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Anotace

Predkladana disertai prace se zabyva strategickyimenim zdravotnického #aeni.
Naristajici konkurence, zvysujici se poptavka po zdrdeb sluzbach, rostouci naroky
pacienti a vyznamny vyvoj |ékaké \edy charakterizuji stav séasného zdravotnictvi.
Tyto skut&nosti zmisobuji, Zetfizeni zdravotnickych Z&eni je stale nawmejsSi a
slozitjSi. Predntt disert&ni prace je zaloZen na teoretickém zkoumani mo#nost
aplikace strategickéhiézeni ve zdravotnickém #aeni vCR. Cilem disert&ni prace je
navrhnout obecny teoreticky model strategickéleni pro zdravotnicka #iaeni a na
zaklad teoretickych a praktickych poznatkformulovat nejvhodgsi variantu
strategickéhdizeni, jejimz prosednictvim Ize dosahnout dlouhodolyssi efektivity,
konkurenceschopnosti a vysSich zigdravotnického Zé&eni. V teoretick€asti prace

je  zn&na pozornost &novana problematice specifik strategickéhiizeni
zdravotnickych zéizeni. Dale v samostatné podkapitole teoreti@dsdi disertani prace
autorka analyzuje systém strategickéla@ni, ktery je jako obecny model navrzen pro
zvolené zdravotnické #i@eni a vychézi z podminelkského zdravotnického segmentu.
Teoretické poznatky vychazejici z tohoto modelw jdéle aplikovany v praktick&asti
disert@&ni prace. Aplikace metod aiptupi védecké prace je zaloZendedevSim na
analyze dostupnych teoretickych i empirickych pakia oblasti strategickéhihzeni.
Pristupy ke strategickémiizeni ve zdravotnictvi jsou charakterizovany a lomgmy ve
vzajemné komparaci, s vymezenim jednotlivych dasfap zdroji a institucionalnich
charakteristik. Navazujici analytickést prace popisuje zvolené zdravotnickézzami

s naslednym zpracovanim navrhu strategickéheni zdravotnického #aeni. Navrh
strategickéhdizeni a obchodni strategie ve vybraném zdravotnické&izeni vychazi

z vystupi definovanych v teoretickéasti prace a samigmeé zohledwuje specifika
charakteristicka pro zdravotnicky segment.&dgna doporgeni pro strategickézeni
zdravotnického Zézeni vychazi ze souhrnné SWOT analyzy a dynanstisegicke
rozvahy. Navrh strategickéhtizeni tedy zahrnuje formulaci obchodni strategie se
zantienim na lidské zdroje a infor@a technologie s dopogenim pro implementaci
piislusnych zrsn ve zdravotnickém Z&eni.

Kli ¢ova slova: strategick&izeni, strategie, zdravotnictvi, zdravotntg@ézdravotnickeé
zaizeni.



Summary

The submitted dissertation deals with strategic agament of a health care facility.
The condition of the current health service is abtarised by the growing competition,
the increasing demand for health care servicesyiggorequirements of patients and the
significant development of medical science. Thestsfmake the management of health
care facilities more and more demanding and difficihe subject-matter of the
dissertation is based on the theoretical explanatibthe possibility of application of
strategic management in Czech health care fasiliibe goal of the dissertation is to
bring a general theoretical model of strategic ngenzent for health care facilities and,
on the basis of the theoretical and practical keoge, to formulate the most
appropriate variant of strategic management, whash help achieve higher efficiency,
competitive strength and higher profits of healtinecfacilities on a long-term basis. In
the theoretical part, much attention is paid to tbeue of specifics of strategic
management of health care facilities. In a sepaabehapter of the theoretical part of
the dissertation, the author analyses the systestrafegic management, which has
been proposed as a general model for a partic@altth care facility and draws on
conditions of the Czech health care industry. Tie®tetical findings resulting from this
model are further applied in the practical parttleé dissertation. The application of
methods and approaches of the scientific work setdgrimarily on the analysis of
available theoretical and empirical knowledge ie #rea of strategic management.
Approaches to strategic management in health searie characterised and evaluated in
mutual comparison, defining individual available usmes and institutional
characteristics. The following analytical part betdissertation describes the selected
health care facility and processes the proposadesgfic management of the health care
facility. The proposed strategic management anthbes strategy in the selected health
care facility is based on outputs defined in theptietical part of the dissertation and, of
course, reflects the specifics that characterige hisalth care industry. Changes and
recommendations for strategic management of théhheare facility are based on a
summary SWOT analysis and dynamic strategic coretida. The proposed strategic
management thus includes the formulation of a mssirstrategy, focusing on human
resources and information technologies.

Key words: strategic management, strategy, health servicaltrheare, health care
facility.



Annotation

Die vorgelegte Dissertationsarbeit befasst sich deit strategischen Steuerung einer
Gesundheitseinrichtung. Die zunehmende Konkurrdie,steigende Nachfrage nach
Gesundheitsdiensten, die vermehrten Anspriche déerfien und die signifikante
Entwicklung der medizinischen Wissenschaft char&éenden den Zustand des
gegenwartigen Gesundheitswesens. Diese Tatsachban haur Folge, dass die
Steuerung von Gesundheitseinrichtungen immer aobpvoller und komplizierter
wird. Der Gegenstand der Dissertationsarbeit griindef der theoretischen
Untersuchung der Moglichkeit einer Applikation dgrategischen Steuerung in einer
Gesundheitseinrichtung in der Tschechischen Repubiel der Dissertation ist es, ein
allgemeines  theoretischen Modell der  strategischefSteuerung  flr
Gesundheitseinrichtungen vorzuschlagen und aufgthedretischer und praktischer
Erkenntnisse die geeignetste Variante einer sisaiegn Steuerung zu formulieren,
vermittels der eine langfristig hoéhere Effektivitahd Konkurrenzfahigkeit sowie
hohere Profite der Gesundheitseinrichtung erzieliden kdnnen. Im theoretischen Tell
der Arbeit liegt das Augenmerk verstarkt auf deobdRematik der Spezifika der
strategischen Steuerung von GesundheitseinrichtunDes Weiteren analysiert die
Autorin in  einem selbststdndigen Unterkapitel deseotetischen Teils der
Dissertationsarbeit das System der strategischeue&ing, das als allgemeines Modell
fur die gewéhlte Gesundheitseinrichtung vorgesa@nagird und von den Bedingungen
des tschechischen Gesundheitssegments ausgehtoib@iesem Modell ausgehenden
theoretischen Erkenntnisse finden sodann Anwendimg praktischen Teil der
Dissertationsarbeit. Die Applikation der MethoderdAnsatze der wissenschaftlichen
Arbeit griindet vor allem auf der Analyse der vagéaden theoretischen und
empirischen Erkenntnisse auf dem Gebiet der sisafegn Steuerung. Die Ansatze im
Hinblick auf die strategische Steuerung im Gesuitsvesen werden im gegenseitigen
Vergleich charakterisiert und bewertet, und dies mefinierung der einzelnen
verfugbaren Quellen und institutionellen Charaktéten. Der daran anschliel3ende
analytische Teil der Arbeit beschreibt die gewal@esundheitseinrichtung mit einer
anschlieBenden Ausarbeitung eines Vorschlags ziategischen Steuerung der
Gesundheitseinrichtung. Der Vorschlag zur stratdgis Steuerung und
Geschéftsstrategie in der ausgesuchten Gesundhedsting geht von den im
theoretischen Teil der Arbeit definierten Ergebamssus und bertcksichtigt natirlich
die fir das Gesundheitssegment charakteristischmazifika. Die Anderungen und
Empfehlungen beziglich der strategischen Steueden@esundheitseinrichtung gehen
von einer zusammenfassenden SWOT-Analyse und eymamischen strategischen
Analyse aus. Der Vorschlag hinsichtlich der strsigien Steuerung umfasst also die
Formulierung einer Geschaftsstrategie mit Ausriobtauf die Humanressourcen und
Informationstechnologien samt der Empfehlung, eetspende Anderungen in der
Gesundheitseinrichtung zu implementieren.

Schlusselworter:  strategische Steuerung, Strategie, Gesundheitayese
Gesundheitspflege, Gesundheitseinrichtung.
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1 Uvod

Zdravotnicka z#Hzeni v sodasném 21. stoleti, které se vyZo@ zn&nou nestabilitou a
turbulenci, vstupuji do stale né&rg&jSiho prostedi. Nafistajici konkurence, zvysujici se
poptavka po zdravotnich sluzbach, rostouci naragygmti a vyznamny vyvoj lekaské
védy charakterizuji stav séasného zdravotnictvi. Tyto skdtesti zgisobuji, Zetfizeni
zdravotnickych zéizeni je stdle natmé¢jSi a slozigjSi. Zdravotnickd zazeni, ktera
nemaji kvalifikova® formulovanou strategii a déd fungujici systém strategického

fizeni, nemohou v séasném nariméem a superkonkureénim prostedi usjgt.

Zdravotnictvi je jednou z nejcitléySich oblasti viejnych sluzeb a dotyka se kazdéeho
z nas. Lidské zdraviipdstavuje nezbytnou a nenahraditelnou hodnotuz kmisi
zaujmout odpo¥dny pistup kazdé lidské spdaenstvi. Stim velmi Gzce souvisi
vyznam zdravotnictvi jako odwi, jehoz Grové na zaklad védeckého poznani
ovliviiuje Sance na zlepSeni zdravotniho stdeucéka. Sama medicina se jako socialni
subsystém stala jednim z preferovanych syfbagichu a pokroku industrialni
spole&nosti a vyrazem hodnotové orientacestufici k ovladnuti a socializacitfpody,
vykonu, produkci a spibs. *

Vyznamnou roli v ivahach ¢eském zdravotnictvi zaujimaji existujici mechanizmy
financovani zdravotni ©@é a etrvavajici pojeti zdravotnictvi jako automaticky
funguijici jistoty.Ceské zdravotnictvi v3ak stojfqulfadou daldich otazek vyplyvajicich
z rostoucich narak na jeho vykon, omezenosti dostupnych ziirgjohledem na

moznosti moderni mediciny a demografick&ngmn

Zdravotni politiky v ramciCR, ale také v celogtovém netitku, hledaji moznosti a
zpisoby vedouci ke sjednoceni pozadované miry sdigddonkuregniho prostedi a
uspokojeni individualnich pisb klienti. Potebné zdroje pro dalSi rozvoj zdravotnictvi
jsou hledany v soukromych vydajich, které jsou kétrkim projevem poptavky ze
strany klient. Diky dynamickému rozvoji s@asné mediciny se nabizi stale vice

moznosti pro investice do zdravi.

! GIDDENS, A.:Sociologie Praha: Argo, 2000. ISBN 80-7203-124-4



Z&kladni souhrnny cil zdravotni politiky je zalo¥ena zlepSovani a zkvalibvani
zdravotniho stavu obyvatelstva a to konk&§ako naphovani pozadavk obcani dané
spole&nosti. V programu S§tové zdravotnické organizace Zdravi pro vSechnyie
stoleti stejd tak jako véeskeé Ustay, je zdravi stanoveno jednim ze zakladnich lidskych
prav. a jeho zlepSovani hlavnim cilem socialniho aspbdéského vyvoje.
Uskutenovani této zasady vyzaduje spravedlnost a solidaveobecny iiistup ke
zdravotnim sluzbam, zalozenym na &mnych ¥deckych poznatcich, dobré kvalia
udrzitelnosti pozitivniho rozvoje. VSeobecnym a konstantnim cilem tohoto programu
je dosazeni plného zdravotniho potencialu pro v§eehto ochranou lidského zdravi
béhem celého Zivota. VSichni lidé maji pravo na rownéznosti rozvijet a udrzovat
swvij zdravotni potencial. Tento systém je v oblastaficovani zaloZeni@devsSim na

principu veéejného zdravotniho poji&ti s dirazem na princip solidarity.

Pro srovnani je vhodné uvést, Ze veét&je mozné se setkat také s modely trzniho
zdravotnictvi. Trzni zdravotnictvi je zdravotniclsystém zaloZzeny na individudlni
odpowdnosti oltani. Stat negarantuje zdravotni¢p@ro vSechny, pouze prcskieré
socialni skupiny, a to formou statnich zdravotnakyprograni. Naklady na
zdravotnictvi jsou hrazeny z kontafho (soukromého) zdravotniho pofist
Modelovym gikladem je zdravotnictvi v USA. V evropském presli tyto modely
nejsou obvyklé, nehbtento systém do ztiaé miry odporuje pojeti sluzeb obecného

z4jmu, do BjZ je zdravotnictvi v ramci EU #azeno.

Jednou z kiovych oblasti ve zdravotnictvi jsou lidské zdrojéenaestice do lidského
kapitalu, které v podstatné faiovliviwuji jak kvalitu poskytovanych zdravotnickych
sluzeb, ale také konkurenceschopnost jednotlivydravotnickych z#zeni. Lidské
zdroje jsou kkfovym faktorem usfrhu ve vSech odvich ¢innosti. Prag v oblasti
zdravotnictvi se lidsky vztah stava gasti profese. Neni sporu o tom, Ze se zarove
jedna o nejslozdi riditelny zdroj, ktery je zarowve nejnachylgjsi k selhani, nehb
vSechny aspekty jehdizeni od planovani az po vedeni a kontralirinost jsou

2 Zdravi 21, osnova programu zdravi pro viechnynofiském regionu WHO. Praha: MZR, 2001.
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ovlivnény variabilitou lidského faktoru a nutnosti spoléipe vedoucich pracovriikna

mnoha Grovnich.

Ve zdravotnictvi jsou navic aktivity zdravotiik nezdravotnického personalu, jejich
vzklani, spektrunginnosti a profesni rozvojifsné regulovany, a to jak narodni a

nadnarodni legislativou, tak profesnimi organizaicghopordenymi postupy.

Je teba uveést, Ze |ekskou profesi charakterizuji paralelni poZzadavkgichz jeden je
kladeny na vysoké expertni klinické znalosti a dmasti (I€ka jako Spékovy odbornik
a znalec ve svém oboru) a druhy se tyké il@ka chovani (Iékajako spolénik,
privodce nemoci a ten, kdo poskytuje oporu a ochranu).

1.1. Definice problému a cile disert&ni prace

Predntt disert&ni prace je zaloZen na teoretickém zkoumani mo#nasilikace
strategickéhotizeni ve zdravotnickém #aeni vCR a na specifikaci a vymezeni
strategickéhdizeni zdravotnického Eaeni, které respektuje aktualni moderni trendy

ve zdravotnictvi.

vvvvvv

Souwasny s¥t se vyznamé meéni a zdravotnicka Z&eni vstupuji do stale namwjSiho
prostedi. Pacienti kladou na déni stale vySSi naroky, vznikd konkurence mezi
poskytovateli zdravotni gé, Iékaska ¥da se vyviji enormnim tempem. To v ai
fizeni zdravotnickych Z&eni stale sloZ¥{Si a naronéjSi. Zdravotnicka Zdzeni i fges
sva neopomijena specifika se budou stale vice midepolénostem fsobicim

v podminkach trzni ekonomiky. Proto kazdé zdrawdehizdizeni musi mit witou
piedstavu 0 svém budoucim vyvoji, stanovené cilery&te chce dosahnout a ditr
cesty, jak jich bude dosazeno. Z toho plyne, Zel&adravotnické z&eni, které chce

byt sgsSné, musi mit zpracovanou svou strategii a impléovan ji do realného Zivota.

3 KOHN, Lt., CORRIGAN, Jm., DONALDSON, MsTo err is human: Building a Safer Health System.
Committee on Quality of Health Care in Americatitage of Medicine. National Academies Press, 2000.

287 s. ISBN 978-0-309-068%7-
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Cilem disertaéni prace je navrhnout obecny teoreticky model strategické&heni pro

zdravotnicka z#&zeni a na zakladteoretickych a praktickych poznatkormulovat

nejvhodmjSi variantu strategickéhorizeni, jejimz progednictvim Ize dosahnout

dlouhodolé vysSi efektivity, konkurenceschopnosti a vySSiski zdravotnického

zarizeni.

Jednotlivé cile disert&ni prace:

Analyza sodasného stavu vybraného zdravotnickéhdizemi a predikce

budouciho vyvoje z hlediska externich a internatdii.
Navrh modelu strategickéltzeni vybraného zdravotnickéhorizaeni.

Navrh obchodni strategie ardzem na lidské zdroje a inforim technologie.

s

V souvislosti s cilem disertai prace je mozné blize specifikovat jednotlivécidil

problémy, kterymi se prace zabyva:

Analyza externiho a interniho preti zdravotnickych Z&eni s cilem lepSiho
pochopeni procés které maji vliv na podnikatelskotinnost zdravotnickych

zaizeni.

VyuZiti poznatk autorky z oboru zdravotnictvi s jejich naslednateiipretaci,

vyhodnocenim a komparaci v souladie$enym tématem.

Specifikace jednotlivych vazeb, které vyplyvaji igtth strategickych analyz,
v souvislosti s medicinskymi, socialnimi a insticm@lnimi aspekty, &etrg

vyhodnocovanéinnosti zainteresovanych stran.

Analyza rizik a problénn, které vyplyvaji z formulace névrhu strategického

s

fizeni.

Specifikace ekonomickych a institucionalnich cheeaktik, které jsou
aplikovany v sotiasnych zdravotnickych systémechetne moznosti vyuZiti
nekterych ekonomickych nastifoy¢etné spoluasti klient.

12



Disertani prace respektuje vychodiska aémy v pretrvavajici diskuzi o zdravotnictvi.
Tyto faktory jsou zohledmy pfi formulaci strategickéhoiizeni pro zvolené

zdravotnické&izeni, v souladu s nasledujicimi principy:
= Jednoduché a komplexni cile, které maji spiSe didolby charakter.

» Znalost konkuretniho prostedi a jednotlivych zainteresovanych skupin.
Objektivni zhodnoceni zdnbj které jsou pro realizaci strategickélizeni
k dispozici?

V navaznosti na stanovené cile diser®ai prace autorka stanovila nasledujici
hypotézy:

» Specifika zdravotnického trhu oviiyi strategické rFizeni zdravotnickych
zarizeni.

= Zpracovanim navrhu strategickéh@izeni a obchodni strategie zvoleného
zdravotnického z#zeni ziska jeho vedeni pelhné informace, jejichz
implementace povede k posileni konkanépozice a ziskani novych zakaznik

* KERKOVSKY, M., VYKYPEL O.: Strategickéizeni teorie pro praxi 2. vyd. Praha: C.H. Beck, 2008,
206 s. C.H. Beck pro praxi. ISBN 80-717-9453-8.
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1.2. Metodologie pri psani disertaini prace

Diserta&ni prace je krom uvodni a zasrecné kapitoly ¢cleréna na d¥¢ samostatné
kapitoly. V kapitole ozné&ené jako teoretickd vychodiska jsou definovany zseja

teoretické pistupy kieSené problematice na zaldatbstupnych relevantnich zdioj

Autorka se zabyvarfstupy fiznych autoé k definici strategie, dale analyzuje pojmy
jako strategické rizeni, strategické mysleni, postup zpracovani egiat a jeji
implementace Definovani &chto pojnii je nezbytné pro zpracovani praktickésti
disert&ni prace. Samostatnd podkapitola jenavana problematicespecifik
strategickéhaizeni zdravotnickych #aeni.V teoretickésasti disertani praci jsou dale
analyzovany vybrané manaZerské metodiky igstgpy k implementaci strategie,
konkrétre se jedna o nasledujiagnetodu Balanced Scorecard, EFQM model a metodu

Benchmarking.

Dale v samostatné podkapitole teoreti¢&éti diserténi prace autorka analyzuggstém
strategickéhorizeni, ktery je jako obecny model navrzen pro méoledravotnické
zarizenia vychazi z podmineseského zdravotnického segmentu. Teoretické poznatky
vychazejici z tohoto modelu jsou déle aplikovangraktické ¢asti diserténi préce.
Aplikace metod aipstupi védecké prace je zaloZzengepgevsim na analyze dostupnych
teoretickych i empirickych poznatk z oblasti strategickéhaizeni. Ristupy ke
strategickémuizeni ve zdravotnictvi jsou charakterizovany a loaémy ve vzajemné
komparaci, svymezenim jednotlivych dostupnych @droa institucionalnich

charakteristik. To v3e je zaloZeno na syntézepjj&th poznatk s ndslednym shrnutim.

Navazujici analytick&ast prace popisuje zvolené zdravotnickéizami s naslednym
zpracovanim strategické analyzy zdravotnickéhtizeai. Externi analyzazahrnuje
SLEPT analyzu,kterd zkouma faktory makroprésti vyznamné pro zvolené
zdravotnického Zézeni. Souasti externi analyzy je také analyza mezopedst
metodicky je postup této analyzy prowaddle Porterova gtifaktorového modelu
Vysledkem externi analyzy je seznatfilgZitosti a hrozeb — O, T. Déle je upkaia

analyza postej a pozadavik Kklicovych stakeholderskde je vyuzZita metoda
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strukturovanych rozhovéra studium dostupnych matetiglednotlivych subjekt. Na
zaklad toho byla ziskana fakta, ktera jsou uvedena vsméhtabulce.

Interni analyzaobsahuje stanoveni interniho potencialu zdravkétio z#@izeni na
zaklad analyzy mikroprosedi s naslednym vyhodnocenim a souhrnnym zpracovani

silnych a slabych stranek — S, W.

Navrh strategickéhdizeni a obchodni strategie ve vybraném zdravotmické&izeni
vychazi z vystup definovanych v teoretick€asti prace a samign¢ zohlediuje
specifika charakteristicka pro zdravotnicky segmedinény a doporgeni pro
strategickéftizeni zdravotnického Faeni vychazi ze souhrnné SWOT analyzy a
dynamické strategické rozvahy. Navrh strategickélzeni tedy zahrnuje formulaci
obchodni strategie se z@mnim na lidské zdroje a inforrtad technologie

s dopordenim pro implementacislusnych zien ve zdravotnickém zaeni.

Casovy horizont navrhu strategickélitzeni a obchodni strategie zdravotnického

zarizeni je stanoven prorstredobé obdobi let 2013 — 2018.
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2 Teoreticka vychodiska disert&ni prace

2.1. Specifikacda‘eSeného problému
2.1.1. Definice strategie

Rizeni organizaci se stava stale skjita stale vice dynamickou zéaleZitosti. To je
nespord zpisobeno nestabilnim trznim priedim, ve kterém dochazi k neustalym
zmenam. Stale se zesilujici hyperkonkunensituace, turbulentni prdsti a nestabilita
podminek pro podnikani vyZzaduji, aby se strateg@éasv podnicich permanentni
¢innosti a nedilnou s@asti managerskéhidzeni. Formulace strategie a jejistedna

implementace pomoci did fungujiciho systému strategickétiveni je nejdlezitéjSim

ikolem top managementu.

Existuje velké mnozZstvi definic, které vymezuji abpojmu strategie. V nasledujicim
textu uvadi autorka kro¥&n vybranych definic také zvolenyftiptup, ktery bude
v disert&ni praci aplikovat. Nazor na definici strategievaminulost vyvijel na zaklad
jejiho zpracovani a implementace v podnicidkada domaécich a saniepmé

zahrantnich publikaci se zabyva otazkou teoretického ktpk€ho pojeti strategie.

V literature se nizeme setkat s rozdilnym pojetim strategie. To sgepuje tim, jak
chapou gkteri autdi strategickeé cile. Jedni &anuji cile jako soutast strategie, druzi

povaZzuji strategii jako pragtdek pro dosazentgdem vymezenych dil

Dedouchova ve své publikaci o strategii tvrdi,, tadi ¢ni definice chape strategii
podniku jako dokument, ve kterém jsodemy dlouhodobé cile podniku, je stanoven
pribéh jednotlivych operaci a rozmésii zdroji nezbytnych pro spéni danych cit.“®
Strategie v tomto pojeti je vzdy jen vysledkem piakdii a g'ani organizace dosahnout

urcitych cila.

® SOWCEK, Zderek. Firma 21. stoleti(predstihrme nejlepsill!) 1. vyd. Praha: Professional Publishing,
2005, 258 s. ISBN 80-864-1988-6.
® DEDOUCHOVA, M. 2001 Strategie podnikul.vydani. Praha: C.H. Beck. ISBN 80-7179-603-4
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DalSi pojeti strategie zahrnuje nejen dlouhodole aciganizace, ale stanovuje také
priabéh jednotlivych operaci a rozmési zdrofi, ale reaguje i na piby organizace,

piihlizi k predpokladanym zgmam ve zdrojich a reaguje na&m vregjSiho prostedi.

V této souvislosti je mozné uvést definice, ktendlikuje profesor Satek: Strategie je
dlouhodobym ramcem, ktery sjednocuje ve diijgji hlavni cile, priority a aktivity,
prizpiusobuje zdroje firmy dmicimu se okoli, zejména zakazmik a uspokojuje
ocekavani zainteresovanych skupin (stockhaidar stakeholdel). Jako praktitejSi
uvadi profesor Sawek definici: ,Strategie firmy vyjaguje jeji: misi, vizi (tj. budouci
podobu), strategické cile a strategické operacaMiivity zajigujici naplreni mise, vize

a splreni strategickych cil.“ * Pro @&ely disertani prace bude autorka vychazet z vyse
uvedené definice. Strategie vtomto pojetic&re k dosazeni souladu mezi ¥nimi

zdroji spolénosti a vi§jsim okolim a k zaji#ni celkové prosperity a U&gnosti®

Pro Uplnost uvadi autorka pojeti strategie dle Vkda ktery se uvedenou
problematikou Weském prosedi intenzivé zabyva Zakladnim poslanim
podnikatelské strategie jec€iné a hospodarné vyt&ni podminek pro tvorbu a
naplreni vize, poslani a ail podnikani organizace. Jde o planovity procéasmné
adaptace organizace pro (&sme uplateni se v konkuremich podminkach jejiho trhu.
Proto se dnes podnikatelska strategie organizakeé dasto oznauje jako konkuredni

strategie.

Kazdé pojeti maiejmé své vyhody i sva Uskali, které jsou zavislé nalmbstech,
prostedi, osobnosti manaZeapod. Strategicky proces musi kombinotatu aspeki
raznych ,Skol". Nicmég casto pevazuje jeden fisstup nad druhym. Procély této
disert@&ni prace bude strategie chapana jako dlouhodobyrzaespektive plan rozvoje
zdravotnického Zdzeni, ktery definuje cesty k dosazeni stanovemsfictegickych cil

" SOUCEK, Z.: Uspssné zavaehi strategickéhdizeni firmy.Praha: Professional Publishing, 2003. ISBN
80-86419-47-9

8 SOUCEK, Z.: Jak pipravit a prosadit efektivni strategii podnikRraha, Strategia.

*VODACEK, L., VODACKOVA, O.: Moderni management v teorii a prairaha: Management Press,
2006. ISBN 80-7261-143-7
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s vazbou na disponibilni zdroje, které&izpasobuje mnicimu se okoli zejména

zakaznikm a @ekavani zainteresovanych stran.

Je teba vnimat skutmost, Ze Usfrh now zvolené strategie nezavisi pouze na&zach
vnéjSiho prostedi, ale rovdZ i na schopnostech organizace, ktera 8eirse zrngnami
tohoto prostedi. Prognézovani a planovani se netyka pouzgio prostedi, ale i
zalezitosti uvnit organizace. Tyto dv c¢innosti se musi vzajemindophovat a
podporovat. Do oblasti zajinse tak dostavaji firemni schopnosti, kultura, séni i

provadni vnitrofiremnich zran.

Pro dplnost uvadi autorka daldéfinice strategie,které vznikly na zakladvyzkumi

provedenych fedevsim v USA a v zapadni Eveop

= Witt a Meyerdefinuji strategii jako plan napini mise spolénosti (firmy,
podniku).°

» Johnson a Scholes strategii uvadi, Ze strategie dlouhodlal¢uje snér a
rozsah aktivit organizace. V idealniniigmd® prizpasobuje zdroje organizace
meénicimu se prosedi, v r‘mZ organizace {sobi, trlim, zakaznitm a
ocekavanim zainteresovanych stran (stakehold€rs).

»  Whitestrategii jedstavuje jako mnozinu firemnichicih zakladnich fedstav o
tom, jak budou tyto cile napiny.“*?

= Dle Porteraje strategie je Siroce zaloZzeny vzore&ujici, jaka je konkurami
schopnost firmy, jaké budou jeji cile a jaka pkétibude pdebna k dosazeni
téchto cifi. 13

» Autoi Mintzberg a Quinndefinuji strategii jako sled nebo plan, ktery grige
hlavni cile, obchodni politiky a implemetita kroky organizace do jednotného

WITT, B., MEYER, R.StrategyNew York, West Publishing Company, 1995

' JOHNSON, G., SCHOLES, KExploring Corporate Strategydrd edition. New York: Prentice Hall,
1993, 9s.
2 WHITE, G.P.Operation Managemen2nd edition. New York, West Publishing Company9a.9

“ PORTER, M:What is StrategyBoston: Harvard Business Review, 2001. ISBN 97&:861-251-2
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celku.'* V pieneseném slova smyslu v8alemetici, Ze strategie neni detailni
plan nebo program plny instrukci. Je to jednotméatékteré dava aktivitam a

rozhodnutim jednotlivce nebo organizace soudrZzaasier.

» Autoii Thompson a Stricklandefinuji strategii jako sled organigdch kroki a
managerskych posttp pouzivanych k dosazeni wila ke sledovani mise

organizace®

= D’Avenije toho nédzoru, Ze strategie neni jen tvorba vyhatk je to kreativni
destrukce vyhody konkurent*®

= Autoi Brown a Eisenhardtdefinuji strategii jako tvorbu neustalych tok
konkurergnich vyhod, které po seskupeni do jednoho celkui tvapil

koherentni strategicky sm *’

Z hlediska #znych gristupi ke strategii uvathych v zahranini literatue autorka
zduraziuje tzv. @istup socialé orientovany, ktery je v dnesni dobelmi aktualni a
stale se rozviji. V ramci tohoto $m je dopordovano zamrné vytvaeni ,klicovych
kompetenci“ (,core competencies”) a perspektivnpddnikatelskych filezitosti. Je
zde zdiraziovan vyznam inowai politiky, mySlenkové nasty, jak nenit pravidla
konkurence, jak vytu@t da@asné partnerské vztahy s dalSimi organizacemit(nap
strategické aliance), jak vyuzivat &mpolitickych, finagnich a socialnich. Jedna o
moderni pistupy, zejména preferované progresivniniediiimi a velkymi podniky z
rychle rostoucich inforntm¢ a komunik&né zaloZzenych obdr K vadeim
piedstavitelm pati G. Hamel, Y. L. Doz a C. K. Prahalad.

" MINTZBERG, H., QUINN, J.BProces strategieHarlow: Prentice-Hall, 1988.

 THOMPSON, A., STRICKLAND A.:Cases in StrategicLondon: Mcgraw-Hill Education, 2000.
ISBN-10: 0072464054

* D'AVENI, R.: Hypercompetitive RivalriesBoston: Harvard Business Press, 2007. ISBN 978-
1416576471

Y BROWN, S. L., EISENHARDT, K.M.Competing on the edgBoston: Harvard Business School
Press, 1998. ISBN 978-1422103159
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2.1.1.1. Hierarchie strategii organizace
Z hlediska disertmi préace je dlezité vymezit hierarchick&leneni strategii.
Podle Urovs fizeni, pro kterou je strategiecena, rozliSujemeritdruhy strategii:
= podnikova (korporéni) strategie (strategie celkového podniku)
= obchodni (business) strategie (strategie na Ur8Bk)
= operativni (funkni) strategie
Je vSakitba uvést, ze ve &ové literatdie totoclenéni neni ustalené.

V ramci diserténi prace se autorka z&thna formulaci strategie obchodni. Stéle vice
se zesilujici konkuremi prostedi na trhu zdravotnich sluzeb vyZaduje, aby
zdravotnicka z#zeni, ktera chfi v tomto naréném prosiedi usgt, byla strategicky
konkurenceschopnd. Priinictvim obchodni strategie je mozné definovattegické
cile a cesty vedouci k jejich dosazeni. Déle ronhtid jak uspokojovat zdkazniky a jak
acinné vybudovat stabilni a respektovanou pozici zdraie&ho zizeni na trhu a jeho
prosperitu. Obchodni strategie byva orientovaredgvsim na Wj)Si aspektycinnosti
zdravotnického zdzeni (trh, zdkaznici, konkurence). A p¥aio, jak zdravotnické
zaizeni na tyto v&Si aspekty psobi, je ukujicim prvkem jeho budouci
konkurenceschopnosti a konku¢anvyhody v I€ebném a oSstvatelském procesu. Je
ziejme, Ze z hlediska své komplexnosti, ma obchoulafegie formujici potencial i na

procesy uvnit zdravotnického zZézeni.

Obchodni strategie je obvykle vyj@mha prodednictvim roz&eného marketingové
mixu tzv. 7P (produkt, cena, misto, propagace, gspclidé, planovani). Obchodni
strategie byva dale rozpracovana do podoby dnith strategii, najklad do formy

personalni, marketingove, finar strategie atd.
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2.1.1.2. Mise, vize, strategické cile a strategickfperace

V souvislosti s pojetim strategie, které je apliaow v diserténi praci je dlezité

definovat -misi, vizi, strategické cile a strategické operacerganizace.

Mise je heslo (,slogan“), které stto¢ vjedné kratké &¢ vyjadiuje poselstvi
organizace zakaznikn i vlastnim pracovnikn. Mise ma platit dlouhodaba nela by
byt opakovanaipvSech vhodnychifleZitostech.

Vize velmi stri&né vyjadiuje, ¢im organizace ve strategickém obdobi bude riéinose
béhem strategického obdobi chce stat. Vigel tedy pedevSim zakladni zasteni
aktivit. Dale vyjaduje, jakou pozici organizace chce zaujmout na tkfime obvykle

jese€ vyjadruje rnekterou z nejtypitéjSich specifickych fednosti.

Pfi ivahach o formulaci vize lze jako néimpro gremysleni pouzit obsah v nasledujici

tabulce:
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Tab. ¢. 1: Vyler strategie

ZAKLADNI STRATEGIE:

rist, stagnace, Ustup

TYP STRATEGIE:

specializace, vertikalni integrace-dedu-dozadu
diferenciace — koncentricka — konglomeratni
fragmentace

inovace

velké objemy vykot

vedeni v oblasti naklad

kooperace

vyklenkova

dalsi

VYKON A TRH:

dosavadni

novy vykon a dosavadni trh
novy vykon a novy trh
dosavadni vykon a novy trh

ODLISENi OD KONKURENCE:

cena
kvalita
sluzby
dalsi

TEMPO ZAVAD ENi STRATEGIE:

rychle — moderato — pomalu

MARKETING:

agresivni — neutralni - defenzivni

REGIONALNI STRATEGIE:

CR

zapadni Evropa
vychodni Evropa
cely swt

urdité teritorium

VZTAH K DODAVATEL UM:

komplexni dodavatel
specializovani dodavatelé

AUTONOMIE:

nezavislost
kooperace s dalSimi podniky a organizacemi

Zdroj: SOUCEK, Z., BURIAN, J.: Strategickéizeni zdravotnickych #&eni Praha: Professional

Publishing, 2006. ISBN 80-869-4618-5.

Strategické operacgsou aktivity smtujici ke splgni strategickych cil. Obvykle maji

dlouhodoby charakter. Sifuji k vytv&eni specifickych fednosti organizace, jejiho

budouciho potenciélu a k dosaZeni jeji celumué konkurenceschopnostf.

¥ SOUCEK, Z.: Firma 21. stoleti(predstiheme nejlepsi!!!) Praha: Professional Publishing, 2005. ISBN

80-864-1988-6.
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Profesor Sotek doporduje, aby kazda strategicka operacgaminimalreé nasledujici
obsah:

» Popis vymezujici konkrétni obsah &kavané vysledky.
= Urceni odpo¥dnych pracovnik.
= Termin provedeni.

» Naklady na provedeni.

Strategickymi operacemi mohou bytileZité invesitni akce, budovani systému

prodeje, zahajeni produkce novych produkébo zasadni organtad zmeny podniku.
19

DalSi sogasti strategie jsou jefitrategické cile.Strategické cile formuluji stavy, jichz
ma byt Bhem strategického obdobi dosazendzr€ typy spolénosti mohou mit cile
razr¢ zantieny. Rikladre na udrzeni arowhzisku, poskytovani vysoké kvality sluzeb,

poskytovani vysoké kvality produktposkytovani vysoké kvality vyrolka dalsi*
Strategické cile jsou zaiifeny doctyt oblasti:

=  Smérem k majitehm.

=  SmeErem k zakaznikm.

= Snerem Kk pracovniim.

=  Smsrem k regiontf?

Odborné zdroje dale uv&d aby cile byly vymezeny Zgobem SMART, kde

jednotliva pismena vyj&dji pozadované vlastnosti @il
» S - stimulating— cile musi stimulovat k dosazeni co nejlepSiciedii.

* M — measurable— dosazeni nebo nedosazeni cile Blorhyt metitelné.

¥ SOUCEK, Z.: Zvitszime i v globalni ekonomiceraha: Professional Publishing, 2008. ISBN 978-80-
86946-73-3

20 MALLYA, T.: zaklady strategickéhsizeni a rozhodovanPraha: Grada, 2007, 246 s. ISBN 978-80-
247-1911-5
2L KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O.: Strategickérizeni teorie pro praxi Praha: C.H. Beck, 2006.
ISBN 80-717-9453-8, 10 s.
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= A - acceptable- cile by ndly byt akceptovatelné i ze stranych, kdo je budou
plnit.

» R —realistic— cile musi byt realné a dosazitelné.

= T — timed — cile jsou ufené véase, strategické cile musi pokryt cébsovy

horizont strategie.

Spravné vymezeni 6ilje pro organizaci kiové, protoze strategické cile pomahaji
vymezit postaveni organizace vzhledem k jejimu ipkdlistribuuji pravomoci a

odpowdnost viidici hierarchii a fedstavuji standardy pro hodnoceiminosti*

2.1.1.3. Strategické mysleni

Vyznamny prvek v oblasti zpracovani strategigedstavuje strategické mysleni.
NejstarSim dochovanym textem, kde je mozné se tsetk&mhovanym pojmem je
kniha O valéném ungni, ¢cinského generala Sun C". Uvedena kniha neni javasl
vojenského urni, ale je o hledani cest k &stvi a eliminovani svych slabych stranek.

Vyznamna je schopnostcianého vyuziti sily a prostdki, tedy jejich pouziti na

Mrivriw s

Zvladnuti princifi  strategického mysSleni je zakladnintegpokladem Gsgného
strategickéhdizeni a zpracovani strategie. Kazdy kdo chcedmgidit, musi pochopit

principy strategického mysleni a plsi je osvojit.
Autorka uvadi skolik vybranych definic:
= Z&kladni prosedek pi realizaci strategie a strategickéiiveni ve firng.?®

» Pro Ralpha Staycehge strategické mysSleni vyuzivanim aplikace anal@gi

kvalitativnich podobnosti k tvoitkreativnich novych idefi*

22 VACIK E., SULAK M.: Strategicky managemerRizei: ZCU v Plzni, 2001. ISBN 80-7082-728-9
2 MALLYA, T.: zaklady strategickéhgizeni a rozhodovanl. vyd. Praha: Grada, 2007. ISBN 978-80-
247-1911-5
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=  Wilsontvrdi, Ze strategické mysleni je jefepySleni o strategii. Podl&jmeni
vyznam strategického mysleni tak velky, jak se divatizné literatie. %

= Henry Mintzbergnaopak jash zdiraziuje, Ze strategické mysSleni neni jen
alternativni nomenklaturou, je to dity zpisob mySleni se specifickymi a
ziejmymi charakteristikami. Je to synteticky proceguiivajici intuice a
kreativity vedouci k integeai perspekti¥ firmy.?°

= Nazor Mintzberga je podporovan automjamelem a Prahalademkteri

zdiraziuji tématiku kreativity, prozkoumani a pochopersmedruznosti jed?’

» Raymondrozcluje strategické mySleni na &vcasti, a to strategie jako
inteligentni nastroj, strategie jako kreativni inmege — tj. strategické mysleffi.

S pojmem strategického mysleni souvisi thlegltkiv mode] ktery definuje strategickeé
mysSleni jako Wity zpasob mysleni se specifickymi a j&sndefinovatelnymi

charakteristikami, a tyto oztaje jako elementy strategického mysleni, konkrétn
= Systémovy pohled a zat®eni na cile.
» Hypoteticky zaloZzené mysleni.

» |nteligentni oportunismus a myslenéase.

24 STACEY, R.Managing the Unknowabldossey-Bass, San Francisco, 1992.

% WILSON, I. Strategic PlanningLong Range Planning, 1994.

% MINTZBERG, H.The Rise and Fall of Strategic Plannifkhe Free Press, New York, 1994.
" HAMEL, G., PRAHALAD, C.Strategy as Revolutiohlarward Business Review, 1989.

8 RAYMOND, P.Two Styles of Foresigntong Range Planning, 1996.

2 LIEDTKA, J.M. Strategic ThinkingLong Range Planning, 1998.
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Principy strategického mysleni

Strategické mysSleni v ramci organizace zdravotriiokédizeni je takovym zjfsobem
mysSleni, které odpovida podstaednotlivych proces které probihaji ve \iSim

prostedi v kontextu rénicich se a probihajicich proées

Strategické mysleni se musi odrazitifispupu kieSeni strategickych ukiol ve vykeru
metod jejichieSeni a P formulaci a implementaci strategie. Pokusy o na@itkou
aplikaci metod, pouzivanych v oblasti taktickéhooperativnihotizeni, by vedly

k hrubym chybam. VSichni manafesi musi osvojit zasady strategického mysleni.
Jejich zvladnuti je i@dpokladem kvalifikovanéhdizeni zakladnich rozvojovych
proces organizaci. Pracovnikn zvyklym zabyvat se dosudigvazié taktickym a
operativnimtizenim, proto &kdy ¢ini vazné potize formulovat #&Sit strategickeé
problémy, tykajici se zakladnich rozvojovych probi€organizace a adaptovat se na

strategické myslenf?

Principy strategického mysleni, u zdravotnickyckizzni, je mozné stim¢ formulovat

nasledova:®!

= Princip variantnosti vychazi ze skutmosti, Ze nezname digdu, jak se
v prab¢hu strategického obdobi budou vyvijet faktory omlijici strategii
zdravotnického zdzeni. Zngny, které se tykaji vyvoje strategie zdravotnického
zaizeni, mohou byt jak WjSiho, tak vnitniho charakteru, nap specifické
poznatky z oblasti ady, nové |€ebné postupy, legislativni zmy, zmeny

v oblasti Ieékoveé politiky, jednani poji@ven i samotnych klieit

Na z&klad tohoto principu se strategie zdravotnickéhdizzmi zpracovava ve vice
variantach, kdy se vychazi ze znalosti vyvojovyehdenci, které mohou s vysokou
pravdépodobnosti nastat. Ve sledovaném strategickém adbdab s vysokou
pravdEpodobnosti predikovat get pacient s vyskytem ufitych onemocani, stejrié
jako objem ¢ekavanych [ékiskych vykori.

®SOWCEK, Z. Uspssné zavaehi strategickéhdizeni firmy Praha:Professional Publishing, 2003. ISBN
80-86419-47-9
31 K tomuto: SOWEK, Z., BURIAN, J.:Strategickéizeni zdravotnickych #eni Praha: Professional

Publishing, 2006. ISBN 80-869-4618-5.
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Tuto predikci Ize zpracovat na zaktadcekavaného demografického vyvoje. Lze to
ieSit odhadem a také pomoci statistickych wddgteré charakterizuji vyskyt
jednotlivych onemoaimi za uplynulé obdobi. Az na konkrétni vyjimky vysk
infek¢nich chorob existuje u vybranych diagn6z relativstabilni poptavka, coz
umoziuje presnou predikci budouciho vyvoje. Sl@§i je predikce budouciho vyvoje
zdravotni politiky a takéffistup a jednéni zdravotnich pdjsen.

V souladu se specifiky strategickétimeni zdravotnického raeni, které jsou uvedeny
v dalSich kapitolach disettiai prace, musi byt varianty strategie zdravotniokéh

zaizeni kompatibilni, s moznosti jejich flexibilniaimen.

* Princip permanentnosti Uzce koresponduje geqmchozim principem. V praxi
zdravotnického Zdzeni je strategie nikdy nekéicim procesem. V ramci
strategického mysleni je nutné sledovat, zda skyiteyvoj faktofi, které maji
vliv na strategii zdravotnického #aeni, probiha v souladu seglpoklady, na
kterych je strategie zaloZena.

Ve zdravotnictvi od roku 1989 préila fada transformanich a legislativnich zem, a
to vrozporu s é&kterymi cili a @ekavanimi, které byly odéthto znén sledovany.
Management a vedouci pracovnici zdravotnickyckizeai, ktéi nejlépe predikuji a
piizpisobi se zrnam, resp. §asnym zfisobem odhadnou a rozhodnou nutnost
aplikace nové podoby strategie, budou schopni kavai jinym zdravotnickym

za&izenim.

» Metody fizeni by ndly byt zaloZeny nagrincipu celoswtového systémového
pristupu. Kvalitni strategie zdravotnického iZzeni proto musi vychézet ze
znalosti socialniho, ekonomického, politického, legiwkého,
védeckotechnického, demografického a pravniho pedé&t Pouze na zaklad
znalosti &chto informaci mize byt kvalitni strategie rozpracovana. V segmentu

zdravotnictvi pat vyznamna role informacim @&deckotechnickém rozvaoiji.

Odpovidajici tempo zavédi novych |éebnych postup a aplikace novych druhléciv
je zakladnim pedpokladem toho, aby seska zdravotnicka raeni udrzela na stove

arovni. K tomu je nutné zajistit systematickyigun informaci, jejich studium a
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samozejm¢ rovreZ vytvait potrebné finadni zdroje umo#ujici aplikaci ziskanych

poznatki v praxi.

* Princip tvaréiho pristupu jasreé deklaruje, Ze v s@asném sité se neprosadi
zadné zdravotnické #aeni, které nemasi rjaké inovativni fesSeni.
V efektivné fungujici strategii neni vhodna rutina, opakové&dstaralych
postumi, napodobovani, apod. V oblasti mediciny jsou iék@ochopitelr
vazani pisnymi gredpisy, které stanovi débné postupy. iesto i zde turci
piistup ma své vyznamné mistonké se nafiklad projevit v rychlé adaptaci na
pouzivani nejmodedsich I&ebnych postujp a zavadnim nadstandardnich
piistupi ke klientim.

* Princip interdisciplinarity predstavuje aplikaci poznatka metod #znych
védnich oboil. Sowasné zkuSenosti ukazuji, Zze rgpich efekd je dosahovano
¢innosti celych interdisciplinarnich tympii feSeni wutitych probléni nebo

aplikaci poznatk z ugitého oboru v oboru zcela jiném.

= Princip koncentrace zdroji vychazi z pedpokladu, Ze kazdé strategické
rozhodnuti vyZaduje tité zdroje. Mezi hlavni zdroje nalezi finam, hmotné a
lidské zdroje. Tento princip je nutné zohledni formulaci strategickych
operaci zdravotnického idaeni.

* Princip védomi prace s¢asemje zaloZzeny na zkracenitthvyzkumu u ¥tSich
zdravotnickych z#éizeni, je sotésti strategie uspného zdravotnického daeni.

Dulezité je také efektivni vyuzivani finamich prostedki v prislusnéntase.

* Princip agregovaného mysSlenispaiva vtom, Ze je feba se zabyvat
zakladnimi rozvojovymi procesy a nikoliv detailyd aichz je teba se oprostit.

* Princip zpétnovazebniho mysSleni je zalozeny na tom, Zecinnost
zdravotnického Zézeni je nejen ovlivovana stavem jeho okoli, ale Ze na své
okoli velmi vyrazg zpstné pasobi. V disledku tohoto principu nelze strategii
sestavit tak, Ze by jedna etapa praci navazovathiuteu, picemz by pedchozi
etapa byla jiz pokladana za utemou. Je nutné konfrontovat zpracované

vysledky s etapoutrpdchozi, do niZ je nutno zahrnout ziskané poznatky.
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2.1.2. Strategick&izeni

Jeho vznik je spojovan s polovinou 80. let. V torotmlobi se zmla pozornost, jako
reakce na #iliS mechanisticky charakter dosavadniho chapaatesfie, zar&ovat na
zatim opomijené zalezitosti tykajici se zejménasklygh zdrojf, organizace a

technologie.

Definice strategickéhtizeni neni jednoziaa. V sodasné literatte previada nazor, Ze
strategickétizeni je soubor instrukci, rozhodnutiianosti, které jsou pro organizaci
nezbytné pro dosazeni strategické konkémemyhody a k zabezgeni nadpimérnych
vynosi. Pokud by mila byt tato definice konfrontovana s dalSimi znamgefinicemi

tohoto pojmu iiznych autoii, pak Ize uvedeny pohled rotifb personalni dimenzf.

Shodré s docentenVacikemautorka zastava nézor, Ze strategitizéni je pedevsim
umeéni a wda jak formulovat, implementovat a hodnotit ve VS8déagnkinich ¢astech

podnikatelského subjektu takova rozhodnuti, kteréct dosazeni stanovenychtcil
V¢étSina autol rozliSuje ti zakladni faze strategickétizeni:

» Formulace strategie.

» |Implementace strategie.

» Hodnoceni strategie.

V literature se vSak Iiizeme setkat s ndzorem, Ze &mné ekonomické a globaliérd
vlivy vyZaduji rozSfeni o dalSi fazi, kterd by byla z&rena na hledanieSeni

k zvladnuti dopail vn¢jSiho prostedi na organizaci.

Existuje fada fiznych modal doporéenych postup jak strategii formulovat,
implementovat a hodnotit. N&glad v zahrarini literatde fada autar hovai o tzv.

modelech procesu strategickéhdzeni, které jsou sice zjednoduSujici, ovSem

vymezujici ramec tohoto procesu.

2 Tamtéz
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Za tradtni model procesu strategickéhtzeni je povazovammodel Thomsona a
Stricklandaskladajici se zgti na sebe navazujicich privk

» Formulace poslani.

= Stanoveni cil.

» Hodnoceni a volba strategie.

» Zavacdni a realizace strategie.

» Zhodnoceni vysledks analyzou situace.

Autofi Johnson a Scholespoustji od tohoto tradiniho pojeti. Proces strategického
fizeni podle nich obsahuje porozémh strategické pozici, strategickou volbu a

strategickou implementaci.

Pokud bychom integrovali vySe uvedené modebgtre prvka uvadnych jinymi
autory, je mozné definovat model strategickéliweni jako soubor nasledujicich
proces:

* Priprava na strategické planovani.

= Strategicka analyza.

= Stanoveni strategického zaiani.

» Formulace strategie.

» |Implementace strategie.
Popis strategickehiizeni z hlediska uskutg&ovanych procesumoziuje rozpracovat a
objasnit postup do jednotlivyatinnosti a dale umdaitije i piclenéni metod a nastroj
které jsou v ramci jednotlivych prodesiskuténovany. Je vSakigjmé, Ze usfrh
strategickéhdizeni, zavisi vedle pouziti formalniho modelu, ppéta metod také na
kulturnich a psychosociologickych aspektech v ogsn. VySe uvedeny model je
podrobre analyzovan v samostatné kapitole disgrtaprace a dale aplikovan ve

vybraném zdravotnickém #aeni.

