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ABSTRAKT

Predmétem bakalarské prace na téma ,,Analyza vybéru produktu ve zdravotnickych
sluzbach* je provedeni analyzy pomoci vybérovych kritérii a nasledny vybér vhodného
produktu konkrétnimu podniku. Prvni ¢ast se zabyva teoretickym popisem funkce nadkupu
v podniku a jeho organizaci. Ve druhé €ésti je provedena analyza vybérovych kritérii a

nasledné doporuceni vhodného zatizeni k nadkupu.
Klic¢ové slova:

Nékup, organizace nakupu, ndkupni chovani, cena, dodavatel

ABSTRACT

The subject of thesis ,,Analysis of product choice in health services* is analysis using
selection criteria and choosing the appropriate product to particular company. The first part
deals with the theoretical description of purchasing function and its organization in
company. The second part is an analysis of the selection criteria and recommendation of

appropriate equipment to purchase.
Keywords:

Purchase, organization of purchasing, buying behaviour, price, supplier
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UvVOD

Nékup a jeho fizeni predstavuje jednu ze zakladnich ¢innosti kazdého podniku. V
soucastném trznim ekonomickém prostiedi predstavuje jednu z vyznamnych oblasti pro
hledani nakladovych uspor a posilovani konkurenceschopnost podniku, nebot' ceny
nakupovanych vstupll zdsadnim zplisobem ovliviiuji hodnotu koneénych vystupti podniku.
Dobfe zvolena organizace nakupnich procest podniku mize vyrazné prispét k
efektivnéjSimu fizeni ndkupu a tim pomoci ke zlepSeni hospodatskych vysledki podniku a

posileni jeho pozice na trhu.

Teoretickd ¢ast této prace se zabyva vymezenim ndkupu, ptesnou specifikaci produktu a
postupu pfi nakupu. Pomoci reSerSe odborné literatury jsou zde uvedeny zakladni pojmy a

definice ndkupu, jeho role v podniku a oblasti tykajici se jeho organizace.

V praktické Casti je predstavena spolecnost s ru¢enym omezenym, jejiz hlavni ¢innosti je
poskytovani sluzeb 1écebné rehabilitace. Organizace vytvofila koncepci rozvoje
zdravotnickych sluzeb v daném zafizeni, dle niz by chtéla modernizovat stavajici provoz
ambulantni 1écebné rehabilitace. Modernizace obsahuje rozSifeni nabidky lécebnych
zafizeni s orientaci na ptani pacientd.

Cilem této bakalafské prace je pomoci analyzy vyb&rovych kritérii a nasledné syntézy
ziskanych poznatkii identifikovat a doporucit nejvhodnéjsi zatizeni k ndkupu, které bude

pro podnik pfedstavovat zlepSeni stavajici situace a posileni konkurenceschopnosti na trhu.
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I. TEXT TEORETICKA CAST
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1 POSTAVENI A PREDMET NAKUPU

Nakupovani ma ve vétsin¢ firem velmi vyznamné a v mnoha smérech specifické postaveni.
O tom svéd¢i uz napt. skutecnost, Ze mnoho majitelll firem deleguje nakup na management
podnikii jako jednu zposlednich aktivit a vétSinou si trvale ponechavd vyznamnou
kontrolni roli v této oblasti fizeni firmy. Stejné tak v oblasti rozpo€tovych organizaci a
v organizaci statni spravy je ndkup trvalym stifedem zdjmu a zdrojem cCastych problémd,

které jsou mnohdy riznym zpiisobem medializovany. Diivody jsou zfejmé:

Podil nakupovanych polozek tvoii 40 az 60% celkovych nakladii ve vyrobnich
organizacich a Ize najit 1 obory, v nichz se tento podil blizi az 80%. Kazda relativné mala

uspora pak vyznamné ovlivituje efektivnost podnikéni. [1]

Volba vhodné nakupni strategie pifimo plsobi na stav zisob organizace a tak nepiimo
ovliviiuje vysi nakladi na jejich udrzovani, skladovaci ztraty a ztraty zpasobené
neproduktivnim vdzanim kapitdlu v zadsobach. Vhodny vybér nakupovanych polozek
pusobi i na zpracovatelské naklady. Vyhodné fyzikalni a chemické vlastnosti
nakupovanych surovin vedou napt. k vyssi vytéznosti procest ¢i k usporam energii, ucelna

konstrukce piepravnich obalil snizuje naklady na manipulaci apod. [1]

Nelze zapominat ani na ndklady spojené s vlastnim ndkupem. Efektivni organizacni
struktura ndkupu ve firmé prispiva k niz§im ndkladim na provoz utvart, které nakup
zabezpecuji, stejn¢ jako vybér vhodnych komunikacnich prostfedkti pro prenos dat. Vedle
vlivu nakupu na nakladovou stranku nelze opomenout pifimy vliv ndkupu na rentabilni

ukazatele podnikani firmy, napt. ukazatele rentability kapitélu:

R=(T-N)/K (1)

kde T jsou trzby, N — celkové naklady a K — kapitalové prostiedky.

Pfi rozhodovani o ndkupu je nezbytné omezit v nejveétsi mozné mite subjektivni vlivy,
které by mohly vést k pfijeti rozhodnuti nevyhodnych pro organizaci. V literatufe — a
vlastni zkuSenosti autorti to potvrzuji — je zdlraziiovano, ze pravé v ndkupu existuji
ptiklady rozhodnuti o dodévkéch, ze kterych nemda prospéch organizace, ale ncktery

z pracovnikii podniku, ktery ucini dohodnuti nevyhodné pro firmu, které jemu piinasi
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osobni vyhodu. Kone¢né nakup je velmi tizce spojen s hlavni podnikatelskou c¢innosti
organizace, at’ uz jde o aktivity vyrobni nebo nevyrobni a ptijiméani rozhodnuti v nakupu

neni mozn¢ bez vazby na tyto ¢innosti zasadni pro firmu. [1]

Nékup ptedstavuje soubor ¢innosti, jejichz cilem je zabezpeceni vyrobni, obchodni a jiné
¢innosti pozadovanym sortimentem vyrobkl, polotovard, surovin, energii, oball aj. a
sluzeb v pozadované kvalité, v pozadovany ¢as, na pozadované misto pii ekonomickych

nakladech. [1]

Uvedené vymezeni ndkupu, které budeme dale pouzivat, predstavuje uzsi pojeti aktivit
spojenych se ziskavanim prostfedkli pro ¢innost organizace. Vedle nakupu se v teorii i
praxi v souvislosti se ziskavanim materidlovych vstupt a sluzeb pouzivaji terminy jako

opatfovani, pofizovani, zasobovani a materialové hospodarstvi:

e COpatfovani povazuji néktefi autofi za SirSi pojem nez nakup. Zahrnuje do
»vseobecnych objektli opatiovani® vedle hmotnych statkli a sluzeb i persondl a

finan¢ni prosttedky

e Obdobné mize byt SirSim pojmem diive pouzivané materidlové hospodaistvi
orientované nejen na potizovani vstupt, ale i na fizeni materidlovych toka v celém

podniku.

e Konecn¢ nekteti autofi oddéluji od sebe obchodni operace spojené s nakupem a
fyzicky pohyb zbozi od dodavatele k zdkaznikovi. Obchodni operace jsou
oznacovany za ,nakup”“ a fyzické aktivity spojené s piesunem zbozi za

»Zasobovani®. [1]

1.1 Historicky vyvoj nakupu
Historicky vyvoj ndkupu:

70. 1éta:

ufednicky.
e Malé zahrnuti dodavatelu

e Reaktivni [12]
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80. —90. léta:
e Nakup a zasobovani jsou stale spojeny s nejnizsi cenou, ale jiz jsou brany v potaz i
dalsi faktory, jako jsou kvalita a véasnost dodavek

e Dodavatelé¢ se stavaji soucasti nakupniho managementu [12]

Soucasnost:
e Naékup a zasobovani jsou povazovany za oblasti, které pfinaseji organizaci
strategickou vyhodu
e Blizk4 spoluprace s dodavateli, diiraz kladen spiSe na celkové naklady nez na cenu
e Prechod od pifimocarych ndkupnich aktivit blizkych mistu spotieby ke globalnimu

ptistupu, kdy dodavatelé mohou byt mistu kone¢né spotieby velmi mistné vzdaleni

Ptedpokladany vyvoj:
e Pridana hodnota nahradi snizovani nakladi v roli primarniho ¢initele
e Potencial rozvoje technologii

e Stale vétsi daraz kladen na zakaznika [12]
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2  ZAKLADNI UKOLY A CILE NAKUPU

2.1 Zakladni funkce a ukoly nakupu

Zakladni funkci utvaru ndkupu podniku je efektivni zabezpeceni pfedpokladaného pribehu
zékladnich, pomocnych a obsluznych vyrobnich i nevyrobnich procesii surovinami,
materidlem a vyrobky (dédle jen materidlem) i sluzbami, a to v potfebném mnozstvi,

sortimentu, kvalité, ¢asu a misté. [2]

