı z úplatk̊u, které společnost nab́ızela lékař̊um provize za
nab́ızeńı jej́ıch lék̊u na předpis. Oznamovatel obvinil společnost John-
son & Johnson z nab́ızeńı bezplatných služeb lékař̊um za účelem
zvýšeńı předpisu př́ıpravk̊u Remicade a Simponi. Źıskáńı nespravedlivé
výhody prostřednictv́ım proviźı negativně ovlivňuje reputaci společnosti
Johnson & Johnson.[40]

Př́ıležitosti (vněǰśı strategické faktory)
Př́ıležitosti jsou oblasti, kde by společnost Johnson & Johnson, s.r.o. mohla
źıskat nové části trh̊u či oslovit nové zákazńıky, za účelem zvýšeńı zisku. Může
se jednat o možnou konkurenčńı výhodu, která by společnosti Johnson &
Johnson, s.r.o. poskytla převahu nad stávaj́ıćımi konkurenty.

• Jedno dávková vakćına proti nemoci COVID-19. Oproti konkurenčńım
vakćınám od Pfizeru a Moderny, které jsou dvou dávkové, má Johnson
& Johnson obrovskou výhodu, a daleko vyšš́ı zisky na jednu dávku.

• Fúze a akvizice umožňuj́ı společnostem rozš́ı̌rit své portfolio bez investic
do rozvoje vlastńıch schopnost́ı. Společnost Johnson & Johnson nedávno
źıskala společnost Momenta za 65 miliard dolar̊u. Akvizice pośılila pozici
společnosti Johnson & Johnson ve výrobě a vývoji lék̊u pro autoimunitńı
onemocněńı.

• Robotický chirurgický systém Ottava, který společnost představila a
plánuje provést klinické zkoušky již v roce 2022. Robotický chirurgický
trh je teprve v počátćıch ale potenciál využit́ı, z něj dělá obrovskou
př́ıležitost.
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• Tele-zdrav́ı sektor zahrnuje distribuci zdrav́ı a služeb souvisej́ıćıch se
zdrav́ım prostřednictv́ım elektronických médíı. Umožňuje péči na dálku
a konzultace. Společnost Johnson & Johnson, která vid́ı potenciál v
tomto sektoru, investovala do spuštěńı tele-zdrav́ı, Thirty Madison.

Hrozby (vněǰśı strategické faktory)
Hrozby jsou takové vněǰśı faktory, které by společnosti Johnson & Johnson,
s.r.o. mohli zp̊usobit ztrátu tržeb, či dokonce části trh̊u.

• Společnost Johnson & Johnson nedávno prohlásila, že vypláćı 100 mi-
lion̊u dolar̊u za urovnáńı v́ıce než 1000 př́ıpad̊u souvisej́ıćıch s masten-
covým pudr (dětský pudr) společnosti Johnson & Johnson. Žalobci tvrd́ı,
že dlouhodobé použ́ıváńı mastekového prášku společnosti Johnson &
Johnson zp̊usobilo, že se u žalobc̊u vyvinula rakovina vaječńık̊u. Takové
žaloby nič́ı pověst a d̊uvěru společnosti a jsou jednou z největš́ıch hrozeb
společnosti Johnson & Johnson.

• Největš́ımi konkurenty společnosti Johnson & Johnson je společnost Pfi-
zer. Společnost Pfizer přicháźı s vysoce účinnou vakćınou proti viru
COVID-19. Rivalové společnosti Johnson & Johnson maj́ı tedy výhodu
včasného př́ıchodu s vakćınou, a může to znamenat, že návratnost vývoje
vakćıny společnosti Johnson & Johnson bude minimálńı anebo nebude.

• Dodáváńı lékařských př́ıstroj̊u je jednou ze tř́ı hlavńıch obchodńıch ob-
last́ı společnosti Johnson & Johnson. Toto je také jediné odvětv́ı, které
v posledńıch dvou čtvrtlet́ıch vykázalo pokles tržeb. Společnost Johnson
& Johnson připisuje pokles prodej̊u odkladu operaćı kv̊uli COVID-19.

• Johnson & Johnson investuje značné prostředky do výzkumu a vývoje.
Duševńı vlastnictv́ı společnosti Johnson & Johnson je přirozeně citlivé
na korporátńı špionáž. Např́ıklad nedávno se severokoreǰst́ı hackeři po-
kusili ukrást informace o výzkumu společnosti Johnson & Johnson na
vakćıně COVID-19.

2.3.3 Distribučńı společnosti

V této části budou ukázány metody Porterových 5 sil a SPACE analýza
na odvětv́ı distribuce léčiv a lékařského materiálu a následně pro každou
společnost bude určeno jaké odlǐsnosti se u nich vyskytuj́ı.

2.3.3.1 Porterových 5 sil

Hrozba nových konkurent̊u
V tomto odvětv́ı distribuce zdravotnického materiálu, jejich servis a léčiv je
hrozba vstupu nové konkurence na trhu malá či středńı. Pro fungováńı v tomto
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odvětv́ı jsou nutná mnohá certifikace a povoleńı, která jsou velmi obt́ıžná
dostat. Nav́ıc již zažit́ı distributoři maj́ı uzavřené dlouhodobé smlouvy na
spolupráci, což je daľśı d̊uvod obt́ıžného vstupu na tento trh.

Nový konkurenti maj́ı dvě možnosti jak vstoupit na tento trh, za prvé
bud’ se bude jednat o malého nového distributora, který bude exklusivńım
dodavatelem nějaké śıtě lékáren. A druhou je vstup zahraničńıho distributora,
který se snaž́ı rozš́ı̌rit své p̊usob́ı na český trh, tento nový konkurent by měl
výhodu kapitálu ze zahranič́ı, mnoho zkušenost́ı s fungováńım v tomto odvětv́ı
a pravděpodobně i mnoho licenćı, pokud by se jednalo o společnost funguj́ıćı
na územı́ evropské unie.

Hrozba substitučńıho produktu nebo služby
Tato hrozba v odvětv́ı distribuce zdravotnického materiálu a léčiv malá až
velmi malá. Jelikož společnost neńı závislá na žádném exklusivńım produktu,
a jej́ı hlavńı zp̊usob tržeb vzniká z distribuce a servisu dodávaných zdravotńıch
zař́ızeńı, je hrozba substituce této služby v podstatě vyloučená.

Vyjednávaćı śıla dodavatel̊u
Dodavatelé se z pohledu společnosti děĺı na dvě nezávislé skupiny, prvńı z
nich jsou výrobci léčiv a zdravotńıho materiál̊u. Druhá skupina z pohledu
distribuce, jsou výrobci nákladńıch aut.

Druhá skupina, tedy výrobci automobil̊u, nemaj́ı pro tuto společnost v
podstatě žádnou vyjednávaćı śılu, na trhu se pohybuje velké množstv́ı konku-
rence, kteř́ı nab́ıźı v podstatě stejné výrobky.

Dodavatelé léčiv a zdravotńıho materiálu maj́ı velkou śılu v tomto oboru.
Sice je zde, ńızká hrozba nové konkurence a substitučńı produkt v podstatě
neexistuje ale śıla konkurence je velmi silná a pro dodavatel je velmi snadné
vyměnit zákazńıka.

Pro společnost je nutné se výrobc̊um léčiv podř́ıdit, tak aby si za ně nenašli
substituci. Z tohoto d̊uvodu má společnost velmi malé marže v porovnáńı s
velkými tržbami.

Vyjednávaćı śıla zákazńık̊u
Mezi zákazńıky společnosti se řad́ı lékárenské společnosti, drobné lékárny, a
nemocničńı zař́ızeńı. Tito zákazńıci maj́ı stejnou vyjednávaćı śılu jako doda-
vatelé, pro zákazńıka neńı obt́ıžné vyměnit dodavatele léčiva, pokud nemá
distributor výhradńı právo na distribuci tohoto léčiva.

Hrozba stávaj́ıćı konkurence
Tato hrozba je pro společnost asi největš́ı ze všech 5 Porterových sil. Ostatńı
konkurenti nab́ızej́ı úplně stejné produkty a služby jako právě tato společnost.
Z toho d̊uvod je obrovský tlak na cenu nab́ızených služeb, protože se z tohoto
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ukazatele stala jediná možná konkurenčńı výhoda. A to je daľśı d̊uvod tak
ńızkých marž́ı.