Je mozné konstatovat, Ze idealni model strategeckigeni zejmé neexistuje, odborna
literatura se vSak shoduje, Ze bylryt uskuténovan v ugitych, logicky navazujicich

fazich. Kazdy odbornik pouziva vlastni interpretéicinosti realizovanych v ramci
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strategickéhotizeni. Vzdy je nezbytné postup upravit dle ¥pbt a charakteru

organizace.

2.1.2.1. Formulace strategie

V této podkapitole se autorka z&finna konkrétgjSi objasgni postupu fi formulaci
strategie, kteraipdstavuje jednu z fazi strategickéfweni, jak jiz bylo uvedeno.

Kazda strategie je unikatnim dilem. Nicmié&kuSenosti ukazuji, Zze je&€iné dodrzet
pii jejim zpracovani wity postup. Nap Vod&ek uvadi, Ze v rameleské republiky si
vydobyly v podnikatelské praxi pevné misto velminkaétni postupy uplabvané a
vypracované Z. Salkem a dale M. Kikovskym spolu s O. Vykygem.

Autorka pro nadzornost uvadi postup vypracovanygsafem Sotkem:

» Rozhodnuti zpracovat strategii.
» Jmenovani strategického tymu.
» Vyswétleni nezbytnosti strategickéliizeni a jeho specifickych rigs
= QOsvojeni princig strategického mysleni.
= Zpracovani 1. verze mise, vize a strategickyah cil
= Segmentace.
= Analyzy okoli.
» Predpoed poptavky.
= Urc¢eni faktoti ovliviujicich strategii.
» Kvantifikace edpowdi poptavky.
= Zjisténi trzniho podilu v zajmovych regionech.
» Analyza konkurence.
» Analyza wdeckotechnického rozvoje.
» Analyza energetiky, ekologie, pracovnich sil.
» Analyza vlastniho zdravotnickéhoizzeni.
» Formulace mise, vize, strategickychicdl zasadniho rozhodnuti.
= Zpracovani ddich strategii.
= Stanoveni a zavedeni stimulace.
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» Formulace strategickych operaci.

» Zhodnoceni efektivity variant strategie.
= Vybér varianty k realizaci.

*= Rozhodnuti o realizaci.

Déle jiz pokr&uje implementace strategie a jeji permanentni fikace.*

Autori Pimpin a Geilinger v navrhu, jak postupovétyplatiovani strategie v praxi,

piedevsim zraziuji personalni aspekty:

= Vedeni podniku se musi od d@ku (astnit fipravy strategie, jedintak mize
vzrast pocit jeho identifikace se strategii.

» Je teba zainteresovat na realizovani strategie vSegtagovniky, nebto neni
zalezitost pouze vrcholového vedeni, coz se projeviistu motivace a
angazovanosti.

» VSechnycasti podniku (odéleni) se musi realizovani strategie ak&ivitastnit,
neba’ podnikova strategie je sédsti celého podniku, i kdyZkterych oddleni
(marketing, vyroba) se strategie tyka vice neztoata®*

Nezastupitelnou Ulohu managementéi ppracovani strategie #chziuje ve své
publikaci také Grasseova, kterd vnima zpracovamitegjie jako interaktivni proces
zaloZzeny na racionalnichtiptupech managementu spwlesti. Ten by rél vytvorit
jadro podnikatelské strategie se zaemim na rozhodovani o zakladnich otazkéach
existence organizace, na zaKasgpecifik trhu, dostupnosti zdfgj atd. Vrcholovy
management by &h systematicky monitorovat interni présti podniku a zarowve

sledovat zrany trendi v externim prosedi.

Ziskavani agregovanych externich a internich infmimje podmi#no zavedenim
adekvatniho informmiho systému, ktery by uspokojoval inforéna poteby podniku

v

pii tvorbé strategie i jeji implementace. Postdpge vhodné zavad model

* SOUCEK, Z., BURIAN J.:Strategickéizeni zdravotnickych #aeni Praha: Professional Publishing,
2006, 196 s. ISBN 80-869-4618-5.

*PUMPIN, C., GEILINGER, U.W.Strategische Fiihrung: Aufbau strategischer Erfotgggionen in
der UnternehmungspraxiBern: Die Orientierung Nr. 76, 1988.
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strategického informmiho managementu tak, aby prace s informacemi uitaozn

ziskavat a vyuzivatdasné a relevantni informace vSemirtdm strategie podniku

Grasseova znaziawje proces tvorby strategietgmbem uvedenym na obrazku Rfze

Obr. ¢ 1: Pristup k tvorls strategie

oaR. G, 1

KOMBINOVANY PRISTUP K TVORBE STRATEGIE

KULTURNI

DODAVATELE

Zdroj: GRASSEOVA, M. a kolAnalyza podniku v rukou manazeRraha: Computer Press, 2010. ISBN
978-80-251-2621-9

Na zaklad predchoziho textu a vlastnich zkuSenosti uvadi aatoikolik zasad a
doporwieni @i tvorbé strategie:

= Strategie vyZaduje kro¥rtymové spoluprace jednotlivych odborfiikapojeni a
aktivni (tast vrcholového vedeni.

» Vize a strategické cile musi byt stag s pozadavky internich parter
(vlastnici, mana#g zantstnanci) a partnér externich (kiéovi zakaznici,
dodavatelé, organy statni arfemé spravy apod.)

= V zamerech zanmiitenych na redukci hrozeb a zhodnoceiiliepitosti je feba se
zaneiit na aplikaci proaktivnich postipjako je spoluvytvéeni zakaznik a
jejich poptavky a aplikace inowai politiky.

» Realisticky posuzovat zdrojovou nénmst strategiedetn zpisobu zajidtni.

®GRASSEOVA, M. a kolAnalyza podniku v rukou manaZefavyd. Praha: Computer Press, 2010.
ISBN 978-80-251-2621-9.
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2.1.2.1.1. Principy managementu 21. stoleti

Jak jiz bylo uvedeno vipdchozim textu, ip formulaci strategie je zcela nezbytné
reflektovat sotiasné dni. Autorka uvadi aktudlni trendy v oblasti managetu, které
vystizre popisuji auté Hammel a Breen.

Ve srovnani se zavaznymi Zmami, které bylo mozno sledovat v minulérigboleti
v oblasti technologii a Zivotniho stylu, se rituéllyeSnich manazejen nepatra lisi od
ritudla, které ovladaly Zivot podnikpied jednou nebo @ma generacemi. Vyzvu pro
pirengnu managementui@dstavuje jeho inovace. Ve srovnani s jinymi drufgvaci
ma tento druh inovace nedostiznou schopnost tvaasadni a trvalé zmy

konkurergni vyhody.

Inovatai managementu dnesni doby séiman¥fit na nasledujici vyzvy:

»= Rychlé mizeni konkuramich vyhod.

» Efekty novych technologii sniZuji bariéry vstupuabbg&tvi.

= Digitalizace.

* Internet gesunuje vyjednavaciigvahu od vyrobit ke spaotebiteiim. Zakaznici
tak maji moc, kterouitve nengli. Ve swté dokonalé informovanosti je mé&n
mista pro ptmérné vyrobky a sluzby.

= Zivotni cykly strategii se zkracuji.

» Prudce klesajici ndklady na komunikaci a globakzateviraji vstup do odtwi

spoust novych, ultra nizkonakladovych konkurént

Tyto nové skuténosti vyZaduji nové organizai a manazerské #pobilosti. Musi se
promenit ve zdroje zasadnich inovaci, které Wy nova pravidla. Inovace
managementu tedygdstavuje vSe, co zasadmeni zpisob, kterym se realizuje vykon
managementu, nebo vyznatnmodifikuje obvyklé organizai formy, a co posunuje
cile organizace. Jednodu&geno, inovace managementwnn zpisob, jimz manaie

délaji to, co dlaji, a to zfisobem, jenz zvySuje vykonnost organizace.
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Konkrétrg se inovace managementu zguji na tyto procesyizeni:

= Strategické planovani.
= Tvorba investinich rozpati.
* Projektové&izeni.
» P¥ijimani a povySovani pracovnik
= Vycvik a kvalifikaéni rozvoj.
» Interni komunikace.
= Rizeni znalosti.
* Pravidelnd vyhodnocovéani podnikatelskénosti.
» Hodnoceni a odgiovani zamistnand.
Inovace managementu obvyklé&@masi konkuretni vyhodu, kdyz je splma jedna
¢i vice ze ti podminek:
* Inovace je zaloZena na nové zasathnagementu, jeZz zpochiyhe ngjaky
odweky spravny nazor.
* |novace je systémov4, zahrniglu proces a metod.
= |novace je sotAsti nepetrzitého programu rychlého sledu ohjewkdy
pokrok lEhemc¢asu naiista.

Zasadni otazku ipdstavuje v oblasti inovactizeni samoazjm¢ také gistup

k zameéstnaném. Je teba mit na pati, Ze €mi nejvzacwjsimi lidskymi schopnostmi
jsou v8ak dnes préuy schopnosti, které jsou nejniéfiditelné. Nastrojeizeni ginuti
lidi, aby byli poslusni a pilni, nemohou z nich kSaclat tvaiivé a angazované
pracovniky. Pokud chceme z lidi dostat to nejlepsidi tvrdi, Ze spiSe to znamena
fidit je mért nez vice. Vydavat tedy mé&mpiikazi, méré dbat na pesnou koordinaci a
vynaklddat mé# casu na jejich kontrolovani. Novéciané komunikani nastroje
dovoluji firmam ztetiovatfady manazér stedni Urovi fizeni, manaze mohou Iépe

fidit vice lidi.

Autorka shod® s Hammelem a Breenemastava nazor, Ze néjgi prinos inovace

managementu spiva ve vybudovani organizace, ktera je zatowzpisobena pro
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lidské bytosti. Manazerské a orgari@Binovace¢asto za inovacemi technologickymi
znané zaostavaji. V dnesni ddlmaji podniky internetem podporované podnikatelské
procesy 21. stoleti, procesizeni vSak z poloviny stoleti dvacatého a to vSefsea o
zasady managementu pochazejiciho z devatenact#bt. ez transformace osobitych
znaki managementuistanou moznosti inforndaich technologii transformovaidici
prace nevyuzity. Modetizeni pro 21. stoleti by &h probouzet, uznavat aégtovat
iniciativnost, tvdivost a zaujeti lidi. Coz jsou podstatné aspektylngdatelskeho
aspechu tohoto tisicileti. Cilem by tedyé&o byt predevSim vybudovani organizace,

ktera je lidska a pkptipravena na mim@dné pileZitosti.3°

2.1.2.2. Implementace strategie

Implementace strategigqustavuje dalSi fazi strategickétineni. V literatie je mozné
se setkat také s pojmem realizace strategie, g¢imealizace je vnimana jako pouhé
plnéni strategickych ukdl Zatimco implementace v sblzaujim4 také twci prinos
pracovnik.

Implementaci strategie neni v litersgunovana dostat®a pozornost. Jdefippm o
slozity proces, ktery v sélzahrnuje krora ¢initeli vécnych a finatinich také aspekty
socialrt psychologické. Jedba upozornit na skuteost, Ze strategie nelze prosadit
pouze top manazerskymi rozhodnuti, ale pro jejilementaci je ieba ziskat vSechny
pracovniky.

V ramci implementace strategie je vhodné se drasledujicich krok:
» Schvéleni obsahu strategieschvaleni strategie je nejzavgsim rozhodnutim
majiteleci zfizovatele zdravotnického #aeni.
» VyhlaSeni strategie strategie je vychodiskem absokutusech aktivit, zakladni

Mrivriw s

prispivat k jejimu plani.

36 HAMMEL, G., BREEN, B.:The Future of Managemeroston: Harvard Business Press, 2007. ISBN
978-80-7261-188-1
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» Vytvoeni a zavedeni systému strategickétiweni — musi byt pedevSim
jmenovan strategicky tym.

» Hodnoceni pibehu strategickych operaei systematické audledné hodnoceni
priabéhu strategickych operaci je naprosto nezbytné.

» Permanentni aktualizace strategiev souladu s principem permanentnosti se
obsah strategie fbézre aktualizuje.

= Prosazeni strategie metodou systematického, vigdnéle neuprosného

natlaku®’

Implementace strategie se provadi pomoci zvolenyahaZzerskych metodik &igtupi.

V nasledujici kapitole budou popsany jednotliveé adeky.

2.1.2.2.1. Metodiky pro implementaci strategie

V souvislosti s vybrem optimalni varianty strategie, je nutné uvedtteré vyznamneé
piistupy, ktery slouzi pro implementaci strategiekoJgrvni nastroj autorka uvadi
EFQM Excellence Model, ktery se uplaje u podnik raznych velikosti v Evropské
unii. Své uplatsni nachazi také uskterych podnik vCR, kde se tento nastroj
strategickéhdizeni prosazuije.

2.1.2.2.1.1. EFQM model

Evropska nadace pro management kvality vypracokalgria a zasady EFQM —
Excellence Model jako nastroje podnikatelskéegapsti firem. EFQM model navazuje
na systém certifikace 1SO 9000. Kritéria vSak n&sin hodnoceni do oblasti jakosti
vyrobki ¢i sluzeb, nybrz do sféry hodnoceni urdwizeni a fungovéani firmy tzn. do

hodnoceni kvality managementu.

¥ SOUCEK, Z., BURIAN J.:Strategickéizeni zdravotnickych #&eni Praha: Professional Publishing,
2006. ISBN 80-869-4618-5.
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Pokud bychom ®li EFQM model blize vymezit, tak jeho z&kladem feaxakteristika
excelence jako vynikajici praxeiizeni organizace a dosahovani vysfedk to na

zaklad deviti zakladnich pravidéf

» Orientace na vysledky — uspokojovani péeéb a @ekavani vsech, kie se

finanén¢é nebo jakkoli jinak podili n&zeni organizace.

=  Zameéreni na zakaznika— zakaznik je v zavecné fazi tim ukujicim faktorem,
ktery posuzuje kvalitu vyrobku nebo sluzby s ohtedea dalSi faktory, jako je
piedevsim cena. Loajalita zakaznika, jeho udrzeniskani podilu na trhu se
nejlépe optimalizuji jasnym zaffenim na pdeby sodasnych a
potencionalnich zakazniknagiklad formou marketingove analyzy, zavedenim

CRM systému v organizaci, apod.

» Vedeni a stalost delu a zaméru - vedouci pracovnici a vrcholovy
management vyt¥éjasny a jednotny z&nv rdmci organizace a prosti, aby

v ném mohla organizace a jeji lidé vyniknout.

= Rizeni pomoci proces a fakti — organizace se chova efekdjin pokud jsou
vSechny vzajemh provazané ¢innosti chapany a systematickyizeny.
Rozhoduje-li se o s@asném provozu a planovanych zlepSenich s pouzitim

spolehlivych informaci, které zahrnuji také vnimaainteresovanych skupin.

» Rozvoj a zapojeni lidi— potencial organizace se nejlépe vyitydostednictvim

sdilenych hodnot, kultury,igéry a zapojenim kazdého jednotlivce.

» Neustalé «&eni, zlepSovani a inovace- vykonnost organizace je maximalni,
pokud je zaloZena nd#izeni a sdileni znalosti v ramci podnikové kultury,

principu neustaléhodeni se, inovaci a zlepSovani se.

» Rozvoj partnerstvi — organizace pracuje efektgin ma-li vybudovany
vzajemré pros@gsné vztahy s partnery a to na zakladivéry, sdileni a

z&letiovani znalosti.

% EFQM Excellencélodel [online]. Dostupné na WWW: httpudvw.efqm.org
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» Odpovédnost mi€i verejnosti — dlouhodobé zajmy organizace a jsou nejlépe
naphovany gijetim etického pistupu a pekraiovanim @ekavani spoknosti

jako celku.

= Politika a strategie — formulace strategie v organizaci, jeji realizace a

vyhodnoceni politiky, promitnuti do plam akci.

Aplikace modelu EFQM v Fizeni podniku

Prvnim stupsm aplikace EFQM modelu je komplexni, systematickdoravidelné
provérovani vSech skudeosti a na jejich zakla@ddosazenych vysledkorganizace
v porovnani s kritérii modelu. Toto hodnoceni tz@ebehodnoceni”, realizované

s~ s

organizaci samotnou odkryva slabé a silné strankinasi nasledujici poznatky:

» Poznéni stavu stavajicich zakladnich aktivit orzaee a skuteé dosazené
arovre jednotlivych kritérii podle pozadaukmodelu EFQM.

» QOdhaleni rezerv a moZznosti organizace na zékkdnoveni odchylek od
modelu EFQM.

Na zaklad provedeného sebehodnoceni stanovuje organizace plgSovani

vykonnosti a realizace dalsiho postupu s cil&imlipovani se poZzadavikn modelu®

Zhodnoceni modelu EFQM

Pokud bychom wi uvést réktera hlavni pozitiva tohoto modelu, jedna se o

nasleduijicf*

» Je zanmiieny na jednotlivé zainteresované strany a také statmdna zakazniky,
v tomto snéru zohlediuje pozadavky a pt#by zakaznik a na zminy v jejich

preferencich dokéze flexibdreagovat.

* MARINIC, P.:Planovani a tvorba hodnoty firmfraha: Grada Publishing, 2008. ISBN 978-80-247-
247-2432-4

“0Vlastni zpracovani
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= Vtomto modelu je jashdefinovana strategie, v rdmci strategickychi Gk
zametuje predevsim na obchodni vysledky organizace v danémesety trhu a

podnikatelském oditvi, kde organizacegsobi.

» Zankiuje se na maximalni vykonnost organizace, s plnyagleménim

jednotlivych pracovnik na fiznych drovnickizeni.

» Klade diraz na vzijemh dobré vztahy mezi organizaci a jednotlivymi

zainteresovanymi stranami.
K hlavnim negatiiim této metody pat**

= Model je uten pro jiz dobe fungujici a zavedené podnik§znych velikosti,
neni z k) zcela jasné, zda by rozvijejici se organizacea bsthopna se
pragmaticky pizpasobovat mnicim se podminkam v kontextu realizace a
zavaani strategickéheizeni prostednictvim tohoto nastroje.

Konkrétni gistupy EFQM jsou zobrazeny na nasledujicich obcazalale je uvedena
aktualizovana podoba EFQM modelu 2010.

Obr. & 2: EFQM model v organizaci spateostf*?

PREDPOKLADY VYSLEDKY

3 PRACOVNICI 7 PRACOVNICI -
100 bodi VYSLEDKY
(10%] 100 bodii (10%]
FROGESY, KLICOVE
2 STRATEGIE PRODUKTY il ¢ ZAKAZNICI- VYSLEDKY

100 bodi A SLUZBY VYSLEDKY
(10%] 150 bodi (15%]

4 PARTNERSTVI 8 SPOLECNOST -
A ZDROJE VYSLEDKY
100 bodii (10%] 100 bodi (10%]

INOVACE A UCENI SE

Zdroj: Vlastni zpracovani

“1 Vlastni zpracovani
2 Vlastni zpracovani
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Obr. & 3: Aktualizovana podoba EFQM modelu 2¢"10

MODEL EFQM 2010

PREDPOKILADY VYSLEDKY

PRACOVNICI-
VVSLEDKY

PRACOWVNICI
10%

KLICOVE
VYSLEDKY
15%%

SPOLECNOST-
VY¥SLEDKY
T O%a

PARTNERSTVI
L ZDROJE

~ -

o ~ _ UCENI SE, KREATIVITA A INOVACE e
Blavni linie ~ -

Jak je patrné z aktualizované podoby EFQM modelli02Qednotlivé procesy jsou
flexibilngjsi, zejména z/odu, Ze dana organizacdibe efektivigji reagovat na zgmy
v daném segmentu trhu a podnikatelském pedsét

“3EFQM Excellencéodel [online]. Dostupné na WWW: httpuivw.efgm.org
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2.1.2.2.1.2. BSC model (Balanced Scorecard Model)

DalSi metodou pro transformaci strategie do planBalanced Scorecard Model, ve
zkratce ,BSC.** Jedna se o multidimenzionalni systém slouZici kndeani a
uskuté&novani organizéni afridici strategie na vSech organig&ch stupnich podniku
tak, aby byla maximalizovana tvorba hodnoty. Naladk ziskanych vystup se tak
vytvéi systém jednotlivych strategickychici netitek, které maji kliovy vyznam pi
napkiovani vize a strategie organizdCévletoda BSC uplatje prevedeni strategickych

vizi a zanéra do dennictinnosti vedoucich ke zvySeni konkurenceschopiidsti.

Metoda BSC kladetdaz na kléové faktory ovliviujici tvorbu vysledné hodnoty niap

¢tyimi zakladnimi perspektivami, jimiz jsou:
» Pohled zakaznikac(gstomer perspectiye
» Vnitropodnikové procesy,&hi a postupyifternal business process
= Perspektivairstu rganizational growth, leasing and innovatjon
= Trvala tvorba finatini hodnoty ¢reate long term valye

Obr. ¢. 4: Balanced Scorecard étyii dimenze pohledu

Financial
“To succeed

finaneizlly, howe |
should we
appear to aur
sharehalders 3

Customernr Internal Business
g Processes =

Toachiswve cur [ Vision T satishy our

wislon, how -— and —= |shareholders

Should e Strategy and custamers,

appear o our wihat business

Sustomesrs?*

el rmust
¥ e ericel SET

I
Learning and 3
Growith
“To achieve Gur | i
Wishon, heoe il 3 5
e SLUSEATn Our b
akiliby bo

changs and
improyve

Initiatives

Zdroj: KAPLAN, R., NORTON, D. P.Balanced ScorecardBoston: Harvard Business School Press,
1996.

“4Balanced scorecard Institutfonline]. Dostupné na WWWhttp://www.balancedscorecard.org/

** KAPLAN, R., NORTON, D.P.Balanced Scorecardoston: Harvard Business School Press, 1996.

“*Balanced scorecard Institutfonline]. Dostupné na WWWhittp://www.balancedscorecard.org/
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Zakladni charakteristiku metody BSC Ize shrnout nasledowri’

Systém transformuijici vizi a strategii podniku \stnéj realizace &izeni.
= Systém transformuijici strategické cile d&itelné podoby.
» Systém sjednocujici ukazatele vykonnosti do kotarba systému.

= Systém umaoiujici komplexni pohled na aktivity organizace pomfrgancnich

a nefinanich ukazatd.

= Systém monitorujici historickou vykonnost a proakdi ovlivaujici

budoucnost?®

Profesor VysusSil konstatuje, Zze metoda BSC zatfist&xva nejpropracovajsi formou
fizeni, ktera jako jedind navazuje ifizeni operativni, ale je sama o saantiena na
fizeni strategické. Jeji n&ty v oblasti strategické jsou nespérariginalni a tedy i

piinosné a inspirujicf?

V souvislosti s touto metodou uvadi autorka prolylékteré se vyskytuji v organizacich
verejného sektoruipjejim vyuziti. Organizace ¥ejného sektoru musitiptvorbé BSC

uplatnit stejné postupy jako organizace podnikké#e sektoru.
Jejich problémy vS8ak byvaji nasledujici:

» Zamenuji strategii za souhrn progr@na iniciativ, kterymi dokladuji poZadavky
na ziskani finagnich zdrof.

= Maji problémy s vymezenim klbvych zakaznik a stakeholders, jejich feb a
hodnot, které jim poskytuji.

» Povazuji investice do rozvoje zastnand za reZii, kterou je feba

minimalizovat.

* Balanced scorecard Institutfonline]. Dostupné na WWWhittp://www.balancedscorecard.org/

*® MARINI C, P.:Planovani a tvorba hodnoty firmfraha: Grada Publishing, 2008. ISBN 978-80-247-
247-2432-4

¥ VYSUSIL, J.: Metoda Balanced scorecard v souvisidist Praha: Profess Consulting, 2004. ISBN 80-
7259-005-6
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» Pouzivaji ukazatele, které maji zUzenou vypovidatiopnost, nelvonejsou

vzajemrs propojeny vztahyifina — &inek >
Zhodnoceni metody BSC
K hlavnim pozitivim této metody naleZ:

= Zaglereni efektivrejSi podpory a spoluprace manakea jednotlivych Urovnich

fizeni organizace.

= Efektivré prispiva ke zlepSeni vztahse zakazniky, kié predstavuji jednu

z klicovych zainteresovanych stran.
=  Umoziuje komplexni pohled na podnikani a strategické&ew@ni organizace.

= Zangiuje se na ktiové strategické procesy, které maji procesni charalde
nezbytné, aby tyto procesy byly transparentni @angtlivé zainteresované

strany.
= ZvySuje pravédpodobnost usggného dosazeni a realizace strategickyéh cil

» Zankiuje se zejména na konkurenceschopnostinopem je efektivni

prizptisobovani se gmicim podminkam na trhu a daném &,

= Stanovuje a objasije strategické cile nejen ve firam oblasti, ale také v oblasti

lidskych zdroji, obchodnich procésapod.
Mezi hlavni zapory této metody dle nazoru autoragip?

= Chybi pozadavky na ziskavani fasinych analytickych informaci a

informasnich zdrof.

= Je uten gedevsim pro gedré velké podnikatelské subjekty, nenicemn pro

malé a zainajici podnikatelské subjekty.

**VLCEK, M.: BSC ve véejnych a neziskovych organizacich. Controller Nex@5 ¢. 4. ISSN 1214-
5149
*! Vlastni zpracovani

%2 V/lastni zpracovani
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2.1.2.2.1.3. Benchmarking

Benchmarking sé¢adi mezi nastroje strategickéhizeni, ktery umokuje zlepSovani
proces v organizaci. Robert C. Campuidti osobnost benchmarkingu, definuje tento
model jako ... hledani nejlepSich postiipv podnikani, které vedou k vynikajicim
vysledkm.“>® Jina definice chape benchmarking jakakei, kterd odhaluje specifické
praktiky a procesy, které vedou k vysoké vykonreoskipochopeni toho, jak tyto
praktiky a procesy funguji a k nasledné aplikacadaptaci echto praktik a proces

v organizaci.®*

Benchmarking odhaluje nejlepSi praktiky a procesglouci k vysoké vykonnosti a
vynikajicim vysledkm, usiluje o pochopeni toho, jak tyto praktiky agesy funguji a

o piizpiisobeni a aplikacisthto nejlepsich praktik v organizadiUcelem a pinosem
benchmarkingu je neustalé zlepSovani se organipas@pvani hybnych sil tgphu a
Sance drZet krok nebotqustihnout konkurenci. Srovnédni a poté zdokonalovan
umoziuje os¥dcend metodika i mezinarodnuznavany ,eticky kodex chovanitip

benchmarkingu.”

Benchmarking mize mit na organizaci mins@dny dopad. MZe byt zamfen na
dosahovani vynikajicich vysledktzv. vykonovy benchmarking nebo na prosazovani
nejlepSich procésa postufy, tzv. nejlepSich praktik, které k dosazeni vyrikiah

vysledki vedou, tzv. procesni benchmarking, ten je &@&fj8i, ale @inngjsi.

Procesni benchmarking nastie kroky, které je feba wudlat vramci
benchmarkingového projekt@tyti organizace, které se benchmarkingem interizivn
zabyvaji (Boeing, Digital Equipment, Motorola, X&jovyvinuly model sectyimi
kvadranty, ktery objasuje véem benchmarking spiva>®

*3 Ceska spolénost pro jakostfonline]Dostupné z WWW: http:ikww.benchmarking.org

> Ceska spolénost pro jakostfonline]Dostupné z WWW: http:ikww.benchmarking.org

%5 Ceska spolénost pro jakostjonline]Dostupné z WWW: http:#ww.benchmarking.org

*® Ceska spoknost pro jakostjonline]Dostupné z WWW: httpwww.benchmarking.org
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Obr. ¢

. 5: Model Benchmarking

SABLONA PROCESU
BENCHMARKINGU (MODEL SE
CTYRMI KVADRANTY)

| Hase onganizace |

1. Co podrabit Benchimarking U 2. Jakto ucélame?
htermi
=hér dat

=
Analizadat

KFU
Hutné sfly

Evtemi
3. Kdo e nejlepsi? 4. Jak to délgji ,oni*?

Jesch organizace |

EFU - Kritické faktory dspéchu

Zdroj: Ceskaspole’nost pro jakostionline]Dostupné z WWW: http:ikww.benchmarking.org

Zhodnoceni metody Benchmarking

Pii stanoveni hlavnich pozitiv této metody je nutnérit, Ze>’

Prispiva k zahdjeni procesu zlepSovani a k disktstto procesech.
Vyjasiuje a zpithledauje klicové procesy v organizaci.

Umoziuje odhalitéinnosti a procesy, které gebuji zdokonalit nebo v ramci

organizace zlepsit.

Naléza nejlepsi praktiky a hybné sily pro dosazeynikajici vykonnosti

procesu.
Urychluje proces zg&ny a usporu naklad
Zvysuje spokojenost zakazifiik

Prispiva ke zlepSeni konkurenceschopnosti a konknfgozice organizace.

" Vlastni zpracovani

46



Hlavni negativa tohoto nastroje dle nazoru autjsky nasledujici®

= Je formulovan pro velké a digbfungujici firmy, je nutné splniadu kritérii pro
piijeti tohoto modelu.

* Neni jas® vymezeno zapojeni vSech jednotlivycilanki do procesu
strategickéhdizeni.

2.3. Model strategickéharizeni — obecny pohled

7 v

Model strategického Fizeni navrzeny pro zvolené zdravotnickétizani vychazi
z podminekéeského zdravotnictvi. Odborné zdroje wjd’e strategicka rozhodnuti na
riznych drovnichiizeni organizace ovliji Gsm$nost podnikani az z 80 %h.
Jednotlivé pistupy strategickéhtizeni maji obecny jednotny zaklad, ale v konkrétnic
rysech se odliSuji od vySe uvedenych informaci. RPotbu optimalniho modelu
strategického tizeni pro zdravotnické ¥#aeni budeme vychazet z nasledujicich

kritérif:®°

» Systém strategickéhofizeni musi mit logickou strukturu v souladu
s jednotlivymi Grovemi fizeni. Musi byt v souladu s organiné strukturou a

také s procesy strategickétimeni.

» Vramci systému strategickélteni musi byt vytvien strategicky tym. Jeho
Ucelem je realizace strategické analyzy, stanovemitegiického zagteni a
ustanoveni realizaich tymi pro jednotliva strategickd témata a kontrola fejic
prace. Podstatné je, aby gésti strategického tymu byli zastupci vrcholového
vedeni a fipadré sttedniho managementu organizace. Je s&jmog, Ze mohou

mit protichidné nazory, ale jsou otani a dokazi spolupracovat. Sésti

*® Vlastni zpracovani

%9 Quick MBA, [online] Dostupné na WWWhttp://www.quickmba.com

® Tato kritéria zohletiuji viastni Gvahy ke$ené problematice spsté s reflexi odbornych zdrbj ze

kterych bylo¢erpano v pedchozich kapitolach diseéts prace.
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strategického tymu by & byt i zAstupci zainteresovanych stran (zpravjdko

nestaliclenové), kté& maji vliv nebo zajem na vysledky organizace.

= Systém strategickéhiizeni musi zahrnovat pozadavky naipbhé analytické

informace, které budou prov&dy v rdmci analyzy.

* Musi byt dostatené oteweny, flexibilné reagovat na z#my ve vybraném

segmentu trhu, reagovat na aktualni vyvoj podnikké£innosti organizace.

= Musi byt schopen vifpadt potreby pragmaticky seifpusobit konkrétnimu
VyVoji ha trhu nebo nicim se podminkam v daném trznim segmentu.

Systém strategickéhtzeni dle vySe uvedenych kritérii je zndzomyna obrazku nize.

Obr. ¢. 6: Proces strategickéhgzeni

= = Vize, mise, poslani ‘
Stratégove

identifikuji: Cile organizace |

‘

Analyza okoli organizace

Vné&jsi (obecné, Siroké) okoli
Odvétvové (konkurenéni, oborové) okoli

L Vnitfni okoli
Formulacs strateglo Podnikatelska strategie
Generovani strategie ’ Korporaéni strategie
Analyza alternativ strategie l Obchodni strategie
Vybér optimalni strategie L Funkéni strategie

Zpétna vazha

Implementace strategie

Vuadcovstvi

Organizac¢ni struktura

Firemni kultura

Motivaéni systém

Plany

Alokace zdroju

Informaéni systémy

<

Evaluace a kontrola strategie

Zdroj: DEDOUCHOVA, M. 2001 Strategie podnikuPraha: C. H. Beck. ISBN 80-7179-603-4
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2.3.1. Specifikace pozadawkpro zvoleny model strategickéhdrizeni

K uvedenému modelu strategickéfineni, ktery byl definovan vySe, je mozné blize
specifikovat jednotlivé souvisejici pozadavky. Jak bylo uvedeno, tak jednotlivé
modely strategickéhadizeni jsou navrhovany a realizovany procitdr prostedi,

v pripadt disert&ni prace pro zdravotnické iZzeni. Je nezbytné spraviporozungt
prostedi organizace, na zakkad toho je mozZzné zpracovat a vytito

konkurencescho@si varianty strategickéhidzeni.

Jako KkIEove cinnosti strategickéhdizeni, které uvadi mnoho odborajkze za&adit

nasledujici: a) strategicka analyza, b) nastaveaiegjického s@ru, c) planovani akci.

V néasledujicim textu uvede autorka strau charakteristikusthto aktivit.

2.3.2. Strategicka analyza

Strategicka analyza je kbvou cinnosti strategickéhdizeni, zahrnuje hodnoceni
externiho prostredi organizace ale také se sousdi na jednotlivé hybné sily oétvi.
Jedna se ndiklad o zmény v demografickém progdi a slozeni, ekonomickou
nestabilitu, rostouci konkurenci apod. Tyta:&lé ¢innosti jsou aplikovanyip analyze
externiho prosedi SLEPT analyzy a analyzy konkurence &wdv v ramci situani

analyzy.

Kromé externi analyzy jsou také aplikovany nastiojerni analyzy, ke kterym pat
zejména hodnoceni portfolia, analyza hodnotowgtdzcl, analyza kifovych proces a
klicovych kompetenci, analyza zainteresovanych strpad.aStalecasgji byva pro
strategickou analyzu jako celku resp. pro hodnogghivykonnosti, vyuzivan model
EFQM. Strategicky tym také hleda silné a slabéngiydorganizace afrflezitosti a
hrozby z vijSiho okoli, za timto &¢elem je mnoho autory dopdmvana popularni
SWOT analyza. Autorka v praktick@sti krong SWOT analyzy aplikuje také FiSerovu
dynamickou analyzu. Je mozné se setkat s tim,¢keerh autdi doporwuji uvadt
strategickou analyzu aZ po té, co definuji misiza erganizace. Jini naopak voli spiSe

opany postup. Autorka dopoéuje provadt strategickou analyzuied definovanim
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mise a vize, protoZe informace ziskané strategickmalyzou mohou mit vliv na tyto

prvky strategickéhsizeni.

2.3.3. Nastaveni strategického séru

Strategicky tym by rl ucinit shrnuti toho, co by #ha organizace &at na zaklad
zjistéenych strategickych témat. Konkrétrio znamena stanoveni strategickychi.cil
V této souvislosti je mozno zminit také cile spieki, které pedstavuji strategicke cile

nizSihoradu. Navrzené cile bydly sphovat zasadu SMART.

2.3.4. Strategické planovani

Planovani ¢innosti a procas zahrnuje, jak bude strategickych ucidosahovano.
Planovani se vztahuje ke stanoveni konkrétnich iepiat ktera se projevuji na
jednotlivych drovnichtizeni pro kazdy specificky cil. Ve firemni praxi splatiuje
zpracovani rénich plani, jako jsou provozni nebo opéra plany, které zahrnuji
strategické cile, specifické cile énnosti, odpoednosti i casové cile, jejichz plmi
musi byt realizovanodhem daného roku. Mezi typické v praxi &agtji provackné

ginnosti strategického planovani je mozné zahrnéstauujici®*
= Stanoveni poslani nebo vize organizace.
» Provedeni ufité formy externi a interni analyzy.

*» Analyza sodasné situace, souhrn této analyzy formou SWOT agaha
zaklad riznych model hodnoceni.

» Formulace strategickych @ibrganizace.
» Formulace strategickych operaci, které vedou kesspktrategickych cil.

» Specifikace odpasdnosti atasového horizontu pro kazdy specificky cil.

°®* GRASSEOVA M., DUBEC R.REHAK D.: Analyza v rukou manaZera3 nejpouZiva#jsich metod
strategickéhaiizeni Brno: Computer Press, 2010, ISBN 978-80-251-2621-
50



» Specifikace a zpracovani komunikého planu a dopracovani strategického

planu.

Tab. ¢. 2: Komparace rozdil mezi strategickym planovanim a jinymi typy plambva

STRATEGICKE PLANOVANI DALSI TYPY PLANOVANI

Realizované zgmy top-down vrcholovymi | Realizované sitem bottom-up zagstnanci
manazery

Zameteny na budoucnost Pokige v sodasnosti

Casovy horizont zpravidla mezi 5 — 10 lety | Casovy horizont zpravidla mezi 1 — 5 lety

Vliv zkuSenosti vrcholovych manaZer Minimalni nebo Zadné oviovani
zkuSenostmi vrcholovych mana#ter

Zamsteni na externiho zakaznika, na Zamgteni na interniho zadkaznika, na

jednotlivé zainteresované strany jednotlivé zainteresované strany

Hodnoceni se zaftfuje pedevsim na Hodnoceni se zagtuje predevsim nadinnost

efektivnost

Duraz zandfeny na procesy Waz zansteny na planovani

Proaktivni charakter Reaktivni charakter

Zdroj: GRASSEOVA, M., DUBEC, RREHAK, D.: Analyza v rukou manaZer&3 nejpouziva#jSich
metod strategickéhtizeni Vyd. 1. Brno: Computer Press, 2010. ISBN 978-80-2621-9, 38 s.

2.3.5. Model strategické&izeni jako skupiny proces

Pii vymezeni proces strategickéhotfizeni bude autorka vychazet z nasledujiciho
modelu strategickéhdizeni jako skupiny procésA az G, které jsou uvedeny na
obrazku nize. Je sanmepme, Ze niZze uvedeny postup neni mozné brat @édni a
nentnny. Vzdy je nutné postup upravit dle charakterofigh a zvyklosti dané
organizace. V fpact této prace je model saniepm¢ koncipovan pro zdravotnicka

zaizeni.
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Obr. ¢ 7: Model strategickéhgizeni jako skupiny procg#\ az G

. + Zpracovani « Monitorovani
- specifickych akendch - + Hodnocent

W planu implementace
#Stanoveni  <Implementace 7/ strategie
ukazateld . ak&nich » Zpracovani

acdlovwwen pidnt navrhli na
hodrot .~ _ : napravna
-« Stanovent - : : opatteni

. akc .

+Stanoveni
‘komunikacni

_ strategie pro
‘implementaci

strategického

. planu '

Napravna opatieni 5
G1-G3 VCEMA JAK ODSTRANIT

« Vydani opatieni «Implementace opatieni «Nasledna kontrola ZNISTENE NEDOSTATKY?

Zdroj: GRASSEOVA, M., DUBEC, RREHAK, D.: Analyza v rukou manazer&3 nejpouziva#sich
metod strategickéh&izeni Brno: Computer Press, 2010, ISBN 978-80-251-2821-
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Mimo vySe uvedenych kritérii, které souviseji €gim prostedim firmy, mizeme
specifikovat strategick&zeni jako skupinu navazujicich progéeMezi klicove cinnosti
procesu strategickéhfizeni, které jsou upladvany, jak v teoretické rovén tak ve

firemni praxi, naleZi nasledujici obla&i:

= Strategicka analyza na zakéadostupnych informaci, které jsou uvedeny vyse.

= Specifikace strategického gfovani organizace, v ramci systému strategického

fizeni.

= Planovani jednotlivyckiinnosti v ramci strategického gfovani organizace.

Dle vySe uvedené navrhu strategickéfmeni z hlediska procésse nyni zarrime na
specifikaci gkterych jednotlivych bodl které souviseji geSenym problémem a jejich

popis®

A. P¥iprava a planovani: i¢elem realizace tohoto procesu je nalezeni oélgiava
otdzky, jak bude planovani probihat, jednotlivé cegy zahrnujici dosazeni
shody o paek: a &elu zpracovani strategického planu, jmenovani avilyc
odpowdnych pracovnik, tzv. strategického tymu, zpracovani metodiky a

varianty strategickéhiizeni.

A 1/ Dosazeni shody je kKbivé pro strategick&zeni a pro strategicky plan. Zakladem
dosazeni shody je koordinace na jednotlivych Umdviizeni organizace, spaéie se

splreénim zakladnich personalnich i materialni¢adpoklad.

A 2/ Vytvoreni koordingniho tymu nebo odp@dnych pracovnik ziad managementu
organizace. Jak jiz bylo uvedeno, sloZeni strak&fic tymu musi obsahovat vedouci
management resp. majitele nehiizavatele zdravotnického #aeni a dalsi vybrané
pracovniky schopné twv¢iho a interdisciplinarnino mysleni, se Sirokym redlem a

schopnosti komunikovatfiimat nové mysSlenky a aktivje prosazovat.

62 GRASSEOVA M., DUBEC R.REHAK D.: Analyza v rukou manazer&3 nejpouZivadjsich metod
strategickéhaiizeni Brno: Computer Press, 2010, ISBN 978-80-251-2621-
® K tomuto napiklad uvadi své komenw@ také: SOWEK, Z., BURIAN J.: Strategické rizeni
zdravotnickych zazeni 1. vyd. Praha: Professional Publishing, 2006, 496BN 80-869-4618-5.
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A 3/ Zpracovani metodiky strategickéhidzeni obsahuje spolupraci vSedtena
strategického tymu a na zakkatbhoto je realizovano strategické&eni. Z hlediska
fizeni proces ve strategickéntizeni je vhodné aplikovat kompetenceéasovy piibéh
strategickéhotizeni, ale i konkrétni metody, které jsou rozhogmé strategickou
analyzu. Pikladem proces ve strategickéntizeni je nasledujici tabulka, ktera je takeé
aplikovana v praktickéasti prace.
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Tab. ¢&. 3: Proces stanoveni strategického zaemi firmy

NAZEV PROCESU

STANOVENI STRATEGICKEHO ZAM ERENI

Definice procesu

Proces slouzi ke stanoveni nebo aktualizaci misdndt a vize
dale pak kdefinovani strategickych témat a ke cstani
strategickych ctl. V3e je stanoveno na zaktadlosazenyct
vysledki v minulém vyvoji organizace, k jednozmee identifikaci

vychoziho stavu organizace, tkedpokladanému vyvoli

organizace na zaklad strategické analyzy ip respektovan
regulatofi fizeni.

Cil procesu

Rozvoj organizace na zakkadednoznaného a srozumitelnéh
strategického za#heni respektujiciho vychozi stav, ktery
cilovy, respektive je poZadovany.

Ukazatel vykonnosti
procesu, cilova hodnotg
ukazatele

Pcatet znen v navrhu strategickéhdzeni a strategického z&rni
nevyplyvajici z netekévanych externich viiv

Zéakaznik procesu

Navazujici proces D — formulace strategie, reatizgymy.

Vlastnik a spravce
procesu

Vedouci koordin&niho tymu, pipadré dalSi zainteresovar
osoby.

Rizika procesu

Nedostatekéasové kapacity, nekompetence jednotlivydena
realizaniho tymu.

Regulatoryizeni

Metodika zpracovani strategického planu, navrhategickéhg
fizeni.

Vstupy do procesu

Podklady z jednotlivych dilch strategickych analyziasovy &
vécny harmonogram.

Vystupy procesu

Stanovené strategické zaiani.

Provadijici a
spolupracujici
organiz&ni prvky

Strategicky tym, zastupci zainteresovanych stran wéahu
k organizaci.

Ridici a schvalujici
funkeni subjekty

Vedouci koordin&niho tymu pipadré dalSi zodpogdné osoby.

Aplikované funkce
informaniho systému

CRM systémy, interni softwarové aplikace.

Zdroje procesu

Lidské zdroje, materialni zdrojeychp

B. Strategicka analyza:navazuje na realizaci procesu A, analyzu v obeqo@jeti

je mozné charakterizovat jako metodu rozborovouwstypujici od celku po

jednotlivé ¢asti vramci organizace. Strategicka analyza je zakladnim

vstupem do navazujicich proéea to procesy C. a D., které jsou oamaany
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jako strategické planovaniriPstrategické analyze identifikujeme a hodnotime,
jaké faktory externiho prastdi a jaké faktory interniho présti maji ki€ovy
vliv na organizaci nebo jeji jednotliv&sti, jako jsou jednotliva SBU, futki

nebo jiné Urovatizeni, apod.

Cilem strategické analyzy je identifikace a vyhookrd jednotlivych relevantnich
informaci a fakii, které souviseji se strategickyifzenim. Hlavnim vychodiskem
strategické analyzy je skuteost, Ze struktura, obsah a jeji provedeni je féorano

s ohledem na sledovanyal.

V ramci strategické analyzy v ramci procesu B dbe. &. 7, provadime zpravidla
nasledujici ¢innosti, které mohou byt s ohledem na charakteramimpace i Gel
strategické analyzy individualni. Navazujici jsoaskedujici procesy: B.1 +fevize
regulaton: rizeni a zhodnoceni implementace dosavadnich sickjety dokumetrit
organizace B.2 —analyza zainteresovanych straB.3 — strategicka analyza externiho
prostedi, B.4 — strategickd analyza interniho prestli B.5 — syntéza vysledk

S vyuzitim souhrnné SWOT analyzy.

B 1/ Proces revize regulatod ¥izeni, zhodnoceni implementacea realizace

dosavadnich strategickych dokumentiravotnického zé&eni probiha nasledo¥n

* Analyza aktudlnich oficialnich strategickych dokumtie zdravotnického
zaizeni. Déle analyza vyEaich zprav, analytickych studii, apod. Analyza
stavajicich dokumeititzabrauje duplici€ ¢innosti a poskytuje zakladntghled

o stavu strategie zdravotnickéhdizani.

» Pripadné diti strukturované rozhovory o strategii s vedoucinmacpvniky
zdravotnického zdzeni.

= Uvedeni rozdilnych istupi ke strategii zdravotnického iZaeni. Kriticka
komparace identifikuje rozdily v chapani strategiezi vedoucimi pracovniky

zdravotnického Zdzeni.
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» Diskuse nad aktualnimi strategickymi tématy zdraiwdeho z&zeni, napiklad
formou diskusi nebo workshdpna zaklad pripravy realizace strategického

fizeni zdravotnického #aeni.

» |dentifikace problémovych oblastiiprealizaci strategickéh#éizeni na zaklad
stavajicich strategickych dokuméntzdravotnického zdzeni s cilem tyto

nedostatky eliminovat.

B 2/ Analyza zainteresovanych stranzahrnuje specifikaci a porozemni jejich
pottebam a dekavanim, fikladné ve forme hodnotici tabulky, ktera je uvedena nize a

dale je aplikovana v praktickésti disertani prace.

Tab.¢. 4: Analyza zainteresovanych stran — obecné vymezeni

Sila
iny sily Ohodnoceni

=<
—_—
(4

Stakeholders Oc¢ekavani Cile P

Zakaznici

Konkurenti

Obchodni
partneri

Viada

B 3/ Cilem analyzy wjSiho neboexterniho prostiredi zdravotnického z&izeni je
analyza prosedi, ve kterém zdravotnického iizeni funguje, s cilem specifikace
piilezitosti a hrozeb organizace v nachazeji&sovém horizontu.
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Schémaé. 1: Analyza konkurence

= Trendy v regulatornich
opatienich

= Technologické znény

= Spola&enské a kulturni
trendy

= Socioekonomické trendy

= Trzni segmenty

= Potieby a
pozadavky trhu

=  Trzni faktory a
jejich vliv

= Prechodné naklady
=  P¥ijmova atraktivita

Dodavatelé a dalSi subjekty
v hodnotovémi‘etézci
Zainteresované osoby
Konkurence

Nové konkurenéni
spoleinosti, now prichozi
firmy na trhu

Substituéni vyrobky a sluzby

Zdroj: Vlastni zpracovani

Ekonomicka
infrastruktura

Komodity a dalSi zdroje
Kapitalové trhy
Globalni trzni podminky
Trzni podminky daného
Stat
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U segmentu trznich sil Ize rozpracovat nasledujie$ené problémové oblasti.

V souhrnu uvedené v tabulce nize.

Tab.é. 5: Trzni sily a jejich vymezeni

—

POPIS SPECIFIKACE HLAVNI OTAZKY
Uréeni hlavnich faktar Které hlavni faktory ovlitiuji zakaznické
TRIN ovliviivjicich a transformujicich prostedi?
FAKTORY trh zdravotnického z&eni Jaké zminy probihaji v ramci trhu? Kam
Z hlediska klienta a nabidky. | sowasny trh srétuje?
Uréeni hlavnich trznich Které zakaznické segmenty jsou
TRIN segment, popis jejich nejdilezitéjSi? Kde je nej#tsi nistovy
SEGMENTY atraktivity a snaha o vyhledani| potenciél? Které segmenty maji upadajjci
novych segmeifit charakter? Které okrajové segmenty je
nutné sledovat?
Uvedeni trznich poeb a Co zakaznici paebuji? Jaké jsou nejisi
y analyza toho, jak jsou tyto neuspokojené pteby zakaznik? Co
POTREBY A y L e g s L .
e potreby uspokojovany. cheji zakaznici dosahnout? V jaké oblasti
POZADAVKY . . L .
poptavka stoupa? V jaké oblasti naopa
klesa?
Popis hlavnich prk které jsou| Co vaZze zdkazniky k &ité firmeé a jeji
) ) : . idce? L. L
PRECHODOVE spojeny s techodem zakaznik n:flbldcc? Jak szoke naklady brani .
A ke konkurenci. zékaznikm k prechodu ke konkurenci?
NAKLADY . . . .
Je pro zakazniky snadné nalézt a koup|
podobné produkty nebo sluzby?
Urceni hlavnich prvi, které Jak vysokouwdastku, jaké naklady jsou
w . jsou spojeny sifjmovou zakaznici ochotni zaplatit za sluzby, za
PRIJVOVA atraktivitou a cenotvornou rodukty?* Kde Ize dos&hnout nejvy3si¢h
ATRAKTIVITA procuety: JVySSip

éinnosti.

marzi? Mohou zakaznici snadno nalézf a
koupit levrgjSi produkty a sluzby?

® Vtomto pipads autorka vychazi z koncepce reformy zdravotnictiera zahrnuje také tzv.

nadstandardni zdravotni g¢klienti se dle tohoto rozhoduji o jakou kvalitdravotni pée maji zajem,

stejré jako napiklad u medikameiit apod.
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V prostedi trhu zdravotnickych sluzeb lze uvést néasledgfiecifika v souvislosti

s trznimi silami, které je ovliwji, coZ také ovlitiuje samotné strategick&eni®

Zvysujici se naklady na zdravotnicpé

Zakladnim cilem zdravotniho systému je dosdhnaeepddni zdravotniho stavu
populace. Tohoto cile jgeba dosahovat prdetinictvim kvalitni, dostupné,
acinné a hospodarné zdravotnicpe Systénmizeni kvality zdravotni g by

mel byt jednim z definovanych dilstrategie zdravotnickéhoitzeni.