Aby podnik, respektive jeho zdstupce ¢i organ, povéfeny nidkupem, mohl plnit tuto

zékladni funkci, musi byt splnény nésledujici podminky:
e Co nejpfesnéji a v€as zjiStovat budouci predpokladané potieby materialu,
e Systematicky zjistovat a volit optimalni zdroje pro uspokojovani téchto potieb,

e Uplné a véas projednavat a uzavirat smlouvy o ekonomicky efektivnich dodavkach,
trvale sledovat jejich realizaci, projednavat vzniklé zmény v potiebach, jakoz i

ptipadné odchylky v dodéavkach,

e Systematicky sledovat a regulovat stav zdsob a zabezpeCovat jejich co
nejefektivnéj$i vyuziti,

e Pruzné realizovat operativni zasahy v pfipadé, ze by bylo ohrozeno uspokojeni
vnitropodnikovych potieb,

e Systematicky pecovat o zajisténi odpovidajici kvality nakupovanych materiald,

e Zabezpecit odpovidajici efektivni fungovani materialn¢ technické zakladny nédkupu,
predevsim skladového hospodafstvi, dopravy a ostatnich logistickych procest pii

realizaci materidlovych tokd,

e Vytvafet a zdokonalovat odpovidajici informacni systém pro fizeni nékupniho
procesu,

e Systematicky zabezpeCovat persondlni, organizac¢ni, metodicky a technicky rozvoj
jak tidicich, tak hmotnych procest,

e Zajistit aktivni servisni uskutec¢novani ptipravy, vydeje a pfisunu materialu na mista

spotieby, jeho vyrobni upravu, kompletaci, vytvaieni optimalnich manipulacnich
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jednotek, uskute¢iiovani dopliikkovych dopravnich a manipulaénich sluzeb a

poskytovani materialového poradenstvi. [2]

Navzdory tomu, Ze nakup je nevyhnutelnou funkci podniku, byl po dlouhou dobu

povazovan za druhotadou funkeci, kterou zjednodusené mizeme shrnout takto: vyhledavani

vV

pouze jako administrativni ¢innost. Dopad tohoto postaveni ndkupu se promitd do
konkurenceschopnosti podniku a takto se cinnost nakupu stava v podniku funkci

strategickou. [2]
Z této pozice se nakup Cleni na:
e Analyza a vyzkum trhu dodavateld,

e Analyzu zndmych potieb a hlavné Setfeni zejména doposud neprojevenych potieb

uzivatele vyrobku,
e Analyzu a zjiStovani vztahli mezi nabidkou dodavatelll a pottebami uzivateld,
e Planovani ndkupnich operaci,
e Obchodni jednani s dodavateli,
e Rizeni nakupnich &innosti,

e Pfijem materidlu se vstupni kontrolou a nésledujici kontrolou kvality po vyhotoveni

(dokonceni vyroby) produktu. [2]

2.2 Zakladni cile nakupu

Naésledujici ¢lenéni predstavuje soubor zékladnich nakupnich cild, které si mohou ve svych
strategickych planech organizace vyty¢it. V praxi dochazi jak ke vzajemnému kombinovani
uvedenych cili, tak i kjejich rozSifovani na cile hlavni a vedlejsi. Vlastni soubor
nakupnich cili kazdé organizace (strom cili) pak piedstavuje soubor realizovatelnych,
kvantifikovanych a specifikovanych cilt, které jsou soucasti vysledné nakupni strategie a

vychazeji z konkrétnich potieb a analyz prostiedi organizace. [2]
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Soubor ziakladnich nakupnich cilii:

e Uspokojovani potieb, (tak jako je lidska potfeba stavem pocitovaného nedostatku,

vznikd u organizaci potieba urcitych vyrobku a sluzeb),
e Snizovani nakupnich nakladd,
e Snizovani ndkupniho rizika,
e ZvySovani flexibility nakupu,

e Podporovani nakupnich cilti orientovanych na vefejné zajmy. [2]

Cil sniZovani nakladi. SniZovani ndkupnich nikladi muze vést k narlstu rizika, a to
napiiklad ze snizeni kvality nakupovanych produkti nebo se miize projevit ristem zasob,
pokud podnik z diivodu uspory nakladi provedl nakup vétSiho mnozstvi produktil, za
vyhodnou cenu apod. V nékterych ptipadech je nutné pti zamysleném snizeni nakladu ale 1
pfi soucasném zvySeni kvality zménit nékteré podminky (napft. technologicky postup), coz
ve svych koneénych dusledcich tusporu ndkladii nepfinese, alespon z kratkodobého
hlediska. SniZzovani nékladl se tykd dvou oblasti: jednak sniZovani nakladii na predmét
nakupu, tj. cena vlastniho vyrobku a jednak snizovani celkovych nakladi spojenych

s ndkupem (dopravni naklady, pojistné atd.) [2]

Cil zvySovani jakosti nakupu. ZvySovani jakosti ndkupu se vztahuje k dvéma rozdilnym
hlediskiim: Prvni hledisko se tyka zvySeni jakosti nakupovanych produktt, kdy se usiluje o
nulovou uroven vad, dosazeni urcité certifikované jakostni normy apod. Z dalsiho pohledu
zvySeni jakosti nakupovanych produkti miize také znamenat zvySeni vykonu (efektivity)

nakupovaného produktu, coz mtze vést az k ndkupu substitutii nebo k vyméné dodavatele.
[2]

Cil snizovani nakupniho rizika. Tento cil mize mit mnoho podob. Se snizujici se jakosti

nakupovanych produktii pribyva riziko spojené se sniZenim nebo s udrzenim
konkurenceschopnosti konecnych produktit podnikii. [2]

¢ Riziko spojené s mistem dodani miize mit dvé podoby. Bud’ neni mozné vyvazet

ze zem¢ dodavatele (napf. na zaklad¢ politickych divodil), nebo nelze dovazet

k nakupci.
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¢ Riziko dodaci lhuty predstavuje obdobné neptedvidatelné okolnosti, které mohou

opozdit dodavku nakoupeného zbozi. Mize se jednat napiiklad o stavku

vvvvv

e Riziko Spatného servisu u jiz nakoupenych stroji zavisi na spolehlivosti

dodavatelské nebo servisni firmy.

¢ Riziko cenovych zmén vyvolava spekulativni nakupy a z toho plynouci nedostatek

produktt ¢i jejich substitutl na trzich. [2]

Obecné nakupni rizika predstavuji:
e Poruchy politického nebo piirodniho okoli podniku (trhu).
e Poruchy prodejniho trhu.
e Poruchy nékupniho trhu.
e Poruchy vlastniho podniku.

Cile zvy$ovani flexibility nakupu. Cim nejist&jsi je budoucnost, tim flexibilngjsi musi byt
planovani ndkupnich variant. Existuje Uzkd souvislost flexibility s rizikem. Zajisténi
flexibility pfi existujicim riziku ndkupu spociva ve volb¢ alternativ, které i po vzniku
neplanovanych udalosti ponechaji podniku dostate¢né volny prostor k ptizplisobeni se.
Nékupni flexibilita je zde chapana jako chovani, které poskytuje do budoucna volny
manévrovaci prostor pro vyuziti vice ndkupnich ptilezitosti. Za zvlastni hledisko nakupni
flexibility se povazuje nezavislost podniku, tj. dostate¢ny finan¢ni potencial v technickém,
technologickém, ale i1 persondlnim vybaveni podniku a znalost know — how. Dal§im
aspektem nakupni flexibility je image nakupujiciho podniku. Svou roli sehravaji i aspekty

trhu, tj. struktura nabidky, struktura poptavky a charakteristika vyrobku. [2]

Verejné prospésné nakupni cile. Tyto cile jist¢ nebudou v podnicich dominantni.

Propojenost s okolnim prostfedim zavazuje bezprostiedné podniky, aby premyslely o

disledcich svého jednani, z ¢ehoz vyplyne i diilezita role vefejné prospésnych zajmi. [2]
2.3 Zakladni rozhodovaci okruhy pri nakupu

Neprimé faktory ovliviiujici nakupni rozhodovani:
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e Faktory prostiedi (ekonomické — v obdobi ekonomické recese odbératel snizuje

svij nakup, zejména v oblasti investic, politické, technologické a konkurenéni).

e Faktory organizacni (Kazd4 nakupujici organizace ma své specifické cile, zplsoby,
strukturu a systém organizace. Nakupni aktivity musi byt koordinovany se vSemi

¢innostmi podniku).
e Interpersondlni faktory (Interni informace o sile a dynamice skupin a vztazich
osobnosti, které vstupuji do ndkupniho procesu).
e Individualni faktory (Kazdy ucastnik ndkupniho rozhodovani ma své individualni
z4jmy, motivace, presvédceni a preference). [2]
Piimé faktory ovliviiujici nAkupni rozhodnuti:
e Podminky dodavky (Kazd4 dodavka musi byt realizovana za urcitych specifickych

dodacich i platebnich podminek, které musi byt vkupni smlouvé zietelné
formulovany, protoze jsou jeji dilezitou soucasti).

e Jakost (Jakost souvisi s vhodnosti materidlu nebo vyrobku pro zamysleny ucel.
Cilem je nakoupit kvalitni suroviny za co nejnizsi ceny).

e Cena — nejlepsi cena neznamend vzdy nejlepsi nakupni cenu. V podnikani je cilem
zajisténi nejvyssi hodnoty zboZzi spliujiciho specifické pozadavky za co nejnizsi
nakupni cenu.

e Cas — rozhodnuti, kdy nakoupit material nebo sluzby. Je nutné uréit dodaci lhiitu
materialu nebo sluzeb tak, aby bylo mozno reagovat i na ptilezitostnou poptavku.

e Dodavatel by mél byt peclivé vybirdn podle potieb podniki a je vhodné je blize

poznat. Firma si totiz musi byt jista, Ze vyhovuji jejim pozadavkiim. [2]
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3 NAKUPNI PROCES ORGANIZACE

Na trhu organizaci jsou zbozi a sluzby nakupovany za tim ucelem, aby pfinasely zisky
z prodeje (obchodni organizace, aby organizace mohly produkovat a pfitom snizily vyrobni
naklady (pramyslové podniky) nebo splnily své zavazky vici vetejnosti nebo statu (statni
instituce). Pti ndkupu potifebného zbozi a sluzeb prochazi nakupujici organizace ndkupnim
procesem. Nakupni proces v §irSim slova smyslu zahrnuje (podle G. Tomka a J. Tomka)

tyto faze:

e Urceni spotieby,

e Nakup,
e Doprava,
e Pfijem,

e Skladovani.