2.3.3.2 SPACE Analýza

Identifikace faktor̊u SPACE analýzy
Rozděleńı faktor̊u podle kategoríı SPACE analýzy:

1. Konkurenčńı výhody

• Životńı cyklus produktu se u společnosti, dá považovat za
vcelku dlouhý proces, kdy fáze představeńı a r̊ustu trvaj́ı nejdéle.
Tento problém se odv́ıj́ı i od zkutečnosti, že nové produkty v tomto
odvětv́ı skoro neexistuj́ı.

• Kvalita produktu je jeden z hlavńıch faktor̊u v tomto odvětv́ı,
pokud bude distribuce léčiv nekvalitńı - tedy opožděné dodávky,
distribuce ve špatných podmı́nkách, pro distribuci léčiv. Pokud dis-
tributor ztrat́ı dobré jméno d̊usledkem nekvalitńıch služeb, může to
pro něj znamenat konec podnikáńı.

• Věrnost zákazńık̊u je druhý stěžejńı faktor této kategorie.
Společnost potřebuje mı́t věrné nasmlouvané zákazńıky, kterým
distribuuje. Všechny tržby jsou postavené na věrnosti zákazńık̊u,
pokud nějaký lékarnický řetězec přeruš́ı spolupráci s distributorem,
je to velký problém.

• Rychlost přijet́ı nového produktu jak už bylo zmı́něno v
životńı cyklu, nové produkty v tomto odvětv́ı skoro nejsou a
když ano, tak přijet́ı trvá velmi dlouho, tak aby se na ně zvládli
přizp̊usobit stávaj́ıćı zákazńıci.

2. Atraktivita odvětv́ı

• Růstový potenciál je významný faktor této kategorie. Počet
lékáren se v České republice pohybuje okolo 2500 plus daľśı stovky
zdravotńıch zař́ızeńı. Pokud společnost źıská exklusivńı právo
distribuce některých lék̊u, jej́ı atraktivita ohromně vyroste.

• Ziskový potenciál tento faktor je možné skoro zanedbat, jelikož
se jedná o přeprodej produkt̊u, tak marže v tomto odvětv́ı jsou
minimálńı.

• Technologické know-how je v odvětv́ı distribuce, nevýznamné,
jelikož se jedná pouze o převoz zbož́ı, a to neńı závislé na patentech
či know-how.

• Obt́ıžnost vstupu nového konkurenta je zásadńı faktor, vstup
je drahý a obt́ıžný pro nové konkurenty. Což se jev́ı jako zásadńı
výhoda pro stávaj́ıćı hráče na trhu.
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3. Finančńı śıla

• Návratnost investićı v tomto odvětv́ı neńı nejrychleǰśı. Marže
jsou velmi malé a tedy i návratnost jakékoliv investice, kromě dis-
tribuovaného zbož́ı je velmi ńızká.

• Likvidita by měla být v oboru distribuce vysoká, když společnost
dokáže rychle nakoupené zbož́ı předprodat. Pokud se likvidita sńıž́ı
z d̊uvodu nějakého problému, či havárie, mohlo by to být pro firmu
až likvidačńı.

• Rizika podnikáńı je silný faktor v této kategorii. Rizika spojená
s t́ımto druhem podnikáńı jsou vysoká.

• Obt́ıžnost odchodu z odvětv́ı je vysoká. Jelikož společnost má
nasmlouvané pravidelné dodávky, pod hrozbou vysokých pokut,
bylo by velmi finančně náročné z odvětv́ı rychle odej́ıt.

4. Environmentálńı stabilita

• Mı́ra inflace se v České republice dlouhodobě pohybuje do 3 %
pouze v posledńım roce, který byl zasažen finančńı kriźı spojenou
s pandemíı, mı́ra inflace překročila tř́ıprocentńı hranic, která je
obecně přij́ımána jako zdravá - tedy mı́ra do 3 % je dobrá pro
ekonomiku a jej́ı r̊ust.

• Technologické inovace do tohoto oboru nezasahuje, proto mu
přikládáme malou váhu v této kategorii.

• Tlak substitučńıch produkt̊u v tomto odvětv́ı substitučńı pro-
dukty neexistuj́ı, je zde pouze soutěž mezi konkurenty.

• Variabilita poptávky je velmi zásadńı faktor této kategorie. Se-
zonńı zbož́ı v době chřipkových epidemíı, či nab́ıdka spojená se
zimńım obdob́ım, ve spojeńı se špatným plánováńım, může mı́t za
následek velké ztráty.

Ohodnoceńı faktor̊u SPACE analýzy a spoč́ıtáńı pr̊uměr̊u
Každá ze čtyř skupin SPACE faktor̊u sestávaj́ıćıch se z d́ılč́ıch faktor̊u,
přǐrad́ıme numerické vyjádřeńı - skóre přisuzovaná Finančńı śıla a Atraktivita
odvětv́ı se pohybuj́ı mezi 0 (nejhorš́ı) a +6 (nejlepš́ı) - skóre, která lze
připsat Konkurenčńı výhody a Environmentálńı stabilita, se pohybuj́ı mezi 0
(nejlepš́ı) a -6 (nejhorš́ı). Tabulka 2.2 zobrazuje přǐrazené ohodnoceńı všech
vnitřńıch faktor̊u s jejich pr̊uměry v každé kategorii a druhá tabulka 2.1
zobrazuje naopak vněǰśı faktory.

Následně na obrázky 2.17 jsou hodnoty zaneseny do SPACE grafu. Z
výsledku SPACE analýzy je zřetelné, že společnost je vytlačována konkurenćı.
Pokud nebude jednat, je pravděpodobné, že tuto situaci nemuśı zvládnou a
budou nucena odej́ıt z trhu.
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Vnitřńı strategická pozice
Konkurenčńı výhody

Faktor Ohodnoceńı
Životńı cyklus produktu -4,5
Kvalita produktu -3,4
Věrnost zákazńık̊u -3,8
Rychlost přijet́ı nového produktu -4,7
Pr̊uměrné ohodnoceńı -4,1

Finančńı śıla
Faktor Ohodnoceńı
Návratnost investićı 1,7
Likvidita 2,6
Rizika podnikáńı 0,8
Obt́ıžnost odchodu z odvětv́ı 2,3
Pr̊uměrné ohodnoceńı 1,8

Tabulka 2.1: Vypoč́ıtáńı pr̊uměrných skóre faktor̊u SPACE analýzy pro vnitřńı
faktory

Následuj́ıćı akce by byly potenciálńımi možnostmi pro společnost v této
pozici:

• Sńıžeńı náklad̊u, tak aby źıskala silněǰśı konkurenčńı pozici v̊uči ostatńım
hráč̊um na trhu.

• Zmenšeńı počtu a množstv́ı investic a zavést výrobu za ńızké náklady.

• Zaměřit se na hlavńı činnost podnikáńı a odej́ıt či prodat ostatńı, ne-
ziskové části společnosti.

Vytvořeńı grafu SPACE analýzy

59



2. Praktická část

Vněǰśı strategická pozice
Atraktivita odvětv́ı

Faktor Ohodnoceńı
Růstový potenciál 5,5
Ziskový potenciál 1,2
Technologické know-how 3,3
Obt́ıžnost vstupu nového konkurenta 4,7
Pr̊uměrné ohodnoceńı 3,7

Environmentálńı stabilita
Faktor Ohodnoceńı
Mı́ra inflace -2,2
Technologické inovace -4,3
Tlak substitučńıch produkt̊u -1,1
Variabilita poptávky -3,5
Pr̊uměrné ohodnoceńı -2,8

Tabulka 2.2: Vypoč́ıtáńı pr̊uměrných skóre faktor̊u SPACE analýzy pro vnitřńı
faktory

Obrázek 2.17: Graf SPACE analýzy pro distribučńı společnosti.
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2.3.4 Promedica Praha Group, a.s.

2.3.4.1 SPACE Analýza

Společnost Promedica Praha Group je všech kategoríıch, kromě konku-
renčńıch výhod, stejná jako společná SPACE analýza ze sekce 2.3.3.2. Dále
bude popsána daľśı konkurenčńı výhoda společnosti Promedica Praha Group.

Konkurenčńı výhody
Společnost Promedica Praha Group ke všem př́ıstroj̊um, které dodává,
zajǐst’uje dostupný autorizovaný servis a náhradńı d́ıly př́ımo od výrobc̊u.
Jej́ı servisńı technici porad́ı s výběrem, postaraj́ı se o zaškoleńı personálu a
softwarovou podporu včetně napojeńı na informačńı systémy zdravotnického
zař́ızeńı.