V prostedi trhu zdravotnickych sluzehigobi 1ék& a poskytovatelé zdravotni
p&e, vladni organy, regulatorni organy, distrikiytpacienti a platci zdravotni
p&e. Je zde vysoky potencial pro zahéahi pacienty tj. pro sluzby

poskytované cizinam v CR.

Kvalitngjsi a vySsi informovanost paciént

Monopol rekterych farmaceutickych firem na specifické druhgdikament,
zvySujici se dostupnost kvalitnich informaci @¢ivéch a prosedcich I€by

prostednictvim internetu.

% Ktomuto napklad uvadi své koment také: SOWEK, Z., BURIAN, J.: Strategické 7izeni
zdravotnickych zézeni 1. vyd. Praha: Professional Publishing, 2006, 4.96BN 80-869-4618-5.
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U segmentu sektorovych sil Ize rozpracovat nasiedigSené problémové oblasti, v

souhrnu uvedené v tabulce nize.

Tab. ¢. 6: Sektorové sily a jejich vymezeni

POPIS SPECIFIKACE HLAVNI OTAZKY
Identifikace stavajicich Kdo jsou konkurenti organizace?
konkurergnich subjeki a Kdo jsou dominantni organizace
jejich relativni sily. v segmentu trhu? Jaké jsou jejich

hlavni konkuretini vyhody a
KONKURENCE nevyhody? Popis jejich hlavni

nabidky a na které zakaznické
segmenty se za¥fuji? Jaka je jejich
struktura nakladf? Jaky vliv maji
jednotlivé zdkaznické segmenty?

NOVE PRICHOZI

Identifikace novych v daném
segmentu trhu rostoucich
subjekf, uréeni zda tyto
subjekty jsou konkuremi
z hlediska stanoveného

Jaké jsou novéifchozi subjekty na
trhu? V¢éem se tyto subjekty odlisuji
Jaké konkurefmi vyhody a nevyhody
maji? Jaké fekazky na trhu musi
piekonavat? Jakeé jsou jejich

~

FIRMY strategickéhdizeni. hodnotové nabidky? Na které
zakaznické segmenty se z#mji?
Jakou maji strukturu naklad Jaky
vliv maji na zdkaznické segmenty a
zdroje gijmu firmy?
Specifikace potencionalnich| Které produkty nebo sluzby by mohl|
SUBSTITUCNI substitufi u nabidek, ¥etns nahradit produkty organizace? Jak
VYROBKY A nahrad z jinych trha snhadny je pro zékaznikygchod
SLUZBY odwtvi. k t¢mto substituim?
Specifikace stavajicich Kdo jsou kitové subjekty
DODAVATELE A | klicovych subjeki v hodnotovéntetzci daného
DALSI SUBJEKTY | hodnotovéhdetizce na trhu @ odwtvi? Do jaké miry je strategické
HODNOTOVEHO | nalezeni no¥ se formujicich | fizeni ovlivreno dalSimi subjekty? Jgk
RETEZCE subjekfi, novych ,hr&u”“ na | se formuji okrajové firmy? Které
trhu. Z téchto organizaci jsou nejziskijgi?
Které subjekty mohou Které zainteresované osoby maji vli
ZAINTERESOVANE | ovlivnit podnikani a také na strategickéizeni? Jaky vliv tyto
OSOBY strategické&izeni v jeho zainteresované osoby maji? O jaké

souwasné i budouci podeb

zainteresované osoby se jedna?

~
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V prostedi trhu zdravotnickych sluzeb lze uvést nasledugjecifika tohoto trhu
v souvislosti se sektorovymi silami, které je oiiliyi, coz také ovliiuje samotné

strategickéizeni®®

= Prevence fedstavuje do jisté miry substitucthd/, 1éky s patentovou ochranou

jsou nahrazovany levnymi generiky.

» Rostouci vyuziti smluvnich vyzkumnych projgktzejména u velkych a

strednich zdravotnickych gaeni, spoluprace s technologickymi firmami.

» Mezi vyznamné zainteresované osobyadi stat a regulatorni organy, lobbisté
a lobbistické skupiny, nadace, ale také individu&lmjekty, ¥decké subjekty,

které se podileji na vyzkumu v oblasti zdravotriictv

% K tomuto napiklad uvadi své koment také: SOWUEK, Zdergk a Jan BURIAN . Strategickésizeni
zdravotnickych zgzeni 1. vyd. Praha: Professional Publishing, 2006, 4.96BN 80-869-4618-5.
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Tab. ¢. 7: Hlavni trendy a jejich vymezeni

POPIS

SPECIFIKACE

HLAVNI OTAZKY

TECHNOLOGICKE

Identifikace
technologickych trend
které mohu ohrozit
strategické&izeni.

Jaké jsou hlavni technologické
trendy na trhu? Které technologie
predstavuji vyznamnéripeZitosti
nebo naopak hrozby? Které

TRENDY vznikajici technologie ve
zdravotnictvi si osvojuji zakaznici?
Specifikace jednotlivych Které trendy v regulaich
piedpigi a regulatornich opatenich maji vliv na strategické
REGULATORNI trendi, které maji vlivna | tizeni? Jaké pravidla nebeeplpisy
TRENDY strategické&izeni. maji vliv na strategickézeni?
Které pravni pedpisy a daové
predpisy maji vliv na poptavku?
Identifikace hlavnich Specifikace hlavnich spalenskych
5 : spole&enskych trendl, které | trendi, které maji vliv na kulturni &
SPOLECENSKE A

KULTURNI TRENDY

maji vliv na strategické
fizeni.

spole&enské hodnoty v souvislosti
se strategickyniizenim? Které
trendy ovlivauji klienty?

SOCIOEKONOMICKE
TRENDY

Specifikace hlavnich
socioekonomickych trerigl
které souviseji se
strategickyntizenim.

Jakeé jsou hlavni demografické
trendy? Jaka je struktura vyda
piijma na trhu? Jak&ast populace
Zije v mestskych oblastech, jaka
¢éast Zije ve venkovskych oblastec
jaky vliv to ma na podnikani?

-
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V prostedi trhu zdravotnickych sluzeb lze uvést néasledgfiecifika v souvislosti

s hlavnimi trendy, které jej ovliwji, coZ také ovlitiuje strategickéizeni®’

Vyznamny pokrok v lékizké diagnostice, naixlad v souvislosti s rozvojem

farmakogenomiky.

Heterogenni globalni prasdi ve zdravotnickém odtvi, regul@&ni zmeny
v odwtvi, obecr negativni vnimani reformnich opai v oblasti zdravotnictvi
v CR.

Lepsi informovanost kliedfpacient.
Starnuti populace je dlouhodobym problémem, ktergtéle prohlubuje.
Kvalitni, ale nakladna infrastruktura zdravotné@é CR.

Velkou vyzvu pedstavuje boj s chronickymi neinfekimi civilizacnimi
onemocknimi, zpisobenymi z valnécasti socialg patologickymi vzorci
chovani Sirokych vrstev populace — nedostatkem Ipohynevhodnymi
nutricnimi  navyky, toxikomanii, rizikovym chovanim. Kunage stre$ z
uspchaného zivotniho stylu v rizikové spéibesti mize vést k zavaznym

psychickym porucham.

Stav obezity a nadvahy Ceské republice je dlouhoddbneudrzitelny. S
nadvahou se potyka 34 %, s obezitou 2&e%ké dosglé populace. Obezita a
nadvaha se ve zvySenérmhevyhyba anigdem. Tyto zavazné celosponské
problémy s sebou nesou rostouci rizilewly onemoceni, nag. cukrovky 2.
typu, aterosklerézy, vysokého krevniho tlakugkterych néadorovych

onemockni nebo depresivnich staf’

" K tomuto napiklad uvadi své komenw@ také: SOWEK, Z., BURIAN J.: Strategické rizeni
zdravotnickych zézeni 1. vyd. Praha: Professional Publishing, 2006 NSB-869-4618-5.

% V8eobecna zdravotni pajgynaCR, [online]. Dostupné na WWW: http://www.vzp.cz
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Ocekavané objevy 21. stoleti

Pro zpracovani strategie je zceldetité sledovat &ekavany budouci vyvoj globalniho
superturbulentniho sta. Nepochyb& velmi zajimavé jsou progndzy zpracovane
v sowtasné dob. V oblasti ¥deckotechnického rozvoje jsou objevy, které lzekavat

v nasledujicich padesati letech, uvedeny v publigadzvem Objevy 21. stolef
2018 — undla krev

2019 — simultannifekladatel v uchu

2031 — Alzheimerova nemod¢gkonana

2039 — voperovani ugé kortetiny

2059 — pilulka proti obezit

2068 — elektronické oko — ngd pro nevidomé

2082 — uspsna transplantace mozku

2088 — vznik urtliého mozkd®

Global Trends 2025

V souvislosti s fisobenim celositového okoli je vyznamnym materialem americka

publikace Global Trends 2025. Mezi jeji hlavni neydly pati nasledujici tvrzeni:

» Mezinérodni rozloZeni sil se do roku 2025¢&nize sotiasného bipolarniho na

globalni, multipolarni.

= Ekonomicky fist posiluje roli novych hgd (presun globalniho bohatstvi a

ekonomicke sily ze Zapadu na Vychod).

%9 SOWCEK, Z.,CAPKOVA, K., NAVRATILOVA, D., RiHA, M.: Z&kladni zsady- I. Dil- Strategické
Fizeni podniku v superturbulentnim globalnirt&vBrno: Tribun EU, 2010. ISBN 978-80-87240-18-2

* RIEDMATTEN, E.:Objevy 21. stoletPraha: Mladé fronta, 2007. ISBN 978-80-204-1508-0
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= Nova nadnarodni jednani, tesinim tématem jednani budou strategické zdroje

jako energie, potraviny a voda.
= Zmény Klimatu.
= Terorismus, konflikty a &ni zbrani hromadnéhodeni.
=  Komplexrgjsi mezinarodni systém.

= Spojené staty: Méndominantni postavent.

" Office of the Director of National Intelligence [ame]. Dostupné na WWW:_http://www.dni.gov
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Tab. ¢. 8: Makroekonomické sily a jejich vymezeni

POPIS

SPECIFIKACE

HLAVNI OTAZKY

Identifikace aktualnich
celkovych podminek
z makroekonomické

Je ekonomika ve faziistu nebo
propadu, fipadré stagnace?
Specifikace obecného vyvoje trhu?

St

GLOBALNI TRZNI | perspektivy. Vyvoj makroekonomickych ukazaftea
PODMINKY také miry nezagstnanosti?
Specifikace aktualnich Vyvoj a stav kapitalovych tid®
podminek na kapitalovych| MoZnosti ziskani finatnich prostedka
trzich ve vztahu ke pro financovani podnik&ni? Dostupng
KAPITALOVE TRHY k.apltalovym patebam p.0catecn|,ho, kap.lta,IU, venture kapitalu
firmy. financovani véejnych prostedid,
trzniho kapitalu, G&ove produkty a
jejich dostupnost? Nakladnost zajist
finanénich prostedki?
Identifikace a shrnuti Specifikace vyvoje komoditnich tita
aktuélnich cen a cenovych dalSich zdraj, které jsou rozhodujici
o] Z H 7 7 /?
KOMODITY A trendi u zdroji, které pro koncept strategickélfizeni? Jak

DALSI ZDROJE

souviseji s aktuélnim
navrhem strategického
fizeni.

dostupné jsou zdroje pro realizaci
konceptu strategickéhdzeni, nagiklad
talentovani pracovnici, Kibvi
pracovnici, apod.?

EKONOMICKA
INFRASTRUKTURA

Specifikace a popis
ekonomické infrastruktury

Specifikace kvality viejné
infrastruktury daného trhu? Specifika
dopravy, obchodu, kvality vathvani,
predevsim ve zdravotnictvifigtup

k dodavatalm a zakaznikm? VySe
dani pro fyzické a pravnické osoby?
Kvalita verejnych sluzeb pro

e

organizace, kvalita Zivota zakazfitk

V prostedi trhu zdravotnickych sluzeb Ize uvést nasledwgpecifika v souvislosti

s makroekonomickymi silami, které jej owiivji, co? také ovlitiuje strategickéizeni’?

2 K tomuto napiklad uvadi své koment také: SOWUEK, Zdergk a Jan BURIAN . Strategickésizeni
zdravotnickych zézeni 1. vyd. Praha: Professional Publishing, 2006, 496BN 80-869-4618-5.
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= Problém globalni recese, nizky nebo zaporaigt HDP v Evrop a dalSich
ekonomikdch (USA, Japonsko, atd.),fefpvavajici nejistota z dalSiho

ekonomickeého vyvoje.

= Nedostatek prostdki na kapitalovych trzich, omezeni dostupnostirtiv
z daivodu sekundéarnich dopéadkonomické krize, nizké mnoZzstvi dostupného

venture kapitalu, omezena dostupnost rizikovéhat&iap

= Nedostatek talentovanych pracouinik perspektivni  moznosti oboru
zdravotnictvi, uplaténi pracovnik v soukromych zdravotnickych #aenich,

specifika regionu a trhu, kde organizadsqbi.

B 4/ Analyza vnitniho prostedi nebointerniho prostiedi zdravotnického z&izeni
analyzuje silné a slabé stranky zdravotnickéhizeai s cilem specifikaceifezitosti a

hrozeb organizace v nachazejiciasovém horizontu.

B 5/ Syntéza vysledks vyuzitimSWOT analyzy zahrnuje jednotlivé vystupy dith
analyz v navaznosti na identifikace jednotlivycinygth stanek, slabych stranek,
prilezitosti a hrozeb, které plynou pro zdravotnidaizeni z provedenych dith

strategickych analyz.

V souvislosti s realizaci strategickélizeni je teba se dale &novat strategickému
planovani, coz chapeme jako procesy zpracovani strategickéh®ieni a formulace
strategie organizace a jejich jednotlivy¢asti, kdy na zaklad poslani organizace
s ohledem na vSechny podstatné ivriia vr€jSi podminky stanovujeme vizi, hodnoty,
strategickd témata organizace, jednotlivé strakéguile a definujeme dil strategie

k dosaZeni stanovenych strategickych silzazbou na disponibilni zdrof.

”? GRASSEOVA, M., DUBEC R.REHAK D.: Analyza v rukou manaZer83 nejpouZivadjsich metod
strategickéhaiizeni Brno: Computer Press, 2010, ISBN 978-80-251-286241 s.
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Dle Vod&ka strategické planyipdstavuji obvykle komplexni plany zahrnujici celou
¢innost uvaZzované organigd jednotky. Proto jsou sestavovany na jeji vrctélo
arovni, a pokud mozno na del&asovy horizont, ktery f¥e byt clenén do dikich
casovych interval (Useki). Rozkladem (dekompozici) strategického planu kani

soustava déich, zpravidla taktickych pldn

C. Stanoveni strategického zasfeni: strategické zagfeni organizace nebo jeji
konkrétni¢asti je ve firemni praxi tv@no @ti prvky a to poslanim, vizi, hodnotami,
strategickymi oblastmi a obecnymi cili organizaCenosti, které jsou provédy pro
stanoveni strategického za&fani: C.1 —definice, nebo aktualizace poslarnt.2 —
definice nebo aktualizace vjz€.3 —stanoveni nebo revize hodn@.4 —stanoveni

strategickych témat;.5 —stanoveni nebo aktualizace obecnych.cil

C 1/ Definovani nebo aktualizace poslani éovaného také jako mise vyjage smysl
existence dané organizace. Stanovené poslani nalshavat kitové poskytované

sluzby nebo vyrobky,ifpadre klicové zakazniky.

C 2/ Formulace nebo aktualizace vize. Vize viigal predstavu o budouci podéb
podniku. Konkrétd obsahuje udaje o budoucich:

Produktech (skupinach produilkt
= zakaznicich,

= z4ajmovych regionech,

= pozici podniku na trhu,

= specifickych pednostech podnik(?.

" VODACEK, L., VODACKOVA, O.: Moderni management v teorii a prafiraha: Management Press,
2006. ISBN 80-7261-143-7

" SOWCEK, Z.,CAPKOVA, K., NAVRATILOVA, D., RIHA, M.: Formulace strategie- Il. Dil-
Strategické&izeni podniku v superturbulentnim globalnirt&vBrno: Tribun EU, 2010. ISBN 978-80-
87240-19-9
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C 3/ Stanoveni nebo revize hodnot, kdy hodnotatjédutem, ktery je osobami
v organizaci obeaghuznavany, moralni hodnoty jsou univerzalniho ckiara, kulturni
hodnoty se réni podle organizace i v souvislosti s geografickyaiiSnostmi. Kulturni

hodnoty musi byt vztazeny k poslani organizace.

Podnikova kultura

e

Kulturni prvek v organizaci #p tvorb¢ strategickéhotizeni je oznéovany jako
nejjednodussi strukturalni a fumik jednotka pedstavujici zaklad podnikové kultury.
Z jiného pohledu je mozné prostiky podnikové kultury chapat jako symboly a toojak

symboly verbalni, symbolicka jednani a symbolickéfakty materialni povahy.

Mezi jednotlivé kulturni prvky pat nagiklad myty v organizaci, kteréi@dstavuiji
specifické zfisoby uvazovani a jednani v organizaci, mj. odrébivani v organizaci,
jeji normy a postojeket a jazyk jsou konkrétnimiifstupy k firemni kultie, které jsou
aplikovany v organizaci. Stgjnjako zvyky, ritudly nebo ceremonialy, oznci

ustalené vzorce chovani, které jsou v organizaciaxd@ny a pedavany?®

Zvyky jsou konkrétni fistupy a udalosti v organizaci, ritualy maji vewsréani se zvyky
symbolickou hodnotu a jsou obecrnstitucionalizovany. Ritudly maji vliv na
posilovani stavajicich podnikovych norem a hodn@eremonialy maji také
formalizovanou podobu, ve fogmjednotlivych udalosti konanychiipspecialnich
piilezitostech organizace. S timto souvisi také hodmpamenajici skusaosti dilezité
pro organizaci, kdy organizai hodnotou je ndgklad vyvoj novych produkia sluzeb,

coZ je vyznamné pro celou organizaci, resp. prauwtnické z#zeni.

Ve firemni praxi s&asto projevuje problém nesouladu mezi hodnotamieskymi ve
srovnani s hodnotami, které jsou deklarovany. Velastym gikladem je skuténost,

Ze manazié dané organizace celan® zdiraziuji vyznam spokojenosti zakaziik/

® BEDRNOVA, E., NOVY |.Psychologie a sociologigzeni 3. Praha: Management Press, 2007.
ISBN 978-80-7261-169-0.
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komparaci stim, Ze na konci obchodniho roku vygaduhodnoti pouze fin&ni
vysledky na Ukor spokojenosti zastnand.

Postoje v ramci organizace znamenaji pozitivni nedgativni hodnoceni¢jakée osoby,
véci nebo udalosti v podniku. Jsou produktem hodnpcee které jsou zahrnuty
kognitivni, emotivni a konativni slozky psychikyNormy chovani v organizaci &uiji,
co je v organizaci akceptovatelné a co nikolivicgmz ve firemni praxi se normy

chovani dle jednotlivych organizaci odliSuiji.

Normy chovani reguluji kazdodenni chovani praco¥nikaji¥uji stabilni a
ptedvidatelné progedi’® Je dileZité také uvést, Ze vdechny jednotlivé prvky plové
kultury maji swij pavod v mySleni pracovnik V podnikovém progedi se postugh
utvai urtité predstavy, které jsou spojeny &leZitymi momenty v organizaci a jsou
spole&né vSem pracovnitkn organizace. ¥Sina pracovnik je také sdili a natthto
jednotlivych principech se shodujetil®ad tohoto tvrzeni je uvedeny na schématu na

nasledujici stran

""BEDRNOVA, E., NOVY |.Psychologie a sociologigzeni 3. Praha: Management Press, 2007.
ISBN 978-80-7261-169-0.
8 BEDRNOVA, E., NOVY |.Psychologie a sociologigzeni 3. Praha: Management Press, 2007.
ISBN 978-80-7261-169-0.
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Schémaé. 2: Prvky podnikové kultury v organizaci podniku

PREDSTAVY

o vlastni praci v podniku

0 smyslu prace v podniku

0 Uspchu podniku

0 odn&novani v podniku

0 kariérnim postupu v podniku

PRVKY
FIREMNI —
HODNOTY KULTURY, tj. PRISTUPY
= uznavané v podniku KULTURY = Kk praciv podniku
= respektované v podniku = ke spolupracovnikm v
» rozvijené v podniku podniku
= prejaté z vigjSich viiva =k cilim podniku

= kinovacim v podniku
= ke konfliktim v
podniku

Zdroj: Vlastni zpracovani

Jednotlivé prvky kultury jsou vystupem pracovinik jejich mysleni. Kultura podniku
souvisi innostmi podniku a také souvisejicimi procesy. ¥p@jé vztahy mezi
provozovanouwinnosti a myslenim pracovnikpredstavuji naslednvyslednou podobu

podnikové kultury v organizaci. Tato sk&mest také vyplyva z nasledujiciho schématu.
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Schéma¢. 3: Vazby podnikové kultury — obecné schéma

PREDSTAVY,
PRiISTUPY,
HODNOTY

PODMINKY PRO CINNOSTI VYSLEDEK
CINNOSTI CINNOSTI

v
v

PREDSTAVY,
PRISTUPY,
HODNOTY

Zdroj: PFEIFER, L., UMLAUFOVA, M.:Firemni kultura konkurewni sila sdilenych ail hodnot a
priorit. Praha: Grada, 1993, ISBN 80-716-9018-X.

Ze schématu uvedeného vyse vyplyvaitarzpitna vazba mezi jednotlivymi procesy.
Je to hodnoceni toho, jak séegstavy, pistupy a hodnoty podepisuji natzobu
provadni a vysledciclinnosti organizace, jak dochazi k jejich dalSimsilemi nebo
k hlubSimu zakotveni v organizaci, jaké jsou podeipro budouci uplabvani tchto

norem v organizaci.

C. Formulace strategie:Na zaklad stanoveného strategického zseni, které je
formulovano, jako proces C. Zahrnuje nasledujiichosti a procesy: Formulaci
strategie, vize, strategickychicid strategickych operaci. Jedna se o nasledujici

procesy: D.1 — Stanoveni specifickychugilD.2 — Stanoveni ukazatela
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cilovych hodnot, D.3 — Stanoveni strategickych apgrD.4 — Stanoveni

komunika&ni strategie pro implementaci strategického plaesp. strategie.

D 1/ Specifické cileozna&ované take jako dii cile vyjaduji poZzadované gfitelné a
terminované vysledky, které je nutné vyiv@ro dosazeni strategickychicilUvedena
metodika SMART je pro&ely jejich zpracovani a uvedeni velmi vhodna ayjgdrena
v tabulce nizZe, bude také aplikovana v dalSicht&lmh disertace.

Tab. ¢ 9: Vazby mezi strategickymi tématy, strategickymipacisickymi cili pro
implementaci strategie a strategickétiveni — obecna tabulka

STRATEGICKE | STRATEGICKY | SPECIFICKY | ODPOVEDNOST CASOVY
TEMA CiL CiL HORIZONT
Strategické téma|  Strategicky cil Specificky cil | Odpowdné osoba| Termin dosaZzen

¢. 1 ¢. 1 ¢. 11 za dosazeni stanoveného cilg
specifického cile
1.1
Strategické téma|  Strategicky cil Specificky cil | Odpowdné osoba| Termin dosazen
¢.2 ¢.2 ¢. 1.2 za dosazeni stanoveného cilg
specifického cile
1.2
Strategické témal  Strategicky cil Specificky cil | Odpowdna osoba| Termin dosazen
¢.3 ¢.3 ¢. 13 za dosazeni stanoveného cilg
specifického cile
1.3

Zdroj: Vlastni zpracovani
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D 2/ Strategické operacgdale ozn&eno STOP) jsodinnosti sngiujici k napl@ni vize

a ke splgni strategickych cil. K formulaci obsahu strategickych operaci Ize piouz
postup uvedeny v tabulce niZe. Pozornost je nutnéwat zejména indikatom. Ty
zaji¥uji moznost hodnoceni vysletlklosazenych pmim strategickych operaci.

Tab. €. 10: Formulace strategickych operaci

Nazev:

Vedouci STOP: Organigai jednotka:
Termin zahgjeni: Termin ukéeni:

Cil STOP:

Zdroj: SOUCEK, Z., BURIAN, J.: Strategickérizeni zdravotnickych #azeni Praha: Professional
Publishing, 2006. ISBN 80-869-4618-5.
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2.3.2.Prezentace vyznamnych modél strategickéhorizeni a jejich hodnoceni

V navaznosti na vySe uveden&igiupy k formulaci strategickéhidzeni je nutné dale

uvest rkteré uzivané modely strategickétimeni.
Porterovo ,kolo konkuren éni strategie”

Je dali alternativni modelem strategickéfzeni’® Cile tohoto modelu strategického
fizeni edstavuji pedevSim definovani, jakym éapobem bude podnik konkurovat. Cile
jsou stanoveny praist ziskovosti, fist podilu na trhu, na pruznost reakci na pozadavky
podniku a pro dalSi oblasti. Michael E. PortgiS@l s navrhemiéch zakladnich

konkurergnich strategii.

Vychéazel ze zkuSenosti, Ze zakladem nad@rného vykonu je dlouhodehudrzitelna
konkurergni vyhoda® | kdyZ podnik niZe mit fadu silnych a slabych stranek
v porovnani s jeho konkurenty, existuji dva zaklagpy konkurekni vyhody — nizké
néklady nebo diferenciace. Tyto dva zakladni typgkurergni vyhody spolu se vSemi
¢innostmi, které vedou K jejich ziskani, vedly Pratek formulaci ti zakladnich

konkurergnich strategif!
» Strategie vedouciho postaveni nizkych naklad
= Diferenci&ni strategie.
= Cilené, tzv. focus strategie.

Tento model je zadten FedevSim nait vySe uvedené oblasti. Jeho aplikace pro

zdravotnické zéizeni neni §liS vhodna. Tento model je vyobrazen pro nazorngst.

" PORTER, M. E.Konkurerni strategie Praha: Victoria Publishing, 1994.
8 Konkureréni vyhoda = uteni dvou zékladnich cest, kterymiike podnik dosahnoutigdnostniho

postaveni oproti konkurenci. Je to jedinest v ndkladech, jejimzidledkem je moznost snizeni ceny a
jedinenost ve vyrobku (poskytovanych sluzbach).
8 PORTER, M.E.Konkurerni strategie Praha: Victoria Publishing, 1994.
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Obr. ¢. 7: Porterovo kolo konkureii strategie

Nabidka vyrobk Ciloveé trhy

Finance a kontrol

CILE

Definovani Cile pro
toho, jak rast ziskovosti,
podnik hodla podil na trhu,

konkurovat reakce na

pozadavky
spole&nosti,
atd.

Vyrobni vstupy

Vyroba

Zdroj: PORTER, M. E.Konkurer'ni strategie Praha: Victoria Publishing, 1994.

Globélni podnikova strategie

Globalni podnikova stratedfe kterou prosazuje profesor ¥dek je zan¥ena na
strategick&izeni inform&niho systému. Ramcéwesphuje uvedend kritéria a nelze
jej uplatnit pro zdravotnické ri@ené zvolené procely této prace. Nicmeé&nvzhledem
k sowtasnému rozvoji informmich technologii, které vyragnovliviuji sowasné
hospodéské prostedi, je zajimavy. Kvalita inforntaiho systému podniku gatmezi
strategické faktory prosperity a konkurenceschopriasspod#éskych subjekt. Tento

koncept Ize uplatnitiedevsim pro strategick&eni firemnich informacdf

Informaini strategie (IST) fedstavuje jednu z dikch strategii, které navazuji na

strategii podniku (funénimi strategiemi jsou: finami, personalni, marketingova,

8 VORISEK, J.: Strategickérizeni informéniho systému a systémové integraeeaha: Management
Press, 2006. ISBN 80-859-4340-9
8 VORISEK, J.: Strategickérizeni informéniho systému a systémové integraeeaha: Management

Press, 2006. ISBN 80-859-4340-9
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vyrobni strategie, atd. — viz obrazek nize). ISEdgtavuje dlouhodobou orientaci
podniku v oblasti inform&nich zdrofi, sluzeb a technologii. Jejim cilem je optimalni

podpora cil podniku a podnikovych procepomoci informanich technologif?

Obr. ¢ 8: Model globalni strategie

Model
globalni strategie

Informaéni y
strategie £

SWOT
Poslani

Globalni cile, priority
a kriticky faktory
uspéchu

% Globalni funkce a
Arozvojovy programy

Dil&i strate-
gie global-
nich funkci

Zdroj: VORISEK, J.:Strategickéizeni informaniho systému a systémové integra@mha: Management
Press, 2006. ISBN 80-859-4340-9.

Cesky systém¥izenf®

Za jednu z nejnaySich variant strategickéhidzeni, ktera vychazi z podmineé&ského
podnikatelského prosdi, 1ze ozné&t cesky systémiizeni. Vychazi z mnohaletych
zkuSenosti odbornikz podnikatelské praxe a v kombinaci s vyuzZitimreytych prvki
Soustavyrizeni Baa. Tento model strategickéhi@eni Ize uplatnit v podnikani malych
a stednich podnikatelskych subjéktHlavnimi gedstaviteli tohoto systému jsou

odbornici z Domu techniky v Ostrapod vedenim profesorkyieny Petikové.

8 VORISEK, J.: Strategickérizeni informéniho systému a systémové integraeeaha: Management
Press, 2006. ISBN 80-859-4340-9.
8 Koncepce strategickélitzeni prof. Pétkové, PERIKOVA, Rizena.Moderni management znalosti

(principy, procesy, fiklady dobré praxdraha: Professional Publishing, 2010. ISBN 978-8817011-9
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Tento systém vychazi zgrpokladu, Ze¢eské malé a &dni podniky jsou vystavovany
silné konkurenci, ale samiggme i celé rad® novych pilezitosti. Pokud v3ak tyto
prilezitosti nebudou vyuzity Zgobem vedoucim k vyraznému posileni vykonnosti,
maji jen malé Sance na wshb vrozStené Evrop. Je dlezité, aby novy model
strategickéhotizeni umoznil, krom rozvoje malych a stdnich podnik, zlepSeni
postavenCR v rdmci evropského prostoru.

Cesky systéntizeni vychazi z myslenky, Ze ,i malé desini podniky mohouinéaset
velké vysledky”, bez ohledu na to, Ze ve vedenovgkhto podnikatelskych subjekt
vétSinou nestoji fundovany, vysokoskolsky ¥lethy manazer, ovladajici nejmod&si

metodyiizeni®®

Model Permanent, ktery je vychodiskeieského strategického systéniizeni
piedstavuje fehledny, jednoduchy a srozumitelny modéteni, kterému mohou
v konkrétni organizaci vSichni poroz&tmModel zahrnuje prvky paramétwykonnosti
spole&né s vyuzitim vybranych prik Soustavyizeni Baa. Model je v souhrnu zalozZen
na aplikaci prvk kvality, znalosti, inovaci a kreativity s cilemsddovani Zadoucich

ekonomickych vysledk®’

Model Permanent obsahuje celkem 19 dopemnii v sedmi hlavnich oblasteé¢fzeni
podniku. Tyto oblasti Ize vymezit nasledath:

» Globalni podnikani a strategie.
= Zakaznik.

» Pridana hodnota.

= |novace.

=  Motivace lidi.

% PETRIKOVA, R.: Moderni management znalosfprincipy, procesy, fiklady dobré praxePraha:
Professional Publishing, 2010. ISBN 978-80-7431-011

¥ PETRIKOVA, R: Moderni management znalosfprincipy, procesy, fiklady dobré praxe)Praha:
Professional Publishing, 2010. ISBN 978-80-7431-011

¥ PETRIKOVA, R.: Moderni management znalosfprincipy, procesy, fiklady dobré praxePraha:
Professional Publishing, 2010, 323 s. ISBN 978-8817011-9, 44 s.
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Znalosti a deni.

Vztah k okoli.

V piipact malého a $edniho podnikani neni podminkou nutaplikovat vSech sedm

oblasti, ale vybrat libovolny get. Vybrand dopogteni je nutné aplikovat s co néfsi

peilivosti a dikladnosti. Navrzena #hitka pak jast deklaruji, dosahuje-li podnik

ocekavanych vysledk Hlavni principy této metody jsdil:

Podnik funguje v globalnim nejen v lokalnim prostor

Podnik je ,tovarnou na inovace".

Podnik je spjaty se svym regionem.

Zamegstnanci jsou spolupodnikatelé a spolupracovnighnaenezdnici®.

Kazdy atvar, proces a jedinec musidavat hodnotu. #dana hodnota ne zisk
je mirou podnikové (narodni) vykonnosti a konkuesthopnosti.

Mriviw s

Vzdélavani je Uzce spjato s podnikovou praxi, odpomst nalezi

managementu podniku.

Podnikatelsky zagfena univerzita neprodukuje absolventy, ale potémuid

nove, konkurenceschopné firmy.

Spravna globalni strategie je patpodnikovécinnosti, rozhoduje akost, ne

pouha proklamace.

SluZzba véejnosti a uspokojeni zakaznika jsou cilem podnikani

Klady metody dle stanovenych kritérii:

Vychazi ze znalostteského podnikatelského priesii a je v 8m vhodré

uplatnitelny.

¥ PETRIKOVA, R.: Moderni management znalosfprincipy, procesy, fiklady dobré praxePraha:
Professional Publishing, 2010, 323 s. ISBN 978-8817011-9, 45 s.
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= Je koncipovan tak, aby bykiptupny co nejSirSi ¥ejnosti bez ohledu na vysSi

vzklani v manazerské oblasti.
= Je formulovan pro mnoho oblasti podniku, neni&ampouze na jednu oblast.
Z&apory metody dle stanovenych kritérii:

» Metoda je primaré urtena pro malé aigdni podniky, nelze jidelné uplatnit
pro libovolny podnik.

* Neni umoZina kooperace vSech jednotlivyatidnki strategickéhotizeni,

umoziuje kooperaci pouze na Urovni mandazer

2.4. Specifika strategickéhdrizeni ve zdravotnictvi

Strategickérizeni zdravotnickych Z&eni se vyznalje jistymi specifiky, ktera nelze
piehlizet a je nutné je respektovat. V této souvislosdi autorka &kolik pricin, které
¢ini tizeni zdravotnickych Z&eni mim@adre obtiznym:

» Rozpor mezi Urovni |ekaké \dy a disponibilnimi zdroji.

» Nechu vétSiny lékaa zabyvat se otazkami ekonomie, financovani a

managementu.
» Nadfazenost zdravotnické profese.
» Pasobeni farmaceutickéfigtrojoveé a stavebni lobby.
* Lobby pacieni.
» Mimotadny vliv centralnich instituci.
» Prace gkterych zdravotnich pojigven.
» Nestabilita ukazatélpro hodnoceni vykonnosti zdravotnickyclizani.
» Minimalni pozornost #novana pedvidani poptavky.

» Specifika poptavky po zdravotni gé- individualni poptavka po zdravotnidpé
je nepravidelna a népdvidatelna. Poptavka po zdravotnéigé vnimana jako

rozhodovani jednotlivce o zdravotni ¢pékterou bude spéébovavat s cilem
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zlepSeni svého stavu. Zde vSak dochazi k wgjdidékae, ktery rozhodne, jaka
zdravotni pée je pro pacienta piabna. Je mozné konstatovat, Ze touha
jednotlivce po zdravi se v praxi projevuje névsu Iékde (a tedy poptavkou po
p&i), ale ne veSkera takova poptavka musi byt uztéicaiem jako adekvatni a
naopak nize byt indikovana p@ jina, kterou pedtim pacient nepoptéval.
V tomto kontextu je poptavka po zdravotntipealizovana tehdy, pokud dojde
ke shod s nazorem léka, ktery zdravotni pé provadi a uzna ji jako

potrebnou.

V souladu svySe uvedenymi specifiky se autorka&te tasti prace zagki na
problematiku strategickéharizeni ve zdravotnictvi. Jednotlivé vystupy budou

aplikovany také v navazuijici praktickésti disertani prace’

Strategickérizeni je v tomto pojeti slozeno z nasledujictéisti. Prvni d¥ ¢asti maji

charakter analyzy, jedna se o analyzu okoli a amalsilnych a slabych stranek
zdravotnického z#&eni. Jednotlivé dil analyzy tvéi vychodisko pro zpracovani
dalSich¢asti strategickéhiizeni, kdy tyto navazuji¢iasti obsahuji formulaci strategie a

strategickéhdizeni zdravotnického ziaeni.
1. Cast: Analyza okoli zdravotnického zitizeni
Analyza trhu

Nejprve se stanovi strategické obdobi, pfb Ibude strategie zpracovandi $tanoveni
strategického obdobi se bere v Ovabhada faktod, nag. charakter produkg
promenlivost spotebitelského chovani, druh vyrobniharizani, naroky na kvalifikaci

pracovniki, mira stability ekonomiky, apod.

Poté se stanovi segmenty trhu, které podnik hodl@gokojovat a produkty, které
v téchto segmentech hodla uplatnit.¢Uji se i regiony, v nichz se chce podnik ve
strategickém obdobi angazovat. V mnohdpgdech planuje zdravotnické rizeni
zahdjeni podnikani také novych v regionech s nowjmibami. Zdravotnické raeni

v této souvislosti musi analyzovat tyto nové ollaBrvnim krokem je stanoveni

% Formulace obsahu této kapitoly je zaloZzena na wab@ublikaci prof. Satka a reflexi vlastnich
zkuenosti strategickélizeni ve zdravotnickém #aeni: SOWEK, Z, BURIAN, J:. Strategické&izeni
zdravotnickych zézeni 1. vyd. Praha: Professional Publishing, 2006, 496SBN 80-869-4618-5.
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segmentu zdkaznik regiomi a sluzeb, jimiz tyto segmenty zakazhiknaji byt

uspokojovany”

V dalSim kroku se @uji faktory ovliviwujici poptavku po produktech. Jeha rozliSovat

mezi potencialni poptavkou, dostupnou poptavkou balumovanou neboli cilenou
poptavkou. Usgsnost strategie zavisi na schopnosti spradhadnout vyvoj poptavky
a rychle reagovat na odchylky od tohoto odhadu.

Analyza ¥deckotechnického rozvoje

Tato analyza zahrnuje jednotlivé oblastdy a technického rozvoje, které vyznamn
ovlivauji ¢innost zdravotnického #aeni. V praxi konkrétniho zdravotnickéhaizani

se jedna o nasledujici obla$ti:

Oblast I.: Ié¢ebna oblast nagiklad nové lekéské a diagnostické metody, leky

a dalSi medikamentnidba, gistroje Iékaske i diagnosticke.

» Oblast Il.: obéh —nagiklad nové informani a distribiéni systémy v organizaci
zdravotnického zdzeni.

= Oblast Ill.: financovani — nové metody a moznosti financovani.

= Oblast IV.: personalni — nové metodytizeni lidskych zdrdj, nové metody

motivace zardstnand, apod.

Analyzu je nutné provad kromé védeckotechnického rozvoje nejen na vlastni Urovni,
ale také u od¥ratel, platai zdravotni pée, tj. poji¥oven a dodavatélv oblasti 1€k a
piistrojové techniky. Vystupem této analyzy jsou miace, jak je najklad vlastni
diagnosticky procegéba izptisobovat novym poebam zakaznik tj. u soukromych
zdravotnickych z#zeni cena pro stanoventasné diagnostiky. Dale jak je mozné
vyuzit novych moznosti dodavaielnagiklad novych Iék, pristroja, apod. a jak ve

°1 K tomuto: Strategic Adaptation in the Hospital Industripusiness Source Elite.: Business Source
Elite., 1987. ISBN 08967911.
%2 Definici jednotlivych oblasti uvadi: SQLEK, Z. BURIAN, J.: Strategickérizeni zdravotnickych
zarizeni Praha: Professional Publishing, 2006. ISBN 80-8698-5.
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vlastnim |€éebném procesu zavést &my, které jsou umozmy wveédeckotechnickym
pokrokem.

V piipact, Ze zdravotnické Z&eni sphuje technologickeé igdpoklady a je dostates
velké, miZe prosazovat ofenzivni strategii se 2z&nim na ¢innosti svych
védeckotechnickych pracovis jako je vyzkum a vyvoj, ipadré provadt nakup
licenci a jinych duSevnich prav, know-how, kteréujzantieny naieSeni probléiin
zcela inovativnim zfisobem, které odpovidaji nejrigsim poznatkm védy. Analyza
védeckotechnického rozvoje by néla obsahovat jen navrhy na ziskani cizich licenci a
know-how. V gipads specificky zamstenych zdravotnickych #&eni jsou tyto fistupy
nezbytné. Je vSak nutné, je ofenziyamosazovat a aplikovat na vznik novych, vlastnich

inovaci s cilem ziskaniekavané konkuremi vyhody v daném segmentu triu.
P . o s 7 .,84_
Hlavni vystupy pro zdravotnické iaeni jsou nasledujicr:

» Vyzkum a vyvoj musi nabizet zcela nové sluzby, \kter se bude moci
zdravotnické zdzeni v ndroném konkuretnim prostedi prezentovat.

» Vysledky analyzy ¥deckotechnického rozvoje mohou slouzit jako reléwvian
podklady pro dalSi dil strategie zdravotnického izzeni. Slouzi také

k hodnoceni konkurenceschopnosti zdravotnickéliaeai.

» Ziskané poznatky @povre slouzi k formulaci strategickych operaci, které
smetuji k dosazeni strategickychici ramci stanovené strategie zdravotnického

zaizeni.
Analyza regionu
Analyza regionu zahrnuje nasledujici obldsti:

» Analyza demografického vyvoje.

% Hospital Strategies for Communicating Pricing andafty. United States: Business Source Elite.,
2012. ISBN 07350732

% Tamtéz

% Competitive conditions and hospital strategies: &mphis case studylemphis: Memphis Hospital,

2012. ISBN 07373252
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* Analyza zdravotniho stavu obyvatel, it&iji ve sledovaném regionu.

» Analyza moznosti pro zabezfgmi potebnych zamstnan@ pro zdravotnické

zdizeni.

Jak jiz bylo vpedchozich kapitolach uvedeno, problematika kvaifik

zdravotnickych pracovnik bude nabyvat na stale¢t8im vyznamu i v souvislosti
s pislusnymi pravnimi zemami v oblasti vz8lavani a ziskavani dalSi kvalifikace.
Zjistené diki vysledky €chto analyz jsou nasledrvystupem pro budouci strategické

cile a strategické operace zdravotnickéhizeai.
Analyza ekonomického a pravniho systému

Vystupy této analyzy zahrnuji jak hodnoceni taldjkei legislativnich a ekonomickych
zmeén. Tyto znény jsou dynamické a maji vliv na hospéskou a zdravotnickou
politiku a také na podnikani zdravotnickéhdizani. Na zaklatthodnoceni minulého a
sowasného stavu se naslédadvozuji jednotlivé déi strategie, které to souwast
celkové strategie zdravotnickéhoiiz&ni. Souasrt se ztéto analyzy odvozuji i
konkrétni strategické operace, které maijipnavit zdravotnické zZdzeni na no¥

vznikajici situace, fjpadré na zngny.

V sowasnosti tuto skutmost pedstavuji nafklad vyzvy, které souviseji
s managementem kvality a jakosti, ale také normaghugici se k podnikatelskénnosti
zdravotnického zdzeni. V této souvislosti zdravotnickérizaeni zpracovava strategické
operace a vnihi predpisy v souladu s dosazenim ISO norem nebo sysséandard
kvality zdravotnického Zézeni®® Systém kvality poméaha zdravotnickym institucim
naphovat poZzadované kvalitativni cile. Jde o metodey&kizabezprije dostaténou
spolehlivost, Ze proces nebcité sluzba naplni @ité pozadavky?’ Kotler uvadi gt
dimenzi uéujicich vnimanou kvalitu procesu poskytovanych ehiz kvalifikace,
komunikace, zdwvidlost, pohotovost personalu a hmotné prvky (vzhjeetsonalu,

fyzické prostedi aj.)®

% Tamtéz, 11 s.
” GLADKIJ, I.: Rizeni implementace kvality zdravotnickécepdako inovani manaZersky proces.
Zdravotnictvi vCeské republice 2002, 1-2, s. 2-8. ISSN 1213-6050
* KOTLER, P. et at Moderni marketingPraha: Grada, 2007. ISBN: 80-247-1545-7
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Analyza okoli tak poskytuje top managementu zdmic&Eho z&zeni dostatek
informaci o vijSim prostedi, tzv. makro okoli, ale také o vmitm prostedi, tzv. mikro

prostedi.

Relevantnost informaci a objektivni zhodnocenic¢asné i budouci pozice je &hivé
pro spravné weni zaéra a dopordeni pro vyvoj zdravotnického #aeni. Top
management na zakkdoho gipravuje strategické plany a také obsah jednothvyc
akoli.

2. Cast: Analyza silnych a slabych stranek

Tyto jednotlivé oblasti Ize efekti¢nvymezit ze souhrnné SWOT analyzy. Silné stranky
jsou ty oblasti, ve kterych ma organizace silné kkweartni prostedi \aci
konkurergnim zdravotnickym zdzenim. K formulaci strategie je nutné identifikbva
silné a slabé stranky zdravotnickéhdizeni. Jak jiz bylo uvedeno, analyzu silnych a
slabych stranek lze provéstkolika riznymi metodami. Jednotlivé metodycané pro

rizné skupiny ve zdravotnickémifzeni jsou nasledujic?

» NejjednodusSi metodou ktera je také nejrychlejSi a nejleysi, je provedeni
této analyzy pouzeleny strategického tymu. Uvedené vyhody kompenzuje

nevyhoda ve forhznaného subjektivismu.

= DalSi metodou jepracovani analyzy za pomoci celého pracovniho kddvu .

Jedna se sice metodou vyr&zobjektivrejSi, ale je to nejnatmejSi metoda,

protoze vyZaduje s@innost vSech Urovriizeni zdravotnického #aeni

» Posledni moznou metodou peovedeni analyzy za pomoci vybrané skupiny

pracovniki, jejichZ znalosti zdravotnickéhoitzeni maji komplexni charakter.

Prib¢h i obsah a celkaviizeni jedné z vySe uvedenych metod je podstatiisne

v souvislosti s velikosti zdravotnickéhorizeeni a slozitosti jeho organtzd struktury.

% Tuto koncepci prosazuje: S@EK, Z., BURIAN J.Strategickézeni zdravotnickych #aeni 1. vyd.
Praha: Professional Publishing, 2006, 196 s. ISBM®&9-4618-5
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Mezi zpracovateli musi byt°

= (Qdbornici ze vSech oblasti vramci zdravotnického afizeni -

védeckotechnické oddeni, ekonomika, zasobovani, personalni prace,.apod

= Pracovnici ze vSech Urovni zdravotnického Zézeni-—reditelstvi, management

jednotlivych Usel zdravotnického Zézeni, vedouci oddieni, apod.

»= Pracovnici znami svym kritickym pristupem k problémim v organizaci

zdravotnického z&izeni.

Podstatné je, Ze velikost jednotlivych skupin prexka zavisi na velikosti Zé&zeni a na
jeho struktiie. HRipravenost analyzy musi bytakladné zpracovana. V ramci
jednotlivych procesnich st@hek jsouclenové skupiny sezndmeni s cilem analyzy a
nasledny postup zpracovani analyzy je dan internipheédpisy organizace
zdravotnického Zézeni. Vysledky analyzy silnych a slabych stranekomiuji
formulovat strategické operace, které je nutné gsbk odstraéni zjiS&nych slabych
stranek zdravotnického aenf a posileni jiz existujicich silnych strari&k.

3. Cast: Formulace specifickych ednosti zdravotnického z#izeni

Specificka pednost nebo také specificka vyhoda je konkrétnstmlast, kterou se
zdravotnické z#dzeni odliSuje od konkurénich zdravotnickych Z&eni. Tato
specifickd vyhoda je sdasti konkurenceschopnosti zdravotnickéhorizemi a
umoziuje dlouhodob dosahovat v uité oblasti nadpmeérnych vysledk. Formulace
specifickych konkuretnich vyhod se opira o stmou analyzu v&Siho okoli a o

analyzu silnych a slabych stranek zdravotnickéltzeni.

Rozhodujici vyznam pro posuzovani specifickych koekinich pgednosti ma
stanovisko zainteresovanych stran, jak je naslecthedeno v praktickéasti disertani

prace a také hodnoceni zakaznik

100 Tamtéz

101 Tamtéz
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Specifickou strategickourednosti se fi¥e stat pouze takova vlastnost zdravotnického
zaizeni, kterou uznaji zakaznici a jsou ochotni zaaplatit. Pevazre u soukromych
zdravotnickych z&zeni nebo v souvislosti se zdravotnickou reforrjsmw to giplatky
za nadstandardni zdravotni sluzby. Konkurenceseéhagmiravotnické zé&eni musi
v dané konkrétni sluZbnebo oblasti vynikat nad ostatnimi konkuneimi subjekty.
Urceni specifickych konkurénich pgednosti je jednim ze zakladnich strategickych

rozhodnuti zdravotnického iaeni%?

V procesu strategickéhdizeni maji tyto procesy vyznamnou Uulohu. Omiji
formovani a charakter zdravotnickéhdizani, ktery je formulovany ve strategické vizi,
piipadré misi, apod. Na jejich zakladjsou formulovana rozhodnuti o redistribuci
zdroji v organizaci, o dlouhodob&ipraw pracovniki, jedna se f@devSim o systém
vzklavani lékaskych pracovnik. Souvisi s tim i dalSi zavazné strategické opeeace
rozhodnuti strategickéhidzeni. Vlastnosti zdravotnickéhoifzeni jsou individuélni se
zcela specifickymi strategickymi@dnostmi, které neni mozné taxatiuncit.

Specifickymi strategickymi i@dnostmi mohou byt i d&né cinnosti, jsou vSak
provadgny odlisSré a lépe nez u konkurénich zdravotnickych zZ&eni. U &chto

specifickych pednosti neexistuji Zadné slabé stranky. Ve firepraki se vychazi ze
zkuSenosti, Ze nejtSiho Uspchu mize dosahnout zdravotnické izeni, které si
vytvorilo néjakou zcela jedingou specifickou konkureéni prednost, kterou se vyragn

diferencuje od ostatnich konkuterch zdravotnickych zZ&eni.

Z&kladnim cilem kazdého zdravotnickéhdizeni by ndlo byt obstat v konkuremi
sougzi vytvarenim spokojenych pacigntU¢inny marketingovy mix by & vhodns
kombinovat vSechny prognné tak, aby byla paciaimh poskytnuta maximalni hodnota
a byly splny marketingové cile zdravotnickéhotizeni. Pro spkni pozadavku
poskytnuti maximalni hodnoty pro pacienty byl marketingovy mix vyugovat do tzv.

C-mixu:

» Z produktu se starmakaznickad hodnota(Customer Value).