Za reprezentanta ndkupniho procesu v uz$im slova smyslu mizeme povazovat ,.kupni sit™,
ktera specifikuje ¢innost samotnych nakupnich center. V pojeti Robinsona jsou naplni

jednotlivych fazi ndkupniho procesu v uzsim slova smyslu nasledujici aktivity.
1. Zjisténi problému.
2. Zékladni udaje o potiebé.
3. Specifika vyrobku.
4. Hledani dodavatele.
5. Posuzovani nabidek.
6. Vybér dodavatele.
7. Objednavka.

8. Zhodnoceni nakupu. [3]
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Faze 1: Zjisténi problému

Nékupni proces v organizaci zacina tehdy, vznikne-li problém nebo potfeba, majici za
nasledek pozadavek koupé zboZi nebo sluzby. Tento problém vznikd na zaklad¢é plsobeni

vnitinich nebo vnéjsich stimul. [3]
Faze 2: Zakladni udaje o potiebé

Potieba je zdkladnim zplisobem specifikovana predev§im pomoci druhu a mnozstvi zbozi.

24

stanovovani pozadovanych vlastnosti také se zdkazniky a pracovniky jinych podnikovych
utvard. V této fazi mize také vyznamné napomoci dodavatel, ktery muze zdkaznika

seznamit s vlastnostmi nabizeného zbozi. [3]
Faze 3: Specifika vyrobku

V tomto kroku se jednd o stanoveni technickych parametrii zbozi. V ramci hodnotové
analyzy zpracovava technicky tym projekt, jehoz smyslem je snizovani nakladud, pii némz

jsou jednotlivé soucasti peclive studovany. [3]
Faze 4: Hledani dodavatele

V této fazi dochazi k vyhledavani konkrétniho dodavatele odbératelem, smyslem je v prvé

fad€ shromézdit informace o potencidlnich dodavatelich. Pokud se jedna o prvni nakup, je

wewvr

vyhledavat potencidlni odbératele, s cilem dostat se na hlavni seznam dodavatel. [3]
Faze S: Posuzovani nabidek

Posuzovani nabidek se odehrava na zéklad¢ informacnich materialti nebo osobnich jednani
detailngj$i névrhy, které jsou jak technickymi, tak marketingovymi zpradvami. Na zakladé
posuzovani nabidek jsou néktefi dodavatelé ihned vylouceni, jini dale vyzvani k pfimému

jednéni. [3]
Faze 6: Vybér dodavatele

V této fazi dochazi ke kone¢nému vybéru dodavatele. Nakupci v podniku zpravidla hodnoti
schopnosti dodavatele podle riiznych kritérii s ohledem na jejich dilezitost. Kromé ukolu

vybrat nejvhodnéjsiho dodavatele daného vstupu ma podnikovy ndkup v tomto kroku
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rozhodovat o poctu dodavateli proto, aby pfiliS nevzristala sila vyjednavaciho vlivu

n¢kterého z nich. [3]
Faze 7: Objednavka

Obsahem kone¢né objednavky, kterou vystavuje odbératel vybranému dodavateli, je
formalni uvedeni dohodnutych technickych parametri, mnozstvi, terminu dodavek,

postupu pii odmitnuti vadnych dodavek, zaruk apod. [3]
Faze 8: Zhodnoceni nakupu

V této fazi hodnoti odbératel vykon urcitého dodavatele, pficemz miize pouzivat néktery

z uvedenych piistupti:
a.) Mize se dotazovat na kone¢né hodnoceni uzivatele,

b.) Mlze zhodnotit dodavatele podle pfedem stanovenych kritérii (srovnava

pozadovany a skute¢ny stav),

c.) Mize porovnat skute¢né ndklady s pfedpokladanymi nakupy na nékup. [3]

3.1 Role nakupu v organizacich

Nékup je proces, ve kterém nakupujici — odbératelé ziskavaji pro ucely dal§iho vyuziti
hmotné vyrobky, sluzby, informace apod. Problematika nakupovani provazi ¢loveéka uz od
okamziku, kdy zjistil, Ze si neni schopen ke svému Zivotu obstarat vSe potfebné sam, bez
spojeni s jinymi jedinci. Nejprve jednoducha sména zbozi se postupem cCasu proménila
v Casto slozity a naro¢ny fetézec procesli zabezpecovany v modernich organizacich. Tento
rozvoj se nutné¢ promital i do vyvoje vzdjemnych vztahi mezi témi, ktefi produkty
dodavali, a témi, kteti je nakupovali. [7]

V dnesni dobé& prakticky neexistuje organizace, ktera by nenakupovala. Procesy
zajiStovana efektivni realizaci souboru na sebe navazujicich ¢innosti, jejichz logicky sled

sleduje obrazek 1. [7]
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Identifikace a Hodnoceni a Projednani poza-
planovani poza- vybér vhodného davkl a uzavieni
davki odbératele > dodavatele > kontraktu

A
\ 4

Skladovani a Ovéfovani shody Doprava dodavky

tvorba pojistnych | dodavek A k odbérateli

zasob

Obrazek 1: Tradicni ¢innosti procesu nakupovani [7]

3.2 Typy nakupniho chovani organizaci

Typ nékupniho chovani zavisi pfedevSim na predchazejicich zkuSenostech, které
organizace s ndkupem daného vyrobku ma. U organizaci rozeznavame tfi typy nakupniho

chovani: novy problém, modifikovana koupé a ptima koupé¢. [9]

V ptipadé¢ nédkupu nového problému (prvniho nakupu) jde o situaci, kdy organizace
nakupuje vyrobek poprvé. Proto se snazi ziskat co nejvice informaci. Peclivé je zvazuje
z diivodi sniZzeni mozného rizika spojeného s ndkupem. Cim vice osob je do procesu

zapojeno, tim podrobnéji jsou zvazovany vsechny podminky koupé. [9]

Pozitivni zkuSenosti z ptedchdzejici ndkupni situace mohou vést k modifikované koupi
(opakovany nakup). Organizace vyhledavd mensi mnozstvi informaci a alternativ koupé¢.
Stale se jedna o rizikovou koupi v disledku vyssi ceny. Vzhledem k tomu, Ze existuji jeSté

dalsi moznosti vybéru dodavatelt, podili se v podniku na rozhodnuti fada osob. [9]

Pokud mé organizace dostatek kladnych zkuSenosti s ur¢itym dodavatelem a riziko se na
zaklad€ dobrych zkusSenosti minimalizuje, vzniké u organizace typ kupniho chovani, ktery

nazyvame piima koupé (ptimy, opakovany nakup). [9]
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4 PRIPAD NAKUPU NOVEHO PRODUKTU

V ptipadé nadkupu nového produktu jsou pro nakupce klicovymi body vyjednavani seznam
technickych vlastnosti produktu a seznam podminek nakupu. Nakupce se musi nejdiive
zaméfit na vypracovani téchto dokumentl a teprve potom nasleduji jeho konzultace

s dodavateli, na jejichz zédklad€ vznikne ptesna specifikace produktu. [5]

4.1 Seznam technickych vlastnosti produktu
Tento seznam vytvaii pracovnici utvaru technickych sluzeb v podniku, pfedevsim se jedna
o tyto polozky:
e Vedouciho projektu
o Usek vyzkumu
o Usek technologie
e Usek provozni udrzby
o Usek reklamaci a zdkaznického servisu

Seznam obsahuje veskeré pozadavky na technické vlastnosti produktu, ktery se ma
nakoupit. Stale vice podnikil vyjadiuje tyto poZadavky v kategoriich funkénosti produktu.
Vychazi to z piedstav orientovanych na to, ,.k ¢emu produkt slouzi®, ne na to ,,z ¢eho je
vyrobeny“. Timto zpiisobem se specifikuji funkce, jaké by mél produkt spliiovat. Nasledné

by se mél najit jeden produkt, ktery odpovi potfebam kazdého z budoucich uzivatelt. [5]

4.2 Presna specifikace produktu

Pracovnici riznych usekd podniku, ktefi spolupracuji pifi zpracovani specifikace
technickych pozadavkii a podminek nakupu, by se méli kontaktovat s potencidlnimi
uzivateli s cilem presného urceni vlastnosti produktu. Tento postup umoznuje zjednodusit
proces vyroby produktu a sniZit jeho naklady. Casto také vede k vétsim & mensim zménam

pozadavku, které zohlediuji také feSeni navrzena dodavateli.