Tyto služby poskytuj́ı významnou konkurenčńı výhodu, které společnosti
poskytuje rozšǐrováńı svých služeb za pomoci služeb jimi dodávaných pro-
dukt̊u.

Tato výhoda změńı faktory SPACE analýzy, pro konkurenčńı výhody:

• Životńı cyklus produktu -2,6

• Kvalita produktu -0,7

• Věrnost zákazńık̊u -2,3

Rychlost přijet́ı nového produktu z̊ustává stejná tedy -4,7.
Nově tedy pr̊uměrné ohodnoceńı konkurenčńıch výhod je -2,56 a výsledek

analýzy je Konkurenčńı strategie. Jedná se tedy o společnosti, která je
konkurenceschopná, ale nestabilńı. Následuj́ıćı akce by byly potenciálńımi
možnostmi pro toto odvětv́ı:

• Snaha zaměřit se na hledáńı partnerstv́ı se stabilńımi společnostmi.

• Zvýšeńı produktivity, aby se dodávky spolehlivěǰśı a oni se tak stabili-
zovali.

• Kromě hlavńı činnosti podnikáńı hledat daľśı produkty či odvětv́ı ke
zvýšeńı prodej̊u.

2.3.5 PHARMOS, a.s.

2.3.5.1 SPACE Analýza

Společnosti PHARMOS se nijak nelǐśı od obecné distribučńı společnosti, pro
kterou byla vytvořena SPACE analýza v sekci 2.3.3.2.
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2.3.6 PHOENIX lékárenský velkoobchod, s.r.o.

2.3.6.1 SPACE Analýza

Společnost PHOENIX lékárenský velkoobchod je všech kategoríıch, kromě
finančńı śıly a konkurenčńı výhody, stejná jako společná SPACE analýza ze
sekce 2.3.3.2. Dále bude popsána daľśı finančńı śıla společnosti PHOENIX
lékárenský velkoobchod.

Finančńı śıla
Společnost PHOENIX lékárenský velkoobchod vlastńı dceřinou společnost
BENU Česká republika s.r.o., provozovatel śıtě lékáren BENU. Tento pro-
vozovatel má přes 250 poboček jen v České republice.

Tento provozovatel lékáren, vlastńı i lékárenský e-shop, kde nab́ıźı doplňky
stravy, volně prodejných léky, kosmetiku, zdravotnických pomůcky i vete-
rinárńı potřeb.

Tato výhoda změńı faktory SPACE analýzy, pro finančńı śıly:

• Návratnost investićı 3,8

• Likvidita 4,6

• Rizika podnikáńı 2,5

Obt́ıžnost odchodu z odvětv́ı z̊ustává stejná tedy 2,3.
Nově tedy pr̊uměrné ohodnoceńı finančńı śıly je 3,3

Konkurenčńı výhody
Internetový obchod, śıt’ 250 vlastńıch lékáren a 6 vlastńıch distribučńıch center
tvoř́ı společnosti PHOENIX lékárenský velkoobchod obrovskou konkurenčńı
výhodu. Tato výhoda změńı faktory SPACE analýzy, pro konkurenčńı výhody:

• Životńı cyklus produktu -2,4

• Kvalita produktu -1,1

• Věrnost zákazńık̊u -2,0

• Rychlost přijet́ı nového produktu -3,5

Nově tedy pr̊uměrné ohodnoceńı konkurenčńıch výhod je -2,25.
Výsledkem SPACE analýzy pro společnost PHOENIX lékárenský velko-

obchod je Agresivńı strategie. Jedná se tedy o stabilńı organizaci, která ak-
tivně zvládne konkurovat podobným podnik̊um. Následuj́ıćı akce by byly po-
tenciálńımi možnostmi pro společnost v této pozici:

• Zaměřeńı se na produkty, které mohou skutečně konkurovat jiným pod-
nik̊um.
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• Vytvořeńı marketingové kampaně k źıskáńı větš́ıho pod́ılu na trhu.

• Zaměřeńı se na nab́ıdku nejnižš́ı ceny ve srovnáńı s konkurenćı.

• Hledejte potenciálńı společnosti, které by převzaly a zvýšily pod́ıl na
trhu

2.3.7 Alliance Healthcare, s.r.o.

2.3.7.1 SPACE Analýza

Společnosti Alliance Healthcare se nijak nelǐśı od obecné distribučńı
společnosti, pro kterou byla vytvořena SPACE analýza v sekci 2.3.3.2.

2.3.8 BEZNOSKA, s.r.o.

2.3.8.1 VRIO Analýza

Společnost BEZNOSKA, s.r.o. má několik zaj́ımavých zdroj̊u, které ohod-
not́ıme VRIO analýzou a zhodnot́ıme zda tyto zdroje vytvář́ı nějakou kon-
kurenčńı výhodu pro tuto společnost.

1. Vlastńı výroba chirurgické oceli

• Hodnota – Tento zdroj se jev́ı být velmi hodnotný. Vlastńı výroba
kvalitńı chirurgické oceli, kterou má společnost k dispozici, aniž by
musela jej́ımu výrobci platit provizi, je velmi hodnotná.

• Vzácnost – Na vzácnost toho zdroje se muśıme nahĺıžet z pohledu,
kdy výrobce kloubńıch implantát̊u a chirurgického náčińı, vlastńı i
výrobu základńıho materiálu pro tyto produkty. A právě z tohoto
pohledu je zdroj velmi vzácný.

• Napodobitelnost – Je velmi obt́ıžné a drahé napodobit zdroj v
podobě metalurgického zpracováńı ocele, a proto je tento zdroj
špatně napodobitelný.

• Organizace – Společnost BEZNOSKA, s.r.o. tento zdroj využ́ıvá
velmi zdařile, a je to proto zdroj organizovaný.

Z výsledk̊u analýzy je zřetelné, že zdroj v podobě vlastńı výroby chirur-
gické oceli představuje dlouhodobou konkurenčńı výhodu.

2. Vlastńı výzkumná část

• Hodnota – U tohoto zdroje je hodnota stanovena velmi vysoko,
jelikož společnost nemuśı spoléhat na výzkum ciźıch společnost́ı, a
následný nákup patent̊u či pr̊umyslových vzor̊u.
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• Vzácnost – Vlastńı výzkum je velmi nákladný. Většina společnost́ı
nemá dostatečné finančńı prostředky k jeho založeńı. Nav́ıc
návratnost vlastńıho výzkumného střediska je velmi dlouhá, kdy
některé výzkumné směry se mohou vyjevit jako slepé, tud́ıž bylo
jejich financováńı prodělečné.

• Napodobitelnost – Tento zdroj je sice finančně náročný ale je
zcela určitě napodobitelný.

• Organizace – Nebude hodnoceno.

Z výsledk̊u analýzy je zřetelné, že zdroj v podobě vlastńı výzkumné části
představuje dočasnou konkurenčńı výhodu.

3. Úzká spolupráce se specialisty

• Hodnota – Spolupráce s odborńıky na danou problematiku má vel-
kou hodnotu, bez které by společnost nemohla mı́t kvalitńı výrobky.

• Vzácnost – Tento zdroj se nedá považovat za vzácný, jelikož
většina výrobc̊u kloubńıch implantát̊u spolupracuje se specialisty
na danou problematiku.

• Napodobitelnost – Nebude hodnoceno.
• Organizace – Nebude hodnoceno.

Z výsledk̊u analýzy je zřetelné, že zdroj v podobě úzké spolupráce se
specialisty představuje konkurenčńı paritu.

4. Vlastńı patenty a pr̊umyslové vzory

• Hodnota – Vlastněńı patent̊u a pr̊umyslových vzor̊u se odv́ıj́ı od
už již zmı́něného zdroje vlastnictv́ı vlastńı výzkumné části. Tento
zdroj je tedy velmi hodnotný.

• Vzácnost – Tento zdroj je docela vzácný, jelikož vlastńı patenty
jsou velmi drahé na vytvořeńı i následně na udržeńı.

• Napodobitelnost – Vlastnictv́ı patent̊u a pr̊umyslových vzor̊u je
sice napodobitelné, ale jak z podstaty patentu vycháźı, samotný
patent napodobitelný neńı, a proto je tento zdroj špatně napodo-
bitelný.

• Organizace – Společnost tohoto zdroje využ́ıvá v maximálńı
možné mı́̌re, a je jedńım z hlavńıch zdroj̊u jej́ıho úspěchu.

Z výsledk̊u analýzy je zřetelné, že zdroj v podobě vlastńı výroby chirur-
gické oceli představuje dlouhodobou konkurenčńı výhodu.