192 Hospital Strategies for Effective Performance Magragnt United States: New York, 2011. ISBN
07350732.
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» Z cenyzakaznikovy naklady(Cost to the Consumer).
» Misto se pemeni napiedavani informaci(Convenience).
= Z propagace se stakemunikace se zakaznikenfCommunication}’®

Jednotlivé silné stranky zdravotnickéhaizani jsou blize specifikovany v praktické
¢asti disertani prace, ale obeérse miZze jednat o kvalifikované lidské zdroje. Vysoce
kvalifikovani zam¢stnanci aidici pracovnici svoji invenci, odp&inosti a dslednosti,
kterou vkladaji do své prace, posouvaji orgamizguisobeni smrem k Usgchu a
posileni pozice organizal¥®. Dale mezi silné stranky ite patit zvladnuti obtiznych
lé¢ebnych metod, systém ofmiatelské pé&, vynikajici kvalita ¥deckotechnického

rozvoje, dostupna lokalizace zdravotnickéhtizeni, apod.

Podle docentky Pbové je ve stedu zajmu zdravotnickych #aeni vytvoreni
symbiézy mezi poznanim pateb klienta a komunikaci s nim, dale vedeni
zanestnand tak, aby profesionatnpracovali s klientem, a efektivni organizacézani
vykonul®® Specificky pistup zdravotnického Faeni musi byt efektivni, aby byl

schopny identifikovat dosavadniilezitosti nebo slabiny.

DalSim nastrojem, kterym setre zdravotnické z&eni odliSovat je jeh@rizniva
image. Kazda instituce mé svouentitu. Smyslem novodobych firemnich identit je
okamzité ukeni totoZnosti subjektu navenek a posileni soundZzuvnitt celku. Proto
by m¢la byt firemni zn&ka a firemni identita vyrazna, jeditr&, dolse srozumitelna a
snadno zapamatovatelf4.Sowsasti image znky je i kultura zéizeni, kterou rizeme
charakterizovat jako souhrn relatéviirvalych hodnot, fedstav a fistupi, které se

v zaizeni sdileji. Zdravotnick& #aeni maji z velk&asti stejné nebo alespwelmi

podobné hodnoty. Ne§Si diraz je kladen na empatii, spravedinost, laskavespekt

% EXNER, L., RAITER, T., STEJSKALOVA, D.Strategicky marketing zdravotnickychizani Praha:
Professional Publishing, 2005. ISBN 80-56419-73-8

194 HRASKOVA, D.: Lidsky faktor — tirce firemnich hodno®isk. 2011,7-8. ISSN 1804 1604

1% PRIBOVA, M.: Jaké je tloha marketingu ve zdravotnictMiedical Tribune. 201, 22. ISSN 1214-
8911

1% HORAKOVA, I., STEJSKALOVA, D., SKAPOVA, H.Strategie firemni komunikacBraha:
Management Press, 2008. ISBN 978-80-7261-178-2
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197 Dale miZzeme kulturu instituce vypozorovat

nebo povinnosti a sluzby.
z rozeznatelnych fyzickych znékjako nap. z obl&eni pracovnik nebo loga instituce.
Pokud ma instituce Spatné a neefektivni vedenizenmpra¥ institucionalni kultura
brzdit vyvoj, inovace, snizovat motivaci zastnané@ nebo vytvdit prostedi

nedivéry. %

V této souvislosti je mozné charakterizovat vyvejmocnic VCR po roce 1989. Vlivem
pravnich znin, ekonomickych moznosti a zahr&rii spoluprace mohly v daleka@tgi
mire rekteré své aktivity, nejen medicinské, zefektivnitagé dovést na odpovidajici
moderni Urové. Na zaklad toho tak nemocnice mohlyapodni slabé stranky a hrozby

pren¥nit v konkurerni prednost:®®

Specifickym rysem strategickéhtzeni ve zdravotnictvi je tipdnostini identifikace
specifickych pednosti, na jejichz zaklade mozné formulovat vystupy pro strategii a
strategickérizeni. Zadizeni bez specifické konkurém vyhody se v daném segmentu
trhu uplatiuje jen obtiza vzhledem k ostatnim zdravotnickym iizenim. Nkteré

specifické konkuretni prednosti jsou fikladns uvedeny nasledowr°

IKEM - oblast vyzkumu a &by transplanténi mediciny.

PL Krom é#iz — humanni fistup k duSevé nemocnym, z@zeni psychoterapie

do klinické praxe.

FN Kralovské Vinohrady — systém oS&bvatelské pée.

FN Brno — perinatalni a reprodaki p&e, vysledky dosavadni dgy a

vyzkumu.

Soukromd& zdravotnick&d #Baeni mohou ve svéinnosti vyuzit zn&né pruznosti, ale

také relativé nizkych reZijnich naklad a vysoké zainteresovanosti na dosazeni

197 GLADKIJ, I.: Management ve zdravotniét¥raha: Computer Press, 2003. ISBN 80-7226-966-8.
198 HOLA, J.:Interni komunikace ve firtnBrno: Computer Press, 2003. ISBN 80-251-1250-0

19 Toto uvadi: SOUEK, Z., BURIAN J.: Strategickérizeni zdravotnickych #aeni 1. vyd. Praha:
Professional Publishing, 2006, 196 s. ISBN 80-869845.
110 yvedené fipadové studie jsokerpany z informaci zdravotnickychiizeni a z vlastni praxe.
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planovanych vysledk V tomto kontextu &kterd zdravotnicka Z&eni soukromého
charakteru na zakladvysoké Urova svych lékai dokazala zavést n#glad nové a
efektivnejSi diagnostické metodyfipadre nové gistupy kiizeni lidskych zdraj, apod.
V sowasnosti napklad v rékterych soukromych zdravotnickychizeenich kontaktuji
po skoreni &by pacienta a projevuji tim zgjem o jeho zdravetav. Tento fistup
aplikovaly jiz rekteré nemocnice v USA a postupse tento &ny a nizkonakladovy

postup z#al prosazovat i ve $tovém nefitku ™

V sowasnosti nemadtSina zdravotnickych Z&eni v soukromém sektoru samostatn
formulované strategickérizeni, gipadré identifikované silné stranky. dktera
zdravotnicka z#zeni ziskala svou specifickou trzni pozici fiklad na zaklad
doporieni zakaznik, pripadré na zaklad kvality poskytované zdravotni & apod.
Tvorba specifickych konkurenénich prednosti musi byt nutré cilewdomou
¢innosti vrcholného managementu zdravotnického Zdzeni. Zdravotnické z#ézeni,
které nema specifické konkukeam pednosti jasé formulovany, cilegdome je
nevytvdi a nerozviji, se tak dostava do Spatné konkumemozice na trhu a je

vytlatovano nebo na trhu postupeslabuje-*?

Obeck mizeme formulovat, jaké jsou zakladni parametrgpecifickych

konkurenénich piednosti zdravotnického z#izeni'*?
= Zangieni na vyznamné vlastnosti zdravotnickéhihzzmi.

= Nesnhadnad napodobitelnost v kratkéntasovém intervalu  ostatnimi

zdravotnickymi z&izenimi, napiklad know-how, pimyslova prava, apod.
= Musi byt zaji&n dlouhodoby efekt aist zdravotnického z&eni.

Formulace a vylr specifickych konkureinich gednosti musi byt proveden tak, aby

byl vytvoreny konkrétni profil, ktery bude charakterizovahéadravotnické Z&eni.

111 Hospital Strategies for Effective Performance Magmagnt United States: New York, 2011. ISBN
07350732

Y12 Tamtéz
113 Strategic Adaptation in the Hospital Industtynited States: New York, 2012. ISBN 08967911
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Pokud je vytvéeno vice specifickych konkur&mich gednosti, jejich volbu je nutné

optimalizovat takovym zisobem, aby z jejich souhrnu vznikl synergicky efeke

firemni praxi Izecasto dosahnout ztiaého efektu inovativnimiifstupy. K tomuto Ize

uvést nasledujici konkrétnfiptupy**

Priklad €. 1 — VSeobecnd nemocnice Prahja vyraz® orientovana na
dostupnost a na kvalitu, rozviji hlavtyto specifické konkuremi prednosti —
zkraceni diagnostického procesu, vyuziti informaci predchozi léb¢ a
vySetenich, vysoce kvalitni nemoc¢ni klima, tymova spoluprace mezi
jednotlivymi  aroviémi  tizeni nemocnice, interdisciplinarni figtup
k nemocnému, vnihi systém kontroly kvality @@, vysoka kvalifikace
lekarskych pracovnik a stim souvisejici vysoka kvalita ggev nemocnici,
acinny systém a metody motivace pracovnskcilem dosahovani vysoke kvality

|ékarské pée.

Priklad ¢. 2 — IKEM Praha-— zdravotnické Zdzeni je vyraz# orientovano na
zavadni specifickych |éebnych metod. S kvalitatién novymi parametry
vytvéii specifické pednosti, konkréth schopnost provatl inovace v kratkych
cyklech za pomoci modernich syst€r@T, MR, analyzatory, apod. Aplikace
Spickové Uroveé v dané medicinské Urovni, systematickd rekvaldfika
pracovniki s aplikaci nejnayjSich poznatk védy a vyzkumu, efektivni metody
motivace pracovnik zdravotnického z&eni, vysokd uarove spoluprace
s dodavateli, zejména pak dodavateli medicinskyekhrtologii, novych
lécebnych pipravki s progresivnimi k&ebnymi postupy a metodami, pruzné
planovani umoiujici rychlé a efektivni zgny I&ebného programu.

piiklad €. 3 — FN Bohunice Brno- vyrazre orientované zavéti novych
lé¢ebnych metod s kvalitatiénnovymi parametry, orientace na zégigani
uceleného spektra débnych metod v danych oborech, orientace na Uzce
specializované odbornéckbnécinnosti, &inny systém stimulace pracoviik

optimalizace naklad na lidské zdroje, struktura organizace zdravottick

114 yvedené fiklady jsoucerpany z informaci deenych zdravotnickych #&eni a z vlastni praxe.
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zarizeni, ktera umamje nizké naklady, schopnost maxintlvyuzivat

z&kladnich sad l&ka specialniho zdravotnického materialu, apod.

Tvorba specifického konkuréniho charakteru zdravotnickéhorizeni musi vychazet
z analyzy konkrétni situace, ve které se zdravkénggizeni nachazi,ffpadré z poteb
v daném regionu. Charakter a podoba jednotlivychmédovanych specifickych
konkurerEnich grednosti je zavisla také na tom, jakd je zvolen&os&l strategie,
nagiklad ristova strategie, stabilizai strategie, strategie Ustupu, apod. &@s@ také
vybér strategie zavisi na existujicich specifickych Kaertnich pgednostech.
DuleZitou roli hraji také disponibilni zdroje zdramatkého z&zeni. Na zaklagltoho

jsou také formulovany strategické vize a mise zdnaického ztzeni**

4. Cast: Formulace vize zdravotnického zéizeni

Vize velmi stri&né vyjadiuje, ¢im zdravotnické zdzeni ve strategickém obdobi bude
neboc¢im se khem strategického obdobi chce stat. Viygel tedy pedevsim zakladni
zamsieni aktivit (tj. produkty, zakazniky, zajmové remyd. **° Pri zpracovani prvni
verze vize se duje takédélka strategického obdobi.Teoreticky by nila tato délka
odpovidat dob, behem niz se odepisi viozené piedky. U velkych nemocnic by to
znamenalo zhrubditet let (doba odepsani staveb) u malého zdravath z@izeni
asi 7 let (odpis lékakych gistroji). V sowtasné turbulentni deébse jiz prakticky

uvaZuje s obdobimgtiletym, nskdy pouze iiletym*’

P zpracovani tét@asti strategie a strategickéhi@aeni jsou akceptovana jak hlediska
medicinska tak hlediska ekonomicka. V tomto¢mmse nejéive formuluji specifické
medicinské, socialni a ekonomické efekty, kteryodl& zdravotnické Z&eni Ehem
daného strategické obdobi dosahnout. Jsou zdestakizny na jaké pacienty a na které

geografické oblasti se zdravotnickétizani planuje zait a jakymi sluzbami chce

uspokojovat jejich poptavku.

1S Tamtéz

“$BURIAN, J., KOSKA, P.Strategick&izeni nemocnic&dravotnictvi Ceské republice, 1998. 3.
ISSN 1213-6050

117 Takto je problém definovan: S@EK, Z., BURIAN J.:Strategickéizeni zdravotnickych zaeni 1.
vyd. Praha: Professional Publishing, 2006, 19BN 80-869-4618-5.
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5. Cast: Formulace vrcholovych strategickych cil zdravotnického zatizeni

Cilem rozumime Zadouci stav, kterého ma byt v bodosti dosazeno, a ktery je
mozné ndtit prislusSnymi kvalitativnimi nebo také kvantitativnimkazateli. Uéeni
strategickych cil pati mezi nejdilezit¢jSi kroky v procesu zpracovani strategie
zdravotnického Zdzeni. Zakladem jsou dil analyzy, picemZz od utenych citi se

odviji navazuijici strategické operace, kteréisink jejich zajiséni.

Vrcholové strategické cile, v kontextu zdravotnto@ézaizeni, ¢lenime do ¢tyf
hlavnich skupirt*®

» Strategické cile se vztahuji k uspokojeni poptazkinteresovanych stran ve

vztahu ke zdravotnickémuifaeni.

= Strategické cile se vztahuji k vyteaii ekonomickych vysledkzdravotnického

zaizeni.

= Strategické cile se vztahuji k rozvoji hmotného ehmotného investiho
majetku zdravotnického #aeni, napiklad investice do ifistrojové techniky,

apod.

= Strategické cile vztahujici se k pracovnimu kolekizdravotnického Z&eni a

jeho rozvoj, vzdlavani, specifické programy, apod.

Patet strategickych ail zdravotnického zézeni musi byt zvolen optim&@nV praxi se
doporuéuje okolo deseti strategickych cil, které mohou byt dale rozpracovany do
dil¢ich cih ve vztahu ke zdravotnickému z#éizeni. Cile musi byt komplexni a
vzajemr¢ konzistentni, musi na sebe navazovat aésjim jednoho z nich je vhodné
dosahovat synergického efektu. Je nezbytné, aley koily formulovany metodikou
SMART.

Po ukoreni formulace strategickych tilje mozné fistoupit k vylEru jednotnée

strategie pro realizaci. Posouzeni strategickyth miusi byt provedeno komplexnim

118 Takto je problém definovan: S@EK, Z., BURIAN J.: Strategickérizeni zdravotnickych zeni
Praha: Professional Publishing, 2006. SBN 80-86BB4%
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zpasobem. Zn&ou ulohu maji lidské zdroje, intuice top managetmerschopnost
efektivre fidit procesy v organizaci zdravotnickéhotizani, apod. Rozhodujicifip
vybéru a vol@ urtité varianty strategie je¢innost top managementu v ramci

zdravotnického Zézeni. Samostatné analyzy a dalSiciddtrategické operace jsou

uvacny v nasledujicickiastech strategie.

6. Cast: Formulace vrcholovych strategickych operaci
= Termin provedeni konkrétnich strategickych operaci.
= Naklady na provedeni konkrétnich strategickych agier

V konkrétnich pikladech mohou byt strategickymi operacemi fildpd zavazné
investeni ¢innosti, nakup novych zdravotnickychiigtroji a gistrojové techniky,
spoluprace se zahr&nimi zainteresovanymi stranami, zahajeni no¢éhéée metody,
organiz&ni zmeény ve struktie zdravotnického z&eni, apod. Jednotlivé strategickeé
operace musi byt&lenény do ¢innosti zdravotnického Faeni a musi byt €mito
¢innostmi v souladu. Kvalitni audledné zpracovani strategickych operaci snizuje
riziko, které je spojeno s prov&dm strategickych operaci. Umafe nalézt Gelna
feSeni, zkrétit jejich @beh a zvysit jejich efektivnostStrategické operace jsou

vystupem celkové strategie zdravotnického Xézeni.

Realizace strategie je ve zdravotnickémiizani prosazovana pomoci systému
strategickéhotizeni. Systém strategickéhotizeni je zalozeny na pravidelném a
dusledném hodnoceni strategickych operaci. Jak vypbynz vykladu vySe i
z predchozich kapitol je mozZné konstatovat, Ze bez ifilkk@lané strategie ma
zdravotnické z#zeni, chce-li byt (0sné a konkurenceschopné jen malou
pravdEpodobnost efektivha (Eelné fungovat. Implementace strategie a strategického

fizeni je individualni pro kazdé zdravotnick&izani, roviz realizace strategickych

operaci.
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7. Cast: Zasadni strategické rozhodnuti o tempu trzebdravotnického zatizeni

Tato ¢ast strategickéhéizeni zahrnuje rozhodnuti vrcholového managementnmpu
rozvoje trzeb zdravotnického izzeni a to v pibéhu sledovaného obdobi. Vychazime
piitom z prognézy poptavky, ktera je zpracovana n&lazl analyzy okoli
zdravotnického Zdzeni, z niz se stanovi podil, kterym chce zdrdckén z&izeni
uspokojit poptavku svymi sluzbami. V souhrnu senjed celkovy objem trzeb, kterého

chce zdravotnické t&eni ve stanoveném obdobi dosahnout v zajmovéimmeg

Strategické rozhodnuti o tempu trzeb je zakladnim tsategickym krokem
zdravotnického za&izeni. Sowasré to vSak pedstavuje B formulaci strategie
zdravotnické z#zeni jeden z nejobtiZ®ich kroki. F¥i feSeni tohoto strategického
rozhodnuti musi vedeni zdravotnickeheizeni vyesittadu problém, jejichzclereéni a

specifikace je nasleduji¢t?

» Problém psychologického charakterukdy ukol samostathformulovat rozvoj
trzeb na budouci itdredobé obdobi je pro vedeni zdravotnickéhdizami
novym problémem. Zdravotti pracovnici nejtive jen obtiza odhaduji
moznosti trzeb a vykdn zdravotnického zZézeni, proto je kliové osvojeni
metod prace s uvedenym cilem. Podklady pro budayebj trzeb jsou
zaloZeny na segmentaci, naslédra identifikaci a ufeni faktoti, které maji
vliv na poptavku po sluzbach zdravotnickéhaizeni. Déle se predikuje
pravdpodobny budouci vyvogthto faktofi a z nich se odvozuje vyvoj cilené
poptavky. Déle je zpracovana analyza trhu s ohledgrosouzeni
konkurenceschopnosti “aeni, na jejimZz zakladse utuje ¢ast poptavky,
kterou zdravotnické Z&eni miZze ziskat, coz je uvedenyeakavany vyvoj

trzeb.

= Zakladni teze o obecném vyvoji trzeb jsou odvozemynalyzy d@dekavaného
vyvoje poptavky. Musi byt formulovany spot@¢ s vysledky piizkumu poteb,
ktery je provedeny v daném regionu. Vyvoj jedngttir jeva je vSak v této

souvislosti tizny. Rozhodnuti o tempu trzeb je zaloZzené na aeabkoli a

19 Tamtéz
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analyze silnych a slabych stranek zdravotnickéhizeai. Je vSak ovlivmo
personalnimi faktory, jako jsou kvalitni managememtholové vedeni, apod.
Praw tyto subjekty musi mitdli k prosazeni zrm a opateni i v obtiznych
podminkach a v konkurénim prostedi. Vyznam kvality lidskych zdrojse jiz
opakovag prosadil v praxi, kdy schopné tymy vedoucich pvadki byly
schopny veést upadajici firmy k &pvne prosperig.

= Urcéeni tempa trzeb je zasadnim strategickym rozhodnutim, jehoZ stamiov
smeétuje k dosazeni poZzadovaného objemu trzeb a to evadhgicim podilem
na trhu. Vede k ziskani gebného objemu fingnich zdroji, které je nutné
vytvorit, aby v piibéhu sledovaného strategického obdobi zajistilo zntragké
zaizeni svoji likviditu a ekonomickou rovnovahu. Ulkych nemocnic musi
vrcholovy management pitat se znénymi finarcnimi rezervami. Postugrse
v8ak prosazuje nejenonetsi dynamika procésv organizaci zdravotnickych
zaizeni, ale také ofenzig¢jsi strategie nez v minulém vyvoji. Hlavni
rozhodnuti o tempu a kvalitristu zdravotnického ¥&eni se tyto koncepce

zpracovavaji ve &sim mnozstvi variant, konkrétpak?°

a) Realistickd varianta — zaloZzena na relevantnich informacich a reélnych

o¢ekavanich budouciho vyvoje.

b) Pesimisticka varianta— ve srovnani s variantou vyse jsaiekavani a vysledky

podhodnoceny, snizeny o nejriskafj$n slozky trzeb.

c) Kriticka varianta — vyjaduje disledky pro zdravotnické #aeni za predikce
negiznivého vyvoje jednotlivych faktér které ovliviuji vyvoj trzeb wetns

moznosti ukotieniginnosti.
Sortimentni struktura budoucich trzeb

Objem trZzeb je weny zasadnim strategickym rozhodnutim. V této et jedna o

rozcleni do jednotlivych skupin, které jsou uvedenyegrsentaci.

120 Tamtéz
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8. Cast: Zakladni predstavy o organizaci zdravotnického zdzeni

Vychazi z analyzy organizai struktury strategickéhoizeni z hlediska s@asného
stavu, tak i z predikce budouciho stavu. Vystumujsladle rozpracovany v praktické
casti disertani prace. V pipadt potreby je nutné flexibildy snizit lidské zdroje,
piipadré dle poteby poznénit strukturu lidskych zdrdj Metodyftizeni se musi emit

tak, aby niZzSim strukturalnim slozkdm wyitey prostor pro optimalni aktivitu ip

plném respektovani zajnedravotnickeho zézeni jako celku.

9. Cast: Dil¢f strategie zdravotnického z#izeni

Nezbytnou sokasti praci na strategii jsou Uvahy o rozvoji oblakteré zasadné
ovliviuji jeji efektivitu. Jde fedevSim o oblast mezd, produktivity,épo pracovnik,

materialovych, energetickych a rezijnich naklaa\ért, zasob a odpis

Dil¢i strategie jsou vychodiskem hlavni formulovanétsygie zdravotnického #aeni.
Uvadtji jednotlivé redstavy o vyvoji zakladnich nakladovych a vynosévpolozek
v jednotlivych letech daného strategického obdd@ii¢i strategie jsou zaloZzeny na

téchto udajich nizé*

Naklady ve vztahu k pacientovi vyjagici naklady na jednoho pacienta,
v tomto gipad je to vyznamné zejména u velkych zdravotnickyatizzeai.

Naklady na provoz zdravotnickéhorizaeni.

Mzdové naklady na pracovniky zdravotnickéhtizeni.

Celkové naklady zdravotnickéhorzzeni.

Investice v rdmci zdravotnickéhoizzeni do jednotlivych oblasti v organizaci,

investice doirznych oblasti lidskych zdrdj technologii, apod.

» Vynosy od zdravotnich pojiéven za provedené zdravotni vykony.

121 K tomuto napiklad: Survival strategies for community hospitdliited States: Chicago, 2010. ISBN
00413674.
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» P¥ijmy zdravotnického zézeni celkem.
» QOstatni trzby zdravotnickéhoizzeni.
= Celkovy p@et pacieni zdravotnického Zé&eni.

» Paet liZzek zdravotnického #&eni, ogtovré je to vyznamné u velkych
zdravotnickych zézeni.

»= Pracovnici zdravotnického i#aeni, specifikace jejich Uvaigka za&lenreni

v organizaci z hlediska pracovni pozice.

10.Cast: Ekonomické disledky jednotlivych variant strategie

Tato ¢ast strategie zdravotnického izeni obsahuje vypocet zakladnich
ekonomickych ukazateli, jejichz dosazeni lze ¢ekavat pi raznych variantach
strategie a jeji realizace. K vy§ta téchto ukazatéil jsou aplikovany simutai modely,
jejichz aplikace je tznad. Ekonomické ukazatele mohou byt Wteoy simulaci
v informanim systému. Ekonomické ukazatele musi byt traesypat, pro dely interni
i externi kontroly a také museji byt v souladu sropgkymi a mezinarodnimi
standardy-*

Ekonomické Udaje charakterizujéekavané tempo a strukturu trzeb vlghu
sledovaného strategického obdobi zdravotnickéltiae.

= Dil¢i strategie zdravotnického izzeni vyjaduji zejména odekavany vyvoj

jednotlivych slozek naklad
» Naklady na planované strategické operace zdravathazéizeni.

= Udaje o poatesnim stavu zdravotnickéhoifaeni.

122 Takto je problém definovan: S@EK, Z. a BURIAN J.Strategickéizeni zdravotnickych zaeni 1.
vyd. Praha: Professional Publishing, 2006, 19BN 80-869-4618-5.
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Vystupy simul&niho vypatu obsahuji-*
» Rozvahu zdravotnického aeni.
» Vykaz ziski a ztrat zdravotnického #aeni.
» Vykaz o toku hotovosti zdravotnickéhorizeni.

DalSim vystupy simukmiho modelu jsou zé&kladni peénové ukazatele, které

specifikuji?*
= Likviditu zdravotnického zazeni.
» Zadluzenost zdravotnickéhoizzeni.
» Ukazatele rentability.

Pro soukromé zdravotnickétfzeni je dlezitym vstupnim ukazatelem tz&ltmanovo
kritérium, které vyjaduje sklon podniku k Upadku. Jestlize toto kritériwkazuje
zvysujici se tendenci podniku k upadku, fejmé, Ze tato varianta strategie je Spatna a

nepijatelnd.

Ukazatele, které jsou vyptené pro jednotlivé obdobi strategického obdobidaho
komparuje s orientaimi hodnotami, kterych by &o zdravotnickétfizeni dosahnout.
Na zéklad tohoto vystupu je mozné specifikovat rozhodujidiidka mista, ktera maji
vliv na stabilizovany ekonomicky vyvoj zdravotni¢i@zaizeni v jednotlivych letech a
jednotlivych strategickych obdobi zdravotnickéhéizeni:

» Hodnoceni moznosti Upadku, zejména u velkych zdréskoych zaizeni.
= (QOcekavana trzni cena zdravotnickéhéizeni, podle velikosti.

Na zavér této podkapitoly povaZzuje autorka za velmi p&da uvedeni hlavnich
mySlenek zllanku profesora Saka: ,Oddéelme zrno od plev”, ktery byl publikovan
v odborném periodiku Moderrtizeni.Autorka se shodhkloni k piistupu sndtujicimu

123 Tamtéz
124 Tamtéz
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k omezeni slozitych analyz minulosti se spoustomniikovanych vzora, ale naopak
k ziskavani co nejjednodusSich informaci o pégedobné budoucnosti a jejich vlivu
na podnik. Jeiejmé, Ze tent@lanek vyvolal¢etné diskuse mezi odbornouremosti,
ale je pra¥ otazkou, zda neni nmse hledat nové cesty aispby viizeni podniku, ne
pouze aplikovat ty, které se Witych ohledech v dnesni superturbuletni &ablaji byt
piekonana.

V poslednich letech se vSe, ctiveé bylo jednoduché, stalo slag&im. Objevilo se
velké mnoZstvi metodiizeni. Jedna znama poradenskd firma nabizi vymobni
podnikim 87 metod analyz. Analyzami jsme zavalenitSihou se opiraji o slozité a
téZko pochopitelné vzorce. Vzorce ovSem popistgdpvsSim to, co Ize snadno popsat,
nikoliv to, co je poatebné a podstatné. Navic jsou vzorce &amy pevazié na
minulost, nikoliv na budoucnost. Je to analogieiaie, kdy se medicina vybavila
mnoZzstvim vynikajicich diagnostickycHistroji, avSak na zjighé choroby jiz nebyly
piislusné |éebné metody. Navic vzoragasto nemaji realny obsah. Numerické udaje,
které se do nich dosazuji, jsdasto nerelevantni, n&whodné, dokonce nespravné.
Jejich hodnoty se #mi kazdym dnem nebo dokonce minutou. Hodnota padijek
mimoto stale meéh ovliviovana stavem jeho hmotného {asté&né i financniho)
majetku, a stale vicei@devsSim jeho nehmotnym kapitalem (kreativitou pvadii,
znalostmi, loajalitou...), jejichz hodnota se nesmadicéiuje. A nej&tsi roli hraji
nepgedvidatelné z4jmy neznamych spekularftaké mnohé matematické a statistické
metody, které tive pinasely dobré vysledky, jsou v dolBuperturbulence jiz daleko

meére (pokud viibec) pouzitelné. Banalni santegnosti jsou vysstlovany pomoci stale

Mriviw s

SVET REALNY A VIRTUALNI

Pctitace v podnicich vytvd spoustu vypéti a sestav. Manazer, ktery se opravdu pusti

do jejich studia, jiz nem&as na skutaeé tizeni. To ale nebrani tomu, Ze se stale

nabizeji dalSi a dalSi produkty. Bezkterych bychom seékko obeSli a pinaseji

obrovsky efekt. Mnoho jinych je zcela zb§tech. V rekterych podnicich se proto

jakoby vytvaily dva swty. Jeden sofistikovany, probihajici v gi@acich, kde se

optimalizuje. Druhy realny, ktery sédi udaji obsazenymi v hlavachtetinich
101



manaZzei, ridicich reélné procesy podle Uplimych principi. Nékteré programy pouze
s velkymi naklady fenaseji do p#itact to, co se tive dlalo na papie. Zadné efekty
neginaseji.

PoloZzme si tedy otazku. Nejsme v obl&&eni podniku v zaretném stadiu? Neni na
misé vSe zjednodusit? Nedln bychom postupovat vSe zjednoduSit, zeStiiy
zprahlednit, ualat srozumitelgjSim a take lewSim a efektivijSim? A také - mozna

hlavre - obratit pozornost od minulosti na budoucnost?

CiM V PODNIKU ZA CiT?

Nejprve se rozhodnout, jak bude podiiken (centralizovahy decentralizova¥), co
tudiz bude top management rozhodovat. Od tohiegatodvodit, jaké informace bude
top management p@bovat, jednak pro analyzy minulosti, jednak proahw o
budoucnosti (tj. 0 své strategii).

Potebné informace si mugienové top managementuciirsami. Ukazuje se, z&dh

informaci, které se opravdu pouZzivaji pro rozhoddyvjeé malo.

ZkuSenosti ukazuji, Zze pro analyzy minulosti, respwasnosti st nékolik malo,

avSak jasnych a jednoduchych ukazatésou to:
- zasobnik zakazek

- trzby

- podil na trhu

- spokojenost zakaznik

- spokojenost zasstnand

- zisk

- tii rentabilni ukazatelé (ROA, ROE, ROS)

- pridana hodnota na pracovnika

- cash flow (stav nadfech)

- Uvérové zatizeni
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Kromé toho inform&ni systém musi poskytovat informace oulghu plreni
strategickych operaci, tjatkzitych projekiéi. Na tyto "top informace" navazuje systém
informaci uteny pro nizsi rowhiizeni. Musi jich byt fesre tolik, kolik jich stedni a
nejniz$i management gebuje pro své rozhodovarGlenové top managementu maji
moznost v pipact pofreby (pouze tehdy!) ziskat i tyto informace¢Ib by to byt spise
vyjimecné.

DIVEJME SE DO BUDOUCNOSTI

Vénujme mér ¢asu slozitym analyzam minulosti a viéasu Uvaham arpdvidani
budoucnosti. Opro&ie se od zaplavy udap minulosti a slozitych vzoi¢ uteme
faktory, které budou ovlisovat budoucnost naSeho podniku. Ziskavejmidgineé co
nejjednodussi cestou informace o prgatiobné budoucnosti &mwijme dostatekasu

ptemysleni o jejich vlivu na na$ podnik®
11.Cast: Vybér varianty strategie k implementaci

Pri vybéru urité varianty strategie k implementaci je bezpod@ideutné respektovat
absolutg vSechny principy strategického mysleni. Velky vgamma princip syntézy

exaktniho a intenzivniho mysleni. Oelji postihuje nasledujici tabulka.

Tab. €. 11: Vyker varianty strategie k implementaci

- Vahz Varignta A Vari@pta B Variavtnta C
Kritéria W) Dosazitelnost Dosazitelnost Dosazitelnost
(D) V*D| (D) V*D | (D) V*D
Podil investic 5 15 2 6 4 12
Pridana hodnota ‘ 2 8 4 16 4 16
Podil na trhu 2 10 3 15 4 20
Kvalita 4 20 4 20 5 25
Struktura 3 9 5 15| 4 12
nakladi
Moznost trzeb 3 12 1 414 16
74 76 101
Subjektivni pravd épodobnost
Uspéchu 0,7 0,6 0,6
Vazena mira GUsgchu 51,8 45,6 60,6
Zjist éni porradi 2 3 1

12 SOUCEK, Z.: Oddlme zrno od plewlodernitizeni, 9/2012. ISSN 0026-8720

103



Nekteré z kritérii maji viceménobjektivni charakter (i kdyZ i zde jde wkterych
piipadech (nap u moznosti trzeb) o odhady budoucnosti. AvSak zatel
pravdpodobnosti Uusfrhu jecisté intuitivni. Zavisi na intuici manazera. Také ,vahy
maji do jisté miry subjektivni charakter, protopetebitelské chovani, na&mz zavisi
trzni Gsgch, tedy i podminky na trhu secmse néni, a to ¢asto nedekavanym
zpisobem. Vahy se &r bud expertnim odhadem, nebo mapnetodou péarového
porovnani VyBr ,spravné” varianty strategie je nejzavg&m rozhodnutim majitél

a managementu podniku. Vyiige ve schvaleni strategie.

Kromé¢ vysledki ziskanych simulaci, je nutné brat v Gvahu gedalsi kritéria. Jde

piedevsim o kritéria:
» souladu,
= proveditelnosti,
» prijatelnosti.

Kritérium souladu hodnoti, zda navrhovana varianta strategie je ulasol
s predpokladanym vyvojem okoli, je schopngekpnavat potencialni hrozby a slabé

stranky a naopak vyuzZiv&ekavané filezitosti, silné stranky a specifickéguinosti.

Kritérium proveditelnosti predevSim hodnoti, zda jsou pro danou variantu kodisp

potiebné zdroje.

Kritérium p Fijatelnosti vyjadiuje, zda dana varianta strategie je akceptovatetoa

zainteresované skupiny, tiizovateleci vlastniky a stakeholdery.
V Gvahu je teba také brat rizika spojena s realizaci jednatliwariant strategie.
Rizika je vzdy nutné:

» jdentifikovat (vhodnymi metodami jsou nagprainstorming nebo scéied,

= vyhodnotit (zpracovat ,mapu rizik"),

= kvantifikovat (zn€fit vSe, co je mozné).
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Pri identifikaci rizika je¢lenime obvykle dlegchto kritérii:
» financni,
= provozni,

=  mimoradné.

Pro vyhodnoceni rizik se pouZivaji tzv. mapy rizikvantifikace se provadi podle

obvyklych zasad. S@asré se gipravuji operace, s#iujici ke snizeni rizik.

V této fazi zpracovani strategie ma jiz managenkegispozici vSechny podklady pro
své rozhodnuti o tom, kterou z variant strategielizik realizaci. Rozhodnuti o vyhu
varianty strategie k realizaci se neprovadi pouazezaklad mechanické kombinace
Gdaji, zjisS€nych simulaci, posouzenim rizika. Velmi vyznamnoli hraje intuice top
managementu, jeho ambiciéznost, touha pa@&néuoh, cit pro nové a dalSi obt&n
kvantifikovatelné faktory.

2.4.1. SystémovéeSeni orientace zdravotnického Zazeni na zédkazniky

V ramci této kapitoly zagiené na specifika strategickélizeni ve zdravotnickych
zaizenich povazuje autorka za nezbytné uvést hlavydlanky autoli Portera a

Teisbergové z velmi aktualni publikaBedifining Health Care.

Skute&nost, Ze v oblasti orientace na zakazniky nenivys@&adku, dokumentuje Porter

a Teisbergova v citované publikaci. U¢dzde, Ze v USA umira vigledku pochybeni

v |&cbé néco mezi 44 a 98 tisici paciénrocné. Dale konstatuji, Ze USA méeti
nejwtsi dtskou umrtnost v zemich OECD. Navzdory privatnimdrazotnictvi a
vysoké mife konkurence je patrnyist naklad, rozsah sluzeb se zuzuje a zkracuje se
dopori&ena zdravotni @ge. V rekterych oblastech je zdravotni ggézanedbavana a
¢asto dochazi k diagnostickym pochybenim. e objevuji Iéebné chyby, kterym je
mozno pedchazet. Mezi poskytovateli jsou Zna rozdily v kvalié a vcer
poskytované p#e, principy dobré praxe sefiSpomalu a inovace se zawfiddo praxe

s prekonavanim odporu. Vysileni €chto probléni autdi publikace shledavaji v tom,
Ze konkurence nefunguje, nebsoutZ probiha v nespravnych oblastech, a to v oblasti

cen a ve zvySovani vyjednavaci sily. Sautse o ziskani pacienta omezenim sluzeb
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s cilem snizit cenu. Zadny &hto zmisobi nevede dle Portera a Teisbergové ke
zvySeni hodnoty pro zdkaznika (pacienta). Zdrac&tniz&izeni nesowti v oblasti
piinosu pro pacienta, ale o ziskani co #&Sjho objemu finatnich prostedki

Z rozpd@tu, pricemz se snaZzi snizit naklady a omezit sluzby.

Za elem realizace mysSlenky sene zaloZzené na hodrgdro zakaznika navrhli auio
aplikovat s¥tozndmou Porterovu teorii hodnotovékiettzce. Ve své publikaci ji
nazvali Retzec poskytované pé — CVDC: Care Delivery Value Chain“. Tento
mechanismus pomaha poroziirtomu, jak se vytvd hodnota pro zakaznika, uninge
srovnani s jinymi poskytovateli argdevSim ukazuje, jak zmit strukturu tohoto
fetzce, aby se zvysila hodnota p¥gwro pacienta. Poskytovani zdravotnég@eahrnuje
nesetné mnozstvidaznorodych aktivit. Pat mezi & nag.: konzultace s pacientem,
preskripce Iék, zakroky a sledovani vyvoje oneménh Tyto aktivity jako celek tvid
tzv. cyklus pée. Dle Portera a Teisbergové Ize cykluscepévyjadit pomoci

hodnotovéhdetzce vytvadeného nasledujicimi aktivitami:

= Monitorovaci — preventivni aktivity. Tato ¢ast aktivit je¢asto podciovana.
Lékai nejsou obech odnmenovani, aby udrzovali pacienty zdravé, ale aljlilé
jejich choroby. VCR moZna {inasi vyznamnou zdému velky preventivni
program VZP, ktery hodla osloviityfi miliony obcani za &elem &asti na

preventivnich prohlidkach.

= Diagnostika zahrnuje celodadu aktivit zasahujicich do celédy oboi. Velky
vyznam ma elektronické sdileni informaci umgici konzultace jednotlivych
odbornika.

» PrFiprava je tvarena skupinou aktivit provédych ged vlastni intervenci tj.

lé¢ebnym zakrokem.

* Intervence tedy samotny zakrok t¥bsoubor procedur strujicich k zvraceni
nezadoucich stav pacienta. Porter a Teisbergova umyshouZivaji vyraz
intervence misto terminudéni. Chgji tim zdiraznit, Ze intervence jsou pouze

jednou ze satasti celkove I&by.
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» Rehabilitace — zotaveni nasleduje po provedeni intervence.d8ragzdravovani
a [rinnost intervence te byt pra¥ diky rehabilitaci vyznamhovlivnéna. Dle
autofi nemiZze byt pacient po provedeni intervence ,vypaostdo

vzduchoprazdna*“, ale hodnotoigtézec ma probihat dale.

»= Monitorovani tvori posledni¢ast l€ebného cyklu. Vytv zpétnou vazbu na
vSechny pedchazejici aktivity. Ma zabranit vzniku nezadohcigvi na
piedchozi faze tkebného procesu, aby nebylo zdpbt ogtovné zjiFovani
diagn6z a opakované prowdd zakroki apod. Monitorovani byvaasto
zanedbavano a zdravotnickatizeni ho nepokladaji za st@st |€ebného
procesu. Proto byva ¢kdy provadéno specializovanymi zdravotnickymi

zaizenimi.

Portefiv _model zahrnuje také pomocné operace @gjiéi a umodujici
provedeni vlastnich ¢&bnych Ukof. Jde o takové operace jako je doprava
pacienti, financovani, persondlni prace, z&jgtzdravotnickych fistroja apod.
Porter a Teisbergova ve své publikadirzdiuji, Ze prosazeni zminé filozofie
poskytovani zdravotni pé tj. koncepce hodnotovéheettzce vyZzaduje
revolwini zménu mysSleni vSech zastrénych stran, kdy rozhodnuti na nejvyssi
celonarodni arovni je podmino politickou shodou a osvicenosti. Nicraén
uvadji, Zze principy modelu hodnotovéhettzce poskytované pé, jak bylo
popsano vyse a podroknje uvedeno v citované knize, je mozno aplikovaa

urovni celé nemocnice.

Principy soutZe zaloZzené na hodnotach pro pacienta mezi zdiakgini

zaizenimi jsou tyto:

= Zangieni na hodnoty, které P& @rinasi pacientovi nikoliv na snizeni nakiad
» Respektovani souvislosti mezi jednotlivymi faze&ebného cyklu.
» Pacient musi byt informovan o vysledcich, cenaékladech), dincich &by a

klinickych znalostech a zkuSenostech.
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»= Do vSech fazi k&ebného cyklu musi byt vnaSeny inovace.

= Poskytovatelé zdravotni g€ musi sdilet (vzajengrsi poskytovat) informace o

zdravotnim stavu paciehta o metodach provadé I&by, vypracovavat

spole&né dlouhodobé planydéni apod.

Hodnotovy retézec |&ebné p&e v integrovaném zdravotnickém zéizeni

\/yvoj znalosti | meteni vysledk a vycvik tymu VYVOj zdokonalovani
trecking technologii procesu
program
Informovani vychova a vzdlavani | porady vzaglavani VYVO] zdokonalovani
pacient: S pacienty pacienti pred | technologii procesu
zakrokem
M &reni testy zobrazovaci | fizeni zaznaihn
metody 0 pacientech
navstvy doprava navstvy sester| umishi v
Accesing navsevy Gradi laboratdi pacient nemocnicich
Monitorovani/ | diagnostika piiprava zakroky- uzdravovani, | monitorovani,
Prevence intervence rehabilitace fizeni
< /_ 4—_//,
zpétné vazby
126

6 PORTER, M., E., TEISBERG, E., (Redifining Health CareBoston: Harvard Business School
Press, 2007. ISBN 1-59139-778-2
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3 Navrh strategickéhorizeni zdravotnického z#izeni

Navrh strategickéhatizeni a obchodni strategie vychazi z vystugefinovanych
v teoretické ¢asti prace a samigmé zohlediuje specifika charakteristicka pro
zdravotnicky segment. V teoretickésti disertani prace byl uveden obecny model,

ktery zde bude aplikovan.

Autorkou navrhovany model strategického ¥izeni zdravotnického zidizeni se

sklada z nasledujicichtasti:

a) Priprava na strategické planovani
b) Strategicka analyza

c) Stanoveni strategického zafani

d) Formulace strategie

e) Implementace strategie

v PRIPRAVA NA STRATEGICKE PLANOVANI: definovani sotasné

pozice.
3.1. Charakteristika zdravotnického z&izeni a jeho sodasné pozice

V ramci analytické ¢asti disertéani prace je analyzovano zdravotnickétizeni
reprezentujici sdruzeni léKa jez bude pro &ely prace ozngno jakoSwiss Health
Clinic, s.r.o. Nazev zdravotnického #aeni byl zndnén zangérmé a to na zaklad
poZzadavku vedeni zdravotnickéhdizani. Steja tak i ostatni informace Ize povazovat

za interni, utené pro Gely zpracovani disertai prace.

Zvolené zdravotnické #&eni je diagnostické adébné centrumCinnost byla zahajena
vroce 2001. Nabidka zdravotnich sluzeb je v reZistandardni i nadstandardni
zdravotni p&e. Nabidka vychazi z poptavky zakaznigo kvalitrgjSi a ¢asow
dostuprjsi p&i, v komparaci se s@asnou nabidkou ¥eském zdravotnictvi a jeho
nabizenych zdravotnich sluzbach.
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Zdravotnické z&zeni v sotasnosti nabizi dkolik oblasti sluzeb zdravotni g& které

jsou poskytovany odbornym léiskym a zdravotnickym personalem. Jednotlivé

programy poskytované zdravotnicggsou v souhrnu nasledujici:

1. Komplexni vySeteni zdravotniho stavu e poskytovano zadglem ziskani
podrobnych informaci o zdravotnim stavu klientag &ké jako preventivni
zdravotni opdatni. Zdravotnické Z#&zeni jej poskytuje vé&kolika podobach
liSicich se obsahem i rozsahem zdravotnich tkohyto programy jsou
oznaeny jako Rozsah I., Rozsah Il. a Rozsah lll. Kazgyrograni vySeteni
zohleduje wk klienta. Rozsah I. je teny pro mladSi klienty do 30 rak
Rozsah Il. je ufen pro klienty nad 30 let. Rozsah Ill. je komplej@karskou
prohlidkou velkého rozsahu bezZkevého omezeni. VyS@&ni nejsou hrazena

z prostedki verejného zdravotniho pojisti.

Nedilnou sotéasti vSech tyfp komplexni Iékéské prohlidky jsokrevni testy.
VysSefteni je rozdleno do dvou samostatnych nawstPri prvni navstve klienta
se provadi krevni odby, pripadré také ultrazvukové vysSeEni, apod. Druha
navstva pak zahrnuje vlastni léiské vySeaeni s kompletaci vSech néalgz
vyswtlenim diagno6z i nadvrhem dalSihéipadného diagnostickéhio Iécebného
postupu pro pacienta. Rozsah vSechitgikgch vySateni je provadn v rozmezi
90 — 120 minut v prostorach zdravotnickéhdizeni, bez nutnosti navsty

jinych zdravotnickych pracows

V piipact potreby nabizi zdravotnické #aeni pro klienty, ktd jsou z @tSi
vzdalenosti od sidla zdravotnickéhdizani, ubytovani v prostorachizeeni, na
které se vztahuje samostatny cenik v zavislosttypa a rozsahu |ékského
vySeteni. Jak jiz bylo uvedeno, po realizaci nabizen&ksf, klient obdrzi
leékarskou zpravu, fpadré doporkeni pro dalSi k&bu. Pokud jsou &které
z nangrenych vysledi vyhodnoceny jako nélezy pozitivni, v takovédipad

jsou nabidnuty dalSi moznostEly ve spolupraci se zdravotnickymizanim.

2. Diléi preventivni vySeteni —je dalSi nadstandardni sluzbou, zame se
zejména na jednotliva preventivni vy&eti. V sodasnosti nabizi zdravotnické
zaizeni nésledujici vyseni: ultrazvukové vySggni prsou Zen veéku do 40
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let, ultrazvukové vySéeni (nap. traviciho traktu, méového systému, Stitné
Zlazy, koznich utvai), ergometrie, ECHO srdce. Na jednotliva vy8et se

vztahuje samostatny cenik.

2.1. Preventivni vySateni prsou —je sluzbou, ktera je v ramci zdravotnického
zaizeni nabizena v zavislosti n&kwu pacientek. Jedna se dilpreventivni
vySeteni. Pro wkovou kategorii zen od 45 letéku je vCeské republice
kvalitné propracovany systém mamografického screeningikoVa kategorie
Zen do 45 let nema v ramci zdravotniho péjiszavedeny Zzadny mechanismus
preventivnino vyséeni. Z lékaské praxe zdravotnického izzeni jsou vSak
piipady, kdy se nadorové nebo dysplastick@&rymprojevuji v ragjSim wku a

je vhodné a nutné jecasre diagnostikovatZ lekaské praxe zdravotnického
zaizeni je struktura prsni tkdnv mladSim ¥ku Zen lépe znazogna
ultrazvukem, proto pro mladsi klientkgkové kategorie do 45 let se aplikuje
ultrazvukové vyséeni, které rozdilh od rentgenového vy&eni neznamena
Zadnou radiéni zatz. Toto preventivni ultrazvukové vygehi neni hrazeno

zdravotni pojisovnou, v gipad zajmu si ho klientka hradi se svych predi.

2.2. Ultrazvukové vySefeni — ultrazvukové vySéeni je nebolestivé,
organismus nez&tujici, rozdild od RTG zé#&eni. Touto metodou je mozné
vySefit organy dutiny BisSni, panevni, srdce, cévygkteré kloubni a svalové
struktury, prsa, Stitnou Zlazugkieré kozni utvary, apod. Ultrazvukovy obraz je
pienasen na obrazovkuiipadre je elektronicky archivovan nebo je vytistpro

pozcjSi srovnani.

2.3. Ergometrie —ergometrické vySéeni je uteno pro podrobnou analyzu
funkce srdeéniho svalu Bhem definované zé&te, na zaklagiSlapani na rotopedu
pii sowtasném monitoringu EKGiivky a meieni krevniho tlaku. Tento postup
je aplikovan z dvodu, Ze nkteré ze srdaich patologii nejsou na klidovém
EKG zjistitelné a oejmi se prdy az @ zvySené z&i. Rozsah tohoto
vySeteni je cca 20 minut, klienti maji vysledky vy&ati ihned po skateni

tohoto vyseieni.
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2. 4. ECHO srdce —predstavuje specializované ultrazvukoveé viéett srdce,
které je provaeho kardiologem. Analyzuje jednotlivé morfologickéfumnkeni
parametry¢innosti srdéniho svalu a umaije stanovit detailni podklady pro
uréeni diagnozy, fipadré terapeutického postupuipzjisteéni dilcich poruch.
Rozsah vySééni je cca 15 minut, jako ostatni typy ultrazvukdvyySeteni je
nebolestivé a klienta nezatijici.

VSechny vySe uvedena vyEei si hradi klienti formouiiimé Uhrady na zaklad

ceniku poskytovanych sluzeb.

V ramci zdravotnického ¥&eni mohou klienti dale vyuzit sluzeb proktologick
ambulance a ambulance provgad endoskopicka vysgni.

3. Proktologické vySeteni — je vySeteni souvisejici #eSenim potizi
s hemeroidy a dalSich souvisejicich ifjgmnnych nemoci z oblasti kofrgku.
Stim je spojena i moZnost odborné chirurgickécepév prostorach
zdravotnického Zézeni.Lékarska I&ba souvisi $eSenim probléins vnitnimi
nebo vijSimi hemeroidy, kdy oba tyto stavy jsoufignou zn&neho
zdravotniho dyskomfortu, coZz je spojeno s bolestivacenim v oblasti
koneniku, atd. Tyto fiznaky nemusi byt Zgobeny pouze hemeroidy, ale
muze se také jednat o vajsi onemocwtni zazivaciho traktu, ¢etns
onkologického onemoeéni. Proto je nezbytné ¥¢hto pipadech dbat na
spravnou lébu. Odborné Iékaké vysaieni zji¥uje nejenom ficiny uvedenych

obtizi, ale také souvisi se zavedenim odpovidajeiske terapie.

Samotné vySéeni s pipadnym terapeutickym zakrokem trva v rozsahu BB —
minut, v rekterych gipadech byva nutng&esit dany problém ve forénvétSiho
mnozstvi Iékéskych navailv vedoucich k definitivnimu vyléni. Tato sluzba je

poskytovana zaipmo platbu.