Nékupce zodpovédny za ndkup by mél takova pracovni setkdni a rozhovory organizovat.
Musi se jich sdm zucastiiovat, jestlize se chce dokonale seznamit s nakupovanym

produktem a kompetentné piipravovat budouci vyjednavéani. Vysledkem konzultaci je
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komplexné specifikovany produkt ve formé seznamu pozadavkill. Zaroven se projevi jeho
uzitenost: z jeho vhodnosti k praktickému pouziti v podniku vyplynou podminky tykajici

se ceny a optimalni realizace zdsobovani. [5]
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5 MARKETINGOVE PLANOVANI

5.1 Trzni hodnoceni: Marketingovy mix

5.1.1 Produkt

Kazdy produkt se vyznaCuje urcitymi vlastnostmi, které firma vyuziva pro vytvafeni

konkurenc¢niho postaveni a ovliviiovani kupniho rozhodovani zékaznika. [4]

Produkt neni chépan pouze jako né&jaky hmotny statek. Jsou to i sluzby a myslenky.
Produkt je tfeba chapat jako jakykoliv hmotny statek, sluzbu nebo myslenku, které se

stavaji predmétem smény na trhu a jsou ur€eny k uspokojeni lidské potteby. [8]

5.1.2 Jakost

Neni tieba, aby kazdy produkt mél Spickovou jakost. Za pfiméfenou jakost miizeme
povazovat takovou jakost, kterd vyhovuje potiebdm a ptanim zdkazniki a 1ze ji dosahnout

pomoci piijatelnych naklada.[4]

5.1.3 Naklady

Nesmirn¢ dilezité je urcit co nejpresneji vysi variabilnich a fixnich naklada jednotlivych
produktli. Obvykle necini potiZe zjistit vysi pfimych materidlnich néklad. Pozornost si
zaslouzi 1 co nejpresnéjsi urCovani podilu neptimych nakladt ptipadajicich na jednotlivé

produkty (odpisy strojii a zafizeni, naklady na propagaci, administrativni naklady atd.) [4]

5.1.4 Cena

Mnoho firem se i dnes snazi pouZzivat pro urovani cen taktiku ,,cena=ndklady+zisk®.
Tento zptisob miize byt pro firmu znaéné nevyhodny, aZ nebezpeény. Casto totiz vede
k prili§ vysokym cenam, jez zdkaznici nejsou ochotni platit, nebo naopak k cenam zbytecné
nizkym, které jiz nezvySuji poptavku a zpusobuji zbytecné ztraty. Dosahuje — li firma
mimotradné nizkych ndkladi, musi se rozhodnout, jak této konkurencni vyhody vyuzit.
Muze zahgjit agresivni utok proti konkurenci anebo sklizet nadprimérné zisky z prodeje
vyrobkil. Nalezeni pfijatelné ceny vyzaduje porovndni wuzitnych vlastnosti a cen
konkuren¢nich vyrobki s danym vyrobkem firmy. Pfijatelnd cena se Casem méni.

Zakaznici neustdle porovnavaji uzitné vlastnosti nabizenych konkuren¢nich vyrobkl a
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berou v tivahu dalsi faktory, které ovliviiuji jejich kupni rozhodovani. Cim vice vlastnosti
vyrobky odpovidaji potiebam a pfanim zdkaznika a ¢im je pro néj jeho cena pfijateln&jsi,
tim vétsi je pravdépodobnost, Ze si zdkaznik vyrobek koupi. Je-li cena vyrobku vyrazné
vys$$i, nez zakaznici ofekavaji, musi prodejce vynalozit mimotradné tsili, aby zakazniky
presvédcil, Ze zdanlivé vyssi cena odpovidé redlné uzitné hodnoté vyrobku. Je-li naopak
cena podstatné nizsi, nez zakaznici ocekavaji, je pro firmu tézké presveédCit zakazniky, ze

kvalita vyrobku je vyssi, nez jim pfipada vzhledem k nizké cené. [4]

5.2 Marketingovy mix sluZeb

Marketingovy mix piedstavuje soubor nastrojil, jejichz pomoci marketingovy manazer
utvaii vlastnosti sluzeb nabizenych zdkaznikim. Jednotlivé prvky mixu mize
marketingovy manazer namichat v rizné intenzité 1 v rizném potadi. Slouzi stejnému cili:

uspokojit potieby zakaznikii a pfinést organizaci zisk. [10]

Pivodné obsahoval marketingovy mix ¢tyfi prvky — produkt, cenu, distribuci a
marketingovou komunikaci. Aplikace marketingové orientace v organizacich poskytujicich
sluzby ukézala, Ze tato 4 P pro u¢inné vytvareni marketingovych planli nestaci. Pfi¢innou
jsou predevsim vlastnosti sluzeb. Proto bylo nutné k tradiénimu marketingovému mixu
pfipojit dalsi 3 P. Materidlni prostfedi pomaha zhmotnéni sluzby, lidé usnadiiuji vzajemnou
interakci mezi poskytovatelem sluzeb, procesy usnadnuji a tidi poskytovani sluzeb
zakaznikiim. Sledovani a analyzy procesti poskytovani sluzeb zefektiviiuji produkei sluzby

a ¢ini ji pro zakaznika piijemnéjsi. [10]

5.2.1 Produkt

Produktem rozumime vSe, co organizace nabizi spotiebiteli k uspokojeni jeho hmotnych i
nehmotnych potieb. U cistych sluzeb popisujeme produkt jako urcity proces, €asto bez
pomoci hmotnych vysledkt. Kli¢ovym prvkem definujicim sluzbu je jeji kvalita.
Rozhodovani o produktu se tyka jeho vyvoje, Zivotniho cyklu, image znacky a sortimentu

produktt. [10]

5.2.2 Cena

Manazer rozhodujici o cené si v§ima nakladu, relativni trovné ceny, irovné koup&€schopné

poptavky, tlohy ceny pfi podpofe prodeje, ulohy ceny pii snaze o soulad mezi redlnou
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poptavkou a produkéni kapacitou v misté a v ¢ase. Vzhledem k nehmotnému charakteru
sluzeb se cena stava vyznamnym ukazatelem kvality. Neoddé¢litelnost sluzby od jejiho
poskytovatele znamena dal§i specifika pfi tvorbé cen sluzeb. Vetejné sluzby nemaji
zpravidla zadnou cenu, nebo maji cenu dotovanou. To znamenda, ze organizace musi

vénovat pozornost nabidkové strané stanoveni ceny, tedy ndkladim.[10]

5.2.3 Distribuce

Rozhodovani o distribuci souvisi s usnadnénim pfistupu zakaznikid ke sluzbé. Souvisi
s mistni lokalizaci sluzby, s volbou piipadného zprosttedkovatele dodavky sluzby. Kromé
toho sluzby vice ¢i méné€ souvisi s pohybem hmotnych prvki, tvoticich soucast sluzby.

[10]

5.2.4 Lidé

Pii poskytovani sluzeb dochazi ve vétsi ¢i mensi mife ke kontaktim zakaznika
s poskytovateli sluzby — zaméstnanci. Proto se lidé stdvaji jednim z vyznamnych prvki
marketingového mixu sluzeb a maji ptimy vliv na jejich kvalitu. Vzhledem k tomu, Ze
zakaznik je soucasti procesu poskytovani sluzby, ovliviiuje jeji kvalitu i on. Organizace se
musi zaméfovat na vybér, vzdélani a motivovani zaméstnanci. Stejné tak by méla
stanovovat urcita pravidla pro chovani zakaznikl. Oboji hledisko je diileZité pro vytvareni

ptiznivych vztahti mezi zdkazniky a zameéstnanci. [10]

5.2.5 Materialni prostiredi

Nehmotna povaha sluzby znamend, ze zakaznik nedokéze posoudit dostatecné sluzbu
diive, nez ji spotiebuje. To zvySuje riziko ndkupu sluzeb. Materidlni prostfedi je svym
zpusobem ditkazem o vlastnostech sluzby. Mize mit mnoho forem — od vlastni budovy ¢i

kancelate, po napt. brozuru. Ditkazem o kvalit€ sluzby je i oble¢eni zamé&stnancii. [10]

5.2.6 Procesy

Interakce mezi zédkaznikem a poskytovatelem béhem procesu poskytovani sluzby je
divodem podrobnéjsiho zaméteni se na to, jakym zptisobem je sluzba poskytovéana. Lidé,
ktefi museji ¢ekat hodiny na vyfizeni Zadosti o ptidavky na déti, jisté nejsou spokojeni

s poskytovanou sluzbou. Pokud nejsou zadateli o pojisténi dobie vysvétleny vyhody celého
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produktu, jejich srovnani s konkuren¢nimi produkty, pokud mu neni poskytnuta pomoc pfi
vypliiovani formulafe, neni cely proces poskytovani sluzby dobtfe zvladnut a zakaznik

odchazi nespokojen. TotéZ plati o zbyte€ném cekéni u 1€kate, v restauraci apod. [10]

5.3 Faktory ovliviiujici spotiebitelské chovani na trhu sluzeb

Na spotiebitelské chovani plsobi vice faktort. Spotiebitelské chovani ovliviuji
interpersonalni vlivy (faktory makroprostfedi: ekonomické, technologické, kulturni a
ekologické, marketingové podnéty) a intrapersondlni vlivy (osobnostni charakteristiky

spotiebitele, emoce, motivy, postoje, vnimani, u¢eni, vnimané riziko, hodnoty a normy).