5. Výroba implantát̊u pro psy
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• Hodnota – Hodnota toho zdroje vycháźı z předpokladu, že je to
výrobek do daleko menš́ıho odvětv́ı, než jsou lidské implantáty, a
proto je konkurence daleko menš́ı a marže vyšš́ı.

• Vzácnost – Tento zdroj je vzácný, jelikož implantáty pro zv́ı̌rata
nejsou široce rozš́ı̌reny, a společnost BEZNOSKA, s.r.o. z této
zkutečnosti těž́ı.

• Napodobitelnost – Tento zdroj je velmi těžce napodobitelný, je-
likož výzkum v oblasti ortopedie zv́ı̌rat neńı tak rozš́ı̌rený jako u
lid́ı.

• Organizace – Společnost tento zdroj nevyuž́ıvá dostatečně a z
tohoto d̊uvodu tento zdroj nemůžeme považovat za organizovaný.

Z výsledk̊u analýzy je zřetelné, že zdroj v podobě výroby implantát̊u pro
psy představuje nevyužitou konkurenčńı výhodu.

2.3.9 Nefrologická střediska

2.3.9.1 Fresenius Medical Care - DS, s.r.o.

Dceřiná společnost, společnosti Fressenius, nazvaná NephroCare vlastńı a pro-
vozuje v České republice 25 dialyzačńıch středisek. Tyto střediska jsou hlavně
situována na západě země a ve středńıch a východńıch Čechách.

Z mapy (obr. 2.18), kde jsou vyznačeny modře všechny jejich dialyzačńı
střediska. Je zřejmé, že tyto střediska jsou situovány ve většině velkých
měst, což je vždy spádová oblast největš́ıho počtu lid́ı, a tedy i největš́ı
pravděpodobnost počtu lid́ı, potřebuj́ıćıch dialyzačńı ošetřeńı.

2.3.10 B. Braun Avitum s. r. o.

Jedná se dialyzačńı střediska společnosti B. Braun, tedy naše. Tato společnost
má v České republice 23 dialyzačńıch středisek. Podle mapy (obr. 2.18), kde
jsou tyto dialyzačńı střediska označeny zelenou, je vidět, že jsou sṕı̌se si-
tuovány na východě České republiky a v Praze.

2.3.11 Ostatńı nefrologická střediska

Ostatńı nefrologická střediska jsou samostatné jednotky, většinou vlastněné
nemocnićı anebo malou společnost́ı. Z tohoto pohledu jsou pro nás jen malou
konkurenćı.

Daľśım faktorem je také to, že většina těchto malých středisek, je vybavena
bud’ našimi zař́ızeńımi na dialýzu anebo konkurenčńımi od firmy Fresenius.
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Obrázek 2.18: Mapa s vyznačenými dialyzačńımi středisky NephroCare
(Modrá) a B. Braun Avitum (Zelená)

2.3.12 Př́ıležitost pro B. Braun Avitum

Jak je z mapy (obr. 2.18) zřetelné, největš́ı koncentrace dialyzačńıch středisek
je ve velkých městech a v pr̊umyslových oblastech. To je zapř́ıčiněno zvýšeným
znečǐstěńı ovzduš́ı a t́ım i vetš́ı šanćı na zhoršené zdrav́ı u obyvatelstva [41] -
jedná se o Ostravsko, kde má společnost B. Braun Avitum hned 5 svým dia-
lyzačńıch středisek a dále okolo Chomutova a Mostu, kde jsou 3 konkurenčńı
střediska firmy Fresenius a 2 naše střediska. V nyněǰśı době se však těžký
pr̊umysl v těchto oblastech omezuje a proto, se zde i zlepšuje ovzduš́ı.

Nyńı je zhoršená kvalita ovzduš́ı okolo Mladé Boleslavi, kde se kv̊uli roz-
machu automobilového pr̊umyslu, vzniklo mnoho podp̊urných pr̊umyslových
oblast́ı pro automobilku ŠKODA AUTO a.s., to nav́ıc přineslo zvýšený počet
jak nákladńıch tak osobńıch automobil̊u do oblasti což zapř́ıčinilo zhoršeńı
kvality ovzduš́ı. Což bude mı́t za následek v několika daľśıch letech nár̊ust
počtu nemocných obyvatel, mezi nimiž budou i osoby s ledvinovými problémy
[42]. Nab́ızelo by se vytipovat oblasti, kde by bylo doporučeno postavit nová
střediska ale ze zkušenost́ı a historie, se jako lepš́ı varianta jev́ı vytipováńı si
vhodné lokality, ve které nalezneme středisko vhodné k akvizici. V př́ıpadě
akvizice, se středisko přeb́ırá jak s pacienty tak hlavně se smlouvami od zdra-
votńıch pojǐst’oven, a je to tedy s velkou přidanou hodnotou.

Z tohoto d̊uvodu zhoršuj́ıćıho se stavu ovzduš́ı bylo vytipováno několik
středisek, které by byly vhodné k akvizici, v okoĺı Mladé Boleslavi:

• Dialýza - Oblastńı nemocnice Mladá Boleslav, a.s.
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• Dialýza - Oblastńı nemocnice Jič́ın a.s.

• Dialýza - Krajská nemocnice Liberec, a.s.

Všechny tyto dialyzačńı střediska jsou ale ve vlastnictv́ı mı́stńıch nemocnic,
což by mohlo zp̊usobit určitý problém při akvizici, a proto se jev́ı jako ideálńı
volba stavba vlastńıch středisek v této oblasti.

Daľśı oblast, která byla vytipována pro akvizici dialyzačńıch středisek je
jich České republiky, tato oblast je nenasycena z pohledu počtu dialyzačńıch
středisek. Největš́ı spádové oblasti tohoto územı́ jsou dvě města České
Budějovice a Jihlava, v každém z těchto měst je momentálně pouze po jedno
dialyzačńım středisku:

• Dialýza - Nemocnice Jihlava, př́ıspěvková organizace

• Dialýza - Nemocnice České Budějovice, a.s.

Obě tyto dialýzy jsou pod správou mı́stńıch nemocnic, je tedy na zváženou,
zda nemocnice nechaj́ı své dialýzy akv́ırovat, v opačném př́ıpadě je silně do-
poručeno v těchto městech dialyzačńı střediska vybudovat.

2.4 Představeńı zákazńık̊u

Tato sekce je zaměřena na představeńı hlavńıch zákazńık̊u společnosti
B. Braun, z pohledu objemu zakázek.

2.4.1 Fakultńı nemocnice Motol

Obrázek 2.19: Logo fakultńı nemocnice Motol

Fakultńı nemocnice v Motole se řad́ı mezi největš́ı zdravotńı zař́ızeńı v
Evropě. S počtem l̊užek převyšuj́ıćı 2 200 se jedná o největš́ı zdravotńı zař́ızeńı
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v České republice. Ročně hospitalizuje v́ıce jak 79 000 pacient̊u, což je nejv́ıce
u nás.[43]

Stavebně j́ı tvoř́ı 2 propojené monobloky a mnoho samostatných pavilon̊u.
Poskytuje základńı, specializovanou a super specializovanou zdravotńı péči
a služby v lékařských oborech, formou ambulantńı a l̊užkové péče pro děti,
dospělé a seniory.

Základńı údaje
Rok založeńı 1943
Aktiva (v tis. Kč) 11 283 197
Celkový obrat (v tis. Kč) 10 348 373
L̊užkový fond 2 231
Počet zaměstnanc̊u 5 954
Počet hospitalizaćı 80 354
Počet ambulantńıch ošetřeńı 1 251 485
Mateřská organizace Ministerstvo zdravotnictv́ı České republiky

2.4.2 Fakultńı nemocnice Brno

Obrázek 2.20: Logo fakultńı nemocnice Brno

Fakultńı nemocnice Brno je druhá největš́ı nemocnice v České republice
a zároveň nemocnice evropského významu. Pacient̊um všech věkových kate-
goríı poskytuje specializovanou a superspecializovanou péči ve všech oborech
medićıny v souladu s dostupnými poznatky současné lékařské vědy.