3. Endoskopické vySateni — jsou vySeteni zahrnujici gastroskopii a
kolonoskopii, tj. vySdeni zazivaciho traktuifstrojem na bazi vidknové optiky.
Pro lékadsky vykon jsou vyuzivany endoskopické soupravy paxdajici délce,

pro Zaludek jsou kratSi, pro tlustéesto jsou delSi. Vippact gastroskopie se
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zavadji usty, v gipact kolonoskopie ,per rektum“. Endoskopické soupravy
jsou napojeny na zevni zdroj tzv. studenéhglaykteré je fivadkno do nitra
vySetovaciho Useku zazivaciho traktu, zatimco dalSickyptikanal penaSi
online obraz na obrazovku. Tento typ vy8at je hrazen z prasidka verejného

zdravotniho poji&ni.

V piipac vSech nabizenych vy$ehi nabizi zdravotnické #aeni sluzbu objednavani

se natas, komfort®, bez stresu a plnyatekaren.

Pfi hodnoceni satasné strategické pozice zdravotnickéhotfizemi na trhu
zdravotnickych sluZzeb je mozné konstatovat, Zeesg o podnik malé velikosti.
V sowasnosti disponuje stalymi klienty v rdmci nabizdnygrograni, ale také
individualnimi klienty, ktéi maji zajem o jednordzové nebo kratkodobé sluzby.
Zdravotnické z#zeni spolupracuje také skolika institucemi, v ramci tzv. zavodni

p&e, o¢emz bude pojednano v dalSich kapitolach digertarace.

Dale spolupracuje siznymi typy organizaci a asociaci, kdy cilem vzajémapoluprace
je primarr¢ prinaset klienkm uritou pridanou hodnotu. Efektivnfungujici spoluprace
a partnerstvi umditije zdravotnickému Z&eni kvalitréjSi poznani pdieb stavajicich i
potencionalnich klierit s¢imz jsou spojeny dalsi dilvyhody a také nové sluzby, které
zdravotnické zézeni poskytuje.

K dilezitym partneim zdravotnického Z&eni pati zdravotni pojisovny.
Zdravotnické z#zeni ma uzaené smlouvy o Uhr&d poskytnuté zdravotni peé

s nasledujicimi zdravotnimi pofidvnami:
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(VozZP)
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sidlo: Sermikowa 1951, Kladno

Zdravotnické z#Hzeni poskytuje svym klietn garantovanou uroviesluzeb. Tato
garantovana urowesluzeb se projevuje v nasledujicich oblastech:

= Zdravotni oSéeni klienta bezekani v objednanyas.

» Osobni pistup ke kazdému klientovi, resp. pacientovi.

* Propracovany program preventivnich vysef.

» Podrobna interpretace |&&lié zpravy a Iékakych vysledi klientovi.
» Navaznost ambulantni a nemasriip&e.

» Poskytovani sluzeb standa&dakeé v anglickém agmeckém jazyce.

Doplikoveé sluzby a servis pro klienty, riégad okerstveni, ubytovani apod.
Organizaéni usparadani zdravotnického z&izeni

Celkovy pa@et zamtstnand zdravotnického zé&enicini v dok zpracovani disertai
prace 20 zagstnand. Vedeni spolénosti reprezentu;ji vlastnidieditel a dva manake
Pri hodnoceni lidskych zdrdjlze konstatovat, Ze kvalita zastnané a jejich rozvoj
jsou jednim z hlavnich faktorv tizeni lidskych zdrdgj ve zdravotnickém Z&eni.
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Zdravotnické z#izeni se chce zaffit na nabor a vy#r talentovanych absolventz
vysokych Skol, coz igdstavuje do budoucna jednu z priorit v oblad&teni lidskych

zdroja.

S ohledem na portfolio kliefife v poslednich letech kladerdz na rozvoj jazykovych
kompetenci u |ék& a zdravotnich sester. Nastaveny systé&mani a rozvoje lidskych
zdroji bude nutné v nadchazejicitasovém horizontu rozd#ti Zdravotnické z#zeni
vytvorilo nékolik vzdélavacich modul pro své zamstnance, stefn tak rozvoj
jazykovych kompetenci zaistnané je realizovan externi jazykovou firmou, resp.
externim Skolicim subjektem. Spokojeni a kvalifiagoi’ zangstnanci jsou dlezitym a
zdsadnim prvkemustové a ziskové strategie zdravotnickéhdizami. Organizéni

struktura zdravotnického #iaeni je uvedena na schématu.
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Schéma¢. 4: Organizani struktura zdravotnického daeni

v
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Ultrazvukové diagnostiky
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Klinicky psycholog Gastroentrelogie

'

Proktologie

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakkohformaci zdravotnického gaeni

Rozhodnuti zpracovat strategii bylo provedefemitelem zdravotnického #Haeni
vsouladu s fedstavami vlastnik Reditel povaZuje zpracovani strategie a jeji

implementaci za gy nejdilezitéjSi ukol. Stoji wele vSech praci, akti¢énse podili

predevsim na navrzeni zékladnich rozvojovych&éam

RovnsZ je vyznamné a rozhodujici personalni slozentegiiekého tymuCleny tymu
jsoufteditel, vlastnici, mana#e vedouci lekéského tymu a pracovnici marketingového
odckleni. Velmi dilezitym prvkem je stanoveni terndiporad strategického tymu. Jsou

uréeny na cely rok dagdu s povinnosti osobnéasti a nezastupitelnosti.
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3.2. Strategicka analyza zdravotnického zazeni

v STRATEGICKA ANALYZA:

- analyza véjSiho prostedi — SLEPT analyza, analyza oborového piexit
analyza postdj a pozadavk klicovych stakeholders, analyza

s

nejdilezitéjSich konkurent, zakaznik a dodavatél.
- analyza vnitniho prostedi

-k souhrnnému vyhodnoceni je vyuzita SWOT analyzadymamicka

strategicka rozvaha dle FiSery.

- v souvislosti se strategickou analyzou je vhodnéstjvze Bktetri odbornici
ji doporwtuji provadt az poté, co je definovana mise, vize a stratégaile
organizace. Autorka vSak dopdéuje provadt strategickou analyzuied
definovanim mise, vize a strategickychigielikoZ informace ziskané prév
strategickou analyzou mohou mit vliv na tyto prgtsategickéhdgizeni.

3.2.1. SLEPT analyza zdravotnického zZdzeni

Prvni z di€ich analyz je externi analyza zdravotnickéhtizami, ktera je v disertai
praci realizovana formou SLEPT analyzy. Ve firempraxi a z odbornych zdnbjvSak
muzeme wit i dalSi gistupy, které jsou obsahdvelmi podobné. Jedna se hikiad o
STEP analyzu nebo PESTLE analyzu, apod. Spéléktory échto model zahrnuiji:

S— sociélni faktory a jejich vliv na zdravotnické&zani

» L —legislativni faktory a jejich vliv na zdravotnigkdizeni
» E — ekonomickeé faktory a jejich vliv na zdravotnickaizeni
= P - politické faktory a jejich vliv na zdravotnickéizeni

» T —technologické faktory a jejich vliv na zdravatké zdizeni
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Obecr je mozné konstatovat, Ze kazda strategie nebzaeal strategickéhtizeni by
méla byt formulovana na zakladrealnych a relevantnich fakt dat a zji&nych
skute&nosti. Zakladnim uUkolem strategie jefigpavit zdravotnické zZdzeni na
budoucnost, tedy na situace, které v budoucnu mohastat. Budoucnost vSak
nezname. Nevime zcela fst jakym smérem pijde ekonomicky, politicky,
védeckotechnicky vyvoj a dalSi faktory outivjici rozvoj zdravotnického ¥zeni.

SLEPT analyza formuluje odpédi na ti nasledujici kikové otazky, a to:
= Které z externich fakt@rmaji nej\¢tsi vliv na zdravotnické Z&eni?
» Jaké jsou mozné praktické dopadgttto faktofi?

= Které z €chto faktofi budou ve strategickém obdobi pro zdravotnickézeai

vt 7,

nejdilezit&jSi?
Vliv jednotlivych segmerit externiho prosedi je uvedeny na schématib.

Schémag. 5: Jednotlivé segmenty externiho presli — obecné vymezeni

Technologické Sociilni
faktory a faktory a

dopady na dopady na
zdravotnické zdravotnické
Zakizeni zalizeni
Politické Legislativni
falitory a faktory a
dopady na dopady na
zdravotnické zdravotnické
zarizeni zarizeni
Ekonomicke

faktory a
dapady na
zdravotnické
zavizeni

Zdroj: Vlastni zpracovani
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3.2.1.1. Sociélni faktory a jejich vliv na zdravotické zarizeni
Segment sociélnich fakiokteré |ze ozndt za klicove, jsou v souhrnu nésledujici:
= Struktura populace a zdravotni stav.
= Zivotni styl a Zivotni Grovie
» Hodnotové postoje lidi.

» Kuvalifika¢ni struktura populace.

Struktura populace a zdravotni stav

Z hlediska struktury obyvatelstva je nutné se &énpiredevsim na s@asné klienty
zdravotnického z#ézeni a dale na potencidlni klienty, it&ladou diraz na prevenci a
maji zadjem o své zdravi. Mezi hlavni ackNé klienty zdravotnického Zaeni paiti
movité a solventni fyzické osoby, ale také rodirinéy, malé a sedni podniky a
piedevsim velké podnikatelské subjekty, v ramci tz&vodni preventivni gé. (S,
0)127

Cilem zdravotnického #&eni je, aby personal k zakazimk pristupoval se zajmem a
s chapanim jejich pt#b, pozadavk a aGiekavani. Tentoifstup byl realizovany jiz od
zaloZeni zdravotnického #aeni a bude upladvan i nadale se snahou jedtle roz§it

portfolio nabizenych sluzeb. (S, O)

Z hlediska struktury populace a jejiho demografitké/yvoje je nutné zohlédvat
skut&nost, Ze v budoucnu bude nad ekonomicky aktivnilyvatelstvem pevaZzovat
populace v tichodovém wku. Na zéklad tohoto faktu se budefigpisobovat i rozsah

poskytovanych sluzeb pro klienty. (O, T)

Ocekavany vyvoj populace @eské republice je uvedeny v tabukeell. Vzhledem
k dynamickému rozvoji &kterych sluzeb je nutné sefizpasobovat pdebam

jednotlivych &kovych skupin, od osobnich konzultactep komunikaci i zakladni

127 Jednotlivé zkratky, které jsou uvedeny za textematuji potencial podle toho zda se jedna o silnou
stranku — S, slabinu — WrifeZitost — O nebo hrozbu — T. Toto bude nasieaplikovano na déi SWOT
analyzu.
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ramec poskytovanych sluzeb. Do budoucna bude nyim&acovat pro vSechnykové
skupiny a typy klient flexibilni a efektivni sluzby s minim&tnvynaloZzenymi néaklady
pro zdravotnické zé&eni. (O, T)

Tab. ¢ 11: Vyvoj populac&€R do roku 2050, s¢dni varianta

Vékové sloZeni podle pétiletych skupin, obé pohlavi

Vik 2002 | 2005 2010 2015 2020 2025 2030 3035 2040 2045 2050
Celkem 10203260 10235973 10283042 10301994 10283929 10217200 10102 433 9 957 079 9795118 9622 248 9438334
0-4 450776 469 762 454 985 472 967 452 054 422581 400 667 397 564 399 802 394 138 380 087
59 501720 446143 469 289 434 400 472 500 451 605 422 167 400 273 387173 399 410 39374
10-14 637 270 571243 445 854 468 085 484 050 472198 451321 421902 400 025 396 929 399 163
15-19 665 282 652125 574 649 449 481 472 614 487 721 475 868 455 036 425 668 403 831 400 754
20-24 773754 694 560 663 985 586 755 461 999 485100 500 190 488 401 467 657 438 389 416 633
2529 906 497 861 345 711070 680 613 603 653 479314 502 354 517 415 505 675 485 009 455 847
30-34 723525 864 764 874 864 725 205 694 917 618 257 494 388 517 387 532425 520 753 500 176
35-39 699 943 692 275 876 748 BBA B30 738 045 707 988 631720 508 475 531436 546 464 534 889
40-44 634 824 692 441 703070 B86 525 806 767 749 259 719 627 643 989 521 670 544 632 559 687
45-49 759 640 681047 699 159 710127 891921 902410 757123 728 245 653 659 532 802 555 930
50-54 795040 782 660 681199 700019 71512 890728 901 626 759 827 732122 659 211 540 880
55-59 722800 783 564 761 257 664 506 684 218 696 407 871701 883170 746 398 720 350 649 913
60-64 514 236 597 363 740 201 721385 631 306 652 324 (65 599 B35 477 847 854 718210 694 540
65-69 413708 430137 548 245 682 115 667 915 586 733 609 272 623 853 786 073 T99 613 679 518
70-74 404 994 373768 376 365 433 661 605 634 597 315 527 794 552 259 566 598 T20739 735 864
75-79 322 056 321788 304 134 307 911 401 110 507 655 506 669 451 996 478 760 497 143 535 952
80-84 179 025 218810 223 553 216 650 226 373 301674 388 725 395 567 356 439 387 202 407 618
85-89 65344 67 431 116 892 125815 127 129 139 879 193 533 257 059 270173 251368 280 581
90+ 32835 20747 27 623 47 994 60 172 68 054 82080 119184 17151 205 955 216 546

Zdroj: Cesky statistickytad, [online]. Dostupné na WWWhttp://www.czso.cz/

Vyznamni klienti zdravotnického #iaeni i nadale &ekavaji nadstandardnfiptup. Do
budoucna budou zdravotni sluzby dale zlepSovangfektiviiovany. U vyznamnych
Klientd existuje riziko, Ze f nedostaténé pozornosti a @é by mohli z&it vyuZivat
sluzeb konkuretnich zdravotnickych z&eni. (O, T)

Zivotni styl a Zivotni Grovi

Zivotni styl a Zivotni Urovie se za poslednich&kolik let vyrazé zmenily. Doslo

k vétSimu rozvrstveni obyvatelstva na relativaccetnou stedni tidu a ke vzniku
vrstvy relativi¢ bohatych lidi a vrstvy, ktera je relattvmemajetna. Podobrje tomu
také u podnikatelskych subjéktkdy z hlediska velikosti existuje mnoho malych a
sttednich podnikatelskych subjékta také relativé patetna skupina velkych
podnikatelskych subjekt coz poskytuje filezitosti pro ziskani novych potencialnich
klienti. (O)
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Zmeény v Zivotnim stylu se také projevuji v oblasti adotni prevence, ale také v zdmu
o vylepSovani vlastni postavy, rédgad formou plastickych operaci, apod. é¢hto
piipadech se vSak jevi jako efeki#y&i externi spoluprace se specializovanymi
klinikami plastické chirurgie, apodiiezitosti pro roz&eni nabidky sluzebipdstavu;ji

do budoucna potencial dalSiho rozvoje zdravotniok&gizeni. (O, W)

Hodnotové postoje lidi

Klienti ocekavaji pedevsim kvalitni, rychlé a spolehlivé sluzby poskginé na zaklad
jasnych smluvnich a cenovych podminek, které nej@wazném rozporu s etickymi
predpisy nebo dobrymi mravy. V poslednich letech bgewly piipady nejasnych
poplatki a smluvnich podminek i v oblasti zdravotnictvi e ieba zdraznit, Ze
potencialni klienti budou anovat této skutaosti pozornost. V podminkaateskeho
trhu plati, Ze ¢esky zdkaznik je orientovan ke koupi sluzby nelmdpktu gedevsim
zajimavou cenovou nabidkou“. Z tohotdvddu je teba nabidnout zékaziik ,za
jejich penize* co nejkvalig)Si a cenov nejgijatelnéjSi sluzby v porovnani
s konkurenci. (O,T,W)

Pravidelné posuzovani geb a dekdvani zakaznik formou dotaznik, & uz
pisemnych, telefonickych nebo zasilanych v elektignpodols je velmi dilezité. Na

z&klad zjisttnych skuténosti dochazi k optimalizaci rozsahu zdravotnicizeth, které

poskytuje kvalifikovany personal. (O, T)

Kvalifikaéni struktura populace

Vzdélavani ve zdravotnictvi se od roku 1989 dynamick§nin zejména v kontextu
s kvalifikacnimi poZzadavky na zdravotnicky personal a na kvalgoskytované
zdravotni pée. Zmeny se projevuji jak ve studijnich programech I&kstch fakult, kde
je diraz kladen nejen na lélské znalosti a dovednosti, ale také na jazykové

kompetence a znalosti z oblasti managementu a tivagkea dalSich obdr (O, T)
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Lépe informovany je také klient — pacient, ktery rkdispozici fadu informaci,
dostupnych zejména prostinictvim elektronickych médii. Od toho se odvgké

pozadavky a &ekavani klieni ve vztahu k poskytovanym zdravotnim sluzbam. (O, T

Vyznamné a spiSe negatévivnimané zrény je vSak nutné zminit v souvislosti se
vzklavacimi systémy pro Iékské pracovniky. Tento faktor je vyznamny hlapro
ziskavani kvalifikovanych Iékekych pracovnik pro zdravotnické zé&zeni. Do roku
2004 byl zavedeny dvoustigvy atestani systém. Od roku 2004 na zakdazhkonat.
95/2004 Sh., ve zmi pozdjSich gedpidi, byl zavedeny jednostiipvy atestani

systém, spol#¢ se zavedenim pojinodborna a specializovanaigobilost.

Na zéklad vyhlaSky MZ'R ¢. 185/2009 Sb. ve 2ni pozajSich gedpisi byla
zavedena tzv. rezidentura, coZ je povinny vSeobezaklad vjednom z deseti
z&kladnich lékaskych oboi. (W, T)

Souhrn jednotlivych definovanych oligrpodle nové pravni Upravy, je nésledujici:
pediatricky, interni, chirurgicky, hygienicky, p&tgicky, psychiatricky, radiologicky,
gynekologicko-porodnicky, anesteziologicky a vSawtgepraktické |ekatvi.

V oblasti specializéniho vzd&lani jsou z hlediska dalSiho rozvoje a &adani l1ékan

problematické tyto oblasti:
» Neustale se smici vzdtlavaci systemy.
» Nekompatibilita s skterymi dalSimi vzdlavacimi obory.
= Jsou pozadovany i roky praxe na pracovisti nej\wssipu.

= Jsou vyzadovany zavazujici smlouvy, tento stav ¢eyhovujici nafiklad

v kontextu zahradnich pracoviypravnich Uprav [éKa.

= Systém je administrativniho typu, odgdwné osoby jsou rédnici, coz je

v nesouladu s pozadavky jednotlivych ahor

Zivotni prostedi

Zdravotnicka z#zeni obec& nepati vzhledem ke svym aktivitam k primarnim
zneistovateim Zivotniho prosedi. Zdravotnické zé&eni bez vyjimky dodrzuje
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pravni pozadavky vyplyvajici z ochrany Zivotnihoogdfedi, ochrany zdravi a
bezpeénosti prace. Dlouhodobym zé&nem je trvala podpora rozvoje proéesdoucich
ke zlepSovani zivotniho prdeni a zdokonalovani pé o zdravi svych za¥stnand.
(G, S)

Zdravotnické z&izeni se dlouhod@bsnazi o snizovani tvorby odpac pouzivani
recyklovanych materiél VeSkeré nakladani s odpady je z&jigano progednictvim
spolé&nosti s pislusnym opravenim. DodrZzovani ekologickych norem digadného
porusSovani se zohladje také pi hodnocenidchto zdizeni. Zdravotnické Z&eni také
podporuje financovani projaktSetrnych k Zivotnimu prastdi i projekéi na obnovu
ekologickych skod. (O, T)

3.2.1.2. Legislativni faktory a jejich vliv na zdavotnické za‘izeni

Tato oblast fedstavuje fedevsSim zasahy a aktivity statnich instituci aidal®rgar
statu v pimé nebo nefmé navaznosti ndizeni a ovliviovani statu a ekonomiky.
V této souvislosti od 1. dubna 2011 naby@dostitada pravnich ifgdpigi, které maji
jak zékonnou, tak podzakonnou povahu, a které wgraméni podminky pro
poskytovani zdravotni gé a zdravotnich sluzeb. 2my tchto pravnich fedpis se
projevuji i na podnikatelskéinnosti spolénosti, stim, Ze jsou zvoleny relevantni

pravni gredpisy, které souviseji s vybranym zdravotnickyfizamim.

Zakon ¢. 372/2011 Sb., o zdravotnich sluzbach, vengmpozdjSich gedpisi. Tento
z&kon definuje povinnosti poskytovateldravotnich sluzeb:

» Zpracovat seznam cen poskytovanych zdravotnicteBlaghrazenych nebo jen
casténym zpisobem hrazenych zkaného zdravotniho pojiti, je nutné

zajistit jeho dostupnost pro klienty, resp. pagient

= Umistit udaj o provozni a orditai dok® poskytovatele zdravotnich sluzeb
takovym zmsobem, aby byla tato informacetigiupna Kklienim, resp.

pacientim.
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» Ozna&eni zdravotnického #&eni, tj. prostor, kde je poskytovana zdravotni
p&e, které musi obsahovat duwbchodni spolaost a to formu obchodni
spole&nosti, gipadre jméno a pijmeni poskytovatele, pokud jsou poskytovany

zdravotni sluzby fyzickou osobou, a také identiikiaislo.

» V doke negitomnosti nebo dasného feruseni poskytovani zdravotnich sluzeb
zpiistupnit pacieritm informaci o poskytovani neodkladné ¢eé jinym
poskytovatelem.

= Zpracovat seznam zdravotnich sluzeb, k jejichz yoski bude poskytovatel

vyzadovat pisemny souhlas pacienta.
= Veést evidenci stiznosti aagobu jejich vyizeni.

Jednotlivhd zdkonn& oganhi gredstavuji pro zdravotnické aeni potencialni hrozby,
ale také plezitosti. (O, T)

Z&kon ¢. 373/2011 Sb., o specifickych zdravotnich sluzbaah zreni pozdjSich
piedpigsi, je uvedeny ve vztahu k zakonu o zdravotnich glokib tzv. specialnim
zadkonem. V praxi to znamena, Ze poskytovani specifickych zdravotnich sluzeb musi
byt naplrény jak podminky stanovené zakonem o specifickyctawtnich sluzbach,
tak podminky stanovené zakonem o zdravotnich stiizba

Mezi specifické zdravotni sluzbiadi zdkon o specifickych zdravotnich sluzbach tzv.
zdravotni sluzby poskytované za zvlaStnich podmiteskativié uvedenych v zakan

nasledova:

» Asistovand reprodukce, sterilizace, terapeuticka strikae/testikularni
pulpektomie, zmna pohlavi transsexualnich pacientpsychochirurgické
vykony, genetick& vys&ni, odigry lidské krve a jejich slozek adia krvi nebo

jejimi slozkami.

Pro dané zdravotnické ifaeni se jako potencionalni poskytovana zdravatriibs jevi
nagiklad sluzby asistované reprodukceéippdré geneticka opaeni, coZ je ovSsem ve
strategické koncepci zdravotnickéhotizani planovano v dlouhodobérasovém
horizontu. (O)
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Mimo vySe uvedeného zakona o specifickych zdraebtsiuzbach upravuje podminky,
podle kterych lIze prové@t owerovani novych postuppouzitim metody, kterd dosud
nebyla v klinické praxi na ZzZivéntlovéku zavedena. Mimo toho jsou stanoveny
podminky poskytovani posudkové ¢péa vydavani zdravotnich posugksou také
upraveny pracovhlékarské sluzby a posuzovani nemoci z povolani a d@aisiosti.
Z&kon také definuje konkrétni povinnosti, za jefigtespldni mize byt poskytovateli

specifickych zdravotnich sluzeb uloZzena zakonernmde&na sankce. (O, T)

Povinnosti vyplyvajici ze dvou novel zakota48/1997 Sh., o ¥ejném zdravotnim
pojistni, ve zrni pozajSich Fedpidi, které byly gijaty v roce 2011, konkrétnse

jedna o:

= Novelu provedenou zakonetn298/2011 Sb., ustanoveni § 13 odst. 4-9, pokud

seznam zdravotnich vykars bodovymi hodnotami stanovi préigusny vykon

dvé mozné varianty, zakladni a ekonomicky nékkgsinvariantu, je povinnosti
poskytovatele seznamit pacienta s tim, Zze ma moxotsy a také informovat o
vySi piipadného doplatku. Podani této informace a svéodrahti musi pacient
pisemg potvrdit ve zdravotnické dokumentaci a tarii yolbé zakladni varianty
bez doplatku, stefnjako pi ekonomicky nakladjsi variant. Toto je sodasti

informace, kterou pacient podepisuje, spodes vysi doplatku, id nedodrzeni je

uloZena zakonem stanovena sankce. (O, T)

= Novela provedena zakonermt. 369/2011 Sb., ustanoveni § 40 odst. 6.
Poskytovatelé jsou povinni &dvat zdravotnim pojtovnam za uplynulé
Ctvrtleti a to nejpozéi do 30 dri, seznam jednotlivych nositelvykoni
k poslednimu dni danéhgivrtleti, s uvedenim jménagipmeni, titulu, rodného
¢isla a kategorie nositele vykonu. Tuto povinnostdplinit i tak, Ze poskytovatel

sc&li pouze zminy, ke kterym dosSlo odipdchoziho hlaseni.

= Nové provadci pravni pedpisy k tzv. zdravotnickym zakom, které jsou
acinné od 1. dubna 2012:

a) Vyhlaskac. 39/2012 Sb., o dispenzéarnicpé
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b)

d)

f)

Vyhlaska¢. 70/2012 Sb., o preventivnich prohlidkach, pr@ecadxedpis
k zdkonu o zdravotnich sluzbach, stanovuje drubgab atasové rozmezi
preventivnich prohlidek, jednotlivé okruhy osolerié jsou konkrétni druhy
preventivnich  prohlidek poskytovany, okruhy poskgtel, ktei
preventivni prohlidky provaigi.

VyhlaSka ¢. 92/2012 Sb., poZzadavky na minimalni technické ¢an#
vybaveni zdravotnickych #aeni a kontaktnich pracovisddomaci pée.
Technické a #né vybaveni zdravotnickych izzeni poskytovatelerpd 1.
dubnem 2012 musi byt v souladu s vyhlaskou negjodd 31. lrezna 2013.

Vyhlaska 98/2012 Sh., o zdravotnické dokumentai@dgtavuje provaati
piedpis k zakonu o zdravotnich sluzbach, ktery stajgovozsah udéj o
zdravotnim stavu pacienta a skimestech souvisejicich s poskytovanim
zdravotnich sluzeb a s postupenii poskytovani zdravotnich sluzeb,
uvedenych ve zdravotnické dokumentaci, nalezitogiilravotnickeé
dokumentace a obsah zdravotnické dokumentace, ipookt o zjisobu
vedeni, zpracovani a zachazeni se zdravotnickoundektaci, bez ohledu
na formu vedeni zdravotnické dokumentac®t® pozadavi na vytvaeni

specialni kopie zdravotnické dokumentace.

Doba uchovani zdravotnické dokumentace, postufp wyrazovani
zdravotnické dokumentace a &b jejiho znieni po uplynuti doby
uchovani, format identifikatoru zaznamu, podminkpdené na format
identifikdtoru zdznamu a podminky kladené na tezi@niprostedky pro
vedeni zdravotnické dokumentace v elektronické pédo

VyhlaSka ¢. 99/2012 Sb., o pozadavcich na minimalni pers@naln

zabezpeéeni zdravotnich sluzeb.

Vyhlaskac¢. 100/2012 Sb., oipdepisovani zdravotnickych pristki a o

podminkach zachazeni s nimi.

126



g) Vyhladska¢. 101/2012 Sb., o podrobnostech obsahu traumatiégo planu
poskytovatele jednodenni nebizkové zdravotni p@ a postupu ip jeho

zpracovani a projednani.

h) Vyhlaskac¢. 102/2012 Sh., o hodnoceni kvality a bezpézkoveé zdravotni
p&e.

i) Vyhlaskac¢. 104/2012 Sb., o posuzovani nemoci z povolani.

Pro nadchazejici obdobi jsou v ramci zdravotnioktdrmy gipravovany zdravotni

piedpisy, které jsou uvedeny v souhrnné tabalde: (O, T).

Tab. ¢. 12: Prehled gipravované pravni Upravy jako séasti dalSi faze reformy
zdravotnictvi

PRIPRAVOVANA LEGISLATIVA - ZDRAVOTNICTVI
Novela zdkona o regulaci reklamy.
Zakon o zdravotnich pojivnach.
Transpozice sekundarniho evropského prava, traitsppz
snernice Evropské unie oreshranini pé&i.
Novela zakona ¢. 96/2004 Sb., o0 nelékskych
zdravotnickych povolanich.
Zakon o univerzitnich nemocnicich.
Novely zakona o k&vech, na zaklagltranspozice s#mnice o
farmakovigilanci, transpozice smmice o padlcich I&iv.
Zakon o zdravotnickych prastdcich.
Novela zakona¢. 285/2002 Sb., o darovani, adéch a
transplantacich tkani a orgérizv. transplantai zakon.
Novela zakonac. 379/2005 Sb., oblast alkoholu, tabaku,
navykovych prosedki.
Z&kon o hluku.

Zakon¢. 378/2007 Sbh., o &évech a o zmanach rikterych souvisejicich zakénzmeny
tohoto zakona, v souvislosti s farmakovigilanci. pBdy tohoto z&kona sfiuji

k zajiSe€ni wetSi ochrany paciefit za pomoci jednotného sledovani a vyhodnoceni
nezadoucich dinka v rdmci EU, sjednoceni pravni Upravy&nregistrace s evropskou
legislativou, zavedeni pravidel zamezujicich nebéto reexpoftm I&iv, dalSi

taxativre uvedené zgny v tomto pravnim fedpisu.
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Zakong. 40/1995 Sbh., o regulaci reklamy a o&mha doplini zdkona. 468/1991 Sb.,
0 provozovani rozhlasového a televizniho vysilamd, zréni pozdjSich gedpig.
Regulace reklamy humannich cidych piipravki, zakaz navsv zastupé
farmaceutickych firem v ordigai dok® |ékar, vysSSi sankce pro farmaceutické firmy,

dalSi taxative uvedené zrimy v tomto pravnim fedpisu.
K dalSim navrhovanym pravnintgapisim nalezi nasleduijici:

= Navrh zakona, kterym seé&mi zakonas. 378/2007 Sb., o #&vech a o zminach
nékterych souvisejicich zakén nagiklad zakon o Il&vech, ve z#@ni
pozdjSich pedpidi.

» Navrh z&kona, kterym seé&mi zakon¢. 285/2002 Sb., o darovani, adéch a
transplantacich tkani a orgaa o znén¢ nékterych zakon, tzv. transplantani

zakon, ve zéni pozajSich gedpigi.

= Vécny nangt zakona o ochranverejného zdravi f@d hlukem aizenim hluku

v komunalnim prosedi, tzv. zakon o hluku.

= Navrh zakona, kterym seé&mi zakon¢. 379/2005 Sb., o opanich k ochraf
pied Skodami fisobenymi tabakovymi vyrobky, alkoholem a jinymi
navykovymi latkami a o z#mé souvisejicich zakan ve zrni pozdjSich
predpidi.

= Navrh zakona, kterym seémi zakon¢. 96/2004 Sb., o podminkach ziskavani a
uznavana zjsobilosti k vykonu nelékakych zdravotnickych povolani a
vykonu ¢innosti  souvisejicich s poskytovanim zdravotnicepe@a o zminé

nekterych souvisejicich zakénve zréni pozdjSich gedpigi.
» Navrh zakona o zdravotnich paj&/nach.
= Navrh zakona o zdravotnickych prieicich.

Zakon o péi o zdravi lidu (20/1966 Sb.) byliigt jako zakladni pravni ipdpis
zdravotnického prava Ceskoslovensku. Vymezuje povinnosti statu, zdraesgth
zarizeni i uzivatel zdravotnickych sluzeb a zasady zdravotnickéep®d roku 1966 az
do roku 1990 nebyl ani jednou 2nén, od té doby byl upraven mnoha novelizacemi. V
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CR plati porads novelizaci dale, ¥kolik navrhi na jeho nahrazeni novym zékonem o

zdravotni péi neproslo Usgsre legislativnim procesem.

Obecr lze tici, Ze tento zakon upravuje hlavni zasadyepé zdravi obyvatelstva.
Stanovuje prava a povinnosti @mi v oblasti zdravotnictvi, povinnosti zdravotajk
zejména léka a ukuje zakladni atributy vztahu Iéka pacient. Zakon garantuje pravo
pacienta na informace o povaze jeho oneréioica l&b¢ a zavazuje 1éke poskytovat
p&i pouze se souhlasem pacienta (informovany soulldsye artis, tj. v souladu se
sowasnou Urovni mediciny. Definuje situace, kdy lzeskytnout péi bez souhlasu
pacienta. Zakon i zdravotnické sluzby na ty, které jsou poskytovdoacientm na
zaklad verejného zdravotniho poji&ti, tj. bez pimé Ghrady a na sluzby, které jsou ze

zdravotniho poji&ni vylowteny.

Zakonem je déle stanovena spoluprace a vztahy Mazsterstvem zdravotnictvi
Ceské republiky, profesnimi organizacemigaty a cizimi statnimiipslusniky.

Timto zakonem je také upravena, resp. nastaveéd&ebrE preventivni pée, ktera
zahrnuje pedevsim: ambulantni ¢ l[aZkovou péi, zachrannou sluzbu, l&zskou

p&i, lékarenskou p# a posudkovowinnost.

Dlouhodobym zasadnim problémem celého zdravoinibido, Zze od roku 1989
neexistovala jednotna pravni koncepce, ktera bynosia jednotnou Upravu
zdravotniho sektoru a jasrvymezila jeho dalSi s#éovani a dalSi rozvoj legislativy
vtomto segmentu, nélad v souvislosti se zahranii pravni Gpravou v zapadni
Evrog. (T, W)

V prabéhu 90. let se situace postépamlepSovala a doSlo také k zasadnim pravnim
Gpravam, které stanovily jasnou koncepci a pravigia cinnosti zdravotnickych
zaizeni. Mezi nejvyznan#Si zmeny pravni Upravy, které maji vliv na sektor
zdravotnictvi, pdf legislativa Evropské unie, zejména sekundarnogské pravo,
natizeni a srarnice. (O, T)
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3.2.1.3. Ekonomickeé faktory a jejich vliv na zdravinické zafizeni

V souvislosti s ekonomickymi faktory ve zdravotmiclze obecn uvazovat zvySovani
verejnych a soukromych zdiioj UvaZzujme nejprve wejné zdroje. V satasném
systému financovani zdravotnictvi R pati mezi véejné zdroje Hspivky na
zdravotni poji&tni, platba za statni poj&ice a pimé vydaje mistnich rozpt a
centralniho rozptiu. Zdravotnicka zdzeni nejsou vzhledem k systému hospedaa
k Uhradové politice zdravotnich paj@dsen (historické rozpay, limity, oddleni thrady
od skutén¢ poskytovanych sluzeb, neexistujici vazba Uhradykvelitu) dostateng

motivovana k ziskani paciéna ke kvalitjsi nabidce sluzeb?®

NavySovani progedki verejného zdravotnictvi pragdnictvim zvyseni platby za statni
pojiSttnce pedstavuje nejménkoncegni slozku zdraj financovani zdravotnictvi,
protoze tradiné nejvice podléha politickému rozhodnuti. Navic 2uiySe platba statu,
aniz by se zvysily fijmy statniho rozpétu, dochazi k navySovéani deficituregych
financi, coz zatuje budouci generace, prodrazuje dluhovou sluzbsn&uje

duveéryhodnositeské ekonomiky v zahrathi

NavySeni odvod na zdravotni pojighi pati z divodi zdrazeni prace a jeho moznym
dopadim na konkurenceschopno&tské ekonomiky mezi si&nnepopularni op&tni.
Proto v oblasti vijnych zdroj nezbyva nez uvazovat o zcela novych typech #droj
mezi které pat povinné drazové poji&bi, vySe zmidné nominalni pojistné nebo
zvySeni finagnich zdrofi od kraji a obci. Pohled na zdroje financovani zdravotnietvi
Ceské republice ve srovnani se zaht@ninas nuti k zamysleni nad druhou zénivu

formou zdroji a to nad zdroji soukromymi.

Zatimco v péméru verejné zdroje financuji ve statec®ECD 71,5 % vydaja
zdravotnictvi, pro srovnani je to v Evrops 75,8 %, vCeské republice i po zavedeni

regulaénich poplatkia financuji verejné zdroje stale 82,5 % vydaj. Srovname-li

128 Zprava o stavu, vyvoji a vyhledu zdravotnict¢iR. Zdravotnictvi ¥islech a nazorectKulaty stil
k budoucnosti financovani zdravotnictvCR. Praha, 2008. ISBN 13 978-80-85047-35-6
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zatizeni rozp&tt domacnosti naklady na zdravi, dochazime k nastddujzaéram.
NejenZze néklady na zdravi obé&cnedosahuji vySe vydajdomacnosti na alkohol a
cigarety, tj. na produkty zdravi Skodlivé, ale v@wwmani se zahratim jsou i po
zavedeni regutmich poplatk podpémérné. Napiklad podle EU-SILC z roku 2009
piedstavovaly vydaje na zdraviupnérné domacnosti ve 27 statech EU 3,4 % celkové
spoteby, zatimco 'R v roce 2005 pouze 2 %.

Pti blizSi analyze sloZeni soukromych zdrgxi financovani zdravotnictvi v zahrai
Zjistujeme, Ze vyznamnou slozkou financovani zdravotniditera v sotasnosti v
Ceské republice chybi, je soukromé zdravotni p@jistV ramci evropskych sti#t
OECD financuje soukromé zdravotni pgjitit pramérné 4,7 % vydaj na zdravotnictvi
a objem soukromého zdravotniho pgajstdosahuje 0,5 % HDP.i€dpokladem pro
fungovani trhu se soukromym zdravotnim péjisin je adekvatni nastaveniiegmého
systému. Je-li uejny systém velmi 8try a jsou-li hranice sluzeb financovanych z
vefejného sektoru mlhavé,irhe soukromé zdravotni pojéti ve zdravotnictvi operovat
jen velmi obtizg. V ceském zdravotnictvi, ve kterém je zie@ého zdravotniho
pojistni financovana tégit vesSkera zdravotni pé s vyjimkou kosmetickych zakrola
dalSich okrajovych oblasti, neni v saané dob pro komeéni poji¥ovny prostor. Tyto
informace jsou uvedeny také na grafd.

Graf ¢. 1: Podil soukromého zdravotniho pafisit na financovani zdravotnictvi, %
celkovych vyddi
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Zdroj: OECD Health Data 201,(Jonline]. Dostupné na WWWhttp://stats.oecd.org/
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Ceské zdravotnictvi ptt dlouhodold mezi nejlevijsi systémy mezi staty OECD.
Zatimco pramérné vénuji vyspélé ekonomiky zdravotnictvi 9 % HDP, v Ceské
republice piedstavovaly vydaje na zdravotnictvi v roce 2010 pae 7,1 % HDP.
Ani v pripads, Ze bereme v Gvahu ekonomickou Up¥geské republiky, nedosahuje
tento podil odpovidajici vyse. Graf vydaja zdravotnictvi v procentech HDP ve vztahu
k ekonomické vysgosti zeng méirené HDP per capita poukazuje na skntest, Ze

Ceska republika na zdravotnictvi Set

Zdravotnictvi pati mezi sektory s vysokym podilem lidské prace. @s$obydaje
piedstavuji 44,2 % vydaj zdravotnickych zédzeni. Nizké nakladyc¢eského
zdravotnictvi jsou z velkétasti umozgny relativie nizSim ohodnocenim prace
zdravotnického personalu. Zatimco mzda tékspecialisty dosahuje v zemich OECD
pramérné trojnasobku pimérné mzdy v ekonomice, Geské republice dosahuje pouze
1,9 nasobku mgmeérné mzdy, pro specialisty — podnikatele dosahujgem sice 3,1

nasobku pimérné mzdy, v OECD vSak 4,6 nasobku.
3.2.1.4. Politické faktory a jejich vliv na zdravohicke zaizeni

Politicky vyvoj vCeské republice, ale také v regionueshi Evropy, je mozné
identifikovat jak z hlediska ffleZitosti, tak i =z hlediska hrozeb. Ministerstvo
zdravotnictviCR z pohledu politickych krak pripravuje dalsi fazi reformyeského
zdravotnictvi. @ekavani zdchto opateni spdivaji ve WtSi efektivie prerozdlovani
pojistného na u@jné zdravotni pojighi, novy systéem vadavani nelékeskych

pracovniki, sjednocovani norem evropského pra¢askym pravem, apod. (O, T)

Politické prostedi bude do budoucna owliovat cinnosti Ministerstva zdravotnictvi,
vladni rozhodnuti a také rozhodnuti instituci Ealap unie. Vykonna a zakonodarna
moc bude spola¢ s pravnimi pedpisy EU vyznamnym Zigobem ovliviovat
nagiklad podobu a obsah vyhlaSek, pravnidedpidi, ale také naklad pravnich
piedpigi tykajicich se ochrany prav paciéntapod. Toto se projevi néklad

v povinnostech d@innostech zagstnand@ zdravotnického zZézeni, nap. v oblastitizeni

kvality Iékarské pée, apod. (O, T)
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3.2.1.5. Technologické faktory a jejich vliv na zdavotnické za‘izeni

Technologicky rozvoj v oblasti Iékskych technologii a také rozvoj inforgrdch
technologii zaznamenal v poslednich letech velnzinagnny pokrok. Do technického
vybaveni je vkladana ztiaa cast naklad, stejreé jako do modernizace softwarového a
hardwarového vybaveni zdravotnickéhdizeni. Také technicky personal se snazi na
z&klad dalSiho vzdlavani a odbornych Skolicich akci co nejrychlejejefektivreji
nejmodergjSi technologie vyuZzivat. Zdravotnické izeni zamistndva technicky
personal formou outsourcingu, jednd s&Swou o pracovniky firem, které jsou

dodavateli lekeskych gFistroji a techniky, pipadreé informainich technologii. (O)

Uplatreni moderni pistrojové Iékéské techniky a novych Ilékekych postup
vyznamrié ovliviiuje také rozhodovani Kklieint Nag. vyuzivani informanich
technologii se také promita do oblasti produktiyitace, naklatl a kvality sluzeb. (O)
Pro |ékdsky management zdravotnickéhdizani se stava nezbytnosti sledovat vyvoj

v dané oblasti a zavéidnove technologie do Iékské praxe. (T)
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3.2.1.6. Shrnuti analyzy — identifikované hrozby arileZitosti

Jednotlivé diti vysledky zjis€né u konkrétnich faktér SLEPT analyzy budou nyni
shrnuty v nasleduijici tabulce a dale uvedeny forgititi SWOT analyzy.

Tab.¢. 13: Shrnuti analyzy — identifikované hrozby/éeZitosti
SOCIALNI FAKTORY

Ovliviiujici faktory Dosavadni vyvoj Predpoklad vyvoje
Podpora a roz&ni sluzeb u Zdravotnické z#izeni nabizi Nadnarodni nabidka sluzeb pfo
stavajicich klient. standardni nabidku sluzeb pro klienty, zejména podpora
klienty. sluzeb v oblasti prevence.
Sowasné i budouci uspadani a Problémy véejnych financi, Reforma véejnych financi,
vyvoj politické situace v zemi.| zdravotnictvi, Skolstvi, socialni zdravotniho a socialniho
politiky. systému.
Zmeny v acekavani klieni Konkurergni prostedi je zn&né VySSi kvalita poskytovanych
z hlediska zdravotni gé. v oblasti nabidky prograiinpro sluzeb, kvalitgjSi komunikace
klienty, nag. v oblasti preventivni| s klienty tomu odpovidajici
p&e. nabidka zdravotnich sluzeb.
Zamsfeni na movité fyzické V portfoliu zdravotnického Osloveni stanovené cilové
osoby, na malé aisdni zaizeni by se tento segment skupiny klient, roz&feni
podniky. klienth me&l navySovat. portfolia zdravotnického
zaizeni o tyto klienty.
Postupné zgny Ne vzdy dostéujici kvalita Rust narok klient na kvalitu
v demografickém vyvoji nabidky sluzeb a produkt sluzeb a prodult zasadni

spolenosti (zejména starnuti modernizace systéim

populace, efektivSi zpisoby
I&chy).

LEGISLATIVNI FAKTORY

Zakony a pravni postupy, 2my | Snaha o zajishi transparentnosti ZlepSeni v zamezovani trestn
v procesnich i hmotnych pravniho systému, snaha o | ¢innosti, zamezovéani davych
Upravach pravnichipdpid. zajiseni pravni jistoty ve stét a finartnich nezakonnych
operaci, zlepSeni postaveni
spotebitele.

EKONOMICKE FAKTORY

Stav a fungovani ekonomiky. uBt HDP, naiist statniho dluhu. Dalsiist ekonomiky, nutnost
snizeni zadluzeni, reforma

verejnych rozpéta.
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Levné lidské zdroje v rdmci zen
vychodni Evropy.

i

Dusledné snizovani nakladc
zmeny v cenové politice, zvySen
konkurence.

L

Postupny odliv investic,
negativni vliv nalist a stav
ekonomického progtdi.

Rast zivotni Groves a
pramérnych mezd.

Rast produkce &rovych a
investinich produkt a sluzeb pro
podnikatelské subjekty.

Rist spoteby, nutny tlak na
vétSi diferenciaci produkta
sluzeb, na cenovou hladinu.

POLITICKE FAKTORY

Realizace dalsi faze reformy
verejnych financi \CR.

Predchozi faze reformy vejnych

financi n€la dopady na segment

zdravotnictvi, nafiklad poplatky,
apod.

Tyto dopady je mozné spavat
opétovneé ve zngnach
zdravotniho systému, vySSi
spolukast pacienta, apod..

Vliv politickych zmén na
personalni zdroje ve
zdravotnickém zdzeni.

Dosavadni vyvoj poukazal na
problémy s finatnim
ohodnocenim pracovniknag.
stavky, atd..

Zdravotnické z&zeni bude
muset tyto zrény promitnout
do persondlni strategie.

Legislativni opateni
Ministerstva zdravotnictW'R.

Jednotliva opdeni se promitla dg
dil¢ich strategii zdravotnického
zaizeni.

Do budoucna se budou tyto
zmeény promitat do vninich
predpidi zdravotnického
zaizeni, do ditich strategii.

TECHNOLOGICKE
FAKTORY

ZvySovani a zlepSovani
informaéniho a technologickéhd
zazemi.

Zvysuijici se poet informanich
zdroji, se kterymi mize
zdravotnické zézeni pracovat.

Narist kvalifikace klient, tlak
na snizovani nakladprodukf
a sluzeb.

Outsourcing a spoluprace
s dodavateli Iékakych gFistroji
a techniky.

Dosavadni spoluprace s dodavateli

Iékarskych fFistroji a techniky se
jevi jako efektivni.

Prohloubeni spoluprace
s dodavateli, preferovani
dlouhodobé spolupréace.

Uplatréni moderni pistrojové
techniky, nové léki@ké postupy.

Tento fFistup se jevi jako
funguijici, poskytuje
zdravotnickému Zézeni
specifickou konkureimi vyhodu.

Je vhodné tuto koncepci nad§
rozvijet, zejména ve spolupra
se specializovanymi dodavatdli
jako sowast nové koncepce
strategickéhdizeni.

Modernizace softwarového
vybaveni zdravotnického
zaizend.

Dosavadni vyvoj softwarového
vybaveni zdravotnického taeni
se jevi jako funguijici, odpovida
finanénim moznostem
zdravotnického zdzeni.

Do budoucna je moznost
spoluprace se specializovanymi
odborniky, zejména négijlad u

tvorby vlastniho softwaru,
kartotéka, sprava paciént

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Tab.¢&. 14: Souhrn nejdlezitgjSich zaeri formou diki SWOT analyzy

S W
Pevna zakladna Kiovych zékaznik, Spatné platebni schopnosgkterych
napiklad segment fyzickych osob a skupin zakaznik v pripact ptimych
podnikatelské subjekty. plateb, poplatky za |€kské sluzby.
Na zdravotnickém trhu ma Mala diferenciace v nabidce prodiilet
zdravotnické zézeni pozici tradiniho sluzeb v komparaci s konkurarimi
poskytovatele zdravotnich sluzeb. zdravotnickymi z&izenimi v daném

segmentu trhu.
Analyzovani pateb zakaznik,
flexibilita a kvalita sluzeb. Nepehledné ceniky sluZzeb a prodiukt
_ _ toto obecs plati v celém segmentu

Spoluprace s externimi subjekty, trhu, situace se postupalepsuje.
outsourcing odbornik nagiklad
v oblasti ffistrojové a |ékeské
techniky, softwaru, atd.

@) T

MozZnosti technologického rozvoje,
s tim souvisejici nabidka sluzeb
zdravotnického zZdzeni.

ZvysSovani poptavky po
specializovanych sluzbach na vysoké
arovni, resp. nadstandardu.

Ekonomicky vyvoj ve sedrédobém
horizontu.

Potencial novych segmentzakaznik
pro zdravotnické Zézeni

Nepiznivy
S negativnimi
zdravotnického Zdzeni.

politicky VYVOj
Vysoké konkuredni prostedi.

Legislativni zngny v oblasti
zdravotnictvi

Zdroj: Vlastni zpracovani
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3.2.2. Analyza oborového prosedi zdravotnického z&izeni

Oborové prosedi zdravotnického #&eni je ovliiovano pedevsim jeho konkurenty,
dodavateli a zakazniky. Strategie a cile zdravkétio z@izeni jsou velkou ®rou
determinovany atraktivnosti oboru, ¥mz zdravotnické Zézeni pmisobi a jeho
strategickou situaci jako celku. Obé&dme soudit, Ze trh se zdravotnickymi sluzbami je

povazovan za atraktivni. (O)

Velmi uziteenym a ¢asto vyuzivanym nastrojem analyzy oborového okoHgrterav
péti-faktorovy model konkurenéniho prostiedi. Model vychazi z fedpokladu, Ze
strategickd pozice zdravotnickéhofiizani je pedevSim ufovana fisobenim i

zakladnich faktar:*?°

[

. vyjednavaci silou zakaznik

2. vyjednavaci silou dodavatel

3. hrozbou vstupu novych konkurént

4. hrozbou substituit

5. rivalitou zdravotnickych Zdzeni gisobicich na daném trhu

Pro analyzu rozhodujicich fakfobude aplikovan vySe uvedeny Poiitepéti-faktorovy
model konkure#éniho prostedi.

3.2.2.1. Vyjednavaci sila zakaznikve vztahu k zdravotnickému z#&izeni

Obecr Ize konstatovat, Ze vyjednévaci sila z&kazrjik pro zdravotnické z&eni
znana a do jisté miry dojici. Zakazniky Ize rozdit do dvou skupin na zaklg&d
nabidky jednotlivych zdravotnich sluzeb. Prvni skaahrnuje fyzické osoby, druhou
skupinu pedstavuji podnikatelé, malé podnikatelské subjetypodniky stedni

velikosti.