Cilem vyzkumu spotiebitelského chovani je poznat, co se d&je v erné skiince spotiebitele,
tj. jak charakteristiky spotiebitele ovliviiuji vnimani a reagovani na podnéty a jak proces

nakupniho rozhodovani ovliviiuje jeho ndkupni chovani. [6]

5.3.1 Vliv kulturnich faktori na chovani spotfiebiteli na trhu sluZeb

Kultura je nejzékladngj$im faktorem osobnich potieb a chovani. Sledovat vlivy kultury na
spotiebitelské chovani je nevyhnutelné ptfedevSim pro podniky, které pisobi na
mezinarodnich trzich. Kultura, v které 1idé vyristaji, pfimo ovlivituje jejich chovani. Déti
vyrastaji ve spole¢nosti, u¢i se zdkladnim hodnotdm, vnimani, ptdnim, chovani v rodin¢ a
mimo ni. Rozdily mezi kulturami se projevuji v kazdodennim Zivoté a tykaji se rozliSnych
zvyklosti, odlisného vnimani barev, slov, zvuka apod. Kulturni pfemény predstavuji nové
ptilezitosti pro marketingové manazery. Kulturni prostiedi se skladd z rGznych slozek,
mezi které patii jazyk, hodnoty a postoje, obyceje a zvyklosti, materialni kultura, vzd€lani a
socialni instituce. Uvedené slozky urcuji skupinam lidi jisté kultury Zzadouci a vhodné

zpusoby chovani. [6]

5.3.2 Vliv spoleéenskych faktorii na chovani spotiebitelii na trhu sluzeb
Nékupni rozhodovani spotiebitele ve vyznamné mife ovliviiuji také spolecenské faktory,
jako jsou pfedevsim rodina a referen¢ni skupiny. [6]

Clovék se v pribéhu svého zivota stava clenem vicero skupin. Skupiny se skladaji z ¢lent
zdrzujicich se s cilem dosdhnout urcitého spolecenského cile. Skupina, ke které clovek

patii, ma pfimy vliv na Clovéka. Vyznam skupin spoc¢iva v tom, ze pomahaji ¢lovéku
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rozvijet se, ovliviiyji jeho chovani a postoje, vytvareji pocit spolupatficnosti, v§tépuji mu
urcity systém hodnot, kterym se bude v zivoté fidit. Vzhledem k vysokému vnimanému
riziku pfi nakupu sluzeb za vyznamny zdroj informaci povazuji spotiebitelé prave osobni
zkuSenosti ¢lentt skupiny. Skupiny ovliviiuji nejen vkus svych ¢lend, ale i spotifebu

vybranych druhi sluzeb. [6]

5.3.3 Osobni faktory ovliviiujici nakupni chovani spotfiebiteli

Proces nakupniho rozhodovani jednotlivce ovliviiuji i faktory charakterizujici osobu, ke
které prifazujeme: vek, fazi zivotniho cyklu rodiny, zaméstnani, ekonomickou situaci,

zivotni styl, osobnost a zplisob vniméni sebe sama. [6]

Potieby, ocekavani a chovani jednotlivell se méni v prubéhu jeho celého Zivota. Jsou
ovliviiovany velkym poctem faktori, z kterych mimotadné dilezity je v€k a zivotni cyklus
rodiny. Néakup produkti také zavisi na zivotnim cyklu rodiny, tzv. etap, kterymi rodina
prochéazi v pribéhu své existence. Spotiebitelské chovani rodiny se méni v zavislosti na

fazi zivotniho cyklu, v kterém se praveé nachazi. [6]

Zaméstnani ovliviluje nakupni rozhodovani jednotlivce, pfedev§im pokud jde o nakup

zbozi v oblasti odivani, dopravy, nakup bankovnich produktii apod. [6]

Ekonomickd situace vyznamné ovliviiuje moznost uspokojovat jednotlivé potieby.
Napftiklad lidé s nizkymi pfijmy se zaméfuji na ndkup piredmétu nutnych k uspokojeni
zadkladnich lidskych potieb a maji nizkou poptdvku po sluzbach, protoze se bez nich
obejdou. Na druhé stran¢ lidé s vyS$imi pfijmy si mohou dovolit utratit o mnoho vic
finan¢nich prostfedki, pfedev§sim na produkty dlouhodobé spotieby a na tyto produkty se
vztahujici sluzby. [6]

Zivotni styl znamena zpUsob Zivota jednotlivce, ktery se projevuje v jeho aktivitach,
zajmech a nazorech. Je to celkovy model aktivit a vztaht ¢lovéka k okolnimu svétu. Lidé
ze stejné socialni tfidy a s podobnym zaméstnanim mohou mit rozdilny Zivotni styl.
Zivotni styl se povazuje za vhodny zaklad na piedvidani nakupniho a spotiebitelského

chovani. [6]
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6 HODNOCENI EFEKTIVNOSTI INVESTICNICH PROJEKTU

Pro posuzovani efektivnosti investi¢nich projekt a jejich vybér existuje v teorii a praxi

finan¢niho managementu nékolik metod. [11]

Podle toho, zda metody hodnoceni respektuji nebo nerespektuji faktor Casu, miizeme

rozdé¢lit na:
a.) statické metody

b.) dynamické metody. [11]

Jinym hlediskem pro tfidéni metod mize byt pojeti efektii z investic:
a.) metody, u nichz jako kritérium hodnoceni vystupuje uspora nakladt
b.) metody, u nichz jako kritérium hodnoceni vystupuje vykazovany zisk

c.) metody, u nichz jako kritérium hodnoceni vystupuje penézni tok z investice. [11]

6.1 Cista soucasna hodnota
Cista soucasna hodnota je rozdil mezi diskontovanymi penéznimi pfijmy z investice a
kapitdlovym vydajem.

: 2
CF . (2)

NPV = -
= (1+0)'

Pokud:

NPV > 0, projekt je pro podnik pfijatelny, zaru¢uje pozadovanou miru vynosu a zvysuje

trzni hodnotu podniku.

NPV < 0, projekt neni pro podnik pfijatelny, nezajistuje pozadovanou miru vynosu a jeho

pfijeti by snizilo trzni hodnotu podniku.

NPV =0, projekt je indiferentni.[11]
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6.2 Doba navratnosti investi¢niho projektu

Doba navratnosti investi¢éniho projektu je doba, za kterou se investice splati z penéznich
piijmil, které investice zajisti. Cim krat$i je doba navratnosti, tim je investice hodnocena

piznivéji. [11]
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II. PRAKTICKA CAST
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7 PREDSTAVENI FIRMY

V kapitole 7 se budu zabyvat predstavenim organizace M¢stskd nemocnice s poliklinikou
Uhersky Brod a jeji ¢innosti. Déle v kratkosti popiSu jeji plany na rozvoj zdravotnické péce

v regionu.

7.1 Popis firmy

Zalozenim Mgstské polikliniky Uhersky Brod, s.r.o., viijnu 1999, byla zahijena nova
etapa rozvoje zdravotnictvi v Uherském Brod€¢ a okoli. Zakladatelem a jedinym
spoleénikem je Meésto Uhersky Brod. Hlavnim divodem vzniku této samostatné
hospodaiské jednotky bylo rozhodnuti motivované zdjmem o zkvalitnéni fizeni provozu
polikliniky pracovniky specializujicimi se na tuto problematiku a pfipravované otevieni

prvniho liZkového zafizeni — Lécebny nasledné péce v regionu Uhersky Brod.

Meéstska poliklinika Uhersky Brod, s.r.o., byla v roce 2001, v souladu s metodikou MZ,
pfejmenovana na Meéstskou nemocnici s poliklinikou Uh. Brod, s.r.o. a stala se
samostatnym hospodarskym objektem, soustfed’ujicim vétSinu zdravotnickych sluzeb
v ramci Uherského Brodu. Jeji ¢innost je zamétfena jednak na poskytovani prondjmi a
nezbytného servisu privatnim ambulantnim lékaiim a specialistim (45 ambulanci) a
jednak na provozovani vlastnich zdravotnickych provozii. V soucasné dobé se jednd o
ambulantni provoz léCebné rehabilitace a 90 lizek nasledné péce. Ambulantni provoz
rehabilitace poskytuje pacientiim sluzby v oblasti vodolécby, elektrolécby a individualni

cviceni zavislé na diagnoze 1ékare. [14]

Zdravotnické provozy MéENsP jsou umistény ve tfech vzdjemné propojenych pavilonech.
Vystavba aredlu probihala po etapach a byla dokonéena v roce 1993. V letech 1999 a 2003
byla v souvislosti s pfipravovanym provozem LDN ukoncena rekonstrukce a piistavba

prostort pro lizkovou ¢ast. [14]

Lazkova ¢ast LDN je nadstandardné vybavena pomuckami pro rehabilitaci a prostory pro
individudlni cviceni. Pacienti dlouhodobé se 1é¢ici v lizkové Casti pravideln€ vyuzivaji
sluZeb ambulantni rehabilitace, proto jsou jednotlivd oddéleni bezbariérové propojena.

V aredlu Méstské Nemocnice s poliklinikou jsou soustfedény vSechny hlavni zdravotnické

odbornosti, provozované formou privatnich ambulanci, véetné doplitkovych sluzeb, jako

jsou lécebné masaze, protidrogova poradna, psychologické poradny, protetické laboratote,
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provoz dopravni zachranné sluzby a lékarenské sluzby. Soucasné je Méstskd nemocnice

s poliklinikou sidlem RZS a LSPP. [14]

7.2 Organizacni struktura Méstské nemocnice s poliklinikou Uh. Brod

[ REDITELSTVI ]

ZDRAVOTNICTVi ) ( ODDELENi SPRAVY
[ ) L MAJETKU ]
(EKONOMICKE ODDELENI)
L J
P |
[ REHABILITACE ] ( SPRAVA BUDOV
L J
( AMBULANCE ) ( UDRZBA )
|\ J |\ J
( VODOLECBA ( UKLID A SKLADY )
L ) L )
ELEKTROLECBA |
|\ J
I |
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( ODDELENI 1 )
|\ J
( ODDELENI 2 )
|\ J
ODDELENI 3 )
|\ J

Obrazek 2: Organizacni struktura Meéstské nemocnice s poliklinikou [viastni zpracovani

dle skutecnosti]

Vysledkem organizovani a kombinaci manaZerem vybranych moznosti je uplatiiovana
forma struktury prikopnicka organizace. Prikopnickou organizaci vyuzivaji zejména malé
firmy a dominuje zde jednoliniovy systém uspofadani fidicich vztahti. Mezi vyhody tohoto
typu struktury patii pfima komunikace uvniti organizace a také nizké spravni naklady.