FN Brno tvoř́ı tři pracovǐstě: Pracovǐstě medićıny dospělého věku s areálem
v Brně-Bohunićıch na Jihlavské ulici, Pracovǐstě dětské medićıny s areálem v
Černých Poĺıch (Dětská nemocnice) a Pracovǐstě reprodukčńı medićıny na
Obilńım trhu (Porodnice). V jejich rámci pracuj́ı deśıtky specializovaných od-
borných klinik, ústav̊u, center a laboratoř́ı.[44]

Základńı údaje
Rok založeńı 1998
Aktiva (v tis. Kč) 7 126 055
Celkový obrat (v tis. Kč) 7 876 348
L̊užkový fond 1889
Počet zaměstnanc̊u 5 572
Počet hospitalizaćı 67 479
Počet ambulantńıch ošetřeńı 1 102 033
Mateřská organizace Ministerstvo zdravotnictv́ı České republiky
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2.4.3 Nemocnice Na Homolce

Obrázek 2.21: Logo nemocnice na Homolce

Nemocnice Na Homolce patř́ı mezi organizace př́ımo ř́ızené Ministerstvem
zdravotnictv́ı ČR. Jedná se o nadstavbové klinické zdravotnické zař́ızeńı, které
se od velkých fakultńıch nemocnic odlǐsuje t́ım, že neposkytuje kompletńı spek-
trum zdravotnických služeb, ale zaměřuje se na mimořádně kvalifikovanou a
technologicky vyspělou léčbu v určitých oborech.

Pro výběr pacient̊u nemá předurčenou žádnou tzv. spádovou oblast, ale
přij́ımá pacienty na doporučeńı praktických lékař̊u a specialist̊u, a to z celé
republiky, popř. i ze zahranič́ı. Má status vědecko-výzkumného pracovǐstě a
je držitelem prestižńı akreditace SAK, která pacient̊um garantuje vysokou
kvalitu péče a bezpeč́ı.[45]

Základńı údaje
Rok založeńı 1985
Aktiva (v tis. Kč) 5 454 450
Celkový obrat (v tis. Kč) 3 479 146
L̊užkový fond 357
Počet zaměstnanc̊u 1 766
Počet hospitalizaćı 21 620
Počet ambulantńıch ošetřeńı 1 184 439
Mateřská organizace Ministerstvo zdravotnictv́ı České republiky

2.4.4 Fakultńı nemocnice Plzeň

Fakultńı nemocnice Plzeň zajǐst’uje pro oblast Plzeňského kraje nemocným
základńı, specializovanou i takzvaně vysoce specializovanou medićınskou péči
ve všech oblastech, s výjimkou popáleninové medićıny, transplantaćı kostńı
dřeně u dět́ı, nejsložitěǰśıch transplantaćı orgán̊u a operaćı srdce u dět́ı.

V některých oborech zajǐst’ujeme zdravotńı péči také pro obyvatele
přilehlých region̊u, zejména jižńıch a severńıch Čech, Karlovarska a části
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Obrázek 2.22: Logo fakultńı nemocnice Plzeň

středńıch Čech. Ale např́ıklad v oblasti umělého oplodněńı, transplantaćı
kostńı dřeně, operaćı jater, prostaty či ledvinových nádor̊u je význam Fa-
kultńı nemocnice Plzeň celorepublikový. Velice d̊uležitá jsou též akreditovaná
odborná centra. Nemocnice je provázána s Lékařskou fakultou Univerzity
Karlovy v Plzni. Zejména v oblasti takzvané speciálńı a super speciálńı
l̊užkové i ambulantńı péče je jej́ı úloha v kraji a okoĺı nezastupitelná.[46]

Základńı údaje
Rok založeńı 1991
Aktiva (v tis. Kč) 6 857 651
Celkový obrat (v tis. Kč) 6 364 148
L̊užkový fond 1 739
Počet zaměstnanc̊u 4 970
Počet hospitalizaćı 59 898
Počet ambulantńıch ošetřeńı 951 056
Mateřská organizace Ministerstvo zdravotnictv́ı České republiky

2.4.5 Fakultńı nemocnice Královské Vinohrady

Obrázek 2.23: Logo fakultńı nemocnice Královské Vinohrady

70
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Fakultńı nemocnice Královské Vinohrady je vysoce specializovaným zdra-
votnickým zař́ızeńım poskytuj́ıćım zdravotńı péči v téměř celém rozsahu me-
dićınského spektra pro své spádové oblasti Prahy 3 a Prahy 10, v některých
oborech i pro pacienty z celé Prahy, východńıch Čech a v př́ıpadě popálených
pacient̊u z celých Čech.[47]

Jedná se o soubor ústav̊u, lékárny, klinik, odděleńı a budou poskytuj́ıćıch
preventivńı, diagnostickou a ambulantńı péči obyvatelstvu, stejně jako
vzděláńı zdravotńık̊u a lékař̊u. Je také klinickou a preklinickou výukovou
báźı posluchač̊um 3. lékařské fakulty Univerzity Karlovy a postgraduálńıho
doktorského studia v biomedićıně.

Základńı údaje
Rok založeńı 1902
Aktiva (v tis. Kč) 3 240 101
Celkový obrat (v tis. Kč) 3 887 362
L̊užkový fond 1249
Počet zaměstnanc̊u 2 714
Počet hospitalizaćı 24 687
Počet ambulantńıch ošetřeńı 432 978
Mateřská organizace Ministerstvo zdravotnictv́ı České republiky

2.4.6 Všeobecná fakultńı nemocnice v Praze

Všeobecná fakultńı nemocnice v Praze je samostatnou př́ıspěvkovou organizaćı
s právńı subjektivitou v př́ımé ř́ıd́ıćı p̊usobnosti Ministerstva zdravotnictv́ı
ČR. Všeobecná fakultńı nemocnice je významným poskytovatelem zdravotńıch
služeb, a to nejen v České republice.

Obrázek 2.24: Logo Všeobecná fakultńı nemocnice v Praze

Všeobecná fakultńı nemocnice poskytuje základńı, specializovanou a zvlášt’
specializovanou péči ambulantńı i l̊užkovou, dětem i dospělým pacient̊um.
Zajǐst’uje také komplexńı lékárenskou péči, včetně technologicky náročných
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př́ıprav cytostatik a sterilńıch individuálně připravovaných léčivých př́ıpravk̊u,
dále transfuzńı službu a zdravotńı dopravńı službu.[48]

Na pracovǐst́ıch společných s 1. lékařskou fakultou Univerzity Karlovy
vytvář́ı širokou základnu nejen pro diagnostickou, léčebnou a ošetřovatelskou
péči, ale také pro výuku, vědu a výzkum. Nemocnice má nejdeľśı tradici aka-
demické medićıny v ČR a od svého založeńı v roce 1790 až do současnosti je
největš́ım výzkumným medićınským pracovǐstěm a hlavńım výukovým pra-
covǐstěm 1. LF UK. Spolupracuje s mnoha daľśımi vzdělávaćımi institucemi z
celé ČR.

Základńı údaje
Rok založeńı 1790
Aktiva (v tis. Kč) 4 966 123
Celkový obrat (v tis. Kč) 5 123 489
L̊užkový fond 1 560
Počet zaměstnanc̊u 4 658
Počet hospitalizaćı 120 165
Počet ambulantńıch ošetřeńı 786 976
Mateřská organizace Ministerstvo zdravotnictv́ı České republiky

Základńı nosné programy Všeobecná fakultńı nemocnice v Praze jsou: [48]

• diagnostika a léčba nádorových onemocněńı

• péče o matku a d́ıtě

• diagnostika a léčba kardiovaskulárńıch chorob

• komplexńı stomatologická a maxilofaciálńı péče

• diagnostika a léčba chorob krve a krvetvorných orgán̊u

• výzkum a léčba metabolických poruch

• diagnostika a léčba demyelinizačńıch onemocněńı

Komplexńı multi-oborová spolupráce mezi klinikami a ústavy je základem
moderńı medićınské péče, kterou pro Vás zajǐst’ujeme na 44 klinikách, ústavech
a odděleńıch Všeobecné fakultńı nemocnice v Praze.

2.5 Analýza zákazńık̊u

V této sekci budou analyzována data prodej̊u společnosti B. Braun Medical
vybraným zákazńık̊um, od roku 2015 do roku 2020.

Jelikož je pro analýzu d̊uležitý akorát poměrový vývoj tržeb z pro určité
divize a zákazńıky, jsou všechny tržby násobeny náhodným koeficientem, tak
aby bylo zachované vnitřńı tajemstv́ı firmy B. Braun.
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2.5.1 Fakultńı nemocnice Motol

Pro fakultńı nemocnici Motol byla vybrána divize Aesculap.
Aesculap je divize poskytuj́ıćı ucelený soubor výrobk̊u a služeb pro veškeré

operačńı obory - od zajǐstěńı implantát̊u a chirurgických spotřebńıch ma-
teriál̊u, přes komplexńı vybaveńı operačńıch sál̊u a centrálńıch sterilizaćı až po
kvalitńı servis. Široké spektrum produkt̊u a služeb zahrnuje předevš́ım ortope-
dický endoprotetický program, spondylochirurgické systémy, neurochirurgické
a kardiovaskulárńı speciality, sterilizačńı kontejnery, motorové a endoskopické
systémy, tradičńı chirurgická instrumentária, šićı materiály a rukavice pro
veškeré operačńı zákroky, implantabilńı porty.