129 K tomuto napiklad: KERKOVSKY, M., VYKYPEL O.: Strategickéfizeni teorie pro praxi.Praha:
C.H. Beck pro praxi, 2006. ISBN 80-717-9453-8
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Fyzické osoby — zakaznici, resp. pacienti

Zdravotnické z#&zeni, jak jiz bylo uvedeno, zavedlo vipéhu uplynulého roku novy
obchodni model pro zakazniky, ktery se vice &aia na individualni a movité klienty.
Dosazené vysledky doposud ukéazaly, Ze tento modeidpsSny. Model, ve kterém ma
kazdy individualni klient k dispozici konkrétni ridku sluzeb a navazujicich prodakt

je v podminkéach zdravotnickéhorizzeni dale rozvijen.

Od roku 2005 zdravotnické #aeni no¥ zavedlo garantovanou uravesluzeb pro své
zékazniky. V praxi to znamend, Ze se zdravotnick&eni zavazuje dodrZzovat jasn
definované principy tykajici se sluzeb &spupu k zdkaznikm. Obsah kaZzdého ze
zavazk je zaloZzen na zakaznickémipkumu, které zdravotnickeé iaeni realizuje ve

spolupréci s externimi subjekty? (O)

Béhem uplynulého roku se zvySoval ged klienti zdravotnického Zé&eni a jednim
z rozhodujicich a hlavnich fakfor tohoto naiistu bylo zlepSovani nabidky
zdravotnického zdézeni mladym lidem a rodindm, tj. pediatricka¢@e komplexni
lekarska pée, apod. Tento trend chce zdravotnickéizani do budoucna jeSwice

zvySovat a rozit nabidku sluzeb pro tuto skupinu zakaznitO, T)

Podnikatelé a malé podnikatelské subjekty

V segmentu podnikatéla malych podnikatelskych subjékpokratovalo zdravotnické
zarizeni v posilovani sveé trzni pozice, a torep dosavadni vyvoj vtomto segmentu
trhu. V oblasti novych Iékakych sluzeb zdravotnické izzeni oslovilo podnikatele a
malé podnikatelské subjektygulevSim nabidkou komplexni |ékké zavodni pie.

V pribéhu uplynulého roku zdravotnické izzeni poskytlo svym zékazrikn nové

zdravotni sluzby a tento trend bude p¢hkrat i v letoSnim roce.

130 Tyto zékaznické pizkumy jsou zpracovavanymi externimi specializovangpolenostmi a to na

zakladt poptavky a definovanych pozaddvke strany zdravotnickéhoifzeni.
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Diléi vyhodnoceni

» Stavajici klienti zdravotnického #aeni maji stabiléy vysoké pozadavky na
kvalitu zdravotnich sluzeb. (O)

» V ptipadt nespokojenosti s poskytovanymi sluzbami fechod ke konkurenci
hrozbou pro zdravotnické #aeni. (T)

= Klienti zdravotnického zdzeni maji k dispozici podrobné informace o cenach

sluzbach konkuramich zdravotnickych z&eni. (O, T)

= Klienti jsou rovréZ obec citlivi na cenové zriny a v ipads vyraznych znin

mohou pejit ke konkurednimu zdravotnickému ¢&eni. (T)

3.2.2.2. Vyjednavaci sila dodavatélve vztahu k zdravotnickému z&izeni

Zdravotnické z#&izeni spolupracuje gkolika typy dodavatelskych spaieosti. Obec#
lze vymezit zabezgevaci spolénosti, personalni agentury, odborné poradenské
spole&nosti, subjekty fisobici na trhu s |€kskymi pristroji a zaizenimi, apod.

Diléi vyhodnoceni

Dodavatelé maji Wi zdravotnickému zdzeni vyznamnou poziciipdevsim vdchto

oblastech:

» Nektefi dodavatelé zdravotnického izzeni jsou velkymi a vyznamnymi
spolg&nostmi. Jedna se fegdevSim o dodavatelské spolesti v oblasti

hardwaru, softwaru a lekeké fFistrojove techniky. (O, T)

3.2.2.3. Hrozba vstupu novych konkureni ve vztahu k zdravotnickému z#&izeni

Na ¢eském trhu fisobi v sotasné dob nékolik dalSich konkuretnich zdravotnickych
zaizeni, které poskytuji obdobné spektrum zdravotsiatieb. V daném regionu vSak
béhem rékolika poslednich let nevstoupilo na zdravotni 2ddné nové zdravotnické
zaizeni.
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Diléi vyhodnoceni

Hrozba vstupu novych konkurénfe stedniho vyznamu, a to na zakdadchto

skute&nosti:
» Fixni ndklady vstupu do odtvi jsou vysoké. (O)

» Existuji vhodné podminky pro vyuZivani Uspor z edus poskytovanych sluzeb.
©O)

» Existujici konkurenini zdravotnickd zZézeni mivaji vyznamné vyhody v oblasti
nékladi, ziskané na zakladvych zkuSenosti a relati&alouhou dobu fisobeni

na zdravotnickém trhu. (T)

= Zdravotnického zdzeni usiluje o diferenciaci nabizenych sluzeb.si€gnému
pusobeni na trhu jefgba kvalitnich distribknich kanak, stabilni pdet
dlouhodobych zakaznik apod. (O)

3.2.2.4. Hrozba substituli ve vztahu k zdravotnickému zaizeni

Poskytovani zdravotnich sluzeb je v podstgiecifickd forma podnikatelsk&nnosti.

K podnikani v této oblasti je nutné spliadu z&konnych podminek a disponovat
potrebnymi finanimi i hmotnymi prostedky. Z tohoto dvodu lze konstatovat, Ze
substituty v podob zdravotnich sluzeb konkuré&mich zdravotnickych z&eni nejsou

piiliS vyznamnou hrozbou. Lzegdpokladat, Ze tento stav bude trvat i v budoucnu.

Zdravotnické z#zeni zji§uje, jaka je a bude do budoucna cenova politikaldaaly
produktovych substitiit jakd je dostupnost produktovych substitpiacientovi, jaké
jsou uplatiovany technologie v oblasti produktovych substituesp. 1ékéskych sluzeb

a dalsi.

Zdravotnické z#izeni k nabizenym zdravotnim sluzbam poskytuje aogané sluzby

ve forme oSeteni bezéekani v objednanyas, osobni fistup ke kazdému pacientovi,
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podrobnou interpretaci |ékeké zpravy, navaznost ambulantni a nemuodnpé&se,

moznost komfortniho ubytovani ¥ipadt poteby.

Diléi vyhodnoceni

= Zdravotnické z#&zeni zji§uje, jaka je a bude do budoucna cenova politika a
naklady produktovych substitytjaka je dostupnost produktovych substitut
pacientovi, jaké jsou uphkadvany technologie v oblasti produktovych subsiitut

resp. lékéskych sluzeb a dalsi. (O)

3.2.2.5. Rivalita zdravotnickych z&izeni pisobicich na trhu

Na c¢eském zdravotnickém trhu agobi v sotasnosti ®kolik konkurergnich
zdravotnickych zéizeni, které lze ozwd za klicové hr&e a za klové konkurenty
v oblastech, ve kterych zdravotnickéfizani nabizi své |ékské sluzby. Obeénlze
konstatovat, Zze dochazi ke zvySovani konkéméro boje. (T)

Proces konkuremiho boje a zfisob jeho vedeni, napformou cenové politiky a
nabidkou atraktivnich zdravotnich sluzebuz@® zdravotnické Z&eni caste&né
ovlivihovat. Musi byt schopno sefigpisobovat novym podminkam, které wvyitva

konkurence nabidkou svych zdravotnich sluZelErom své strategie, atd.

Vzhledem k povazéeského pacienta a stavajici situaci na zdravotriimrhusime bréat
jako rozhodujici vetinu predevSim cenu a kvalitu s jakou jsou poskytovanyisiu
zékaznikm. PoZadavky zakazniklze monitorovat a vyhodnocovat na zakiad
dotaznikovych przkumi a sodasnych trendl v oblasti zdravotni p&. (O, T)

Konkrétni pozadavky kliedt jsou pravideld monitorovany spolkaostmi, které se
zabyvaji sbrem dat na zakladprizkumi vefejného migni. Nektera zdravotnicka
zarizeni se vice nez na §é zakazniky orientuji na moznosti, jak ziskatrevice
z&kaznik nag. cenovou politikou, nabidkou nadstandardnich &uZdev, vyhod,
bonusi apod. (O, T)
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Nabidka sluzeb je vSak do jisté miry omezenatr.nakonomickou situaci, vyvojem
pravnich pedpisi apod. VeSkeré informace jsou ziskavany, zpracovemgmci
zdravotnického zézeni k dalSi a podrokjsi analyze. Rib¢zreé se tak sleduje celkova
nabidka, poptavka a Uraveprodeje sluzeb. Zaroiiese gipravuji a aktualizuji
sc¢asovym pedstihem nové nebo stavajici zdravotni sluzby,sidleace na zdravotnim
trhu. (T, O)

Snahou zdravotnického izeni je nabidnout zdravotni sluzby obdobného &heamna

jako konkurence, ale ve vysSi kvalid ceno¥ dostupwjSi. Zdravotnické zZidzeni se

tedy snazi nabidnout sluzbu s vysSimi parametynabizi konkurence. (O)

Z tohoto divodu je teba vyznamnym Zsobem spolupracovat s partnerskymi subjekty
a budovat tzv. distrikini si€ (nemocnice, prakiti I1ékai). Dale trvale gsobit na
zékazniky tim, Ze prév nabidka zdravotnického &Eaeni je oproti konkurenci
vyjimecna a disponuje oproti konkureni@dou vyhod. Zasadnim ukazatelem v tomto
sneru je serioznost a dodrzovani vSech nabidek a lsjugere jsou zdravotnickym

zarizenim deklarovany.
Diléi vyhodnoceni

Rivalita a Urové zdravotnich sluzeb jednotlivych zdravotnickycltizani je vysoka a

to predevsim na zaklgdechto skuténosti:

» Na trhu msobi v sodasnosti wité mnozstvi konkureft a to i

specializovanych zdravotnickych subjik{T)

» Sluzby nabizené jednotlivymi konkurenty jsou ramcodiferencované,
zékaznici pilis nevnimaji rozdily mezi sluzbami jednotlivycdravotnickych

zaizeni. (T)
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3.2.2.6. Shrnuti analyzy

Stabilre vysoké pozadavky na kvalitu zdravotnich sluzeljiche
prechod ke konkurenci, wipadt nespokojenosti. (T)

Klienti zdravotnického zZdzeni maji k dispozici podrobné informa
o cenach a sluzbach konkutefch zdravotnickych z&eni. (O, T)

Klienti zdravotnického Z4dzeni jsou obeahcitlivi na cenové ziny,
v ptipadt vyraznych zrin mohou pacienti igjit ke konkuretinimu
zdravotnickému zézeni. (T)

Ne¢kteri dodavatelé zdravotnického fzzeni jsou velkymi 3
vyznamnymi spolénostmi, jedna se tpdevSim o dodavatelsk
spol&nosti v oblasti hardwaru a softwaru, lékeé [Fistrojové
techniky. (O, T)

Fixni naklady vstupu do odtvi jsou vysoké. (O)

Existuji vhodné podminky pro vyuZivani Uspor z edus
poskytovanych sluzeb. (O)

Existujici konkuretni zdravotnicka Zdzeni mivaji vyznamng
nakladové vyhody ziskané na zallaslych zkuSenosti a relatin
dlouhou dobu fisobeni na zdravotnickém trhu. (T)

Zdravotnické zEzeni bude usilovat o &Si diferenciaci sluzeh.

K UspsSnému jsobeni na trhu jetrdba kvalitnich distribnich
kanafi, stabilni pdet dlouhodobych zakaznikapod. (O)

L ~
\e

\LA

1

Na trhu pisobi v sotasnosti wtité mnoZzstvi konkureiit a to i
specializovanych zdravotnickych subjiek{T)

Sluzby nabizené jednotlivymi  konkurenty jsou ranic
diferencované, zakaznicitifiS nevnimaji rozdily mezi sluzban
jednotlivych zdravotnickych z&eni. (T)

—
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3.2.3. Analyza postaj a pozadavki kli¢ovych stakeholders

Pro uspsnou implementaci strategickélitzeni je nutné a vhodné provést analyzu

zainteresovanych stran nebo také zajmovych skiggirzahrnuje:
» Identifikaci relevantnich zajmovych skupin.

» Identifikaci a analyzu pozadafrkednotlivych zajmovych skupin.

e

Mezi nejdilezitéjSi zainteresované strany fiatejména:

odbory, zakaznici, dodavatelé, obchodni pdrtrstatni organy a dalSi vnitrostatni
instituce. Explicitni¢i implicitni souhlas kdovych zajmovych skupin s obsahovou i
formalni strankou strategie ferstavuje nutnou podminku pro jeji akceptaci a

implementaci.

Pt zjiStovani a analyze poZadavktakeholders byla uplatna metoda strukturovanych
rozhovofi nebo studium dostupnych mateiigednotlivych subjekt. Byly osloveny
jednotlivé zainteresované strany, uvedené v tabul@& aby uvedly ¢ekavané cile a
pozadavky. Na zaklad toho byla ziskana objektivni fakta, ktera jsou derma

v souhrnné tabulce.

Analyza @ekavani stakeholders je zpracovana&dam formulace strategickélizeni
organizace, ale také obchodni strategie zdravathiwkzaéizeni pro nadchazejici
stredredobé obdobi. Metodika vyuzita v nasledujici tabulegchazi z hodnotici

s

stupnice (1 — 10), kdy 1Ggdstavuje nejilezit¢jSi, 1 nejmén dulezity stakeholder.
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Tab.¢. 9: Klicovi stakeholders zdravotnickéhoizani a jejich souhrnné hodnoceni

Sila
Stakeholder Pozadavky Cile Priciny sily Ohodnoceni
Maji zadjem o dosazeni cg Zajem na posileni Moznost stavek a
nejlepsich pracovnich pozice lék#i a omezeni prace léka
podminek zarstnand, zdravotnického a zdravotnického
stejre jako dosazeni co | personalu, personalu, opora
Odbory nejvyssich mezd v oboru| dlouhodol zvy3ujici | v souvisejicich 3
zdravotnictvi. se mzdové pracovrpravnich
ohodnoceni v oboru | predpisech,
zdravotnictvi. vyjednavaci pozice
v zastoupeni |éka a
zdravotnického
personalu.
ZlepSovani gistupu Dosazeni kvalitni Ve vztahu ke
zdravotnich sluzeb, Urovre sluzeb a zdravotnickému
zejména moznosti doplikovych zaizeni silné
objednani - objednaci a | produkfi, dosazeni | postaveni na trhu,
¢ekaci lhity, apod., odpovidajici miry moznost vykru
Zakaznici | zvysuijici se kvalita spoluasti na konkurergénich 10
(Klient, zdravotnickych sluzeb, | zdravotni péi, subjekfi, limitovani
. inovace a novéifstupy kvalita |ékaské pée | cenovou nabidkou a
pacienti) k lécbé vaznych se zvySujicim se pozadavky na
onemocgni, zkvalitréni trendem v kontextu | zdravotni péi, diraz
informatni a konzulténi | vyvoje v zapadnich | na kvalitni a
sluzby ze strany léka, zemich Evropy nebo| spolehlivé zdravotni
zdravotnictvi bez také USA, apod. sluzby a produkty.
poplatki, bez spolutasti.
ZlepSeni vztalha hlubsi | Zajem o dalsi Znalostéeského i
spoluprace s obchodnimi| rozsteni obchodni a | zahranéniho
partnery a dodavateli, jak| dodavatelské zdravotniho trhu,
lékarskych gistroji, tak spoluprace, o vysoka diverzifikace g
Obchodni | Iékaskych materidl dlouhodobou specializace na
partne, apod., mozny potencial | spolupraci, o pozici | jednotlivé produkty,
dodavatelé rozsieni spoluprace do | klicového dodavateld ale také na
budoucna. pro zdravotnické medikamenty, coz
zarizeni. poskytuje firmam 7,5

v rékterych gipadech
témer monopolni
postaveni, najklad u
nékterych kltovych
[€Civ.
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V Ceské republice je
zdravotni trh malo
dynamicky, je spiSe
stagnuijici, jeho fungovan

Stabilizace
zdravotniho trhu a
pozitivni vyvoj

v tomto odwtvi,

Pro zdravotnické
zaizeni Fedstavuje
trh omezeni, ma vliv
na podnikatelskou

Zdravotni trh | ovliviji realizované v zAavislosti zejména | ¢innost a aktivity
zdravotni reformy, nutna | na vrgjSich faktorech| zatizeni, dopady na 5
souinnost i dalSich jako jsou legislativni | ¢innost zdizeni jsou
reforem, jako socialni vlivy, ekonomické vSak nizSi nez
nebo dichodova reforma. | vlivy, apod. v piipadt predchozich

zainteresovanych
stran.
Ocekéavani stabilniho Zvyseni zivotni Makroekonomické
zdravotnictvi, stabilizace | drovrg a kvality nastroje ovliviuji
financi a snizovani Zivota obyvatelstva | podnikani
naklad: ve zdravotnictvi, | na zéklad vyvoje ve | zdravotnickych
nutna finakni podpora zdravotnictvi, zaizeni, napiklad
tohoto sektoru, zaji8hi dokorteni poplatky ve 55
zantstnanosti v oblasti | zdravotnich reforem,| zdravotnictvi,
zdravotnictvi, akceptace | spoluprace se spolultast pacient na
zdravotni reformy Sirokou zdravotnimi zdravotni péi,
verejnosti VCR. pojistovnami. legislativni opateni
v oblasti
VlIadda zdravotnictvi, zriny
v oblasti dani,
financovani,
legislativni zngny pro
zdravotni pojigovny,
napiklad bodové
hodnoceni vykot
zdravotnimi
pojistovnami a jejich
vyse, reguléni
opateni ve
zdravotnictvi,
legislativa EU.
Prezentace zdravotnictvi pPoskytovani Prezentace
zdravotnickych z#dzeni aktualnich informaci | zdravotnického
vefejnosti, prezentace a | potencionalnim zaizeni pro stavajici i
informace o trendech a | klientim, ve‘ejnosti, | nové klienty a také 6
Média moZnostech zdravotnictvil. moZnosti budovat na| mezi odbornou

tomto zaklad
goodwill nebo
posilovat pozici
zdravotnického
zaizeni.

vefejnosti.
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Ministerstvo

Ovliviuje a vytvdi
prostedi pro poskytovani
zdravotni pée vCR, vliv
na poskytované sluzby a

Posilovat a
stabilizovat zdravotni
trh v CR, pipravovat
legislativu pro

Tvorba legislativnich
opateni, regulani
opateni, které maji
vliv na podnikani

zdravotnictvi | Produkty, viiva posilovani prav zdravotnickeho 7
spoluprace s institucemi | klientd, pozitivni zaizeni, vliv
EU. dopady pro klienty, | sekundarnich
ovliviiovani miry pravnich pedpidi,
G¢asti pacient. jako jsou vyhlasky,
apod.
Dosahovani ¢éekavanych | Financovani Legislativni redpisy
, | ziski a stanoveni zdravotni pée, definujici vysi Ghrad
Zd__rvavoml strategickych cil. spolu&ast na za |ékdské vykony, 8
pojisrovny formovani spolufinancovani

zdravotnického trhu.

projekti v oblasti
zdravotnictvi.

Zdroj: Vlastni zpracovani.

Na zéklad informaci, které vyplyvaji z analyzy stakeholdgranozné provést souhrn
dilcich vysledk ve forme analyzy pilezitosti a hrozeb (O,T), vysledky budou dale

zpracovany a formulovany v z&decné SWOT analyze. Tyto Udaje budou nastedn

aplikovany v doporéenich a navrzich pro realizaci strategickélaeni.
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Tab. ¢ 10: Souhrn di¢ich vystug analyzy stakeholders formoudianalyzy O, T

= Stabilni portfolio klienk zdravotnického
zaizeni.

= Nizsi vliv odbofi na¢innosti zdravotnického
zaizeni.

= Kvalitni a standardizované sluzby pro
klienty, steji jako procesni opg&ni, vysoka
kvalita a Urové zdravotnich sluzeb.

= Kvalitni spoluprace s obchodnimi partnery
dodavateli.

= Moznosti a spoluprace spofeosti s médii,
propagace produkta sluzeb.

= Reformy zdravotnictvi a zdravotnického
systému.

= RozStovani portfolia sluzeb zdravotnickéhg
zaizeni do budoucna.

» Rozvijejici se vztahy sshterymi
stakeholders.

= Nové produkty a sluzby a jejich zad,
hlavni zangfeni na programy prevence.

= Opetovné moznosti zvySovani kvality
produkiti a sluzeb spotmosti.

a

Zdravotnické  z#Hizeni pisobi na|
stagnujicim zdravotnim trhu.

Slabé vztahy sd&kterymi stakeholders.
Znana sila skterych stakeholders.
Cinnosti a opaeni Ministerstva
zdravotnictviCR.

VIadni opateni a jejich dopady n
¢innost zdravotnického raeni.
Stagnujici zdravotni trh.

Reformy zdravotnictvi.

Vysoké konkure#éni prostedi vtomto
segmentu trhu.

Vliv odbori na podnikani.

Ekonomické a legislativni zny.
Vyznané znminy ocekavani skterych
stakeholders.

Vysoké vyjednavaci sila klieint

Vyvoj v oblasti thradovych vyhlasek.

}2

Neefektivni spoluprace se zdravotn:lni
y

pojistovnami, zejména ze stra
zdravotnich pojigoven.

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakkadystupi a dat z analyzy stakeholders
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3.2.4. Analyza nejdilezitéjSich  konkurentd, z&kaznikh a dodavateti

zdravotnického zaizeni

Zakaznici zdravotnického #&eni

Jak jiz bylo uvedeno vipdchozich ddich analyzach, mezi zakazniky zdravotnického
zarizeni patti predevsim fyzické osoby, ale také maléiadni podnikatelské subjekty,
vramci tzv. zavodni |ékaké pée. Z hlediska vyznamu jsou charakterizovany

nasledujici skupiny zakazrif>*

» Velké podnikatelské subjekty — trzby z poskytovani zdravotnich sluzeb
v ramci tzv. zavodni @@ jsou zné&né, ale jejich podil v celkovém obchodnim

portfoliu zdravotnického z&eni je maly.

= Malé a stredné velké podnikatelské subjekty — pati k velmi ziskovému
segmentu, z hlediska podilu jsotazeny za segmentem fyzickych osob,
pievliadaji vSak zejména zdravotnické sluzby pro npaiénikatelské subjekty
v pctu do deseti pracovnik

» Fyzické osoby- jejich podil v portfoliu zdravotnického iaeni je nejetsi,

avSak pimerny zisk na jednotlivce neni tak vysoky.

V disledku mnoZstvi zakaznila jejich jednotlivych segmeinheni samazjmé mozné
analyzovat kazdého zakaznika zv|a® neplati u velkych podnikatelskych subjeKkly
jsou samostatnvedeny v CRM systému zdravotnickéhdizani. Zdravotnické z&eni
analyzuje jednotlivé klienty v ramci segméntve kterych poskytuje svoje sluzby.
V ramci vyhodnoceni pozice zakaztike zamfime na spolkné faktory, které jsou

dulezité pro strategické rozhodovani.

Zdravotnické z#zeni ¥nuje identifikaci svych zakaznik a jejich pozadavkm
zna&nou pozornost, aby vramci jednotlivych segniebyla sniZzena hrozba ztraty
stavajicich zakaznika aby byla vytviena moznost najit nové zakazniky, fppd

nabidnout stavajicim zakazidik dalSi sluzby. Zdravotnické iiaeni si takeé
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uvédomuje, Ze udrzeni stavajiciho zakaznika jed@vmez ziskani zakaznika nového.

Spokojeni stavajici zakaznicirguistavuji také mozny zdroj dopdami a novych

kontakti pro zdravotnické Zé&eni.

Tab. €. 16: Klasifikace #id zakaznik ve zdravotnickém Z&eni

kvalita sluZzeb
dobra dostupnost sluze

cena sluzeb
reputace a renomé
tradice na trhu

rozmanitost sluzeb
zaruky a nadstandardn

piistup

kvalita sluzeb
dobréa dostupnost
rozsah a moznosti
poskytnutych sluzeb

cena sluzeb
poskytnuté vyhody
reputace a renomé
tradice na trhu

zaruky a nadstandardn

pristup
rozmanitost sluzeb

kvalita sluzeb
produkty a sluzby ,Sité
na miru“ pro pateby
konkrétniho zékaznika
dobréa dostupnost
rozsah a moznosti
poskytnutych sluzeb

cena sluzeb
poskytnuté vyhody
reputace a renomé
tradice na trhu
doporuweni od jinych
zakaznik

zaruky a nadstandardn
pristup
vyhodné podminky
nabidky
rozsah nabidky sluzeb

Zdroj: Vlastni zpracovani

Zdravotnické z#izeni @i analyze svych zakaznikmusi klast draz na komplexni

feSeni jejich pozadauk na analyzu struktury implicitnich a explicitnighotreb

zékaznik, zejména u velkych podnikatelskych subjektramci zdravotni p&. Na

zaklad trzre¢ orientovaného ifistupu k zakaznikovi je vystupem vytemi zadouci

nabidky sluzeb, ktera pirodpovida paebam zékaznika, resp. zakaznického segmentu

a schopnost
zdravotnického trhu.

kvantifikace celkové ziskovosti

zaWazniv daném segmentu
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Diléi vyhodnoceni

Jednotliva dii shrnuti nize uvedena jsou zakladnim vystupenmpsetednou formulaci

souhrnné SWOT analyzy.

S — portfolio zakaznik zdravotnického Z#&eni, relativé stabilni pd@et stavajicich

zékaznik.

W — silné konkuretni prostedi, nizké procento zakazihikv segmentu velkych
podnikatelskych subjekt

O — moznosti posileni gtu zakaznik v segmentu velkych podnikatelskych subijekt

existujici rezervy v ramci nabidky sluzeb zdravckého z#izeni.

T — nespokojenost skterymi sluzbami zdravotnického i#zeni a na zékladtoho

odchod stavajicich zakaziik

Dodavatelé zdravotnického #aeni

Jak jiz bylo vymezeno vipdchozich kapitolach vySe, sila dodavatet vztahu ke
zdravotnickému zézeni je vyznamna v titych oblastech. V sektoru dodavditdre
piedevsim vymezit nasledujici skupiny dodavgtee kterymi zdravotnické #aeni i

svécinnosti spolupracuje. Jedn& se o tyto skupiny:

» Dodavatelé Iék&ského materialu a spokebniho zboZi— jejich pozice ve
vztahu ke zdravotnickému iZzeni je nizka, protoze na trhu existuje vysoce
konkurergni prostedi a zdravotnické ¥aeni si niize vybrat nejvyhodfjsi
spolupraci s dodavatelem, ktery nabidne nejvylddiceny a nabidku produkt

a sluzeb.

» Dodavatelé v oblasti energii (elelina, plyn, atd.) — jejich pozice je ve vztahu
ke zdravotnickému z&zeni vyznamna. Vztahy 8mito dodavateli jsou na velmi
dobré Udrovni, ficemZ ceny jejich sluzeb jsou regulovany také statrdm

vladnimi zasahy, coz zdravotnické&izeni v tomto fipadré nemize ovlivnit.
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= Dodavatelé v oblasti bezp#&ostnich sluzeb —zde se jedna hla¥no
zabezpéeni prostor zdravotnickéhoitzeni.

» Dodavatelé v oblasti personalnihd@tizeni — externi personalni agentury, které

pro zd&izeni zajisuji lidské zdroje a to naiznych drovnich.

» Dodavatelé softwaru, hardwaru — jejich pozice je vyznamna,irguevsim

Z divodu, Ze z&zeni potebuje stalého a spolehlivého dodavatele softwaru.
Diléi shrnuti

S — dobré vztahy s dodavateli a obchodnimi partnenpziuji optimalizaci nakladl
v této oblasti, vyhod¥Si smlouvy, vyhod#si nabidka produkta sluzeb apod.

W — vyznamna pozice dodavatel oblasti dodavek energii, vyznamna pozice

dodavatel v oblasti dodavek softwaru, hardwaru, apod.

O — budovani kvalitnich vztdéihs dodavateli rize ginést dalSi vyhod#Si spolupraci,

piipadré finantni nebo mnoZstevni slevy pro zdravotnickézani.

T — hrozba ztraty renomovanych dodavatadlouholetych a stavajicich dodavétel
piipadna nutnost nalezeni nového dodavatelétoopé budovani obchodnich vztah

s novym dodavatelem.

Konkurence zdravotnického #&eni

V sowasnosti jgsobi na trhu v daném regiongkolik konkurergnich zdravotnickych
zaizeni. Jednd se o zdravotnick&tizani poskytujici obdobné sluzby a produkty.
Konkurergni zdizeni se zagiuji zejména na poskytovani zavodni¢@ézejména

velkym podnikim a stednim podnikatelskym subjekh. (T)

Konkurereni prostedi v oblasti sluzeb, které zdravotnickéizani nabizi, jak jiz bylo
zmirgno, je vysoce konkureéni. Z tohoto dvodu je otdzka sledovani adpezneho
monitorovani chovani konkurence povazovana zaoktiu. Ri monitorovani

konkurence je nutné floéZrné sledovat, jak ji vnimaji stavajici i potenciélrliekti
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zdravotnického Zdzeni, jak vysoky podil zaujim& na trhu, jaké mérgové strategie
vyuzivaji, jakou maji cenovou strategii z hledisiadstandardnich zdravotnich sluzeb,
apod. To vSe pak oviliwje a formuje podnikatelskotinnost zdravotnického raeni

na zdravotnim trhu. (O)

Souwasna pozice zdravotnickéhoizeni na zdravotnim trhutwi konkurentim je
celkow stabilni a Ize ¢ekavat, Ze do budoucna bude tato pozice posilqaitud
zdravotnické z#zeni roz§ii svoji nabidku poskytovanych zdravotnich sluzeb.
Zdravotnické zg&zeni patti z hlediska velikosti i podilu na trhu v regiontezn dvacet

nej\tSich zdravotnickych Z&eni. (S, O)

Konkurence se neustaleim a vyviji se v zavislosti na trendech a novyctznostech.
Prizpisobuje se poebam zakaznik optimalizuje se a #mi nabidku svych sluzeb.
Z tohoto hlediska je nutné, abyiglusné odéeni zdravotnického z&zeni monitorovalo
chovani konkurence a naipadné zmany bylo zdravotnické zé&eni schopno efektivn

a flexibilné reagovat. (T)

Zdravotnické z#izeni ve srovnani se svymi konkurenty posiluje symstaveni na trhu
se specifickymi zdravotnickymi sluzbami, ale v segu velkych podnikatelskych
subjekfi je stdle dostatek prostoru ktomu, aby mohlo ugaposilovat svoiji

konkurertni pozici v ramci zdvodni pé. Déale zdravotnické ¥aeni planuje také
zavedeni dalSich zdravotnich sluZzeb, o kterych lpajednano v nasledujici kapitole.
Konkurertni zdravotnicka zdzeni se za®fuji na zakaznika viznych oblastech,
nejvice se jedna o lepsi cenovou nabidku, ale maigklad o nadstandardni sluzby

v souladu s novou legislativou, apod. (O)

Vyznamnou roli hraje i reklama a prezentace zdraekého z&izeni v médiich,
nagiklad v odbornych lékakych ¢asopisech. Konkuréni spol€nosti prezentuji své
sluzby ges média a vynakladaji do této oblasti@afinaréni prostedky. Nejinak je
tomu i u zdravotnického raeni, které vynaklada do reklamy a propagacermacast

financnich prostedki a také spolupracuje s reklamnimi a marketingovggenturami

v ramci externi spoluprace, formou outsourcingy. (O
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Dil&i shrnuti

S — vybudovan& pozice zdravotnickéhaizani na zdravotnim trhu je dobra, dobra
vychozi konkuretni pozice wéi jinym konkurernim subjekim, dlouhodoba

spoluprace s dodavateli uvedenymi vyse.

W — vyznamna konkurence ze strany ¢kliych konkurent* na zdravotnim trhu,
konkurergni prostedi vtomto segmentu trhu, relativni potencial kmninovych

klicovych hr&t v segmentu zdravotnického trhu.

O - pravidelné monitorovani konkurgrich zdravotnickych z&eni, zajem na
posilovani konkureini pozice prosednictvim reklamy, investice finanich
prostedki do reklamy v souvislosti s nabidkou novych zdraiat sluzeb.

T — ekonomické a pravni zmy vdaném segmentu zdravotniho trhu, éayn
v konkurernim prostedi, kde zdravotnické #aeni gisobi.

3.2.5. Analyza vni¥niho prostfedi zdravotnického z&izeni

V této casti bude provedena analyza tzv. ,vyrobnich faKtorkteré jak uvadi
Kerkovsky, v ekonomické teorii oztiaji jednotlivé zdroje, které jsou pouzivany v
procesu poskytovani sluzeb ze strany zdravotnickatiaeni. Do skupiny vyrobnich

faktoni fadime pro Gely této diserténi prace nasledujici:

» Puda - jsou to zdroje, které ma zdravotnické&izani k dispozici, nagklad pro

vystavbu novych prostor zdravotnickéhdizani, apod.

= Prace — lidské zdroje, které ma zdravotnickérizani k dispozici, fipadré

zdroje, které jsou k dispozici z externich zdroj
= Kapital — cizi nebo vlastni finami zdroje pro podnikani.

» Technologie — vyznamné zejména pro poskytovani zdravotnictiedlujsou
zdrojem konkurenceschopnosti pro zdravotnickézeai.
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Pro (tely této diki analyzy a pro poeby formulace odpovidajicictasti obchodni
strategie a strategickéliizeni se rozliSuji faktory nasledujicimizobem:

» Védecko-technického rozvoje.

Marketingové a distriktni.

Vyroby atizeni vyroby.

Pracovnich zdraj
» Finartni a rozpotove.

Jak uvadi K#kovsky, Ize tyto jednotlivy ,vyrobni faktory* oziavat také jako tzv.

firemni faktory. Nyni se za#ime bliZe na jednotlivé vyrobni faktory v tomto @idj

3.2.5.1. Faktory ¥decko-technického rozvoje zdravotnického zazeni

Zdravotnické z#zeni se v oblasti &ecko-technického rozvoje vighu uplynulého
roku zamgtilo na rekteré nové sluzby pro jednotlivé segmenty klienV rdmci
strategickéhotizeni se nové zdravotni sluzby pro klientiippavuji. Zdravotnické
zaizeni plr¢ vyuziva novych moznosti v oblasti inforéméch sluzeb, v oblasti nového
hardwaru a softwaru a v dalSich oblastech souvisgjis informanimi technologiemi,
které souviseji s poskytovanim modernich igk@gch sluzeb zdravotnickéhoizzeni.

(S)

Souwasre se zvySovanim kvality sluzeb a komfortu zakairske zlepSuji a urychluji
moderni informani technologie a efektivni pomé administrativni a evidéni sluzby
a procesy uvnitzdravotnického Zézeni. S cilem optimalizace provoznich naklagly

v oblasti technické a telekomunid infrastruktury realizovany zasadni &my. (O)

Z hlediska podrob¥)Si analyzy Ize konstatovat, Ze zdravotnickéizeni ma vSechny
potrebné nalezitosti, schopnosti atgpbilosti k vliastnimu vyzkumu a vyvoji novych
zdravotnich sluzeb. Schopnosti zdravotnickéhidzeai vyvijet nové zdravotni sluzby,

piipadré podilet se na optimalizaci jsou na vysoké uro{@i.T)
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Na zaklad internich analyz a analyzy peb zékaznik je zdravotnické zézeni
schopno v plné nm¥ prizpasobit no¥ vyvijené sluzby pdebam a pozadavin
zakaznik. Je teba uveést, Ze ne vSechny typy zakainikaji moznosti vyuzivat
nejmodergjSi technologie, a proto jeikkZité se zagtovat i na tyto skupiny zakaznik

s cilem poskytnout jim alternativni sluzby pro abjéni obdobné kvality. (O)

Zdravotnické z&izeni musi sledovat také&deckotechnicky rozvoj v oblasti farmacie a

piistrojové techniky.
Dilé&i shrnuti

S — potencial pro vyvoj novych zdravotnich sluzelaxdtnického zézeni, rozvoj a
podpora novych sluzeb na zakiguobtreb a é¢ekavani zakaznik kvalitni lidské zdroje

a pracovni tymy v oblasti vyvoje novych sluzeb.

W — konkuregni prostedi, stejny zajem na rozvoji novych sluzeb je i staré

konkurence, znmeé finargéni prostedky vkladané do vyvoje novych sluzeb.

O - kvalitni lidské zdroje a tymy pracoviiik moznosti novych inforntaich
technologii ve vztahu k novym dipravovanym sluzbam pro klienty, moznosti nabidky

novych vylepSenych zdravotnich sluzeb.

T — konkuredni prostedi, identické nové sluzby ze strany konkgrdoh
zdravotnickych z&zeni, cenové rozdilyipposkytovani skterych zdravotnich sluzeb,
mohou byt vyhodgsi u konkuretinich zdravotnickych Z&eni.

3.2.5.2. Marketingové a distrib&ni faktory zdravotnického zatizeni

Na zaklad vySe uvedenych diich analyz zdravotnické #aeni zaujima na trhu
v daném regionu stabilni postaveni. Cilovou skupizékaznil jsou malé a sedni

podnikatelské subjekty a segment fyzickych osok.jizabylo uvedeno, jedna se dju
samostaté o zdravotni p&, nebo o tzv. zavodni pg kterou poskytuje zdravotnické

zaizeni. (S)
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Zdravotnické z&izeni méa vybudovanou stabilni a rozsahlou distribst zahrnujici
jednotlivé zainteresované strany, které se zdraslofm zd&izenim spolupracuji, stejn
jako partnery u kterych se mohou o sluzbach zdraskdého z&izeni informovat

potencialni klienti. (O)

Vzhledem k neustalému technologickému rozvoji¢ba sledovat nejmodeijgi trendy
ve sluzbach, které jsou poskytovany klienta flexibilns a efektivié na tyto zmdny
reagovat ze strany zdravotnickéhdizani. Stejt tak zdravotnické Zé&zeni investuje

znané finargni prostedky do oblasti marketingu. (O)

Zdravotnické z#izeni ma stanoveny obchodni model a podle tohotaeino je

uskuté€novana marketingova strategie. Zdravotnick&zami v uplynulém roce zavedlo
vicekanalovy prodejni model s orientaci na zakazmilkaniiuje se na marketingoveé a
prodejni dovednosti a zaravdaké na provozni efektivnost. (O, T) Za hlavniyrys

tohoto modelu Ize ozii nasledujict*
= Dlouhodobé vztahy s klienty z hlediska poskytovairavotni pée.

» Neustale se zlepSujici sluzby, odrazejici technickég inovace a jasné

zavazky kvality sluzeb.
» Vicekanalovy pistup k zdkaznikm.

= PIné vyuZziti obchodni spoluprace &terymi dodavateli a zainteresovanymi
stranami vzhledem k podnikatelski@nosti zdravotnického ¥&eni.

» Duraz na prezentaci poskytovanych zdravotnich sluzad strany

zdravotnického Zézeni.

= Vysoka efektivita vSech cinnosti vyplyvajici z vninich pedpisi

zdravotnického Zézeni.

132 7pracovano podle internich dokumietravotnického Zézeni.
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Souhrni Ize konstatovat, Ze stavajici nabidka sluzeb badev blizké dobvyraznym
zpisobem minit, ale bude se rozadivat o rekteré specifické zdravotni sluzby.

Rozhodujici faktory v této souvislosti jsou nasiédu

» Cena sluzeb zejména nadstandardni zdravottgé péouladu s novou pravni

apravou.
= Kvalita zdravotnich sluzeb
»  Pristup k zdkaznikovi.
= Vyuziti nejmodergijSich technologii $ aplikaci I&ebnych metod.
» Vysoka efektivita marketingovyatinnosti.

Jako potenciondlni hrozby lze ozitanegativni zniny v ekonomice, které mohou
ovlivnit poptavku po tkterych zdravotnich sluzbach. DalSi hrozbotwenbyt filiSna
agresivita v ramci marketingovych kampani, poskgtdwepravdivych informaci nebo
podcerni rekterych trend, které ovliviuji poptavku po sluzbach konkukerich
zdravotnickych z#zeni. Zdravotnické z&eni je schopno diky nastavenému
obchodnimu modelu nacé¢tdinu negativnich jav efektivre a flexibilné reagovat

s vyjimkou ekonomickych z#&m souvisejicich zejména s makroekonomickymi
ukazateli, které neni mozné ovlivnit. Stejtak pravni pedpisy — vyvoj legislativy

v oblasti zdravotnictvi, vyvoj devych zakoh apod. (O, T)

Je nezbytné, aby zdravotnickérizani v¥novalo marketingové a distribni strategii
pati¢nou pozornost. Prezentacékterych produki dle managementu zdravotnického
zarizeni neni dostaljici a konkurence ma \kterych gipadech lépe zpracovanou

marketingovou strategii.

Dil&i shrnuti

S — navrzeny obchodni model, jeho jednotlivé aktw@eéez a doplkni ve vztahu
k novym gipravovanym sluzbam, obchodni model kladgad na zvySovani kvality

sluzeb.
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W — z divodu zn&ného konkuregniho prostedi maji konkuretni zdravotni zézeni
kvalitngji zpracovany tkteré diti marketingové strategie u jednotlivych sluzeb.

O — mozZnost istu a expanze do novych zakaznickych segfmembZnost zvyseni
poskytovani sluzeb v ramci¢kterych noé zavedenych diich marketingovych

strategii.

T — nizk&d marketingova propagacékierych sluzeb zdravotnickéhoizzeni, dopady

negativnich ekonomickych viiv
3.2.5.3. Faktory vyroby arizeni vyroby zdravotnického z#&izeni

Diky modernim technologiim je zdravotnickétizani schopno zajistit nejen kvalitni
zdravotni sluzby, ale také realizaci jednotlivycdravotnich vykofi. Z hlediska
flexibility a efektivnosti k pozadavkn zékaznil si zdravotnické zézeni stanovilo cil

CO nejvice se fiblizit pranim a paebam zakaznikm pii poskytovani sluzeb. (O)
Zdravotnické z#Hzeni se vramci svéinnosti snazi dodrZzovat zasady hospodarnosti
v oblastech vyuZiti energii a hospodarnosti @nnibsti v systémuiizeni zasob a

procesecltizeni kvality. (T)
Diléi shrnuti
S - sluzby zdravotnického #iaeni jsou realizovany na zaktachodernich technologii.

W — vysoké néklady na nakup a udrzliispojové techniky v gibé¢hu uzivani, ufity
potencial poruchovosti této technikii poskytovani zdravotnich sluzeb.

O - sowasna koncepce obchodni strategie je zaloZzena nenadgtci naklad,
provazanost s prodejnim modelem, 2Z&ni na kvalitu procés zdravotnického

zdizeni.

T — nutnost vysokych finamich investic do novych technologii a postuprozba

nedodrzovani zasad hospodarnosti a plytvani zdroiji.
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3.2.5.4. Faktory lidskych zdroji zdravotnického zaizeni

Lidské zdroje a kvalita za¥stnané zdravotnického zZ#&eni jsou jednou z hlavnich
priorit v ramci jednotlivych strategii, v tomtatipact se jednd o personalni strategii.
Lze atekavat, Ze tento trend bude i v budoucnu paikrat a to také s ohledem na
probihajici zniny v legislati tykajici se zdravotnictvi. (O)

Zdravotnické z#izeni ma vytvéenou organizéni strukturu, firemni kultura i
organizani struktura je v souladu s nastavenou strategévodnického zézeni. Zajem

0 pracovni pozice ve zdravotnickémfiizani, zejména o administrativni pozice, je
znany. Zdravotnické zidzeni si proto mize vybirat na zékladvybérovych fizeni
nejvhodrgjSi a nejkvalifikovaijSi pracovniky, i kdyz je limitovano soéasnym
ekonomickym a pravnim vyvojem a finarimi moznostmi zdravotnickéhoizzeni. (O,

T)

Rozvoj obchodnich aktivit zdravotnického tiz&ni v uplynulém roce si vyzadal
zesileny nabor zatstnan@ a vzdlavaci ¢innost. ZlepSovanim naborového procesu
zdravotnické zdzeni vyznamé podpdilo prodejni sf. (O) Zdravotnické z@zeni také
klade velky diraz na kariérni rozvoj a odborné znalosti svych&nand. Vzdlani je
dulezitym nastrojem pro rozvoj lidského kapitalu anagement se zaffuje zejména
vzaklavani zdravotnického personalu a jeho odbornyatedoosti.

Komplexni fada vzdlavacich modul zahrnujici veSkeré odborné oblasti, vysma
v souladu s praktickymi pt#bami, poskytuje podporu pro strategické postupy
zdravotnického Zé&zeni. Podle péeby umo#uje zdravotnické Zézeni svym
zamestnan@m posilovat jejich kvalifikaci za delem lepSiho pkni ukoli nebo se
rozvijet v souladu s principy a strategickymi cilkejména u top a igdniho

managementu. (T)

Zdravotnické z#zeni také podporuje podnikavost a iniciativu svyzdnéstnand.
Podle vedeni jsou podnikavost a iniciativacé&th k lepSi vykonnosti a pracovni
motivaci. Zasadni skutaosti je fakt, Zze se zawstnanci ztoto#uji s nastavenymi

strategickymi cili a strategii. Zdravotnické iz&ni se snazi davat z&stnaném
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dostatény prostor k jejich nezavislému rozhodovani a viitydrostedi motivujici

k vysokeé vykonnosti.

Zdravotnické z#izeni si zaklada na spolehlivéma&yhodném pracovnim prasdim
a firemni kult@e. P€e o vSestranny rozvoj, spokojenost a loajalitu &dnand je pro
zdravotnické z#zeni prioritou. Zaréstnanci se za#iiuji na uspokojovani ptgb a pani
zakaznik a na budovani dlouhodobych vziahvyznamnymi klienty. (S, O)

Zdravotnické z#&zeni poskytuje zadstnaném davéru a stimuluje je k pkni dalSich
ukoli. Zdravotnické zézeni chape tymovou praci jako zaklad proédspu spolupraci,
hodnota tymové prace sfiga v diskusich, ve spaleém rozvijeni napdd ieSeni
problémi a realizacich nejznéjSich projekt, které souviseji s poskytovanim

zdravotnich sluzeb. (S)

Systéemiizeni je spiSe direktivniho charakteru, ale delegdmb na jednotlivé Urové
managementu je zde uplavana v plném rozsahu. Hlavni roli ve zdravotnickér@
feditel a top management spoiesti, a také nizSi management, zejména vedouci
jednotlivych Usell zdravotnického Zézeni. (O, T, W)

Dil&i shrnuti

S — sowasny systém rozvoje a naboru novych &stmand, rozvoj zangstnand,
stabilni progtedi a firemni kultura zdravotnickéhoiizaeni.

W — délka zaSkoleni novych pracoviiklirektivni styltizeni.

O - zamgteni na kvalitu a vysokou vykonnost lidskych zdropozice stabilniho

zamestnavatele na trhu prace, §aané moznosti systému naboru novych pracdvnik

T — systém vzélavani miZze byt nastaveny prugm odchod kl€ovych pracovnik.
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3.2.5.5. Faktory finartni a rozpotové

Hospod#éské vysledky zdravotnického itzeni dle detniho vykazu zisk a ztrat
v letech 2009 — 2010, vykazuji stabilni #gtr Pro komplex#sSi hodnoceni finatni
analyzy se zagtime na obdobi let 2005 — 2009.

Finartni analyza zdravotnického ttzeni vychazi z internich¢étnich dokumerit a
také z vyr@nich zprav zdravotnickéhoiZaeni. Mezi nejtsi ¢ast aktiv, ve sledovaném
obdobi let 2005 — 2009, gadlouhodoby majetek, jehoz podil vSakhbm let klesa.
Podil poklesu dlouhodobého majetku Ize sledovanéep v letech 2007 — 2008 a to
v souvislosti s investicemi do nehmotného majetkstrajnich z&zeni. Dlouhodoby
finantni majetek tvé stabilni ¢ast aktiv a jejich prmérny podil ma hodnotu 3,3 %.
Zbyvajici¢ast dlouhodobého majetku #geho jednotlivé slozky a to z 11,2 % stavby a

Z 26 % movité wci.'>

Dulezitou slozkou dlouhodobych aktiv je také toeaci podil k nabytému majetku,
kdy od roku 2005 tvidl 24,5 % a na zé&kladodepisovani postuprklesal na 10,5 %
v roce 2009. Tyto hodnoty také vyplyvaji z tabulkyera analyzuje vertikalni analyzu

aktiv ve spolénosti za sledované obdobi.

133 Vlastni zpracovani podle vyiroich zprav firmy v elektronické podépdcetnich materidi za roky
2005 — 2009 a dale vlastni vyiip zdravotnického zdzeni.
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Tab.¢. 17: Vertikalni analyza aktiv ve zdravotnickéntizani

2005 2006 2007 2008 2009

Aktiva celkem 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
A Pohledavky za upsany zdkladni kapital 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
B Dlouhodoby majetek 67,05%  63,82% 58,90% 60,35%  56,29%
B.I Dlouhodoby nehmoiny majetek 0.56% 0.37% 0,37% 0,30% 0,09%
B.ll  |Dlouhodoby hmotny majetek 53,42%  6070%  5559%  5650% @ 52.33%
B.Nil  |Dlouhodoby finanéni majetek 3.07% 2.75% 2,94% 3.55% 3.86%
C Ob&in4 aktiva 15,20%  16,84%  22,31%  24,85%  32,83%
C.i Zdsoby 3,78% 3,75% 5,15% 7.75% 7.16%
[a4]) Dlouhodobé pohleddvicy 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,05%
Clll  |kratkodobé pohleddviy 5.83%  11.08%  1487%  1531%  1549%
C.IV  |krdtkodoby finanéni majetek 1,60% 1,55% 2,29% 1,78% 8,12%
D Easové rozlizeni 17,75%  19,34%  18,79%  14,80%  10,89%
D11 Naklady pristich obdobi 17,75% 19,32% 18,77% 14,78% 10,87%
D12 |Komplexni ndklady pfigtich chdabi 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
D13 PFijmy pFistich obdobi 0,00% 0,02% 0,03% 0,02% 0,02%

Zdroj: Vlastni zpracovani

Pokud bychom i hodnotit ok&zna
pohledavky, a to do vySe 70 %, kdy polozkghto pohledavek jsou z obchodnich

aktiva, tak neftSi podil zahrnuji kratkodobé

vztahi a také pohledavky ke statu. Dale jsou to zasoliyemz nejeétSi podil tvdi

material. Mezi nejlikvidgjSi ¢ast aktiv pat kratkodoby finatini majetek. Vertikalni

analyza pasiv je uvedena v nasledujici tabulce.