Prikopnickd organizace ma vSak i své nevyhody. Jako hlavni handicap bych uvedla



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 35

pfedev§im mozné pretézovani vedeni organizace a nebezpeci chybnych rozhodnuti.

Nebezpeci prichazeji zejména pii ristu obratu a nutnosti investovani. [13]

Organizacni struktura MENsP vychazi z hlavnich pfedméti €innosti a méa nasledujici
slozky:

- Reditelstvi polikliniky (1 pracovnik — jednatel spole¢nosti)

- Odd¢leni spravy majetku, ¢lenéné na spravu budov, ekonomické odd¢leni, udrzbu, uklid a

sklady. (4 THP + 2 udrzbéti + 14 uklizecek + 1 spojovatelka)
- Provoz 1écebné rehabilitace: (1 1ékat + 1 zdravotni sestra + 10 rehabilitacnich sester)

- Provoz 90 lazek nasledné péce: (4 1ékari + 34 zdravotnich sester + 10 sanitarnich

pracovniki)

Z uvedené organizacni struktury vyplyva, ze Mé&stskd nemocnice s poliklinikou Uhersky

Brod ma v soucasné dobé vytvorena pracovni mista pro 82 pracovnikd.

7.3 Koncepce rozvoje zdravotnické péce v Uherském Brodé

Dalsi rozvoj zdravotnictvi v Uh. Brod¢ bude navazovat na souc¢asné zdravotnické provozy

a bude soustfedén do nasledujicich oblasti:

- Vybudovani dalsich 30 [izek nasledné péce zamétené na rehabilitani péci o potirazové a

pooperacni stavy, stavy po ndhlych ptihodach a geriatrickou péci.

- Pribézné modernizace provozu lécebné rehabilitace, postupné umoznit proskolovani

pracovniki na uplatnéni novych rehabilitaénich metod a postupl.

- Vytvofit optimalni podminky pro dalsi zkvalitnéni provozu RZS v ramci
Uherskobrodska. Vybudovani novych gardZi, stavebni upravy prostori RZS a LSPP.
Rozsitovat velmi dobie zahdjenou soucinnost RZS a LSPP s lizkovym provozem M¢stské

NsP. Obnovit pediatrickou LSPP v Uh. Brod¢. [14]

- Ve spolupraci s vedenim RZS sdruzit financni prostfedky pro potizeni pfistrojového
vybaveni pro monitoring pacientl pifi zhorSeni jejich stavu, pfed rozhodnutim o transportu
pacienta na luzko akutni péce v nyni vybudované ptistavbé rehabilita¢nich lizek nasledné

pée. [14]
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- Ve spolupraci s kompetentnimi orgdny meésta a Slovackymi strojirnami Uh. Brod

vybudovat plochu pro mozné pristavani vrtulnikti RZS.

- Zapojit se do pilotniho projektu ovéfovani jednodenni chirurgie. Sdruzit finan¢ni

prostiedky na vybaveni operacnich salt.

- Ve spolupraci s predstaviteli mésta Uh. Brod a vyznamnymi primyslovymi podniky —
potencidlnimi sponzory, dokoncit studii vystavby nové budovy a uprav aredlu dnesni

Meéstské NsP, urené pro akutni lizka zédkladnich medicinskych obort.

- Projednat zatazeni vystavby tohoto zafizeni do celkové koncepce rozvoje zdravotnictvi

v regionu, véetné piislusnych dotaci na vystavbu.

Potfeba budovéani lizek akutni péfe na Uherskobrodsku vychdzi z dikladné analyzy
soucasné¢ho stavu vtomto regionu a méla by se stat soucasti Koncepce poskytovani
zdravotni pé&e a rozvoje zdravotnictvi ve VUSC Zlin, kterd bude vychéazet a navazovat na
zasady vladni Koncepce zdravotnictvi, pfedlozené v bfeznu 1999 (hierarchizovana sit’

luzkovych zdravotnickych zatizeni, jasné vymezené spadové oblasti,...).

Reseni této koncepce by mj. uz zahrnovalo i optimalizovanou sit’ Itizek akutni péée a tedy i
v nemocnici v Uh. Brodé¢, pficemz zakladni stavebni zamér je v rekonstrukci a nadstavbé
(alt. pristavbe) stavajici Meéstské NsP. Podle jiz zpracovanych studii jde o etapovou
vystavbu s predpokladanym rozpoctovym ndkladem ve vysi cca. 150 miliond K¢ na
investicni ¢innost a nutné technologie, pfiCemz Cast téchto nakladl je pfipraveno kryt

meésto Uh. Brod. [14]

Nutna provoz nemocnice by byl dile dopliiovan vlastnim zafizenim nebo smluvnim
zpusobem v oblastech biochemie, hematologie, histologie, patologie, rtg centralni

sterilizace atd. Obdobné by bylo feSeno zabezpe€eni gastronomie a prani a ¢iSténi pradla.
Studie nemocnice pocitd pfi ndvaznosti na krajskou nemocnici ve Zlin¢ s vykonem cca.
1500 operacnich vykont za rok, pficemz vyuziti stdvajiciho potencidlu (poliklinika,

ambulance, LNP, 1€¢karny) je samoziejmé. [14]



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 37

8 ANALYZA NAKUPU

Koncepce rozvoje zdravotnické péce v Uherském Brod¢ (viz kapitola 7.3) zahrnuje velké
mnozstvi planovanych zmén celého objektu. Tyto zmény vyzaduji vynaloZeni velké casti
finan¢nich prostiedk do stavebnich Uprav, hmotného majetku i vzdélani zaméstnancu.
V situaci, ve které se zdravotnictvi v Ceské republice nachazi, je nezadouci, aby podnik
vkladal finance do nespravné zvolenych investi¢nich zaméra. Je naopak vhodné, aby v prvé

fadé byly uskutecnény takové investice, které organizaci pfinesou co nejvétsi prospéch.

Jednim z bodd nachazejicich se v koncepci je téz pribézna modernizace provozu lécebné
rehabilitace. Aby nedoslo ke Spatn¢ zvolenému objektu investice do hmotného majetku,
budu se v dal$ich kapitolach mé prace zabyvat vybérem vhodného produktu pro oddé¢leni

1écebné rehabilitace.
Analyzu provedu na zakladé hodnoticich kritérii, které jsem zvolila:

e Piéani zdkaznikii — organizace ma velky z4jem na tom, aby poskytovala sluzby té
nejvyssi urovng, proto klade velky diraz na spokojenost a pfani pacientii

e Cena — v oblasti zdravotnictvi neni vySe ceny rozhodujicim faktorem, cena musi
byt imérna kvalité nabizeného zbozi

e Technické parametry — zafizeni by mélo byt vysoce kvalitni a pro provoz

rehabilitace by mélo najit velmi Siroké uplatnéni

e Analyza dodavatele — dodavatele vybiram vyhradné z Ceské republiky, &imz

zamezim pfipadnym problémiim s reklamaci ¢i servisem

e Servisni a dodaci podminky — dodavatel by mé&l byt schopen béhem zaru¢ni doby
zajistit servis zafizeni a po skonceni zaru¢ni doby nabidnout servisni kontroly

s dobrymi platebnimi podminkami

V nasledujicich kapitolach provedu analyzy jednotlivych kritérii a na zaklad¢ vysledkt

doporu¢im organizaci zatizeni nejvice vyhovujici danym kritériim.
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8.1 Prani zakazniku

Pti vybéru nového zatizeni pro rehabilitaci klade organizace velky diiraz na ptani pacienta.
Z tohoto divodu jsem jako hodnoceni kritéria stanovila dotaznik, ktery se skladd z 10
otazek. Tento jsem rozdala pacientim na vSech oddé€lenich rehabilitace, aby se k dané
problematice vyjadfily vSechny skupiny pacientii. Pocet respondentt byl 100, coz by mélo
byt dostatecné pro objektivni vysledek. Po jeho vyhodnoceni zjistim, jaky typ nového
zafizeni by pacienti nejvice uvitali a na tento pozadavek bude ma prace navazovat v dalSich

kapitolach.

8.1.1 Vyhodnoceni dotazniku

Dotaznik, ktery jsem sestavila, se sklada z 10 otazek (viz pfiloha 1). Vybérovy vzorek €inil

100 respondentt.
Charakteristika oslovenych respondenti

Dotaznik vyplnilo 100 pacienti Méstské nemocnice s poliklinikou, z nichz bylo 58 muzi a
42 zen. Nejvice byla zastoupena skupina mezi 41 — 50 lety (33 dotazanych) a skupina mezi
51 — 60 lety (38 dotazanych). Jako nejvyssi dosaZzené vzdélani 45 pacientii uvedlo stfedni
s maturitou, 19 vysoké, 18 vyucen s maturitou. Skupina se vzdélanim vys§im odbornym

Citala 5 respondentii a zakladni vzdélani nikdo neuvedl.

Diivody navstévy

Divod navstévy

40
30
20 —
10 +—
0 : : : : :
uraz pohybovy pooperaéni  kraniosakralni vojtova jiné
aparat lé¢ba terapie metoda

@ pocet pacientl

Graf 1: Hlavni duvody navstévy [vlastni zpracovani]

Z vyse uvedeného grafu je zfejmé, ze nejvySsi navstévnost je z divodu problému s

pohybovym aparatem (35 pacientll), ndsledovdno pourazovou a pooperacni lé€bou (obé
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22). Z tohoto zjisténi téz vyplyva, ze nakup nového zatizeni by mél nabizet moznost 1é¢eni
téchto problémii. Vychodisko by mohly nabidnout produkty z oblasti elektrolécby,
vodolécby, laserové terapie ¢i trakénich lehatek. VSechny tyto produkty zabezpecuji 1é¢bu

jak pohybového aparatu, tak nasledky urazii a operaci.