Obrázek 2.25: Přehled prodej̊u divize Aeasculap po letech rozdělené do kate-
goríı Fakultńı nemocnice Motol

Z grafu (obr. 2.25) je zřetelné, že oblast Ortopedie a Spinálńı systémy je
nejzásadněǰśı pro tuto divizi v této nemocnici., kdy v roce 2019 tvořila okolo
70 % celých prodej̊u divize Aesculap pro fakultńı nemocnici Motol.

Ortopedie a Spinálńı systémy (OSS Orth. & Sp.Surg.)
Rok 2016 2017 2018 2019 2020
Změna + 9,46 % + 13,23 % + 17,79 % - 0,15 % - 21,99 %

V tabulce 2.5.1 je vidět pravidelný r̊ust prodej̊u produkt̊u z kategorie Or-
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topedie a Spinálńı systémy až do roku 2019 a následně v roce 2020 je strmı́
pád těchto produkt̊u o v́ıce jak 20 %. Tento jev byl zapř́ıčiněn nástupem pan-
demie nemoci COVID-19, kdy všechny operativńı zákroky byly pozastaveny
a po celém roce velmi omezeny.

Po zvážeńı těchto dat, a nalezeńı př́ıčiny pádu tržeb v této kategorii, lze
jen doporučit aby obchodńı zástupci společnosti B. Braun byli vytrvaĺı, a v
současné době, kdy se situace pandemie COVID-19 zač́ıná být pod kontro-
lou, neztratili dř́ıve zajǐstěnou výsadńı pozici výrobk̊u B. Braun ve Fakultńı
nemocnici Motol.

2.5.2 Nemocnice Na Homolce

Pro fakultńı nemocnici Motol byla vybrána divize Out Pacitent Market.
Divize Out Patient Market se orientuje předevš́ım na mimo-nemocničńı trh

– pacienty, ambulantńı lékaře, ambulantńı a stacionárńı ošetřovatelskou péči.
Široká a logicky provázaná nab́ıdka výrobk̊u zahrnuje zdravotńı prostředky
pro diabetiky, stomické pomůcky, prostředky pro péči o chronické i akutńı
rány, výrobky pro dezinfekci a hygienu, pomůcky pro inkontinenci, lubrikované
katetry, sádry a doplňkový sortiment a rukavice.

Obrázek 2.26: Přehled prodej̊u divize Out Pacitent Market po letech rozdělené
do kategoríı Nemocnice Na Homolce

Z grafu (obr. 2.26) je zřejmé že oblast Prevence infekce byl dominantńım
pro tuto divizi do roku 2018, kdy tržby této kategorie zásadně klesly a tržby z

74
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kategorie Péče o močové cesty (urologie a inkontinence) naopak rostly, a tento
trend pokračuje až do současnosti.

Prevence infekce (Infection prevencion)
Rok 2016 2017 2018 2019 2020
Změna + 52,65 % - 3,83 % - 59,24 % - 26,31 % - 1,84 %

Péče o močové cesty (Urinary Care)
Rok 2016 2017 2018 2019 2020
Změna + 70,00 % - 100,00 % + 100,00 % + 28,35 % + 4,68 %

Z tabulky 2.5.2 je vidět od roku 2018 strmı́ pád prodej̊u v kategorii, kon-
trola infekce, který tvořil stěžejńı artikl pro divizi Out Pacitent Market, a v
čele ho nahradila kategorie Péče o močové cesty. Z tohoto plyne př́ıležitost
obnoveńı prodej̊u v kategorii Prevence infekce a daľśı podpora prodej̊u kate-
gorie Péče o močové cesty, kde poptávka po našich produktu z této řady roste,
jedná se např́ıklad o močové vaky, či urinačńı katetry.

2.5.3 Fakultńı nemocnice Brno

Pro fakultńı nemocnici Brno byla vybrána divize Aesculap.
Aesculap je divize poskytuj́ıćı ucelený soubor výrobk̊u a služeb pro veškeré

operačńı obory - od zajǐstěńı implantát̊u a chirurgických spotřebńıch ma-
teriál̊u, přes komplexńı vybaveńı operačńıch sál̊u a centrálńıch sterilizaćı až po
kvalitńı servis. Široké spektrum produkt̊u a služeb zahrnuje předevš́ım ortope-
dický endoprotetický program, spondylochirurgické systémy, neurochirurgické
a kardiovaskulárńı speciality, sterilizačńı kontejnery, motorové a endoskopické
systémy, tradičńı chirurgická instrumentária, šićı materiály a rukavice pro
veškeré operačńı zákroky, implantabilńı porty.
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Obrázek 2.27: Přehled prodej̊u divize Aeasculap po letech rozdělené do kate-
goríı Fakultńı nemocnice Brno

Z grafu (obr. 2.27) je zřetelné, že oblast Ortopedie a Spinálńı systémy je
nejzásadněǰśı pro tuto divizi v této nemocnici., kdy v roce 2019 tvořila přes
60 % všech prodej̊u divize Aesculap pro fakultńı nemocnici Brno, kde největš́ı
pod́ıl na tržbách má pod́ıl Spinálńı operace.

Dále je zřetelné, že kategorie Intervenčńı terapie byla hlavńım artiklem
pro Aeskulap divizi v Brněnské nemocnici.

Ortopedie a Spinálńı systémy (OSS Orth. & Sp.Surg.)
Rok 2016 2017 2018 2019 2020
Změna + 16,37 % + 40,96 % + 11,27 % + 21,29 % - 14,42 %

Intervenčńı terapie (IVT Interv. Therapie)
Rok 2016 2017 2018 2019 2020
Změna - 18,44 % - 1,45 % - 1,98 % - 7,87 % - 16,33 %

V tabulce 2.5.3, kde jsou vyobrazeny prodeje za kategorii Ortopedie a
Spinálńı systémy je zjevné, že i přes to, že se jedná o hlavńı prodejńı kategorii
pro Aesculap, tak pandemie zp̊usobená nemoćı COVID-19, která zapř́ıčinila
přerušeńı mnoha operaćı pro ortopedii a spinálńı operace, tak v roce 2020
poklesly tržby skoro o 15 %. Př́ıležitost́ı tedy je v roce 2021, opět zajistit

76
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vedoućı pozici v prodej́ıch do této kategorie, kdy se zlepšuj́ıćı se situaćı s
pandemíı, se opět zač́ınaj́ı tyto operace provádět.

Dále je z tabulky 2.5.3 vidět trvaĺı pokles tržeb v Intervenčńı terapii, jedná
se o velký problém, který vytvář́ı daľśı př́ıležitost k navráceńı se ke stavu před
rokem 2016.

2.5.4 Fakultńı nemocnice Plzeň

Pro fakultńı nemocnici Plzeň byla vybrána divize Hospital Care.
Divize Hospital Care je rozdělena na 2 základńı obchodńı týmy - Critical

Care a Advanced Care. Součást́ı divize je také obchodně servisńı tým AIS
specialist̊u a mezi-divizńı tým konzultant̊u pro mimo-nemocničńı péči. Divize
zajǐst’uje i prodej a zastoupeńı pro OEM/Hospital Industry zákazńıky.

Obrázek 2.28: Přehled prodej̊u divize Hospital Care po letech rozdělené do
kategoríı Fakultńı nemocnice Plzeň

Z grafu (obr. 2.28), je zaj́ımavé celkem rovnoměrné rozděleńı tržeb mezi
prvńıch 3 vedoućı kategorie - Automatické infúzńı systémy, Parentálńı výživu
a IV-Sety. To vytvář́ı obrovskou výhodu, kdy tržby této divize Hospital Care
nejsou závislé na jedné kategorii, a mohou pomoćı těchto několika upevňovat
svoji pozici ve fakultńı nemocnici Plzeň.
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Parenterálńı výživa
Rok 2016 2017 2018 2019 2020
Změna + 25,27 % + 32,74 % + 9,28 % + 16,40 % + 1,91 %

Automatické Infúzńı Systémy
Rok 2016 2017 2018 2019 2020
Změna + 81,98 % + 50,20 % + 97,07 % - 40,49 % - 2,47 %

Z vybraných dvou nejv́ıce zásadńıch kategoríı, je vidět v tabulce 2.5.4,
zpomaluj́ıćı rostoućı tendenci tržeb v parentálńı výživě. Př́ıležitost́ı z toho
plynoućı, je otočeńı tohoto negativńıho trendu. Daľśı, větš́ı př́ıležitost́ı jsou
tržby v automatických infúzńıch systémech (tabulka 2.5.4), které jsou tvořeny
službami spojenými s infusńımi systémy a prodejem IT řešeńı. Bohužel z to-
hoto neplyne, žádná možná př́ıležitost, jelikož IT systémy již byly zakoupeny,
a ty v roce 2018 vytvářely obrovský skoro 100 % nár̊ust tržeb v této oblasti.