Tab.¢. 18: Vertikalni analyza pasiv zdravotnickéhaoizani

2005 2006 2007 2008 2009
Pasiva celkem 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

A Vlastni kapital 73,20%  69,51%  58,66%  58,82%  61,94%
Al Zdkladni kapitdl 71,68% 65,75% 56,83% 54,08% 51,35%
Al Kapitdlowvé fondy 0,57% 0,573 1,64% 3,325 3,64%
au  |Rezervnifondy, nedéliteiny fond a 0,53% 0,54% 0,55% 0.53% 0,56%

ostatni fondy ze zisku
AV Vysledek hospodareni z minulych let -0,84% 0.32% 1,32% -0,.35% -0,51%
av V:.:'sn'ed?k hospodoreni béiného déetniho 1,25% 1,545% 1.59% 1,24% 5,50%

obdobi (+/~)
B Cizi zdroje 25,04% 27,03% 36,03% 34,91% 31,09%
B Rezervy 3,62% 2.54% 1,56% 2.63% 2.39%
Bl Diouhodobé zavazky 1,11% 1,77% 1,14% 1,00% 1,43%
B Kritkodobé zdvazky 13,42%  17.56%  21,01%  25,08%  23,72%
B.iv Bankowni dwéry a vyipomoci 6,859% 5,16% 12,31% G,20% 3,56%
C.l Casové rozli$eni 1,76% 3,46% 5,31% 6,27% 6,97%
cl1 Vydaje pfFistich obdobi 0,34% 0,01% 0,22% 0,02% 0,09%
clz Vynosy pristich cbdobi 1,42% 3,44% 5,10% 5,25% 5,88%

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Pfi hodnoceni pasiv zdravotnického fizeni je patrné za#eni na financovani
z vlastnich zdrdj. Ve sledovaném obdobi tkios/lastni zdroje v piméru 64,5 % pasiv,
cizi zdroje maji hodnotu 31 %asové rozliseni nema takovy vyznam,tippd aktiv

je tvareno redevsim vynosy zifstich obdobi, které dosahuji vipiéru okolo 4,5 %
pasiv. Ponir vlastnich a cizich zdrdjse ngni v zavislosti na vlastnich zdrojich, kdy
v roce 2005 fedstavuji 73 % a v roce 2009 jen 62 % pasiv zdragkého zéizeni.
Tento pokles je ovlivén ristem podilu, jak cizich zdnpj tak uvedenéh@asovéeho

rozliseni.

Vysledky hospod&ni ve sledovaném obdobi jsou ziskové, ovsem ehHe2€07 — 2008
je patrny ukity pokles. OvSem v roce 2009 zdravotnickéizeni ogtovné vykazalo

vySSi vysledek hospotlni 0 5,9 % ve srovnani s rokem 2008.

Pri feSeni vertikalni finami analyzy vychazime z vykazu ziska ztrat. B tomto
hodnoceni je mozné konstatovat, Zze budouci hogpkélavysledky Ize ozri za
stabilni s ohledem na dalSi obchodni aktivity. \irpéru 94 % vSech vyndsje tvaeno
vlastnimi trzbami, zbyvajiciast tvdi provozni vynosy. Off jako v gredchozich
hodnocenych ukazatelich, po roce 2008 dochazi kamejSimu nafistu

hospodéskych vysledk. Vertikalni analyza vyndsje uvedena v tabulce nize.

Tab.¢. 19:Vertikalni analyza vynas

2005 2006 2007 2008 2009

Vynosy 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Triby za prodej zhoi 2.45% 1,06% 1,69% 1,45% 1,35%
Triby za prodej vlastnich wyrobkd a slueb | 94,58%  94,85%  93,49%  9348%  9507%

Triby z prodeje dlouhodobého majetku a

. 0,16% 0,40% 0,49% 1,61% 0,06%
materialu

Trihy z prodeje cennych papird a vkladd 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%

Ostatni provozni vynosy 242% 3,55% 3,98% 2,72% 213%
Ostatni finantni vynosy 0,16% 0,15% 0,35% 0,68% 0,89%
Mimofadngé wnosy 0,23% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%

Zdroj: Vlastni zpracovani

K nejvyznamgjSi polozce néklatl pati vykonova spdeba, tvéici praimérné 60 %

vSech néklail V pribéhu sledovaného obdobi klesa podil této slozky na%m6
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S ohledem na podobny trend také vletech 2010 -1 20& @ekavat, Ze vyvoj

jednotlivych slozek vykonové spgeby bude stabilni.

Druhou nejvyznamg)Si nakladovou slozkou jsou mzdové nakladyfiwioprimeérne 17
% vSech nakladl Dale jsou vyznamnymi nakladovymi slozkami naklasiyojené
s podnikanim, néklady na odvody socialniho a zdrdtio pojiséni, jejich podil je
okolo 5 % z celkovych nakladspol&nosti. Dale jsou to devé naklady a souvisejici
ostatni provozni naklady vimérné vysi 4 % z celkovych naklad Vyvoj vSech

nakladovych slozek, za sledované obdobi, je uveddaljulce nize.

Tab.¢. 20: Vertikalni analyza néklad

2005 2006 2007 2008 2009
Naklady 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

Maklady vynaloiené na prodej zhodi 9,15% 6,85% 3,62% 0,69% 0,56%
Vykonova spotieba 66,04% 83,78% 85,13% 60,18% 56,10%
Mzdoveé naklady 11,53% 13,92% 17,38% 19, 74% 19,95%
?;:;'j:;?:;?;t'::' zabezpeceni a 3,91% 471% 5,76% 6,95% 6,51%
Socialni naklady 0,15% 0,25% 0,42% 0,53% 1,02%
Odmény Elendm organd spolefnosti a
drusstva 1,40% 1,47% 1,51% 1,48% 1,78%
Ostatni provozni naklady 2,53% 2,62% 3,34% 5,52% 5,65%
MNaklady financniho majetku 0,00% 0,003 0,00% 0,00% 0,00%
Ostatni finanéni naklady 0,34% 0,53% 0,78% 1,22% 2,54%
Dan z pfijmd za bénou finnost 4,95% 5,87% 2,06% 3,69% 5,88%
Daf z pFijmid z mimofadné Zinnosti 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Mimofradné naklady 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%

Zdroj: Vlastni zpracovani

P¥i horizontalni analyze rozvahypouzijeme metodu bazickych indese z&kladnim
obdobim roku 2005. Rozsah grafickych zna#ofrie vSak tak technicky rozsahly, bude
uvedeno pouze zhodnoceni formou slovniho wgad Obec# pii hodnoceni daného
obdobi ma bilatni suma iistové tendence, od roku 2005 vzrostla celkem o 39 %

Dochazi také k néstu kratkodobych aktiv.

Dlouhodoba aktiva vykazovala za sledované obdidiigxiblizné o 6,5 % a k zastaveni
tohoto fistu doSlo v roce 2009. Kratkodoba aktivélannafst také az do roku 2009.
Jednotlivé polozky dlouhodobého hmotného majetlsaraostatné movitécui rostly i
v souvislosti s odepisovanim v letech 2007 — 200&iblizn¢ 20 %. OkZné aktiva

rostla také, s vyjimkou kratkodobého fikafho majetku v roce 2009. Stéjrtak
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k namstu zdsob dochazi hlavrv letech 2007 — 2008, coZ je spojeno s modernizaci

zdizeni.

U vlastniho kapitalu je mozné sledovat &y pouze u déich polozek, zakladni
ukazatele jako zakladni kapital se i@ V pripadt obézného majetku jsou vyznamné
zavazky a Gdry, jejichZz natist je v piiméru mezi 40 — 60 % do roku 2009. Z hlediska
hodnoceni istu naklad je mozné konstatovat, Ze jejich agir probihal stejh jako

v predchozich ukazatelich zejména do roku 2009.

V analyze pong€rovych ukazateli se zamtime na ukazatele rentability, kdy
k poklesu a zdpornym vysleitk dochazi v obdobi roku 2007, v ostatnich leteck js
vysledky pozitivni s rostoucim trendem a to i vcamsowasného vyvoje

zdravotnického z#@zeni. Jednotlivé ukazatele rentability jsou uvegdetabulce nize.

Tab. ¢. 21: Ukazatele rentability

2005 2006 2007 2008 2008
ROE [NI /WE) 1,50% 2,83% -1,74% 2,17% 11,71%
ROA [NI/ aktiva) 1,11% 2,02% -1,11% 1,27% 7.08%
ROA (EBIT) [EBIT/ aktiva) 4,32% 5,20% 0,06% 3,33% 9,96%
Cisté ziskové rozpéti (NI / vjnosy) 1,79% 3,20% -1,62% 1,62% B,77%|

Zdroj: Vlastni zpracovani

Jak je uvedeno v tabulce nize, aktiva i vlastnitihpsou v poslednich letech stabilni a
vyrazrejSim zpisobem se #ni ziskovost zdravotnického iZaeni. Zejména pak v roce
2009 a v nasledujicich letech je wtr ziskovosti velmi patrny. Ukazatele aktivity
zahrnuji obrat aktiv, ktery je nutné hodnotit pozit i v kontextu jeho pozvolného
rastu. Toto souvisi sistem ostatnich sledovanych ukazatgldaném hodnoceném

obdobi. Ukazatele aktivity jsou uvedeny v nasledugbulce.

Tab. ¢ 22: Ukazatele aktivity

2005 2006 2007 2008 2009
COhbrat aktiv (criby / akriva) 0,69 0,61 0,65 0,75 0,78
Obrat zésch [triby [ z3zoby) 13,19 16,03 14,41 11,53 10,50
Obrat zawvazk( (triby / zévazky) 5,20 3,89 3,35 3,24 3,21
Obrat pohledavek [triby / pohledaviy) 7,53 5,79 4,97 4,95 4,92
Doba obratu zésob (zdsoby / denni triby) 27,67 22,77 25,34 31,67 34,75
Doba cbratu zavazk( (zdvazky / denni triby) 70,14 93,84 108,83 112,81 115,75
Doba obratu pohledavek (pohledavky f denni triby) a8 47 63,05 73,44 73,73 Fa4,24a

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Dil&i shrnuti

S - stabilni finagni vyvoj pro nadchazejici obdobi, moznosti dalSfh@ncniho

rozvoje zdravotnického raeni.

W — zmeny v daném segmentu trhu z hlediska pravnich a@kakych faktot, které
byly uvedeny v pedchozich analyzach.

O - formulace transparentn a dlouhodod nastaveného fin&gniho planu

zdravotnického Zdézeni.

T — piekrateni a nedodrzeni stanovenych fitiaith plarm, nespravna predikce vyvoje

trhu zdravotnickych sluzeb.
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3.2.5.6. Shrnuti interni analyzy

viv s

Souhrn jednotlivych nejdeZit¢jSich vystug z interni analyzy zdravotnickéhoizzeni.

Stabilni finani vyvoj do budoucna
moznosti dalSiho finamiho rozvoje
zdravotnického zdzeni.

Direktivni styl fizeni, nutnost jeho zn
ve spolénosti.

Nizky zajem o #které sluzby ze strany
Systém rozvoje zagstnand. zakaznik.
Souwasny systém naboru zastnand Nedostaten4 marketingova prezentafe
zdravotnického Zdzeni. nekterych sluzeb.
Kvalitni a stabilni distribtni a Odchod kléovych pracovnii.
marketingova si

PomalejSi reakce na zmy podminek
Efektivré fizené procesy s vynaloZenim trhu.
co nejmensich naklad

Potencionalni  zastaralost é&kterych
Vysokd Urové a odbornost lidskych technologii.
zdroji.

Vyznamna  konkurence  ,kovych
Spolehlivé a dvéryhodné pracovnj hr&u“ v daném segmentu trhu.
prostedi.

Nutnost udrZovat spolehlivé a
Stabilni pozice zdravotnického fzzeni duvéryhodné pracovni pragdi.
na trhu.

Vysoké néklady na zasSkoleni nového

Transparentni a dlouhoddb
formulovany finagni plan
zdravotnického zZdzeni.

Zamegieni na  kvalitu
vykonnost lidskych zdraj

a vysoko

Prestizni postaveni na trhu prace.

Rozvoj distribéni si€, nabor kvalitnich
a novych pracovnik

zangstnance spotaosti.
Nutnost pruzgjsSiho systému vadavani.

Nutnost vysokych finatnich investic dg
novych technologii.

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakkadystup diléich analyz
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3.2.6. Souhrnnd SWOT analyza zdravotnického Zézeni

Formulace silnych a slabych stranekilgzitosti a hrozeb zdravotnickéhoiiz&ni ve
formé souhrnné SWOT analyzyqustavuje zavrSeni vSeckedchozich ddich analyz,
které byly uvedeny vigdchozicasti prace. V této analyze se autorka pokusi aljekt
vymezit za pomoci metody objektivizace Porterovalgry a na zaklat vysledki,
které byly vyhodnoceny, silné a slabé strdnky zolrsického z#zeni, stejs jako
budouci pilezitosti a hrozby, které souviseji s jetionosti. Na zaklagitoho je mozné

urcit hlavni konkuretini vyhody a kitové faktory usgchu.

Tab. & 24: Shrnuti analyzy za#ené na formulaci obchodni strategie zdravotnického
zarizeni formou SWOT

= Postaveni na trhu jako tr&di a kvalitni = Direktivni stylfizeni.

zdravotnické zézeni.
» Nizk& produktivity gkterych pracovnik
= Kuvalitni distribwni a prodejni $i
= P¥li§  striktnim zgisobem nastavena

= Rozsahla nabidka zdravotnich sluzeb. pravidla fizeni rizika na zakladanalyzy
financnich faktofi zdravotnickéhg
= Stabilni portfolio klienk, potencial zaizeni.

rozvoje dalSich zakaznickych segmient
= Vy8Si naklady vynakladané na kvalgu
= Stavajici systém rozvoje a \#dvani sluzeb.

zanestnand.

=  Nefunkeni komunik&ni systém.
= Systémov fizené naklady a riziko.

= Dlouhodobé partnerské vztahy [e
zainteresovanymi  stranami, zejména
dodavateli a obchodnimi partnery.
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* Rozvoj a zavathi novych zdravotnich » Ekonomicky a politicky vyvaoj.

sluZeb.
e Zmeény v pravnim vyvoji.
« Budovani dlouhodobych vztah

s obchodnimi partnery a dodavateli. » VysSi frekvence zin poZadavi na trhu.
» Rozvoj novych zakaznickych segmeiat » Predpisy a standardy vychazejici

jejich podpora. z legislativnic¢innosti EU.
e Megnici se struktura zakazrik * Znané konkuretini prostedi, vyznamn

Kli ¢ovi* konkurenti.
< Efektivni model osloveni cilové skupiny
zakaznik nebo cilového zakaznika. » Cenova rivalita v nabidce sluzeb v tonfto
segmentu trhu.
* Rozvoj a investice v rdmci
marketingovych aktivit.

* Vice informovany a Iépe vthny klient.

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakkadysledki predchozich analyz

3.2.7. Dynamicka strategicka rozvaha zdravotnickéhaarizeni

V souladu s dalSimi analyzami jako jsou internixgemi analyzy a navazujici SWOT
analyza se autorka dale z&m na dynamickou strategickou analyzu nebo také
dynamickou strategickou rozvahu, kterou definovaeFa. Smyslem analyzy je pomoci
strategickych rozhodovani ziskat celostni pohledzvialeny obor podnikani a nalézt

moznosti pro jeho dalSi rozvoj.

Jednotlivé na sebe navazujici strategické krokyobudozvedeny v nasledujicich
Castech této kapitoly, aby zahrnovaly vSechny pdanakz dosavadni praxe
zdravotnického Zdzeni. Vyznamné jsou napanalyzy vyvoje trhu, které vychazi
Z internich a externich analyz zdravotnickéhidzami. Dale jsou mozné scéadyvoje

I L

klicovych strategickych procésv oboru, moZnosti a scémé financovani, vyvoj
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konkurergniho prostedi a dalSich faktér které jsou sotésti hodnoticiho procesu.
Grafické znazoréni této metody je uvedeno na schémat2.

Schémag. 2: Strategicka dynamicka analyza (rozvafia)

11) Aktivizace prognozy konkurence v oboru

| M e e e e e e e |

10) 1

I Prognoéza vyvoje oboru l

Aktivini
1) B) strategie
Scénafe vjvoje Scénafe wvoje firmy
trhu vné&jEich
v oboru +TO ] faktord +TO
5)
Scéndfe vivoje 9
Sl Setrvacny vyhled
strategické
pozice firmy
v oboru
4
) &)
Scenafe wvoje Seénafe vyvoje =
teritorialni financovani S £ PO
alokace oboru v oboru+TO slabych a si ycy
\TO / stranek firmy WS

\__/

Je nutné vSak uvést, Ze tentdspup, ktery je graficky ztvasmy na schématu vyse, je
zaloZzeny na vystupech SWOT analyzy, kterédptavuje jeden z hlavnich vystup
externich a internich analyz zdravotnickéhdizeni. Metodika dynamické strategické

rozvahy pro aplikaci na dané zdravotnickézeni je nasleduijici:

» Celostni pohled na zvoleny obor podnikani — v topiipac se jedn& o obor
zdravotnictvi.

= Systematicky pohled na strategické aspekty podelgled cinnosti
zdravotnického zédzeni.

» Aplikace novych poznatk a zawri v pribéhu strategickéhotizeni a
strategickych procés

» Propojeni s jednotlivymi dilmi metodami a analyzami ve vztahu k organizaci
zdravotnického zédzeni.

134 Zpracovano podle Figerova navrhu dynamické stickégozvahy.
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Podpora kvalifikovanych odhédpii strategické analyze a predikce dalSiho
vyvoje zdravotnického Z&eni.

s

Analyza a sledovani nejtkzitéjSich a zasadnich trenéh zn€n, které vymezuji
vngjSi hrozby a flezitosti pro obor zdravotnictvi, které vyplyvagie SWOT
analyzy.

Zpracovani jednotlivych diich scén#i vyvoje oboru do souhrnného scéma

Metoda je zakladem pro ziskavani novych informaciych gistupi a napad.
Jednotlivé procesy, fjpadré zneny, probihaji snadii a rychleji a také

efektivrsji.

Hlavni kroky - faktory dynamické strategické rozvahy

1. Scénd&e vyvoje zdravotnického trhu — poptavka a nabidka \daném oboru

Z hlediska hodnoceni poptavky, jak vyplyva z vygledednotlivych di€ich
analyz, je mozZné konstatovat, Ze poptavka po zdné&to sluzbach ma
nariistajici charakter, a to jak celéré tak i sezon& Hlavnimi trendy jsou
specializované sluzby n#iglad dentalni nebo dermatologickacpe Timto
smérem se budou vyvijet také strategické aktivity wdtaického z#&zeni

v nasledujicim sedredobém¢asovém horizontu.

Vyvoj nabidky zdravotnickych sluzeb souvisi s vyamj konkurence na
zdravotnickém trhu. Zahrnuje zejména vyvoj nabidkizeb produkt a sluzeb
v ¢ase, vtomto fipact ve stedredobém casovém horizontu, ktery jiz byl
uvedeny v pedchozich kapitolach prace. Zdravotnick&izeni musi v ramci
zachovani konkurenceschopnosippavovat a inovovat nové produkty a sluzby

stejre jako se zarftit na inovaci postujpa gipadnou substituci sluzeb.

Hlavnimi omezujicimi faktory trhu jsou vysokd& kom&nce mezi jednotlivymi
subjekty, ale také ziiaa podobnost nabizenych sluzeb a protluRbdporujici
faktory zahrnuji moznosti vyuZiti hlavnich treéndnodernich metod arigtupi
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k zdravotni p& o pacienty. Omezujici i podporujici faktory jsmapiklad
pravni gredpisy a sotasny pravni vyvoj, vyvoj na zdravotnim trhu, apod.

Z hlediska vyvoje trhu Ize predikovat vyvoj jehocapdépodobné struktury na
zaklad situace a pozadaukklienti. Z hlediska nabidky produkta sluzeb je
nutné konstatovat, Ze klienti budou mit zajem cSidabbidku sluzebiehoz

muze zdravotnické z&eni vyuzit jako konkuremi vyhody ve srovnani

s jinymi zdravotnickymi zézenimi.
Scénd&e vyvoje klicovych procesi ve zdravotnickém oboru

Z hlediska vyvoje strategického rozhodovéani konkoesje mozné konstatovat,
Ze konkurenni spolénosti se také snazi nabidnout klient nové sluzby a

produkty, v této oblasti je konkurence na vysokavar.

Oblast vyzkumu a vyvoje inovaich proces jsou klicovou oblasti pro ziskani
konkurerni vyhody na zdravotnickém trhu. Indva procesy jsou pro
podnikani zdravotnického #iaeni kltovou oblasti.

S vyvojem vyzkumu a vyvoje ino¥aich procesd souvisi také hlavni operace a
¢innosti zdravotnického &eni. Ty gedstavu;ji logistika, sluzby a jejich prodej

a poradenstvi |éka.

V souhrnu je vybaveni zdravotnického fizeni na dobré Uudrovni, srovnatelné

s konkureginimi subjekty.

3. Scénd&e vyvoje teritorialni alokace aktivit v oboru — tuzmské a zahranini

Z tohoto faktoru Ize hodnotit nasledujici skintesti:

Zdravotnické z#izeni disponuje jedmi centralnimi prostory. Do budoucna
uvazuje o expanzi do jinych prostor, zejména tersi o nova pracovist
V sowasnosti se ¢které specializované lékské sluzby realizuji na externich

pracovistich.
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» Klicovym a perspektivnim zakaziiik jsou nabizeny exkluzivni programy
zdravotni pée. RedevSim se jedna o programy VIP a VIP Plus, které
zdravotnické zdzeni nabizi. Krorh toho Ize dekavat, Ze zavedenim novych
obori jako je dermatologie, oftalmologie se objeschto zakaznik navysi.
Potencial je samdegjme také v osloveni klieiit ze zahrarii. Schéma struktury

klient je uvedeno na grafu nize.

Graf 1: Struktura klient zdravotnického zézeni

m Struktura klientd
zdravotnického zarfizeni
m Cedti klienti

klienti zemi ELI

m klientimimo zemeé EU

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich informadfavotnického zZézeni

» Jednotlivé operace souvisejici se sluzbami a prydukiravotnického
zaizeni jsou realizovany v centralnich prostorachaedmického zézeni,

piipadré nékteré sluzby jsou poskytovany externimi subjekty.

4. Scénd&e financovani oboru zdravotnictvi

Hodnoceni financovani v oboru zdravotnictvi je viebmecifické. Je nutné zde vychazet
ze specifik strategickéhiizeni ve zdravotnictvi, kdy jednotlivé zdravotnikeny jsou
financovany pislusnymi zdravotnimi poji®vnami. Zdravotnické z&eni nabizi ale

samozejn také programy prevence z#mou uhradu.
Konkrétni specifika a s@éasny vyvoj financovani zdravotnicke firmy je nasigdi:

» Pokud zdravotnické taeni bude provad néjaké investini aktivity, tak

pro financovani vyuzije zejména vlastni fidahprostedky. Ripadré cizi
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finanéni prostedky, nefastjSi formou jsou bankovnitfcky stedredobého
charakteru.

= Vyvoj rentability vloZzenych investovanych priesiki je v oboru

zdravotnictvi porérné vysoky.

» Ocekavani jednotlivych zainteresovanych stran je amedv samostatné
analyze. Vzhledem k oboru podnikani jéekavani bank i ippadnych

investor ve vztahu ke zdravotnickémuizaeni na dobré drovni.

* Financovani zdravotni pé s ohledem na uzavirani ramcovych smluv se
zdravotnimi pojisovnami je dosti problematické. Lze v3alegpokladat, Ze
pro nadchazejici obdobi budou nadale Ezay smlouvy na Uhradu
zdravotni pée. Komplexni preventivni programy nejsou hrazeny

z prostedki verejného zdravotniho pojisti.
5. Scén&e vyvoje konkurence v oboru zdravotnictvi
Hodnoceni vyvoje konkurence v oboru Ize shrnouteatsre:

» Vsowasnosti fisobi na trhu vdaném regionuékolik konkurerEnich
zdravotnickych zézeni. Jedna se o zdravotnick&izani poskytujici obdobné
sluzby a produkty. Konkuréni z&izeni se zagtuji zejména na poskytovani

zavodni pée zejména velkym podnikn a stednim podnikatelskym subjeih.

= Jisté nebezp@é mohou pedstavovat mensi konkuren subjekty, které poskytuji

individualni lIékaské sluzby pro klienty.

= Srovnateld velké konkuredni subjekty maji podobné moznosti a z&emi jako
zdravotnické z#éizeni. Jejich hlavniinnosti jsou obsaha@v podobné jako u
zdravotnického Z#&zeni. Mohou se diferencovat odliSnou nabidkou edbyz
piipadré nabidkou produkit

» Vyvoj konkurergnich praktik v daném segmentu trhu neni tak vyzriamn
Specifickou konkuretni vyhodou zdravotnického #aeni je pedevsim vysoka

profesionélni kompetence a technicka kvalita diatjokych a terapeutickych
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procesi. Velky diraz je kladen na dojem a subjektivni pocity pacetkteré
v ném zanechava nawsta zdravotnického z&Zeni. Management prosazuje
zasadu efektivni komunikace zdravotnického persoeglacientem. Informace
a edukace ze strany zdravotnického persondlu jsoendi zdravotni p&, na

kterou se pacienti velmi zatiuji.

» V souvislosti s nabidkou zdravotnigeénelze uplaiovat specifickou cenovou
valku. Cilem je nabidka sluzeb s vysSSimi paraméeiidy je teba nabizet
takové vlastnosti sluzeb, které zakaznik vnima. (fmimané hodnoty). Zvysit
konkurertni pozici je mozné nabidkou nadstandardnich sludebo také
nadstandardnimifstupem k paciefim.

6. Scén&e vréjSiho vyvoje

Analyza vrgjSiho okoli neboli externich faktiorje popsana samostétrv analyze
externihno okoli. Z hlediska socialnich faktorpredstavuje vyznamny aspekt
demograficky vyvoj. Déle jsou to legislativni fakyo spaivajici v povinnosti
zdravotnického personalu zdkonem stanovenyidsapem roz$ovat svoji kvalifikaci

ve vztahu k vykonavané pracovni pozici.

V oblasti ekonomickych faktérje treba sledovat nejen vyvoj makroekonomickych
ukazatel, ale napiklad zjistit moznost vyuzitelnosti evropskych fdingro dotace
zdravotnického z#ézeni.

Technologické faktory jsou obsahowzalenény do vyvoje a vyzkumu novych
technologii a fistupi ve zdravotnictvi a jejich praktické aplikaci v pra
zdravotnického z#ézeni. Technologické faktory iedstavuji specificky nastroj
konkurergni vyhody, coz konkrétnpredstavuje vyuzivani inforndaich technologii ve

spolupraci s laboratemi, partnerskymi subjekty a z&alem komunikace s klienty.
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7. Souhrnny scénd vyvoje oboru

Souhrnny scértdvyvoje zdravotnického oboru je zaloZzeny na spekyjich analyzach,
nagiklad na analyze oborového okoli, kde zdravotnzié&eni misobi. V tomto sréru
jsou zde zahrnuty vSechny hlavni oblasti a udgléstiré se tykaji oboru jako celku.
Jednotlivé scérré@ vyvoje jsou nésledn odvozeny z uvedenych analyzfigemz
zdravotnické z#izeni do budoucna bude prosazovat cestu dalSi eepaejména se

jedna o nové obory, jak bylo jiz uvedeno vyse.

8. Analyza slabych a silnych stranek zdravotnického Zdzeni

Jednotlivé vystupy analyzy slabych a silnych stkardravotnického zZé&eni vyplyvaji
se souhrnné SWOT analyzy, kdy mezi hlavni definévsiiné stranky zdravotnického

zarizeni je mozné Zadit nasleduijici:
= Stabilni portfolio klienh zdravotnického zézeni.

= Management ffipravuje novou koncepci strategickékliaeni pro nadchazejici
stredrédobé obdobi vyvoje.

= Stabilni podminky pro za#stnance, motiwai program jejich rozvoje a

zvySovani kompetenci.
= NizSi vliv odbor nag¢innosti zdravotnického #¥&eni.

» Kvalitni a standardizované sluzby pro klienty, Ww&okvalita a uGrovie

zdravotnich sluzeb.

= Kvalitni distribwini st a dobra spoluprace dodavateli unmgjfci dosahnout

cenové konkuremi vyhody na trhu.
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Analyzu slabych strdnek zdravotnickéhdizani je mozné definovat nasledévn

= Neefektivni spoluprace se zdravotnimi pdaj&nami, zejména ze strany

zdravotnich pojigoven.
» Slabé vztahy sdkterymi ,stakeholders”.

» Nedostatéené vyuzivani informéich technologii pro interni i externi

komunikaci.
» Nedostaténa prezentace zdravotnickéhdizani.

= Vysoké naklady na lidské zdroje v organizaci.

9. Setrvafny vyhled konkurenéni pozice zdravotnického zéizeni ve

zdravotnickém sektoru

Podle vysledk jednotlivych ditich analyz p&t zdravotnické zdzeni mezi 20
nejwtsich zdravotnickych z&eni v regionu. Pro udrZeni stabilni pozicergbé klast
diraz na komunikaci externi i interni, na rde8é&ni nabidky sluzeb s vySSimi

parametry nez nabizi konkurence (podigidoude uvedeno dale).
10.Aktivni strategie zdravotnického zaizeni

Pfi zpracovani a realizaci aktivni strategie zdrawsksho zéizeni jsou aplikovany a
voleny jednotlivé ramcové zamy, které jsou uvedeny v dith analyzach
zdravotnického zdzeni. Na zaklagl predikce zdravotnického #aeni jsou definovany
piedpoklady realizace jednotlivych strategickych 2ans cilem definovaniifezitosti
zdravotnického zézeni, a také k eliminaci hrozeb a slabych strakédeeé vyplyvaji
z jednotlivych ditich analyz. Je vhodné s&edevsim zagiit na nadstandardni nabidku
sluzeb klienim (sluzby s vy$Simi parametry nez konkurence), iard informa&nich
technologii, kvalitni externi a interni komunikadrvale roz&iovat komunikani

dovednosti zdravotnického personaluesem ke klientim.
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11.Aktivizace prognézy — predikce reakce na novou sttagii zdravotnického

zarizeni

» Umozreni potebnych zmin, které jsou iniciovany vedenim zdravotnického
zaizeni, vhodgjSi zdivodreni zvolené varianty strategickéhtizeni pro

zdravotnické zézeni.

= Provedeni a aktualizace Zmve stavajici strategii zdravotnickéhaizani, u

jednotlivych ditich analyz zdravotnického idaeni.
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v NASTAVENI STRATEGICKEHO SM ERU: konkrétré to znamena stanoveni

strategickych cil, mise, vize, strategickych operaci a specifickgiadnosti.

3.3. Formulace mise, vize, strategickych @) strategickych operaci a specifickych

pirednosti zdravotnického zéizeni

Vize zdravotnického z&izent

Zaujimat vedouci postaveni vregionu Vv oblasti ptskani komplexni

preventivni zdravotni @é.
Rozvoj nabidky sluzeb @nnosti sérem ke kliendm.

Budovani dlouhodobych vztatse zdkazniky, iedevsim z rozséhlejSich forem
programi Iékarské pée, jako jsou programy VIP nebo VIP Plus.

Nabidka garantované uaroynsluzeb jako satast konkuretni vyhody
zdravotnického z@zeni. Poskytované sluzby zdravotnickéhtizzni na zaklat

davéryhodnosti, rychlosti, kvality a profesionality.

Mise zdravotnického z&izent

Budte tu pro své nejblizSi v dobré kondici co nejd&lemizeme Vam s tim.
Poskytujeme kvalitni a komplexni zdravotni¢ipé dirazem na prevenci dle

piani a pozadavkklienta.

Strategické cile:

Poskytovani komplexnich zdravotnich sluzeliiadem na kvalitu.

Dosahovani stabilniho zisku, coZefdstavuje nejuniverz&ajsi a nejtrvalejSi

ukazatel ovliviujici chovani zdravotnickéhoizaeni.
NavySeni potu klienti.
Rozsfeni spoluprace s velkymi podnikatelskymi subjekiy zavodni p&e.
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» Rozsfeni nabidky pro movité klienty.
» Vysoce specializovany leksky tym s empatickymifstupem k pacientovi.

= Motivovani a spokojeni za¥atnanci.

Strategické operace:

» Rozsfeni portfolia sluzeb, ndiklad o dentalni sluzby, o sluzbyrd Kliniky,

urologické a gynekologické vygeni.

= ZvySovani odborné kvalifikace personalu¢ast na odbornych konferencich.

%

= Ucast personalu na v&idvacich akcich zaienych na komunikaci s klientem.
»= Motivacni a stimul&ni program pro zasstnance.

» Public relations — prezentace zdravotnickéhtizeai v médiich (internet, tisk,
regionalni televize, vlastasopis).

= Owerovani spokojenosti klienta s poskytnutou zdravshnzbou.

Specifické prednosti:

= Profesionalita — zdravotnické zZézeni poskytuje profesionalni sluzby vysoce
specializovanym |ékakym tymem, coZ se neprojevuje jeti poskytovani

samotné zdravotni pé, ale i pi poskytovani lekeskych informaci klientm.

» |novace —pii realizaci zdravotnich sluzeb zdravotnickéizeni poskytuje tyto
sluzby pomoci modernich zdravotnickycHtisproji. Inovace jsou kéovou
souwasti strategie, naixlad v posledni daob bylo inovovano ultrazvukové

zarizeni i zéizeni pro gastroskopii, apod.

= Tymova prace — pi poskytovani lékeskych sluzeb musi léksky tym
spolupracovat, tymova prace se projevuje v efekjdirnvzajemné spolupraci a
predavani informaci, coZz ma pozitivni dopady také&loaby pro klienty firmy.

181



Bezpa&nost a ochrana — ochrana osobnich Udajklienta podle platnych
pravnich pedpidi, stejré tak poskytovani informaci, jako podkiac vystup
z lékaskych zprav. Draz je kladen také na soukromi a komfort padient

zdravotnického Zézeni.

Divéra — diavérny vztah mezi lék@m a klientem je posilovanigdevsim
osobnim pistupem keSeni problérn klienta, stejd tak jsou poskytovany

informace klientovi.

Rychlost — snadny a rychly ffistup k objednani konkrétni léiské sluzby,
omezenitekacich dob na Iékské vySeateni, apod.

Spokojenost— snaha o maximalni spokojenost klieatlékaskymi sluzbami.

Potreby zakaznika — soustdni se na pdeby klienta, snaha o jejich

maximalni naplani.

Dodrzovani etickych principia — dodrZovani vSeobeé&miijimanych etickych
principi v poskytovani lékizké pée.

Prevence- zdravotnické zZdzeni poskytuje komplexni preventivni programy.

FORMULACE STRATEGIE: Na zaklad strategického za#eni je mozné
piejit k formulaci strategieAutorka se zawrti na obchodni strategii, ktera
vyuziva zjistnych silnych stranek, kterérgastavuji relevantni konkuremi
vyhody a strategickych ffjezitosti k eliminaci vSech ip analyze
identifikovanych slabych stranek a hrozeb. NavrZzstrategicka opatni tak
vytvareji cestu pro zaji8hi a vytvdeni konkuretinich vyhod. Z hlediska
hierarchickéhoclenéni strategii je obchodni strategie nasledovandesfiemi
funkénimi. V rdmci funRnich strategii se autorka zé&ifh na inform&ni
technologie a lidské zdroje. Fuitk strategie by ®ly spadat pod nadzené
strategie a ®ly by je dophovat a specifikovat ve svych aktivnich oblasteeh. J
treba vzdy rozhodnout dle konkrétnich podminek veraty® organizaci, ktery

typ strategie je vhodny.
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3.4. Formulace navrhu obchodni strategie zdravotnk&ho zaizeni

Formulace navrhu obchodni strategie je zaloZenaisikanych poznatcich z d&ith

analyz, zakladni prvky jsou nasleduijici:

» Zachovani a rozvoj ugpného obchodniho modelu, jeho dalsi aktualizace
vzhledem k vyvoji v daném segmentu trhu a takéeddain k vnitnim a vigSim

faktoraim, které ovliviuji ¢innost zdravotnického gaeni.

= Posileni silnych stranek resp. zachovani oblassegmeni, ve kterych je
zdravotnické z#zeni dlouhodob UspSné. Napiklad spoluprace v oblasti
poskytovani zdravotnickych sluzeb je mozna, jakledliska zakaznického

segmentu, tak z hlediska spoluprace se zainteragouatranami.

» Zakladnim strategickym a obchodnintegpokladem je segment stavajicich

zékaznik a také segment kibvych zakaznik.

» Pro efektivni a usgEné vedeni &zeni je dlezity kvalitni management a lidské
zdroje. Zachovani stavajici personalni, rozvojovénaborové strategie je
zakladnim pedpokladem pro realizaci strategickych pracedchodni strategie
a dalSich ddich strategii.

» Zachovani dobrych vztahse zainteresovanymi stranami zejména s dodawateli
obchodnimi partnery.

» Obchodni strategie a navrh strategickélzeni musi respektovat omezeni, ktera
jsou dana v&Sim prostedim, ve kterém zdravotnické izzeni misobi resp.

danym segmentem trhu.

= Jak vyplynulo z pedchozich déiich analyz, tak pro efekti¢érfungujici obchodni
strategii je pro zdravotnické ¥aeni rozhodujicim ukazatelem respektovani
vyvojovych trend, nagiklad faktofi technologického rozvoje, kteréeguistavuiji
specifickou konkuretni vyhodu. U realizace a tSmosti obchodni strategie

jsou to pak strategické procesy v souvislosti skiyaini zdroji, apod.
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» Dil¢i analyzy zejména vritiho prostedi ukazuji, Ze zdravotnické fzzeni méa
stabilni pozici na trhu zdravotnickych sluzeb a faké uznavanym

zanestnavatelem v ramci daného regionu.

= Zdravotnické z&zeni usiluje o ziskani trvalych vyhod na trhu, ifldpd mezi
dodavateli a obchodnimi partneryigadré o ziskani kompetitivnich vyhod ve

vztahu k jinym konkuretnim subjekim v daném segmentu trhu.

» Obchodni model je v souladu s obchodni strategghto trend bude poktavat
i v budoucnu, stim souvisi i realizace stratediwtk&zeni a také strategické

procesy v ramci zdravotnickéhorizeni.

* Obchodni strategie vtomto novém pojeti respektujeoderni trendy
managementu &zeni, kdy na zakladtéchto novych pistupi je mozné ziskat
dalsi specifickou konkuréni vyhodu v daném segmentu trhu. S tim souvisi i
aplikace novych trend v informanich technologiich, ndjklad aplikace
pokrailého CRM systému.

3.4.1. Sluzby

Na zaklad vnitini analyzy a internich vyzkuinve zdravotnickém z&eni vyplyva, ze
zakaznici jsou s poskytovanymi sluzbami spokojdrdto spokojenost se projevuje
v mnohych ocetnich zdravotnického #&eni a také znastu pa@tu Kklienti

v uplynulém roce i v prvni polovéntohoto roku.

Z hlediska opd&eni a zlepSeni Ize navrhnout jasformulovany cenik vykoih na
internetovych strankach zdravotnickéhotizani. Nepehlednost, nejednotnost a
nejasnosti v ceniku sluzeb jsou vSeobecnym probtémEro segment velkych

podnikatelskych subjektize navrhnout fedevsim zlepSeni marketingové kampan

st s

spektrum sluzeb a produkpro zakazniky. Rozsi sluzby pro nafiklad mladé rodiny,
rozStit stavajici |ékéské sluzby zavodni pé, apod. Lze dopoéitt také \&tSi
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diferenciaci nabizenych sluzeb z hlediska jejickla@niho ¢leréni, nagiklad sluzby

»-nha miru“ dle preferenci klienta.

Ze zjiS€nych pazkumi zdravotnického Zézeni vyplyva, Ze zakaznikn vyhovuje
spektrum poskytovanych sluzeb. Je vSak mnoho apldsté je mozné do budoucna
posilovat a zlepSovat. Zakaznici éo@ standardni nabidku sluzeb. &vi zakaznici
pak aekévaji nadstandardni sluzby. Do budoucha se doperwzlepsSit pracovni
flexibilitu zaméstnand a jejich schopnost vice sefigpiasobovat pdebam a

poZzadavkm zékaznik.
V souwasné dob zdravotnické zdzeni nabizi tyto sluzby:

= Komplexni vySet¥eni zdravotniho stavu— k dispozici jsou klieriim fti razné
programy diferenciované dle rozsahu poskytovanylctzed, ¥ku klienta a

ceny. Vysateni si hradi klienti sami na zakkagrimé ahrady.

» Dil¢i preventivni vySefeni — v sodasnosti mohou klienti vyuZzit ultrazvukové
vySefeni prsou Zen ve¢ku do 40 let, ultrazvukové vygeni (nap. traviciho
traktu, m@ového systému, Stitné zlazy, koznich ukyarergometrii, ECHO

srdce. Vysdeni si hradi klienti sami na zakkagiimeé uhrady.

= Proktologickd ambulance — pro teSeni potizi s hemeroidy i dalSich
negijemnych nemoci v oblasti kotmiku mohou vyuzit klienti odborné
chirurgické pée proktologické ambulance. Vygeni si hradi klienti sami na
z&klad ptimé uhrady.

» Endoskopicka vySefeni - (gastroskopie, kolonoskopie) vy&sti zazivaciho
traktu specialnim igstrojem. VySaeni je hrazeno z prasdki verejného

zdravotniho pojigni.

Autorka doporduje rozsfit soutasnou nabidku programy nadstandardni zdravotni
péce. Klienti by hradili mesiéni poplatek a naslednby mohli vyuzivat naipklad

nésledujicich sluzeb:
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Programy nadstandardni p&se:

* moznost vySéeni vramci prografn zangirenych na komplexni vySeni

zdravotniho stavu
» rozS8tené ordinani hodiny
» v piipact potreby zajis¢ni konzultace externich specialist
* moznost zajini vySeteni na pracovistich vyssiho typu
» non-stop telefonni linka pro akutni konzultgceyjezd |ekae
* moznoskerpani sluzeb v oblasti wellness u partnera zdraského zéizeni

Poskytovana zdravotni ¢ by n€la odpovidat vysoké kvatit Dale je vSakiteba se
zaneiit na procesy ovliiujici vnimani spokojenosti klienta. V literéuje mozné se
setkat s pojmem tzv. konvenience, céBina autait chape jako vhodnostfimérenost
nebo pohodli za jakého je sluZzba poskytovana f(ndpstupnost zdravotnického
zarizeni, ¢asova konvenience, inforfrd konvenience, nasledna konvenience). Klient
vnima konvenienci a jeji parametry velmi dela ve ¥tSin¢ piipadi méa tendenci podle

ni hodnotit zdravotnické ¥eni jako celek getns kvality poskytované zdravotni §&

Je teba zminit, Ze s€asto mizeme setkat stim, Z&da zdravotnickych #eeni
postavila svoji konkuremi vyhodu pra¥ na parametrech konvenience, protozZe je to

N1

jednodussi ne#idit kvalitu poskytované @é a je to pro klienta lIépe rozpoznatelné.

Uspsné zdravotnické #¥&zeni by ndlo byt zangieno na vysokou kvalitu poskytované
p&e a zarove vnimat dileZitost parameit, které spokojenost klienta oviiuji. V této
souvislosti jeiteba znat segmenty zakazinik jimi preferované struktury konvenience.
Stejre tak vysi kvality poskytované pé, kterou zakaznicicekavaji. Jeieba @éekavat,
Ze vtomto ohledu se budetsinou jednat o subjekti¢na neodboré formulovana
ocekavani, ale tyto ziskané informace jsaledité s ohledem na poskytovani informaci
klientim v oblasti kvality poskytované {& Pra¥ kvalita poskytované g@é je prvkem,
ktery za&ina zajimat tzv. ,informované pacienty”, kitdyvaji obvykle ekonomicky a

socialré vyspelejsi.
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Jak jiz bylo zmigno vySe, vybrané zdravotnickéiizzeni by nélo dodrZzovat vysokou
kvalitu poskytované g€, ale také klastilaz na zpsoby jejiho poskytovani.

U vSech nabizenych sluzeb zdravotnickéh#éizeai autorka dopotuje prosazovat

nadstandardni zakaznicky servisktery by nél mit nasledujici konkrétni podobu:

kratké objednaci lity

on-line objednavkovy systém

= ordinani hodiny do pozdnich ¥ernich hodin

= zajiS&ni p&e v nepracovnich dnech

= online poradna

= telefonické a e-mailové konzultace

= komplexni a zvyhodimé sluzby pro celou rodinu

= vérnostni program pro stalé klienty, osobuispup, ktery vede k dlouhodobym

vztahim

* nadstandardhivybavena ordinacecekarna

3.4.2. Cena

Cena je pro zakazniky zdravotnickéhaizeni klcovym faktorem. Tato skuteost
vyplynula i z vySe provedenych dith strategickych analyz fiRlobie zvolené cenové
politice a vhodw zvolené strategii je mozné do budoucna vyznamngisabem posilit
pozici zdravotnického Z&eni u vybranych zakaznickych segnientl velké skupiny
zakaznik je cena vnimana jako indikator kvality. dela w¥dét, Ze klienti tohoto typu
neuznavaji ve zdravotnictvi vykony, které jsouéphrazeny z progedki verejného
zdravotniho poji$ni, obvykle se dozaduji nadstandardniho typtep¥e zdravotnictvi
se ¢asto této skutmosti vyuziva, ale fgvazrt v oblasti zfisobu jakym je zdravotni
p&e poskytovana (plnohodnotné poskytovani informapisob komunikace, kratka
¢ekaci doba apod.). Nikoliv vSak v oblasti kvalitpsgytované pé&e, jak se wtSina
klienta domniva. Zdravotnické ¥aeni musi tedy zvolit vysoky nadstandard kvality

zdravotni pée a zarov icinny komunik&ni systém sgrem ke klientovi.
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V souvislosti s cenou jergba zminit, Ze neni nutné&egeiovat roli nizkych naklail
jako faktoru pro stimulaci poptavky. Kvalitni matkey miZe vést k odstrami rozdilu
mezi objektivni vySi hodnoty a jejimu subjektivnimunimani na stran klienta.
Snizovani naklatlje mozno nahradit zvySenim marketingovych akavibvestic, které

smeiuji k podstatd vySSi profitabili€. V tomto procesu hraje vyznamnou roli proces

fizeni komunikace, kterému jénovana samostatna podkapitola.

3.4.3. Trh

P¥i hodnoceni trzni pozice, jak vyplynulo zddh strategickych analyz, je pozice
zdravotnického Zdzeni na trhu stabilni. Zdravotnickéizaeni roviéZz zaujima pozici

kvalitniho zandstnavatele.

Jak jiz bylo vymezeno, z&kaznici spoiesti tvai neékolik segmeni. Od fyzickych
osob aZz po velké podnikatelské subjekty. Ve svétegiii by se zdravotnické daeni
melo zan®fit na klicové zakazniky a na velké podnikatelské subjektgrékivytvdi
znanou cast gijma. Zcela jis¢ by bylo vhodné rozii stavajici distribani st o
praktické |ék#&e v zajmovém regionu, Kiietak mohou své pacienty siovat za delem
ziskani specializované zdravotni ¢pédo zdravotnického Eaeni. V souvislosti
s rozSfenim o obory oftalmologie a dermatologie Ize uvatow moznosti osloveni

zahrangnich klient.

3.4.4. Propagace

Propagace sluZzeb zdravotnickéhotfizeni by mndla probihat wkolika zpisoby.
S rozvojem informénich technologii se nabizeji moZznosti elektronigk®pagace
prostednictvim internetu jako néilad bannery, informani emaily, kvalitni weboveé

stranky.

DalSim navrhem iize byt vydavani vlastniho periodika, které buderisovano
stavajicim klienim, tak i klienfim potencialnim. Obsahem byéla byt aktualizovana
nabidka poskytovanych sluzeb, alegevsim pedstaveni aktuélnich treind/ oblasti

prevence p& o zdravi, dale informace o ro&Eii tymu o nové odborniky, pet
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oSetenych pacierit za utité obdobi v porovnani s obdobineedchozim, z§gtné vazby
ze strany klient, nové zgisoby komunikace s klienty, vyuziti modernich tedbgo
pro diagnostiku, usgghy v l&bé. Poteba vyzdvihnout unikatnost, specializaci,
odborniky a originalni fistupy je pro prezentaci zdravotnickéhdizeni zcela zasadni.
Cilem této komunikace je systematické vyard pow¥domi a image zdravotnického
zaizeni, roz&ovani znalosti o zdravotnickémizzeni a udrzovani kontaktu sie@osti

a ziskavani zfiné vazby.

DalSi moznost propagace produkd sluzeb fedstavuji média, ipdevSim pak
regionalni televize a tisk. Zdravotnické rizeni vklada finaéni prostedky do
propagace, ale do budoucna se dofgri vzhledem Kk vysoké konkurencictsi
propagace sluzeb pré&prostednictvim médii a ifedevSim progednictvim televize a
internetu. Jefeba k tomu vyuZivatadu nastraj jako nap. tiskové zpravy o aktuélnim

déni, odborn&lanky a komenté, rozhovory apod.
V ramci reklamni kampandoporu@uje autorka nasledujici postup:
» dikladné zmapovat segment trhu
= zjistit nabidku konkurence
» dokazat vhod&prodat nabidku svych sluzeb
» definovat, kdo je cilovy zdkaznik

= stanovit rozpoet

3.4.4.1. Komunikace

Pod pojmem komunikace zdravotnickéhdizeni se rozumi relati¢énSiroka Skéla
komunikativnich prvk, a to od nonverbalni komunikacetijnaciho personalu
zdravotnického z#zeni, az po vymni zpravu daneho #aeni. Komunikaci je tedy

mozno rozdlit na komunikaci interni a komunikaci externi.

Ve zdravotnickém Zézeni doportuje autorka v ramci externi komunikace se &im

na nasledujici:
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» Prezentace ne§tSich uspcha a odbornik.

= Tiskové zpravy o novinkach a Gsich.

= Tiskové centrum na webovych strankach.

= Rozhovory s pedstaviteli zdravotnického #aeni.
= Aktualizované webové stranky.

» Prezentani video.

= Casopis pro pacienty.

» Informani letaky, plakaty.

Nastroje interni komunikace nejsou v rdmci zdraidgEho zdizeni @ilis vyuzivany,

autorka doportuje zangiit se na nasledujici:
= Intranet.
= Porady.
» Z&pisy z porad.

V interni komunikaci jde f@devSim o vytvieni silné organizani struktury, zaji&ni
znalosti cih zdravotnického zZdézeni a stimulaci motivace pro jejich pim. Jde tedy

predevsim o ziskavani podpory a loajality Zzamand.

V ramci této podkapitoly se dale autorka ZginpiredevSim na informace tykajici se

komunikace mezi zdravotnickym personélem a klientem

41

V kvalitni ,klinicko-pacientské” komunikaci se pradravotnické z&zeni skyta
potencial vyznamné konkur&m vyhody. Rim& komunikace mezi zdravotnikem a
klientem ma vliv na efektivitu l&bného procesu a na spokojenostjepce

s poskytovanymi zdravotnickymi sluzbami. ZvySergkdiivity lécebného procesu diky
komunikaci mezi zdravotniky a klienty spea ve vySSim porozuéni klienta své roli a
Uloze ¥ 1é¢bé a motivaci k aktivni spolupréaci. V praxi bylo omatare prokazano, ze
pacienti, kt& rozungji instrukcim a argumetin Iékae, jsou ochotni ve &Si mie

spolupracovat.
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Komunikani proces mezi zdravotnikem a pacientem jeienologickou
posloupnosti navazujicich fazi (od pozdravtesp zjiséni problému az po
zjisteni, zda pacient porozushlékari a rozloweni).