Spokojenost se sluzbami

Mira spokojenosti s poskytovanymi
sluzbami

20 6

27

44

‘ @ wborné m velmi dobré O dobré O Spatné m velmi Spatné ‘

Graf 2: Spokojenost pacientii s poskytovanymi sluzbami [vlastni zpracovani]

Z grafu €. 2 vyplyva, ze celych 44% pacientt polikliniky shled4ava sluzby za velmi dobré a
27% jako vyborné, pficemzZ primérné hodnoceni sluzeb je znamkou 2,14. Respondenti
uvedli, Ze nejvice jsou spokojeni s pfistupem persondlu a jeho odbornosti. TéSi se z
pfijemného prostiedi s ptatelskou atmosférou. Naopak nespokojeni jsou se zastaralym
vybavenim a dlouhymi ¢ekacimi dobami na procedury. Problém by mohl vyfesit nakup

nového zafizeni a sou€asné inovovani zatizeni stavajicich.

Vysledkem by bylo odstranéni obou nejcastéji zminovanych nedostatkd. Jednak by se
rozsifil pocet zatizeni, coZ by umoziiovalo navstévu vice pacientl na jednu proceduru a tim
snizeni ¢ekacich lhit, a jednak by se vyfesil také problém se zastaralym zafizenim. Jelikoz
uplnd modernizace vyzaduje investovani velké Casti financnich prostfedkil, inovovani

starSich zafizeni se zda byt feSenim pfijatelnéjSim.
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Rozsireni sluzeb

Uvitali byste rozSireni sluzeb a
zavedeni novych zafizeni?
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Graf 3: Pozadavky na rozsireni sluzeb [vlastni zpracovani]

Z grafu €. 3 vyplyva, Ze témét 80% dotazanych by uvitalo rozsifeni sluzeb ¢i ndkup nového
zafizeni. Respondenti téz uvedli, Ze by byli ochotni si za nékteré sluzby platit (35%),
pficemz by Castka zaleZela na situaci. Pacienti by téZ méli zajem o prodlouzeni pracovni

doby, jelikoz maji problémy skloubit rehabilitaci s pracovni dochazkou.

Celych 76% dotazanych uvedlo, Ze by uvitali zavedeni nového zafizeni pro vodolécbu,
protoze stavajici vybaveni je dle jejich ndzoru zastaralé a na prvni navstévu je cekaci doba
ptiblizné 2 tydny.

Pro splnéni pozadavku na prodlouzeni pracovni doby by organizace byla nucena celkové
zmeénit stavajici strukturu pracovnich smén. Vychodiskem by mohla byt zména soucasné 8
hodinové pracovni doby na smény ranni a odpoledni. Tato zména by s sebou nesla
problémy v podobé potfeby piijmu nckolika novych zaméstnanci. To je ndkladné,
organiza¢n¢ slozité a Casové narocné, jelikoz prace na oddéleni rehabilitace vyzaduje

dikladné proskoleni zaméstnanct v oblasti obsluhy zatizeni.

Z analyzy dotaznikdi provedené v kapitole 8.2 vyplyva, Ze pacienti navstévujici oddéleni
ambulantni rehabilitace jsou spokojeni s kvalitou poskytovanych sluzeb, pfic¢emz primérné
hodnoceni bylo znamkou 2,14. Nejkladngji byla hodnocena ochota a profesionalita
personalu a prostiedi vykonu sluzby. Atmosféru na pracovisti shledavaji pacienti velmi
pratelskou a uvolnénou. Nejcastéjsimi diivody navstévy rehabilitace se ukazaly problémy

s pohybovym aparatem a nasledky operaci a trazi. Jelikoz se s témito problémy potyka 79
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pacientli z vybérového vzorku, investovani do zafizeni, 1é¢iciho problémy tohoto typu, by
bylo jisté pfinosné. Jako vhodny produkt spadajici do této kategorie se jevi pfistroje

elektrolécebné, vodolécebné a piistroje na laserovou terapii.

Nespokojenost respondenti vyjadrili predevsim s pristrojovym vybavenim, jez je dle jejich
nazoru zastaralé a v malém poctu, a dlouhymi ¢ekacimi dobami na procedury. V tomto
ohledu bych navrhovala zakoupeni nového zafizeni a inovaci piistroji stavajicich. Nové
zafizeni by vyteSilo problém cekaci doby, jelikoz by bylo schopno pojmout az 40 pacientii
denné. A inovace stavajicich pfistroji by feSila problém zastaralého zatfizeni, pficemz by
nebylo nutné investovat velké mnozstvi finan¢nich prostfedkii. Ze vSech uvedenych
nedostatkll je zfejmé, Ze by pacienti uvitali nakup nového zatizeni. Takto se vyjadiilo 80%

dotdzanych, pfi¢emz celych 76 pacient zminilo zafizeni vodolécby.

Po dikladné analyze kritéria ptani zdkaznikd jsem dospéla k ndzoru, ze by odd¢leni
rehabilitace nejvice prospél ndkup zatizeni v oblasti vodolécby. Jelikoz zafizeni musi byt
vyuzito v co nejveétsi mifre, je nejvhodnéjsi celotélova vana. Umoznuje 1é€bu hornich i
dolnich koncetin a zddové oblasti. Vyuzit ji mohou vSichni pacienti, které trapi pohybovy
aparat, jsou po operaci ¢i Urazu a je nutna rehabilitace, jak na uvolnéni, tak na rozhybani

postizené oblasti.

Oslovila jsem predni Ceské dodavatele zdravotnické techniky a z jimi poskytnutych
materiali jsem vybrala nasledujici zarizeni, které budu déle porovnavat zbyvajicimi

kritérii. Vyobrazeni zafrizeni prikladam v priloze ¢. 2.
e Firma KOVOS Czech s.r.o.

VANA LADA - Je urcena k celotélové vifivé koupeli, s moznosti dodate¢ného vybaveni

pro perlickovou koupel a intenzivni vifivou masaz.

VANA LINDA — Je vhodna k celotélové relaxaci s vifivou koupeli. Vanu je mozno vybavit

perlickovou koupeli a subakvalni masazi. [16]

e Firma Mediset — Chironax s.r.0.

VANA DELTA 50 — Vana ur¢ena pro vifivou a perlickovou lazein a podvodni masaz.

Model Delta je obliben diky nizkym provoznim nékladiim.
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VANA KAPPA 20 — Anatomicky tvarovana vana typu Kappa je oblibena ptedevs§im diky

spolehlivosti, jednoduchosti obsluhy a velmi dobrému poméru vybavy a ceny. [18]

e Firma BTL zdravotnicka technika a.s.

v

VANA ALFA 50 — Vana typu Alfa je vodoléCebné zatizeni nejvyssi tfidy. Svou vybavou a

vykonem jsou schopny uspokojit pozadavky nejnarocnéjsich pracovist.

VANA HYDRO XR — Hydro XR pfedstavuje nejvy$si model van fady BTL. Diky
kombinaci moderniho a praktického designu, Spickovych parametrii, ovladani s dotykovym
displejem a vysokého vykonu pfedstavuje tento typ jeden z nejvyspélejSich produkti pro

vodolégbu. [15]

e Firma Dentalex spol. s.r.o0.

VANA OCEAN FORTE 06 — Vana uréena pro podvodni masaz celého t&la proudem vody

s kruhovou tryskou a tryskami kopirujici tvar téla pro perlickovou masaz.

VANA OCEAN DE LUXE — Vana pro podvodni masaz celého t&la, umoZiiuje

prednastaveni 20 1é¢ebnych programii. [17]

Ve zdravotnictvi jsou kladeny velké naroky na kvalitu produktu, proto jsem vybrala vysoce
kvalitni zafizeni nejvysSi tfidy. Kvalita zarucuje bezproblémové uzivani a dlouhou
zivotnost, kterd je deklarovana minimalné 10 let. Delsi Zivotnost je zavisld na Udrzbé a

¢isténi.

8.2 Cena

V této kapitole se budu vénovat analyze cen jednotlivych zafizeni. Ceny jsem zahrnula do

tabulky. Vychazela jsem z cenikd poskytnutych dodavateli.
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Tabulka 1: Cena zarizeni [vilastni zpracovani]

Cena | Sazba Cena k
Dodavatel bez DPH | DPH DPH |Cenas DPH| jednani
Delta 50 Mediset Chironax s.r.o | 165000 | 10% 16 500 181 500 -
Kappa 20 Mediset Chironax s.r.o | 179500 | 10% 17 950 197 450 -
Hydro XR BTL a.s 350000 | 10% 35000 385 000 ano
Alfa 50 BTL a.s 275000 | 10% 27 500 302 500 ano
Ocean Forte Dentalex spol s.r.o 238720 | 10% 23 872 238 720 -
Ocean de Luxe Dentalex spol s.r.o 329600 | 10% 32 960 329 600 -
Linda Kovos Czech s.r.o 134 000 | 10% 13 400 147 400 -
Lada Kovos Czech s.r.o 158 000 | 10% 15 800 173 800 -

V tabulce ¢islo 1 jsou uvedeny ceny jednotlivych zafizeni, které nezahrnuji dopravu

produktu.
e Firma Mediset — Chironax

Zatizeni typu Kappa a Delta nabizi ve své standardni vybavé davkova¢ desinfekéniho
prostfedku a schiidky pro snadnéjsi pfistup. Vany lze doplnit o pifidavné komponenty, které
jsou u obou produktii totozné. Jedna se piedevsim o graficky dotykovy displej a pfistroj na

recyklaci vody. Cena celkového piisluSenstvi je 56 400 K¢.