2.5.5 Fakultńı nemocnice Královské Vinohrady

Pro fakultńı nemocnici Královské Vinohrady byly vybrány dvě divize, a to
Hospital Care a Aesculap.

Aesculap je divize poskytuj́ıćı ucelený soubor výrobk̊u a služeb pro veškeré
operačńı obory - od zajǐstěńı implantát̊u a chirurgických spotřebńıch ma-
teriál̊u, přes komplexńı vybaveńı operačńıch sál̊u a centrálńıch sterilizaćı až po
kvalitńı servis. Široké spektrum produkt̊u a služeb zahrnuje předevš́ım ortope-
dický endoprotetický program, spondylochirurgické systémy, neurochirurgické
a kardiovaskulárńı speciality, sterilizačńı kontejnery, motorové a endoskopické
systémy, tradičńı chirurgická instrumentária, šićı materiály a rukavice pro
veškeré operačńı zákroky, implantabilńı porty.

Divize Hospital Care je rozdělena na 2 základńı obchodńı týmy - Critical
Care a Advanced Care. Součást́ı divize je také obchodně servisńı tým AIS
specialist̊u a mezi-divizńı tým konzultant̊u pro mimo-nemocničńı péči. Divize
zajǐst’uje i prodej a zastoupeńı pro OEM/Hospital Industry zákazńıky.
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Obrázek 2.29: Přehled prodej̊u všech diviźı od roku 2015 až do roku 2020
Fakultńı nemocnice Královské Vinohrady

Z grafu 2.29 je u divize Aesculap zřetelný klesaj́ıćı pokles prodej̊u, již od
roku 2016, s výjimkou v roce 2019, kdy byla vybavována nové operačńı sály a
tržby v kategorii Obecné operačńı nástroje meziročně vzrostly 700 %. Bohužel
toto byly jednorázové zakázky, které nejsou pravidelné.

Naopak vcelku pozitivńı vývoj je vidět u divize Hospital Care v roce 2020.

Hospital Care
Rok 2016 2017 2018 2019 2020
Změna -31,90 % - 10,02 % + 19,02 % - 9,71 % + 169,47 %

Aesculap
Rok 2016 2017 2018 2019 2020
Změna + 2,10 % - 2,60 % - 8,99 % + 34,87 % - 42,27 %

Z tabulky 2.5.5, kde jsou zobrazeny meziročńı změny tržeb pro divizi Hspi-
tal Care, je velmi zjevný nár̊ust prodej̊u za rok 2020, je překvapivé, že tento
nár̊ust neńı zp̊usobený pandemíı nemoci COVID-19 ale prodeji v kategorii
Automatických infúzńıch systémů (AIS), a hlavně v jej́ı podkategoriiAIS vy-
baveńı a IT řešeńı, kde při vybavováńı nového odděleńı narostly tržby o v́ıce
jak 2100%. Z tohoto pozorováńı bohužel neplynou žádné př́ıležitosti.

Naopak velká př́ıležitost je zřetelná z tabulky 2.5.5, kde náhĺı pokles tržeb,
je zapř́ıčiněn poklesem ortopedických operaćı, a to hlavně operaćı páteře.
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2.5.6 Všeobecná fakultńı nemocnice v Praze

Pro Všeobecná fakultńı nemocnice v Praze byla vybrána divize B. Braun
Avitum.

Divize se zaměřuje na problematiku mimotělńıho ošetřeńı krve, předevš́ım
pak na oblast technologíı a př́ıstrojového vybaveńı určeného k akutńı a chro-
nické dialýze a terapeutické aferéze. Mezi produkty této divize patř́ı zejména
dialyzátory, dialyzačńı monitory a dialyzačńı sety.

Obrázek 2.30: Přehled prodej̊u divize B. Braun Avitum po letech rozdělené do
kategoríı Všeobecná fakultńı nemocnice v Praze

Z grafu (obr. 2.30) je vidět, že dominantńı složku tržeb divize B. Braun
Avitum jsou HD Terapie, kdy tržby z této kategorie byly překonány jen v roce
2017 druhou zásadńı kategoríı Akutńı terapie. Poté zase obsadili hlavńı zdroj
tržeb pro tuto divizi.

HD terapie
Rok 2016 2017 2018 2019 2020
Změna + 7,05 % - 14,02 % - 27,52 % - 32,88 % +90,00 %

Akutńı terapie
Rok 2016 2017 2018 2019 2020
Změna - 12,32 % + 111,15 % - 85,65 % - 85,39 % - 13,71 %

Z tabulky ?? je zjevné, že byl pozitivně otočen negativńı klesaj́ıćı trend
prodej̊u kategorie Hemodialyzačńıch Terapíı, kde se jedná hlavně o dialyzačńı
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př́ıstroje. K tomuto došlo po pěti letech až v roce 2020 po neustálém poklesu,
je tedy d̊uležité se tento vývoj udržet i v sleduj́ıćıch letech, tak aby se tržby
navrátili do dř́ıvěǰśıch hodnot. V tabulce 2.5.6 je vidět pouze jedno obdob́ı,
kdy tržby z akutńı terapie byly zásadńı pro tuto divizi, jednalo se o filtr̊u
akutńı terapie. Ideálńı by bylo se zaměřit na návrat k těmto tržbám u této
nemocnice.
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Kapitola 3
Dashboard

V této části bude předveden Dashboard nástroj, prostřed́ı, ve kterém byl vy-
tvořen a data, která jsou d̊uležitá pro jeho správnou funkci.

3.1 Představeńı prostřed́ı pro tvorbu nástroje

Pro vývoj dashboard nástroje bylo zvažovány 3 hlavńı možnosti:

• Microsoft Power BI

• Tableau

• Vytvořeńı nástroje v jazyce Python

Z d̊uvodu kvality nástroje a již vlastněných licenćı společnosti Microsoft
společnost́ı B. Braun Medical, byl jako nejvhodněǰśı nástroj vybrán Microsoft
Power BI. Jednou z hlavńıch výhod bylo snadné publikováńı př́ıstupné všem

Obrázek 3.1: Logo nástroje Microsoft Power BI
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uživatel̊um společnosti B. Braun.

3.2 Návrh a představeńı nástroje

Hlavńım požadavkem bylo přehledné zobrazeńı všech prodej̊u vybraným 6
fakultńım nemocnićım od roku 2015 až do roku 2020. Ze společnosti B. Braun
byly poskytnuty data prodej̊u.

Následně bylo potřeba spravovat data tak, aby pro vybraný nástroj byly
čitelné, a správně kategorizované.

Data byly rozřazeny podle zákazńıka, divize a let. Následně byly jednotlivé
divize rozděleny podle nab́ızených kategoríı a svých podkategoríı, př́ıpadně už
konečný produkt̊u.

Zdrojová data byla stažena z interńıho systému SAP, následně byly zpra-
covány do čitelné a použitelné podoby a nahrány do nástroje Power BI. Zde
bylo dále měněno zpracováńı dat pomoćı transformovaćı části, která je opět
velmi intuitivńı.

Po vytvořeńı všech požadovaných graf̊u byl nástroj publikován do cloudu
společnosti Microsoft, odkud je př́ıstupný všem oprávněným uživatel̊um
společnosti B. Braun - tyto oprávněńı je možné nastavit pro každý jednotlivý
report či graf.

Nástroj je navržen, tak aby byl co nejv́ıce přehledný, a data se dala dobře
mezi sebou porovnávat.

Ukázky výsledného nástroje je možné vidět v sekci Analýza zákazńık̊u
(sekce 2.5), kde jsou grafy z výsledné nástroje použity k ukázáńı prodej̊u
jednotlivých diviźı do vybraných nemocničńıch zař́ızeńı.