Z realizovanych vyzkuin vyplyva, Ze s lepSi komunikaci stoupa spokojenost

pacienta a spokojéj$i pacient se rychleji uzdravuije.

V ramci zdravotnického Z&eni je vhodné provést analyzu klinicko-pacientské
komunikace a vypracovatiiplusny tréninkovy program. Diky modernim
vyukovym metodam &etrg e-learningu mZe byt zamteni tréninku

individualni a tim vysoce efektivni.

Mezi zakladni ukoly klasické komunikace z&®mé na laickou vejnost pat

piedevsim:
Vytvéaiet @riznivou image zdravotnickéhoizzeni.

Komunikovat pravidla a postupy, podle kterych zdtaické zaizeni funguje

(nag. bezpénost).
Komunikovat nové sluzby.

Minimalizovat dopady krizovych situaci na zdravek@ zd&izeni (tzv. krizova

komunikace) - pokud takové situace nastanou.

Vytvaieni @iznivého dojmu (image) o zdravotnickén¥izani je dlouhodobym
Ukolem, ktery je zakladem jeho dobrého jména. Zlgmhh potencialnich
uzivateli zdravotnickych sluzeb jde o vzbuzeni zajmu a nembpocitu dvéry,

takze v pipact potreby se takové zdravotnickéizzeni dostava mezi ta, ktera

preferuji a na & se se svym zdravotnim problémem obraceji.

K dobré image zdravotnickéhoizzeni gispiva i dobré jméno jeho |ékaa
sester (individuale). Z pohledu komunikace jde o synergii efektkolika
znaek (na zdravotnické xeni se Ize divat jako na ztka, znamy specialista
je rovrez znakou, podobs tomu miZze byt s tymem screeningovych metod,
laboratdie atd.).
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Spravé nastaveny zpsob komunikace ma vyznamny vliv na vnimani
zdravotnického zZdzeni. Jefeba vychazet zipdpokladu, Ze atSina pacient nema
medicinské vzélani a ma jen malé nebo zadné klinické zkuSenadty, mohli
hodnotit |ek#e nebo kvalitu p&. Jejich systém hodnoceni je zaloZzen na osobni

zkuSenosti, tedy na tom jakyeincelkovy pocit z poskytované zdravotniceé

Mriviw s

Kli¢ova podminka k udrzeni pacienta je tedy jeho smolasgt. Zjeva nejdilezitéjSi
je kvalitni 1ékaska pée, ale steji tak je rozhodujici i vytvi@&ni pozitivniho a
vstiicného osobniho vztahu. Snaha zabranit&patiend a udrzet si je, $4ci o

dobrém obchodnim mysleht

3.4.5. Procesy

Procesni zrny jsou nevyhnutelné a je dopoeamo se zagtit na nastaveni pravidel

interni a externi komunikace, ro#gstavajici nabidku poskytované zdravotnigé

Procesni zrny v personalni a organigai oblasti ngly zdsadni charakter a dopouje
se v &chto zménach pokréovat s cilem ziskani novych zakazhilK tomuto jiz byly

uvedeny informace vipdchozich kapitolach.

3.4.6. Planovani

V oblasti planovani je pro nadchazejici obdobi 2613 - 2016 jash nastavena
obchodni strategie s prvky uvedenymi vySe. Tatatefjie bude napbvana a déle
rozvedena je8to jednotlivé konkrétni strategick&nnosti a ukoly a také o pravni
aspekty souvisejici s podnikatelskinnosti zdravotnického raeni. Jejim obsahem je
piedevSim zawieni se na zakaznika a na zkvalith sluzeb a to v souvislosti

s vynaloZenim co nejmenSich ndklatesp. optimalizace naklad

35 zpracovano dle: EXNER, L., RAITER, T., STEJSKALOVAD.: Strategicky marketing
zdravotnickych zézeni Praha: Professional Publishing, 2005. ISBN 8019643-8
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Je doportieno prosazovani jasného a transparentniho striédwgi¢izeni a obchodni
strategie, ve které se uplatni vSechny vedouckglazkde bude jagnstanoven systém
fizeni a plgni stanovenych Ukél a ciki. Kvalitni a jasné nastaveni strategiéze

zajistit zn&nou konkuretini vyhodu a takeéiispét k celkovému rozvoji zdravotnického

zarizeni gedevSim ve seédredobéméasovém horizontu.

3.4.7. Lidské zdroje

Jak jiz bylo uvedeno vipdchozich kapitolach, tak lidské zdroje jsou veazdtnickém
zarizeni povazovany za kbvy nastroj Usgchu a mozZnosti dalSiho rozvoje. deba
klast diraz na zkvalitaini Grovre lidskych zdroji z hlediska jejich znalosti, dovednosti a

zkusenosti.

Pti hodnoceni satasného stavu lidskych zdtojve zdravotnickém Zz&eni Ize

doporuit investice finaknich prostedki do nasledujicich oblasti:

» Vzdélavani a rozvoj jazykovych kompetenci pracovnikSech udrovni
managementu, resp. vedoucich pracovndk to v kontextu nutnosti petby

komunikace a obchodnich jednani se zakiramii zakazniky.

/////

management, fjfemz intenzita &hto Skoleni bude pro kazdou skupinu

pracovniki rizna.

» Vzdélavani a rozvoj ,hard skills* za#étenych na pracovniky ekonomického

Useku ¥etre fidici Urovrg pracovniki.

= Vytvoreni centralniho Skoliciho isdiska, které by inteén vzdlavalo
pracovniky, nafiklad ve spolupraci s externimi Skolicimi subjeityo formou

outsourcingu.

Cilem gchto vySe uvedenych ofmmi je zvySeni kvalifikace pracoviiika jejich
pracovnich vykofh ve vztahu kvykonavanyntinnostem a pracovni pozici ve

zdravotnickém zadzeni. Nové a kvalitni pracovniky Hyez primérnich zkuSenosti je
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mozné ziskavat tad absolverit stednich Skol, vysSich odbornych Skol a vysokych
Skol. Z dlouhodobého hlediska je zde potencial &iskkvalitnich a motivovanych
pracovniki, stejré jako moznost vychovat si novélici pracovniky v ramci vlastnich

programi ,rozvoje talend“ v organizaci.

Doporiuje se nejen pracovniky rozvijet a vlvat, ale také z hlediska zvySovani
jejich pracovnich vykoin je nezbytné jednotlivé pracovniky motivovat a toamnci

vSech drovnfizeni v organizaci.
3.4.7.1. Kompete®ini model zdravotnického personélu

Jak je jiz uvedeno vyznamnym faktorem konkurencegobsti pro zdravotnické
zarizeni gedstavuji pra¥ zamtstnanci. Potencidlni i realni pacienti jsou staleev
informovani a kladou na zdravotnicky personal vygsiioky. Gekavaji, Ze zdravotdii
pracovnici pro & budou partnery, s nimiz buddesit problémy v oblasti, ktera je pro
né velmi dilezita. Zna&na cast zdravotnického personalu je irpém kontaktu
S pacientem, coz vytyiaprostor pro pozitivni ovliisovani pacierit a zarové piinasi
znanou miru rizika p pochybeni. Je tedydba o zamstnance p#&vat, adaptovat je,

vhodreé motivovat, rozvijet individuality i tymového ducha

Nastroj, ktery Ize k tomutocélu vyuZzit gedstavuje tzv. kompeténi model. Poskytuje
odpowd’ na dw klicové otazky:

» Ma-li zdravotnické z&izeni uspt v konkuregnim prostedi, jak ma vypadat

zpasobilost jednotlivych zagstnan@?
» Jak se pozna, Ze zastnanec disponuje danouigobilosti?

Kazdad kompetence obsahuje &trou charakteristiku a je popséana pomoci piigjev
které umozni rozpoznat v chovani zstmance miru Zisobilosti. Popis projdv je
popsan ve Skale od agobilosti nepijatelné az po vynikajici. Je mozno rozliSovat dv
zakladni skupiny kompetenci — odborné a manazerSkornym ¥domostem a
znalostem je &ovana znéna pozornost vramci odbornych spwolesti tak i
v legislati. V nasledujicim textu se bude autorkaavat dovednostem manazerskym.
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Pro uspsnérteSeni kompeta&miho modelu je velice idezité, aby byl jednoduchy a
srozumitelny pro uZivatele, snadnogiitelny a propojitelny s dalSimi personalnimi

nastroji.
Analytické postupy zjistujici miru kompetence

Je Zejmé, Ze se nabizi otdzka, jak se poznd v praxdaiestnanec danou apobilosti
disponuje?

Jednim z nastrdj je tzv. Development centrum (DC), které probiha formou
vybérového sousedni, na #mz je hodnocena skupinaastniki tymem externich
hodnotiteli. Design DC je postaven na modelovych situacichaxgy tak aby bylo
minimalizovanocasove zatiZzeni¢astniki a sodasré doslo ke kvalitnimu zhodnoceni.
Uchazei jsou hodnoceni podle stanovenych kritérii taky ajistovaly definované
kompetence, z nichZtsina umo#uje hodnotit dastniky podle kritérii. MenSina metod
je dophkova (nap. osobnostni testy, sebereflexe, testy profesnitdtupi). Vystupy
z hodnoceni se zpracuji bezpiesit po DC spolénou dohodou hodnotitel

%

castnili je nasleda poskytnuta zgtna vazba.

Development message (DM)e postavena na principu metody 360%tng vazby,
kterou provadi natkzeny, kolegove, pdizeni a interni zakaznik. Jeho &asti je i
sebehodnoceni. Vlastni hodnoceni je realizovanguzitim elektronického dotazniku
(internet, intranet), jehoz otazky jsou sestavempzbou na kompeténi model. Pro
kazdou kompetenci jsou vybrany ddivé parametry, které rozhoduji otspbilosti
v dané kompetenci. Varianty odpal jsou zpracovany slo¥n aby hodnotici mohli
lépe odhadnout Zgobilost (projev chovani) hodnoceného. Systétitasvysledky
z jednotlivych hodnoceni a ta jsou @p@rovana do celkového vysledku gastnikim

je nasleda mozné poskytnout individualni &mou vazbu.

Zjisténi umokuje stanovit pro jednotlivce, fipadr® pro skupiny zarstnand
konkrétni rozvojové aktivity, které posunou jejizpisobilosti smérem k hodnotam

definovanym kompetemim modelem.
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Kompeterni model m& podstatrsirsi vyu?ziti:
» Dava jednotné pozadavky pro nabor adrytanestnand,
= Sefi ¢as g vyswvétlovani pozadavik na jednotlivé pracovni pozice.
= Umoziuje objektivizovat hodnoceni z&stnance.
= Podporuje pozitivni i negativni 8éni vedouciho svym péidenym.
» Umoziuje odnénovani zamistnand ve vazlg na jejich kompetence.

= Prostednictvim cileného individualniho nebo skupinovetdélavani zajiguje

efektivni vynakladani finamich prostedki na rozvoj pracovnik

Doporuéené postupy i integraci kompetenéniho modelu
= Nekopirovat kompete&mi model z jinych organizaci.

» Nedtlat z kompetetniho modelu cil, je to pouze jeden z nastrpyo fizeni

vykonu a rozvoje lidi.

= Do implementace modelu jéeba zapojit také |éka a zdravotni sestry, nejen

top management a personalisty, vtahnoubkié zandstnance.

» Dohre vyjasnit cil, pouziti kompeténiho modelu a vystupy, zjistitéekavani

vedoucich zagstnand.

= Spojit kompetetni model s hodnocenim zastnané (neodélovat hodnoceni
podle citi).

= Nevytv&et dokonalé sloZité systémy — v jednoduchostil@%i

136 zpracovano dle: VAIA, P.: Kompetence zdravotnického personélu — konkiimewyhoda nemocnice.
Zdravotnické noviny 31-32-6. 8. 2007. ISSN 0044499
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3.5. Zdivodnéni navrhu obchodni strategie a jejich vysled& formou SWOT
analyzy

Tato kapitola shrnujeipdchozi uvedené kapitoly a to v souvislosti s fdamiunavrhu

obchodni strategie a jednotlivych dop&eni. Celkovy souhrn je uvedeny v tabulce
25, ve které jsou uvedeny hlavni oblasti spades navrhy a dopotienimi feSeni

situace. V analyze nize se autorka &ane na slabé strankyyifezitosti a hrozby, které
pro zdravotnické zézeni plynou.

Tab. & 25: Zdivodreni navrhu obchodni strategie dle vysl@dBWOT analyzy pro
zdravotnické zézeni

Provedeni fisluSnych zrén v personalni strategii v soulagiu
s navrhem obchodni strategie a strategick&temi, zejméng
pak rozvoj a vz&élavani pracovnik. Je vhodné &novat \&tsi
pozornost naboru novych pracovinia vykErovémufizeni.
Analyza pracovni vykonnosti a produktivity pracdubi
piipadré provedeni zen a gefazeni pracovnik nebo
propoudni negfizptisobivych a malo kvalitnich pracovriik

Souwrasny styliizeni obsahujefpvaZzujici prvky direktivnihg

—_

stylutizeni. Jako vhodné se jevit$i rozvrstveni pravomod
mezi jednotliv&idici pracovniky na konkrétni Gro¥rizeni.
Tyto zneEny je vhodné zdenit do vnitnich redpig.
Spol&né se zménami v systému kontrolyizeni a pl&ni
jednotlivych strategickych ukbdlv této oblasti.
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V souladu s jednotlivymi diimi strategie v oblasyi
personalni strategie vytiib transparentni systém pravidel
pro nové pracovniky. V souvislosti s jejich¢lnim je
nutné proskolovani pracovriik a pidéleni novych
pracovniki konkrétnimu mentorovi, naéjklad vedoucimu
pracovnikovi. Systém kontroly a vyhodnocovani pvad(
¢innosti novych pracovnik komunikace s managementerh.

=)

Navrhovanym nastrojem prieSeni probléiin z personaln
oblasti je jiz zmiovany kompetetmi model. Jeho

™

prostednictvim je mozné stanovit konkrétni rozvojqvé
aktivity, dava jednotné pozadavky pro nabor aévyimvych
zaméstnan@, Seti cas @ vyswtlovani pozadavk na

—

jednotlivé pracovni pozice, umiadje objektivni hodnocer
zaméstnané@, podporuje pozitivni a negativni &eni
vedouciho svym pdtzenym, umo#uje odnénovani
zangstnand ve vazlk na jejich kompetence Ja
prostednictvim cileného individualniho nebo skupinového
vzdélavani zajisuje efektivni vynakladani fing&nich
prostedki na rozvoj pracovnik

Ve zdravotnickém zdzeni neni komunikaci &novana|
adekvatni pozornost. Autorka dopéuie se zawrkit na
interni i externi komunikaci. Vinterni komunikdci
piedevsim usilovat o vybudovani intranetu. Ext1rm’
komunikaci rozdlit na komunikaci sfrem k pacientm a
komunikaci smirem k médiim. Mezi dopotené nastroje j¢

mozné zeadit: informa&ni materidly zdravotnickéh

(=)
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zaizeni, tiskové zpravy o novinkach a &Sigh, tiskové

centrum na webovych strankach, pravideaktualizované

zaizeni, prezentmi video, informani letaky, plakaty
brozury.

Jak jiz bylo uvedeno, néirlad na internetovych strankag

14

chybi pgehledné Gdaje o cenach sluzeb. Jasng

zakazniky indikatorem toho, Ze se jedné tvédyhodné

zdravotnické zézeni.

Faktory ekonomického a politického vyvoje nem
zdravotnické z#zeni gimo ovlivnit. Politicky vyvoj je

Upravy a pravnich ipdpidi, jez jsou pro zdravotnick
zaizeni dilezité. Tyto faktory zdravotnické Haeni nemze

fizeni a navrhu obchodni strategie.

Souasny zdkaznik je lépe informovan o aktuélni nab
sluzeb a o sluzbach konkutgrich zd&izeni v danén

v piistupu  k zakaznikovi, v poskytovani informaci
produktech a sluzbach a v dalSim rozvoji a &lédani

poskytnout komplexni informace o poZzadovaném praddy

199

webové stranky, rozhovory $gqastaviteli zdravotnickéhp

vnéjSim aspektem, ktery ovlimje podobu budouci pravh

(D~

vyrazreji ovlivnit a musi je zalenit do navrhu strategickéto

segmentu trhu. Tyto skuteosti je nutné zohledn|t

transparent® uvedené ceny jsou pro stavajici i potenciglni

=

dce

o

pracovnik. Pracovnici musi byt schopni zakaznikpvi

k



Je tedy nutné vychazet veplpokladu, Ze potencialni i realni
klienti jsou stale vice informovani a kladou i pa
zdravotnicky personal vy3Si naroky. Pouze do&tate
informovany a vzdany pacient se stava klientem, ktery] je
schopen spolurozhodovat o svéb& upozotiovat na rizika
a omyly a spolupodilet se na jejich odstreani. Tyto
skut&nosti  maji samdejmé dopad na tvorbd
marketingovych a komunikaich opaiteni. Pro vyuZiti tétg
piilezitosti by mohlo byt ze strany zdravotnickéhdizeni

poradani edukativnich progrdmzangienych na preveng
pro stavajici i potencialni klienty.

D

Podpora a rozvoj zavédi novych produkt a sluzeb a to n
zaklad¢ dopordené obchodni strategie a procgs
t

strategickéhoftizeni. Vtomto kontextu je nutné zvo
vhodnou cenovou strategii a dopjici marketingovoy

s

strategii, kterd dostateym zpisobem podpid zavedeni &
uplatréni nové sluzby na trhu. Ro#$isluzby pro mladé
rodiny, rozsfit stavajici Iékéské sluzby zavodni pé, apod,

1%
(o

Lze dopordit také WtSi diferenciaci nabizenych sluz
z hlediska jejich zakladniholeréni, nagiklad sluzby ,na
miru“ dle preferenci klienta.

Vramci vSech nabizenych  program poskytovat]
nadstandardni zakaznicky servis.

Nadstandardni zakaznicky servis:kratké objednaci lity,
on-line objednavkovy systém, ordimm hodiny do pozdnic

—

vecernich hodin, zajighi p&e v nepracovnich dnech, onlipe
poradna, telefonické a e-mailové konzultace, komplea
zvyhodréné sluzby pro celou rodinugrnostni program pr
stalé klienty, osobni ifstup, ktery vede k dlouhodobym
vztahim, nadstandardrnvybavend ordinacecekérna.
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Autorka doporduje rozsfit soutasnou nabidku programy
nadstandardni zdravotni p&e. Nabidka poskytovanyc

-

sluzeb vradmci nadstandardnich progianby byla
diferencovana jejich cenou. Klienti by hradili ¢sitni
poplatek a nasledrby mohli vyuZivat nasledujicich sluzelp:

Programy nadstandardni p&e: moznost vyséeni v ramci
progranii zangrenych na komplexni vy&eni zdravotnihg
stavy rozS8tené ordinani hodiny v ptipact potreby
zajiseni konzultace externich specialismoznost zajigni
vySeteni na pracovistich vyssiho typoon-stop telefonnf
linka pro akutni konzultacei vyjezd |ék&e, moznost
cerpéani sluZzeb v oblasti wellness u partnera zdrésk#ho

zaizeni.

—

Zdravotnické z#izeni by zcela jist mélo zavést systén
CRM, ktery je schopen vyhodnotit jaké je subjekiiyn
vnimani klientt kvality poskytované p@ a zgisobu jakym
je zdravotni p& poskytovana tzv. konvenience. Takza
management zdravotnického fizeni ziskat podity
k pfipadnym zminam. V této souvislosti je vhodné vyuziJat
analyzy zakaznické spokojenosti a tpgat motivy a
preference Klierit Pro efektivni vyuziti systtmu CRM |e
vhodné pouzivat specialni software, ktery zahriuje
aktualizovana data o klientech, jejich typologihogani a
dale udaje nakladech.

Kvalitni a korektivni dlouhodobé vztahy s obchodn|m
partnery a dodavateli jsou zakladem pro efektlvni
spolupraci. Zejména pro to, aby byly podkladem pro
moznost ziskani slev naifmovani zdravotnickychijpstroja
apod. Cilem této spoluprace je také snaha o zigdimbné
konkureréni vyhody na zdravotnim trhu.

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakkadystupi diléich analyz zdravotnického idaeni
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3.6. Strategie v oblasti inform#&nich technologii ve zdravotnickém zéizeni

V poslednich desetiletich doslo k vyznamnému razugjormacnich technologii a
k jejich pronikani do Siroké spaleosti. Je #ejmé, Ze tyto technologie émi moznosti
dnesni mediciny a tak&ekavani pacieit V oblasti zdravotnictvi €eské republice je
mozné pozorovat vzestupny trend, kdy v dnesni¢ debwtSina ordinaci vybavena
pocitatem a velk&éast z nich disponujefipojenim na internet. V rdmci komunikace
pies internet davaji Iékiajasnou pednost komunikaci profesni tedy s jinymi lé&ka
obchodnimi partnery a poji@vnami ged komunikaci s pacienty. Komunikaci
s pacientemigs e-mail vyuziva pouze 30% |éka jeS¢ mere zdravotnickych zazeni

(zhruba 7 %) nabizi moznost objednat se pomocfrelekkého formulée.*’

Dale je vhodné uvést skuteost tykajici se vyhledavani informaci o zdravinmtarnetu
ze strany paciefit Dle informaciCeského statistickéha@du 40 % uzivatélinternetu
nékdy tyto informace vyhledavalo. V ramci starsi gewe pat Ceska republika do
praméru, avdak mladsi generace (16 — 25 tat)i Ceskou republiku ve vyhledavani
informaci o zdravi na posledni mistd® Dle nazoru autorky vSak velké mnoZstvi
informaci na internetu tykajici se problematiky adr nepochazi zihéryhodnych
zdroji a internetové diskuse mezi uzivateli leckdy ve#domu, Ze pacientifchazi

k Iékai jiz s diagndzou, kterou si sam stanovil a s némrh&by, o které se detl
praw na internetu. Jergmé, Ze informace, které pacienfize nalézt, nejsou vzdy
kvalitni a to mize vést k chybné interpretaci ze strany pacientavie pedstavuje
potencialni bariéru ve spravném porozuinsdlovanych informaci a v nasledném

sniZeni spoluprace pacienta s €ka, coZz nize mit dopad na samotnytipeh |&by.

7 Informacni technologie ve zdravotnictviGeské republicgonline]. Dostupné na WWW:

http://www.czso.cz/

8 yyuzivani informénich technologii a komunikaich technologii v doméacnostech a mezi jednotlivci

v roce 2011[online]. Dostupné na WWWhttp://www.czso.cz/
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V souvislosti s informénimi technologiemi jeieba zminit pojem socidlnich médii.
Z mnoha definic socialnich médii vyplyva, Ze zékliadlastnosti je komunikace typu
many-to many, tedy #dva komunikace. Tato média jsou spjata s komunjtami
kolaborativnim pistupem, sdilenim informaci a konverzaci. Vismmosti je mozné
spatovat spiSe nezajem a neochotu vyuzivat socialniianéd strany |éka a
zdravotnickych z#zeni. Vzhledem k vysoce odborné a gacinnosti, které se Iéka
pii své praci ¥nuji je dle nadzoru autorky velmi neprapddobné, Ze by byli ochotni
komunikovat jejich prosednictvim s pacientem. Navic informace tykajici se
zdravotniho stavu, vyZaduji vétSing piipadi osobni kontakt.Casto dochazi k situaci,
kdy pacienti v ramci profilu daného zdravotnickéaizeni na socialni siti komunikuji
pouze se strankou - s profilem, nikoli¢levékem tedy konkrétnim zdravotnikem, coz
muze ovliviiovat divéru pacieni. Krome vySe uvedeného jéeba zminit také otazky a
rizika v podolt manipulace s informacemii ochrany soukromi a citlivych dat.
Informaini etika vychazi z ditych kodexi a paradigmat a v obecné ro¥imimo jiné
definuje pravidla pro zachazeni s informacemi. Zdki idea tzv. elektronizace
zdravotnictvi (v zahrati je mozné se setkat s pojmy jako Medicine 2.0 altHe?.0)
by méla praw sledovat zabezpeni uloZzenych informaci a personalizovadisiup. Na
z&kladt uvedenych informaci autorka nespg jako f#iliS vhodné vyuzivani socialnich
médii v oblasti zdravotnictvi. Ngilad prfizkum spolénosti Deloitte ve spolupraci
s Forbes Insights ze #2&2012 ukazuje, Ze améti top manazié povazuji socialni
média za jedno z&i nejwetSich rizik pro sveé firmy pro nasledujiéi toky. Za riziko je
ozna&ilo 39% dotdzanych z oblasti zdravotni¢eg spotebniho zbozi a gmyslu.
statni regulace. Obdobné vysledky uvadi studie pmdesnosti Altimeter Group: The
Imperative for Social Media Risk Management. N&vrizika socialnich médii sgafi
dotdzani mana¥ev moznosti posSkozeni zély, Uniku divérnych informaci, ztratu

duSevniho vlastnictuii pravni problémy.

Naopak jako satasné pozitivni trendy v oblasti infordrdch technologii ve

zdravotnictvi hodnoti autorka nasledujiciésynrozvoje:
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V prvni fak je treba, aby byla zaji&a mozZnost vzajemna komunikace
informanich systém poskytovatal zdravotni p&e a spolupracujicich subjékt
(nemocnice, laborate, ambulantni lekd.

Na to navazuje pozadavek na zlepSeni komunikacergacs poskytovateli
zdravotni pée, ¢imZ je myslen aktivni ffistup pacienta ke svym dat a jejich
poskytovani gislusSnym [ék&im.

Tretim pozadavkem je digitalizace a sdileni obrazbvyeformaci mezi
poskytovateli zdravotni @é. Pro splani tchto cili predstavila spokanost

Stapro tzv. Regionalni zdravotnicky inforémé systém.

Navrh pro zdravotnické zakrizeni:

Zvolené zdravotnické r&eni voblasti s#ovani informaci smrem

k pacienim vyuziva vlastni pravidetnaktualizované webové stranky. Autorka
navrhuje zavést moznost vyuziti elektronického faléfe pro objednani se na
vySeteni. On-line objednanim se rozumi objednéni se y¥eteni Fimo z
weboveé stranky zdravotnickéhotizzeni prostednictvim on-line formulié, tzn.,
nejedna se o objednani ph@sinictvim elektronické posty. Na internetové
strance si uzivatel internetu vybere danou specialia pipadré i konkrétniho
lékae. Systém mu nabidne volné terminy. Pacient navitentéka zanechat
informaci o svych konkrétnich zdravotnich probléme® potvrzeni rezervace
uvédomi pacienta textova zprava nebo e-mail. K¥dmicialt zadava pacient
vétSinou datum narozesi rodnécislo, kontakt a specifikuje, kam a ke komu se
chce objednat a druh vy$eni, pokud ho zna. e vSak do objednavkového
formuld&e vepsat i komenta tzn. napiklad preferovanou dobu objednani,
souvisejici zdravotni probléngy dalSi dilezité informace.

DalSim navrhem je aktualizace zdravotnického softwamoziujici Iékatam
vystavovat a zasilat paciént recepty e-mailem, bez jejich osobni nawvgtv
ambulanci. Tyto inovace zjednoduSuji praci I@ka a zdravotnickému
personalu, zarowe zvysuji komfort pacieriin. Zdravotnické zZdzeni nize

pacientovi poslat identifikator elektronického rptie ve tvarucérového kédu
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prostednictvim e-mailové posty. Pacient si dotasovy kdd pouze vytiskne a s
nim vyzvedne v lékagnlék. MoZnost dortit pacientovi elektronicky recept bez
osobni navévy v ambulanci tak p#t k inovacim systému, které |&kan i
pacienim usnadni a urychli proces nezbytné agendy.¢Nwana funkce ma
uSetit Iékaram i pacieniim ¢as, navic by mohla paciémb, ktei z néjakého
davodu nemohou Iéka osobg navstivit, nafiklad jsou mimo misto nebo jsou
upoutani natzku, velmi pomoci. Pacienti se vSak nemuseji oba&aaného
aniku osobnich Gdéj Zdravotnicky systém totiz vyplni do e-mailu jangno
pacienta, datum &rovy kod. Neregistruje tedy Zadné citlivé udaje.

Stavajici zdravotnicky software by bylo vhodné ftiz® moznost odesilani
textovych zprav pacietin na mobilni telefony ifimo z elektronického dié v
systému. Zdravotnické #aeni tak nize efektivk oslovit pacienty jak
jednotliv, tak hromadé#, a informovat je nagklad o zngné ordinanich hodin.
Odeslani zpravy je otadzkou jednoho kliknuti a tiSetnoho ¢asu lék&im i
pacienim. Pacienti maji ve svém telefondepny ¢as a termin objednani,
zdravotnické z#dzeni zase bez komplikaci informuje pacienty @ekanych
zmenach¢i dovolenych.

Déle je doporteno svym stavajicim kliemtn nabidnout moznost online
poradny a konzultace@s e-mail nebo telefon.

V rdmci interni komunikace dopatuje autorka zavedeni tzv. intranetu, kdy je
mozné si sélovat potebné informace v ramci #Haeni, ale i sdilet vysledky
vySeteni pacient, ktefi vyzaduji vySeeni vramci vice specializaci.
Zamestnanci by zde i mit k dispozici informace o chodu zdravotnického
zaizeni (nap. aktualni verze vSech man@ialsnernic, internich proces
piehled sluzeb apod.), informace ¥é&Vaciho charakteru,ighled aktualnich
projekii, ¢asové harmonogramy pravidelnych porad a zapisycly, rarchiv
¢lanki, které o zdravotnickém #aeni vysly v médiich, archiv 2mych vazeb
ze strany klient a dale aktuélni informace i denniho charakteiuvigvareni
obsahové&asti intranetu jeieba dbat naiphlednou strukturu alenéni texi,
aktualnost s8lovanych informaci a na moznost vkladaispsvka i dalSimi

uzivateli krong jeho spravce.
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Iniciativa eHealth

V souvislosti s problematikou inforriiaich technologii ve zdravotnictvi jéeba uvést
zékladni informace tykajici se iniciativy eHealtheska republika se ve spolupraci se
Swtovou zdravotnickou organizaci (WHO) jiz od roku080aktivre zabyva pechodem
na elektronické zdravotnictvi neboli eHealth. Jdilavnim ginosem ma byt &Si
efektivita v poskytovani zdravotni §& kter4 povede k jejimu zkvalémi a sniZzeni
nékladi. Rozvoj elektronického zdravotnictvi ale brzdi ost@teéné finargni zdroje a
nizka podpora samotnych pracovnike zdravotnictvi. Elektronické zdravotnictvi
vyuziva k prevenci, diagnostice,cbk& a monitoringu poskytovanych zdravotnickych
sluzeb internet. V systému eHealth jsou zaznamgadeptovi konsolidovany do jedné
zdravotni slozky, ktera jefistupna zdravotnickému persondlu i danému pacientov
NejvétSi piinos eHealth f@dstavuje pro bu pacieni s chronickymi onemoemimi.
Vlajkovou lodi elektronizaceieského zdravotnictvi se stal systém elektronickych
knizek 1ZIP. Ten byl uveden do piného provozu ver@)04 pod zastitou VSeobecné
zdravotni pojiovny. Elektronick&d zdravotni kniZkafgastavuje souhrn zdravotnich
informaci pacienta online. Informace se jsoiedavany nejen mezi lélem a
pacientem, ale i mezi lIékanavzajem. Systém iie zamezit zbyt@mému opakovani
nekterych vysateni ¢i uzivani rkolika 1€kl se stejnym &inkem, podle analyzy také
urychluje stanoveni diagnézy. Elektronickou knigkupodle udaj VZP, za dobu jejiho
trvani pdidilo na 2,5 milionu paciefit Doposud stal 1ZIP cca 1,83 miliardy korun z
verejnych zdroj. V sowtasné dob vSak Ministerstvo zdravotnictvi rozhodlo o ukeni
projektu. Léka ani pacienti jej totiz dle ministerstva dostat&nevyuZzivali.

CR tedy v sotiasné dob probiha elektronizace zdravotnictvi spiddaialni Grovni V
fack |écebnych z&izeni jsou dnes jiz veSkera data o pacientechatigitvana, leckteré
nemocnice skiuji k bezpapirovému provozti se v nich realizuji nejiznéjSi pilotni
projekty eHealth. Na Urovni knajlze jako piklad uvést projekt eMeDocS -
integrovany zachranny systém kraje Wisa, kde jsou mimo jiné sdilena emergentni
data o pacientovi, kdmuz je vyslana zachranka

Pro zdravotnicky personal ma eHealthinpst snizeni administrativni Zae, \&tsi

pohodli a vicetasu. VyZaduje vSak &ité investice do informmich a komunikénich
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technologii a deni se novym &em. RiN4Si s sebou row zvySeni transparentnosti a
prihlednosti Wi¢i pojistovnam. Lék& se vSak obavaji zneuZiti citlivych informaci,
které budou dostupné v ramci jedné centralni dawbd&ra¥ proto mnohdy
elektronizaci negfi. Napiklad v souvislosti s elektronickymi zdravotnimiikkami se
ohrazuiji, Ze data nemuseji byt spolehliva, takZetgni se stegropakuii.

Motivujicimi faktory elektronizace zdravotnictviog pro pacienty zejména lepSi
informovanost, kvalit§jSi p&e a bezpénost zdravotni dokumentace. Demotivuje je
vSak to, Ze se musejkiti novou technologii. Mnozi také trpi takzvanymastiem z

neznamého, coZ se tyka zejména starsich jediic

v IMPLEMENTACE STRATEGIE

Poslednim bodem modelu strategickdfimeni je implementace. U&nost a
piinos navrzené strategie je zavisly @rama implementaci a realizaci
v samotném zdravotnickém izzeni. Vzhledem kéasovému i obsahovému
omezeni disertai prace jiZz realizace strategie neni jeji &gmti. Prosazovani
strategie ¥tSinou vyzaduje vicedasu nez jeji formulovani. U&gna
implementace strategie je zaloZengedevsim na tom, jak dokéze vedeni
vytvorit prostedi v organizaci, které podporuje &my. Tim se opt vracime na
zatatek préce, totiz k poznani, Ze strategitizéni je viastdé nikdy nekoicim

procesem, ktery umdéaje pruzr reagovat naippadné zrany.

139 Ceské narodni forum pro eHealffonline]. Dostupné na WWWhttp://www.ehealthforum.cz/
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4.Zavér

Predkladana disertai prace je zagfena na problematiku tykajici se strategického
fizeni zdravotnickych z&eni a jeho specifik. Problénitizeni zdravotnickych z&eni
jsou aktualni na celém &¢. Nejchudsi i nejbohatSi staty v sagnostiieSi (ovsem ve
zcela rozdilnych dimenzich) otazku, jak zabé#pedravotni péi svym oltamim, jak

se vypdadat s rostoucim rozporem mezi rakét®e vyvijejicimi poznatky Iékaké
védy a omezenymi finamimi zdroji, jak zamezit &ni epidemii a jak reagovat na stale

nariistajici demografické problémy.

Optimalni modeltizeni zdravotnictvi zatim nebyl nalezen. Zda se v$ssporné, ze
jednou z cest je zvySeni uravrstrategickéhotizeni jednotlivych zdravotnickych
zaizeni. Disertani praceieSi aplikaci strategickéhidzeni ve zdravotnickém #aeni,

jehoz cilem by o byt zvySeni Urové poskytované zdravotni P& spokojenost

pacienti i efektivita nastavenych proadedaného zazeni.

Tvorba strategie iedstavuje bezpochyby jeden z nejvyzna$ich proces frizeni
zdravotnickych z#izeni. Kvalitre zpracovana strategie a jeji implementace je
vysledkem souboru Klovych rozhodnuti strategické povahy, jejichz cil@musgt
v nar@éném konkureénim prostedi. Vhodi zvolena strategie by seéta projevovat i
v kratkodobém horizontu prdstinictvim aktualni prosperity. V dlouhodobém

horizontu by ndla zcela jist smeiovat k fistu hodnoty zdravotnickéhoitzeni.

Cilem disertatni prace bylo navrhnout obecny teoreticky model strategiok&heni
pro zdravotnick& zézeni a na z&kladteoretickych a praktickych poznéatformulovat
nejvhodmjSi variantu strategickéhorizeni, jejimz progednictvim Ize dosahnout
dlouhodolé vysSi efektivity, konkurenceschopnosti a vySSiski zdravotnického

zarizeni.

Obsahem teoretickéasti prace je specifikacéeSeného problému, coz konkrétn
predstavuje vymezenitistupi zabyvajicich se pojmem strategie a strategickéteni.
Dale je ¥novana pozornost implementaci strategie a jejimod#h. Sodvasti
teoretickécasti prace je navrh modelu strategickétzeni etrg zangieni na specifika
charakteristicka pro oblast zdravotnictvi. V teimied rovire prace pedklada uceleny

piehled fiznych teoretickych ifistupi k vytvaeni strategie podniku a ke strategickému
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fizeni se zagienim na segment zdravotnictvi. Institucionalizagerhy strategie
zamétené na tvorbu konkurenceschopnosti a hledani kenkwir vyhody, coz
piedstavuje pr&vobchodni strategie, naziuge vyrazny posun v oblasti teoretickych a

praktickych gistupi v oblasti strategickéhiozeni zdravotnickych Z&eni.

Navazujici analytick&ast prace popisuje zvolené zdravotnickéizami s naslednym
zpracovanim strategické analyzy zdravotnickéhtizeai. Externi analyzazahrnuje
SLEPT analyzu,ktera zkouma faktory makroprésti vyznamné pro zvolené
zdravotnického Zézeni. Sodasti externi analyzy je také analyza mezopedst
metodicky je postup této analyzy pro¥addle Porterova ptifaktorového modelu
Vysledkem externi analyzy je seznattilg¥itosti a hrozeb — O, T. Déle je upkata
analyza postej a pozadavik klicovych stakeholderskde je vyuzita metoda
strukturovanych rozhovéra studium dostupnych matetigednotlivych subjekt. Na

z&kladt toho byla ziskana fakta, ktera jsou uvedena vsméhtabulce.

Interni analyzaobsahuje stanoveni interniho potencialu zdravkéhio z#izeni na
zaklad analyzy mikroprosedi s naslednym vyhodnocenim a souhrnnym zpracovani

silnych a slabych stranek — S, W.

Zmeény a doporgeni pro strategick&izeni zdravotnického #aeni vychézi ze souhrnné
SWOT analyzy a dynamickeé strategické rozvahy. Na&trategickéhdizeni zahrnuje
formulaci obchodni strategie zdravotnického'izani s doporéenim pro implementaci

prislusnych z@n pro strategickéqizeni zdravotnického #daeni na zaklad vystup

dil¢ich strategickych analyz.

V Uvodu disertaéni prace autorka stanovila nasledujici hypotézy:

» Hypotéza: Specifika zdravotnického trhu oviiyi strategické rizeni
zdravotnickych zazeni.

Prace reflektuje specifika strategickélizeni zdravotnickych zZ&eni afeSi, jak

vyznamré ovliviuji samotné fizeni. Formy a metody strategickéhidzeni ve

zdravotnickych z#izenich mohou mit obdobny charakter jako je tomjinych

odwtvich. Zasadni je ovSem znat a respektovat sgacifkterymi se segment
zdravotnickych z&zeni vyznduje.
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Je teba brat v uvahu, Ze jiz samotna zdravotniepfe specifickou ekonomickou

kategorii modifikujici racionalitu trzni alokaceakd je napiklad omezen& suverenita
spotebitele, zn&na neutitost vazeb zdravi a zdravotnigeéa specifikum poptavky po

samotné zdravotni peé Zdravotni pée je také diferencovana v konkrétnim vztahu
|ékar-pacient a tato diferenciace je za &mného respektovani lege artis principu
piirozenym gedpokladem Usg$né I€by zaloZzené naidéie.

Vyznamnou odlisnosti oproti jinym segmemt je skuténost, Ze v fipadech, kdy je
zdravotni pée hrazena z pragidki zdravotniho poji®hi, pacient finatnimi
prostedky za poskytnutou zdravotni gpéne @imo disponuje. Nastupuji ngmeé
alokani mechanismy, které jsou ve vztahu nakupovani votind p&€e a jeji
efektivnosti daleko slo#ijSi. V této souvislosti se stale vice héiva zvySeni
informovanosti, vz#dani pacieni s dirazem na moznost wylu subjektivig
optimalniho zjsobu I€by v ramci moznosti mediciny. Studie potvrzujipbgan nmize
svym Zzivotnim stylem a @éo vlastni zdravi ovlivnit 9y zdravotni stav mnohem vice,

|épe a efektivli, nez to dokaze zdravotnictvi.

DalSi z gicin zpiasobujici obtiznostizeni zdravotnickych Z&eni spoiva v rozporu
mezi urovni lékeské ¥dy a disponibilnimi zdroji. Lékapti obdrzeni Iékéského
diplomu sklad& slavnostnfigahu, Ze bude své pacientyitélege artis”, tzn. na Grovni
nejnowjSich wdeckych poznatk To vSak ve skut@osti neni mozné. Lékskd wda
poskytuje stale nové poznatky, novée diagnosticierdapeutické metody. Zdroje, které
ma zdravotnictvi k dispozici vSak zdaleka takovmpem nerostou. Lék#ak neniize
vdem svym paciefim v plném rozsahu poskytnout tu nejlepSi moznoui. pé
CeloZivotre se tak dostavd do rozporu mezi svynéd®mim a redlnymi mozZnostmi.

DalSi komplikaci pedstavujenechw’ vétSiny Iékaia zabyvat se otazkami ekonomie,
financovani a managementem.Vykonavani |ékiské profese vyZzaduje neustalé
celozivotni intenzivni studium odbornych lékkych metod. Tim je ovSem omezen
casovy prostor pro sledovani vyvoje hospead viastniho pracovi&t Principy
hospodarnosti samigm¢ ve zdravotnickych Zé&zenich plati stegh jako v jinych

institucich. Maji vSak jiny aspek€Cilem vSak neni maximalni snizeni nakiadybrz
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vyuziti  disponibilnich  zdrdi k poskytnuti optimalni  zdravotni &
V dnesni dob neni zcela logicky mozné opomijet viigrmaceutické lobby. Nalézt
hranici mezi zajmy dodavatellogicky vyplyvajici z jejich trzniho postaveniailim o

zlepSeni zdravotni pé, je velmi obtizné.

Mimoradny problém fedstavujepristup nékterych zdravotnickych pojistoven, coz
se konkréta projevuje nap v uzavirani smluv se zdravotnickymiizenimi a v

nedodrzovani terminproplaceni poskytované zdravotnteeé

Novym aspektem, kterizeni zdravotnickych z&zeni z&ind komplikovat, je postupna
orientace nékterych advokati do sféry zdravotnictvi. Naristajici vyskyt Zalob a
stiznosti povede k dalSimu zvySeni administratimarainosti fizeni a zvySenym

narokim na vedeni dokumentace.

Prestoze specifika segmentu zdravotnictvi velmi viamaovliviuji strategické&izeni a
manazer zdravotnického izzeni by je mil znat a respektovat, je vhodné vnimat, Ze
zdravotnické z#zeni neni izolovanou instituci podléhajici zceal@iu rezimu nez
ostatni firmy ¢i organizace. Je integralni s@sti spolénosti, pro kterou zajifije
zdravotnické sluzby, které jsou sice odkomara@né, spolénosti cesné a maji

specificky humanni charakter, avSak i tak podlébalgznym zakoim ekonomiky.

Pracovnik dokonale zvladajicich probléemy managementu zdraskojch zdizeni je
zatim vSak velmi malo. Na rozdil od velkého mneZsonferenci zartenych na
medicinské problémy, je manaZerskému é&léehini zdravotnickych pracovnik
vénovana daleko mensi pozornodednim z kkiovych ukoti by tedy nélo byt zvySeni

manazerske kvalifikace Sirokého spektra pracavmézdravotnictvi.
Jak vyplyva z vySe uvedenych tvrzeni, definovanfob§za byla na zakladstudia

dostupnych zdrdj odborné diskuse s odborniky ze zdravotnictvi astli analyzy

autorky aplikované v ramci zvoleného zdravotnickelitzeni potvrzena.
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= Hypotéza: Zpracovanim navrhu strategickéhgizeni a obchodni strategie
zvoleného zdravotnickéhor#zeni ziska vedeni spahesti potebné informace,
jejichz implementace povede k posileni konkimempozice a ziskani novych

zakaznik.

Obchodni strategie vychazejici ze strategické amalygdravotnického z&eni
umoZiuje prosazovat prvky moderniho strategickétiveni a zajiBuje vytvaeni
konkurergni vyhody v oblasti poskytovanych zdravotnich shuzéak jiz bylofeteno
vySe, podkladem pro navrh obchodni strategie zdnicieeho z&izeni je SWOT
analyza, kter4 vychazi zukladnych analyz wjSiho a vnitniho prostedi a dale
dynamicka strategicka rozvaha. Navrzena obchodmitegie vyuziva zjighych
silnych stranek zdravotnického fzzeni, které fedstavuji relevantni konkuremi
vyhodu a déle strategickychiilezitosti, které by mly vést k eliminaci v3ech
identifikovanych slabych stranek a hrozeb.

Hlavni strategicka opaéni pro zajisni a vytvdgeni konkureeni vyhody spdtije

autorka v nasledujicim:

Cilem je, aby zdravotnické #aeni vytvdelo poskytovanim svych sluzeb pro klienta
zakaznickou hodnotu. Zcela citeé je kvalita zdravotni pg& jednim z parameir
zakaznické hodnoty. Kvalita poskytovanéc@éma samazjm¢ dopad na vysledek
lé¢ebného procesu, ktery je dan rozdilem mezi kvaliwota po ukoteni zdravotni
intervence a mezi kvalitou Zzivotafipvzniku zdravotniho problému. Vysledky
poskytované zdravotni pe je teba vhodd prezentovat zjsobem, kterému klienti
porozumi. Klienti obvykle nedisponuji medicinskymdsanim, nejsou tedy &Sinou
schopni porozust klinickym efektim I&by, ale zajimaji je praktické dopadyhd na
jejich Zivot. Proto je vhodné kvalitu zdravotni¢péorokazat na datech, které hodnoti
efektivitu I&ebnych proces Kvalita je tedy skuta hodnota, kterou zdravotnické
zarizeni pro svého klienta vytiiav podolg zlepSeni kvality jeho Zivota. Zdravotnicka
zarizeni, ktera budou schopna kvalitu dolozit a naglgidvhodne prezentovat klieriim,
budou disponovat zgaou konkuretni vyhodou oprotidm, ktei se zanmi pouze na

tzv. konvenienci. Zpsohim a podminkdm poskytované zdravotnicgé neboli
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konvenienci, jeieba ¥novat stejnou pozornost jako kvalitChovani zdravotnickych
pracovniki a zpisob jednani vyraznovliviiuji spokojenost klierit Pra¥ vhodna
komunikace zdravotnickych pracoviiiks pacienty vyrazh ovliviiuje efektivitu
poskytované zdravotni e vztah mezi |ékem a pacientem i vnimani kvality
poskytovanych sluzeb. Komunikace je v moderninieb@ém a oSetvatelském
procesu vnimana nejen jako piestek k vytvéeni mezilidskych vztah ale i jako
vyznamny nastroj ke zvySeni celkové kvality ve wzdtaickém zézeni. Z hlediska
strategickéhotizeni je feba profilovat jednotlivé zakaznické segmenty ai jim
preferované hodnoty konvenience. Pro kvalifaéni konvenience je vhodné vychazet
z méteni klientské spokojenosti (moznym nastrojem jspw tPickerovy dimenze).
Klienti obvykle velmi vyrazg vnimaji parametry konvenience a podle nitsto

hodnoti zdravotnické #&eni jako celek.

Mezi dalsi dlouhodobou konkur&m vyhodu Ize zgadit strategickou komunikaci, ktera
je stejre vyznamna jako kvalita a konvenience poskytovang péle iteba rozliSit na
jaké cilové skupiny je komunikace &favana. Interni komunikace podporuje u
zamestnand loajalitu, znalost cil zdravotnického Zézeni a motivaci pro jejich pémi.
Zatimco externi komunikace vyttiaprostor pro budovani image zdravotnického
zaizeni na veejnosti. Zasadni je #daznit unikatnost, specializaci a odborniky
zdravotnického z#zeni. Zdravotnicka Z&eni, ktera komunikaci némuji paticnou
pozornost, mohou byt ohroZena zanikemiegpo, Zze maji relativnkvalitni nabidku

sluzeb.

Autorka povazuje kvalitu zdravotni & s ni spojenou konvenienci a komunikaci za
strategické priority, které pro zdravotnick&izani gedstavuji vyznamny potencial, jak

uspst v konkuregnim prostedi.

Na zaklad vySe uvedenych skuteosti Izefici, Ze uvedena hypotéza byla potvrzena. Je
vSak nutno poznamenat, Ze vzhledem k tomu, Zeegick&tizeni je dlouhodobym a
nikdy nekorticim procesem a jeho vysledky se nedostavi v knatkasovém obdobi,
potvrzeni stanovené hypotézy Ize do budoucna kmvst s nejvysSi
pravdpodobnosti.
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Piinosy disert&ni prace
a) PFinosy pro wdu a vyzkum:

Vymezeni pojmu strategie a strategickéhmeni se zagtenim na oblast zdravotnictvi,
na zaklad reSerSe vyznamnycbeskych a zahratmich autoii. Propojeni poznatk

z oblasti strategickéhdizeni se stavajicimi trendy ve zdravotnictvi. \fidstéma

disert&ni prace je vysoce aktualni, alecaské literattie dosud velmi malo
reflektovano.

Pfinosem prace pro rozvogdy je v prvnifadd komplexni a systematické zpracovani
problematiky strategickéhidzeni zdravotnickych z&eni a navrh teoretického modelu
strategickéhdizeni pro zdravotnicka giaeni se zohledmim specifik, kterymi segment

zdravotnictvi disponuje.

Je zde definovan vyznam strategickétiweni pro rozvoj potencialu zdravotnickych
zarizeni. Autorka zhodnotila vyznamné modely strate@fio fizeni z hlediska jejich

uplatreni ve zdravotnictvi.

Predkladana disertai prace tedy posunujedni o nastroj v oblasti strategického
fizeni zdravotnickych Z&eni s ohledem na jeho teoretické poznatky a upikiad

jeho konkrétni aplikace.

b) Piinosy pro praxi

Predkladana prace poskytuje argumenty pro posilenitnamppu a pdebnosti

strategickéhdizeni ve zdravotnickych #iaenich.

Objasiuje skutenost, ze formy a metodifzeni zdravotnickych Z&eni se ve &Sin¢
rysi podobaji nebo jsou té&h identické jako v podnicich zabyvajicich se jinymi
¢innostmi. V oblasti meto#izeni je tedy moZné nalézt mnoho spoigeh rysi. Je teba
vSak zohlednit specifika, jimiz se strategidk#eni zdravotnickych z&eni vyznéuje,
neni mozné je iehlizet a je nutno je respektovat, prot@h@ tizeni zdravotnickych

zarizeni mimd@adre obtiznym.

Disert&ni prace je vyuzitelna v praxifgdevsSim pro management zdravotnickych
zaizeni, ktery mize aplikovat definovany model strategickéfeeni.
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