Dále jsou ukázky z tohoto nástroje v Př́ıloze B, tak aby byly co nejv́ıce
čitelné.

3.3 Daľśı postup

Pro zlepšeńı tohoto nástroje by bylo správně automatizovat nahráváńı
aktuálńıch dat do dashboard nástroje, a zajǐstěńı automatické publikováńı
verze na firemńı intranet.

Dále je zde několik podnět̊u na přidáńı daľśıch d̊uležitých dat do dashboard
nástroje:

• Doplnit daľśıch zákazńık̊u v podobě nemocnic a zdravotńıch zař́ızeńı.

• Vytvořeńı pohled̊u, které budou obsahovat naše dialyzačńı střediska jak
v České republice, tak na Slovenku. A budou zde zobrazovány např́ıklad
počet pacient̊u, nebo vykázaný spotřebovaný materiál na středisku.

Dále by bylo zaj́ımavé sńıžit granularitu zobrazovaných dat, tak aby bylo
možné sledovat vývoje jednotlivých prodej̊u pro jednotlivé měśıce, a bylo
možné vysledovat sezónńı změny tržeb, a adekvátně na ně reagovat.
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Kapitola 4
Nové p̌ŕıležitost a zhodnoceńı

Na základě hodnoceńı našeho velkého konkurenta, společnosti Johnson &
Johnson, vyplynulo, že jeho úspěch plyne z inovace a nadpr̊uměrně velké diver-
zifikaci celého nab́ızeného portfólia, kdy se snaž́ı pohltit co nejv́ıce společnost́ı
z oboru. Naopak velké slabiny má ve své pověsti, předevš́ım v zahranič́ı, čeĺı
stovkám soudńıch žalob, z d̊uvodu neetického chováńı a nekalé soutěže. Z
toho plyne pro společnost B. Braun př́ıležitost, kdy by mohl napodobit tuto
společnost, a vstoupil do oboru kosmetiky a daľśıho nelékařského materiálu, a
využil svého dobrého jména, pověsti a kvality výrobk̊u k źıskáńı silné pozice
na trhu v tomto, pro B. Braun, novém odvětv́ı.

Při hodnoceńı společnosti Fresenius, byla nalezena velká podobnost obou
společńı. Obrovskou př́ıležitost́ı pro společnost B. Braun, se z tohoto pohledu
zdá být obsazeńı, zat́ım volných územı́ České republiky, vlastńımi dialyzačńımi
středisky, tak aby měla již vybudovanou pozici, při snaze společnosti Fresenius
tyto oblasti využ́ıt. Jedná se předevš́ım o oblasti kolem Mladé Boleslavi, kde je
předpokládaný velký nár̊ust nemocnosti spojený, s nár̊ustem automobilového
pr̊umyslu. Druhou vytipovanou oblast́ı jsou Jižńı Čechy. V obou oblastech
bylo vybráno několik vhodných dialyzačńıch středisek k akvizici.

Z analýzy odvětv́ı distribuce léčiv a lékařského materiálu, je zřejmé,
že ĺıdři v této oblasti využ́ıvaj́ı hlavně vlastńıch prodejńıch mı́st. Toto je
vidět u společnosti PHOENIX lékárenský velkoobchod, která vlastńı dceřinou
společnost BENU, která je provozovatelem v́ıce jak 250 kamenných lékáren jen
v České republice a nav́ıc provozuje jeden z největš́ıch lékárenských e-shop̊u.
Druhým výrazným distributorem je společnost Promedica Praha Group,
která posiluje svoji pozici na trhu, poskytováńım a zprostředkováváńım
doplňkových služeb k dodávaným př́ıstroj̊um. Př́ıležitost́ı pro společnost
B. Braun je určitě inspirace prvńı zmı́něnou distribučńı společnost́ı, tedy
rozš́ı̌reńım již funguj́ıćı śıtě lékáren Zelená hvězda. A podpořit marketing
zaměřený na koncové zákazńıky a rozš́ı̌reńı nab́ızených produkt̊u. Z druhé
zmı́něné př́ıležitosti již neplynou, jelikož společnost B. Braun tyto služby již
nab́ıźı u vlastńıch produkt̊u.
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4. Nové př́ıležitost a zhodnoceńı

Z analýzy našich největš́ıch zákazńık̊u v podobě fakultńıch nemocnic plyne,
že celosvětová pandemie COVID-19, pozitivně ovlivnila prodeje dezinfekčńıch
prostředk̊u a ochranných pomůcek ale naopak, velmi negativně zasáhla trh
s ortopedickými náhradami. Tato situace nab́ıźı jen málo př́ıležitost́ı, které
může společnosti B. Braun ovlivnit. Prvńım je obsazeńı výsadńı pozice ve
sterilizovaném odvětv́ı, tak abychom i po pandemii, byli hlavńım dodavate-
lem těchto produkt̊u do většiny nemocnic. A druhou je časné vyjednáváńı,
př́ıpadný lobbing za co nejrychleǰśı obnoveńı ortopedických operaćı, ze kterých
má společnost největš́ı tržby.

Nar̊ustaj́ı př́ıležitost́ı pro celý obor zdravotnictv́ı je nar̊ustaj́ı počet lid́ı
v d̊uchodovém věku a stále se zhoršuj́ıćı pr̊uměrný zdravotńı stav obyvatel
západńıch zemı́. Důsledkem stárnoućı populace, je obrovská př́ıležitost v po-
době pečovatelských domů. Důsledkem druhého problému je neustále se zrych-
luj́ıćı se výdaje na zdravotnictv́ı.
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Závěr

Prvńım ćılem této práce bylo představit a pospat použit́ı jednotlivých analy-
tických metod, které je možné použ́ıt k analýze segmentu lékařstv́ı. Tento ćıl
byl úspěšně splněn a vybrané metody byly podrobně popsány a ukázaná.

Daľśım ćılem práce bylo představeńı hlavńıch hráč̊u v segmentu lékařstv́ı
kategorizovaných podle kategoríı, a následné použit́ı představených analy-
tických metod na tyto subjekty. Tento d́ılč́ı ćıl byl úspěšně splněn. Celé odvětv́ı
i jednotlivé subjekty v něm byly ohodnoceny a závěry byly vytvořeny. Z analýz
vyplynulo několik zaj́ımavých př́ıležitost́ı pro společnost B. Braun.

Dı́lč́ı ćıl v podobě představeńı a zanalyzováńı předńıch zákazńık̊u v po-
době fakultńıch nemocnic, byl také úspěšně splněn. Z analýz tržeb jednot-
livým zákazńık̊um byly identifikovány trendy, a z nich následně vytvořeny
př́ıležitosti, které by pro společnost b. Braun byly vhodné.

Posledńım ćılem celé práce bylo vytvořeńı dashboard nástroje pro
přehledné zobrazeńı interńıch dat o zákazńıćıch, který má sloužit k ulehčeńı
analýzy trend̊u v prodej́ıch u vybraných zákazńık̊u. Tento ćıl byl úspěšně
realizován za pomoci BI nástroje od společnosti Microsoft. Dashboard nástroj
byl úspěšně publikován do firemńıho intranetu, tak aby byl př́ıstupný všem
žádaným zaměstnanc̊um.
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[30] PHOENIX lékárenský velkoobchod, s.r.o. - Profil společnosti. srpen
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[33] alloga. březen 2021, [cit. 2021-04-22]. Available from: https:
//www.alliance-healthcare.cz/wps/portal/ah/web/sluzby/pro_
vyrobce/alloga
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Př́ıloha A
Seznam použitých zkratek

IFE Internal Factor Evaluation

EFE External Factor Evaluation

SPACE Strategy, Position, ACtion a Evaluation

VRIO Value, Rarity, Imitability and Organization

PESTLE Political, Economical, Social, Technological, Legal a Enviromental

IKEM Institut Klinické a Experimentálńı Medićıny

FN Fakultńı Nemocnice

BI Business intelligence
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Př́ıloha B
Ukázky graf̊u z dashboardu

Obrázek B.1: Prodeje všech diviźı společnosti B. Braun od roku 2015 do roku
2020

97



B. Ukázky graf̊u z dashboardu

Obrázek B.2: Prodeje všech diviźı společnosti B. Braun od roku 2015 do roku
2020
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Př́ıloha C
Obsah p̌riloženého CD

src
impl...................................zdrojové kódy implementace
thesis ...................... zdrojová forma práce ve formátu LATEX

text ....................................................... text práce
thesis.pdf............................. text práce ve formátu PDF
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