Tabulka 2: Kalkulace ceny zarizeni Kappa 20 a Delta 50 s prislusenstvim [vlastni zpraco-

vani]
Kappa 20 Delta 50
Cena zakladni 197 450 181 500
Komponenty 56 400 56 400
Cena s komponenty 253 850 K¢ 237 900 Ké

e BTL zdravotnicka technika a.s.

Firma BTL uvadi katalogové ceny vyrobkd. Soucasti cen obou vyrobka je davkovac
desinfekéniho prostfedku i schiidky pro pacienty. O vysi kone¢né ceny lze v ptipadé
spole¢nosti BTL jednat. Konecnd cena je zavisla na dohod¢ mezi dodavatelem a

odbératelem, pficemz firma BTL nabidla slevu 25%.
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Tabulka 3: Kalkulace ceny zarizeni Hydro XR a Alfa 50 s poskytnutou slevou [vlastni

zpracovani]
Hydro XR Alfa 50
Cena zakladni 385 000 302 500
Sleva 25% 96 250 75 625
Konecna cena 288 750 226 875

e Dentalex spol. s.r.o.

U spolecnosti Dentalex jsou ceny pouze se zakladnim vybavenim, pficemZ by bylo nutné
nékteré komponenty pro spravné fungovani dokoupit. Jedna se pfedevsim o zabudovanou
perlickovou lazen a zafizeni na recyklaci vody. Celkovad suma za ptidavné zafizeni Cini

47 000 K¢.

Tabulka 4: Kalkulace ceny zarizeni Ocean Forte a Ocedn de Luxe s prislusenstvim [viastni

zpracovani]
Ocean Forte Ocean de Luxe
Cena zakladni 238 720 329 600
Komponenty 47 000 47 000
Cena s komponenty 285 720 K& 376 600 K&

e KovoS Czech s.r.o.
Ceny stanovené firmou Kovos nejsou konecné. Soucasti neni ani davkovac desinfek&niho
ptipravku ani schiidky. V pfipad¢ vany typu Linda vSak piipojit davkovac desinfekéniho
ptfipravku nelze, tudiz je pro ptipravu vany nutny lidsky faktor. Po pifidani komponenti

cena vany u typu Lada vzroste o 43 000 K¢ a typu Linda o 8 000 K¢ za schudky.

Tabulka 5: Kalkulace ceny zarizeni Lada a Linda s prislusenstvim [vlastni zpracovani]

Linda Lada
Cena zakladni 147 400 173 800
Komponenty 43 000 8 000
Cena s komponenty 190 400 K¢ 181 800 K¢

Organizace je ochotna na nakup zafizeni uvolnit prosttedky ve vysi 350 000 K¢&, pficemz
bude Cerpat z penéz uréenych na modernizaci celého komplexu. Pokud vezmeme v tivahu

slevu na vyrobky spole¢nosti BTL, vSechny zafizeni by se do stanoveného rozpoctu vesly.
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K cené zafizeni ovSem musime pfipocCist také naklady na dopravu a nédklady spojené
s ptipravou na provoz. Ty zahrnuji dodatecné instalatérské prace, ptipravu objektu a

zaSkoleni zaméstnanci. Celkova cena se tedy jesté navysi, odhadem o 40 000 K¢.

Jelikoz vybér ptidavnych komponentl zalezi na feditelstvi spole¢nosti, k mému hodnoceni
pouziji ceny zékladni. Z téch vyplyva, ze vSechna pfedstavend zatizeni splituji pozadavky
rozpoctu 350 000 K¢, pricemz u zatizeni Hydro XR spolec¢nosti BTL bereme v uvahu slevu
komponenty. Produktem s nejvyssi cenou je pak zafizeni Ocean de Luxe od spolecnosti
Dentalex a zatizeni Hydro XR od BTL. U vany Hydro XR se zakladni cena vlivem slevy

snizi 0 96 250 K¢. Vysledna cena je vSak i pfes uplatnéni slevy stale vysoka.

Jako nejvyhodnéjsi bych vidéla nabizené ceny firmy Kovos z diivodu jejich vySe. I po
pridani veskerych dostupnych komponentt je jejich hladina nejnize. Jako velmi vyhodna
nabidka se jevi zatfizeni Alfa 50 od BTL. Jeho cena, uvaZzujeme-li slevu 25%, se snizi o
vice jak 75000 K¢. Vyslednd cena tedy bude 242 000 K&, coz je cena stile jedna
z nejvyssich, ale vzhledem ke katalogové cen¢ miizeme predpokladat, ze nabizené zatizeni
je vynikajici kvality a proto by pro organizaci ndkup za cenu niz§i mohl byt velmi
pfijatelny.

Firma musi pocitat také s naklady spojenymi s piipravou na provoz zafizeni. Jedna se o
dopravu zatizeni (18 K¢&/km), montaz (10% z ceny), malifské a instalatérské prace, celkem
cca 40 000 — 50 000 K¢. V kone¢ném souctu se tedy pocateni rozpocet 350 000 K¢,
nebude muset pfili§ navySovat. Do této Castky se organizaci podaii zrealizovat celou

investici.

8.3 Technické parametry

V oblasti zdravotnickych zafizeni jsou technické parametry velmi dilezitym prvkem pfi
vybéru. Zatfizeni je neustdle v provozu a proto by mélo byt vysoce odolné a kvalitni.

Tabulka je sestavena na zakladé materialii poskytnutych dodavateli. Pro leps$i prehlednost

vvvvvv
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Tabulka 6: Technické parametry zarizeni [vlastni zpracovani]

Kappa 20 Delta 50 HydroXR Alfa 50

Maximalni obsah [I] 450 300 450 450
Uzitny obsah [I] 375 240 375 375
Doba plInéni [min] 5 3 5 5
Doba vypousténi [min] 3 4 3 3
Napajeni 230V/50Hz 230V/50Hz 230V/50Hz 230V/50Hz
Maximalni prikon [kW] 3,55 2,45 7,1 7,1
Hmotnost [kg] 170 145 200 195
Rozméry [mm] 2490x980x850 | 2200x800x700 | 2490x980x850 | 2490x980x850
Viriva lazen X X X X
Pocet trysek 6 4 2 8
Pocet microtrysek 6 10 36 24
Regulace intenzity X X X X
Perlickova lazen X X - X
Pocet perl.trysek 22 12 - 54
Oplachova sprcha X X X X
Teplomér X X X X
Graf.dotykovy displej 0 0 X X
Pocet nast. procedur 20 25 25 25
Tabulka 7: Technické parametry zarizeni [vlastni zpracovani]

Lada Linda Ocean forte Ocean de

06 Luxe

Maximalni obsah [I] 400 320 360 340
Uzitny obsah [I] 330 220 280 260
Doba pInéni [min] 5 4 3,5 3,2
Doba vypousténi [min] 7 5 3,1 3,4
Napajeni 230V/50Hz 230V/50Hz 230V/50Hz 230V/50Hz
Maximalni prikon [kW] 1,5 0,75 1,75 1,5
Hmotnost [kg] 180 140 139 164
Rozméry [mm] 2450x980x850 | 2050x800x800 | 1900x780x540 | 1900x780x540
Viriva lazen X X - -
Pocet trysek 2 3 - -
Pocet microtrysek 6 5 - -
Regulace intenzity X X X X
Perlickova lazen - - X X
Pocet perl.trysek - - 40 134
Oplachova sprcha X X X X
Teplomér - - X X
Graf.dotykovy displej - - X X
Pocet nast. procedur - - - 25
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KAPPA 20
Vyhody

- vana nabizi pomérné kratkou dobu napousténi a vypousténi (8 minut), celkova piiprava

pro pacienta trva 10 minut
- velikost je dostate¢nd i pro pacienty vétSiho vzriistu
- moznost prednastaveni 20 procedur, usnadnuje praci personalu
- podpora vifivé i perlickové 14zné a s tim spojeny vysoky pocet trysek (celkem 34)
Nevyhody

- pomérné vysoké naroky na elektrickou energii

DELTA 50

Vyhody

- Podpora vifivé i perlickové lazné

- Moznost ptednastaveni 25 procedur

- Kratka doba napousténi a vypousténi (7 minut), pfiprava vany pro pacienta celkem 9

minut.

- Nizké provozni naklady

Nevyhody

- Nizky pocet perlic¢kovych trysek (12)

- Nizky uzitny obsah (240 litrt)

HYDRO XR

Vyhody

- Velikost vany vyhovuje i pacientim vétsiho vzristu
- Vysoky pocet mikrotrysek (36)

- Moznost pfednastaveni 25 procedur
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Nevyhody
- Vysoké néklady na spotiebu elektrické energie (51 688 K&/rok)
- Chybi funkce perlickové 1azné

- Pouze 2 trysky na vitivou lazen

ALFA 50

Vyhody

- Vysoky pocet perlickovych trysek (54)

- Vysoky pocet mikrotrysek a trysek na vifivou lazen (24 + 8)
- Moznost ptednastaveni 25 procedur

Nevyhody

- Vysoké naklady na spotiebu elektrické energie (51 688 K&/rok)

LADA

Vyhody

- Nizké néklady na spotiebu elektrické energie (10 920 K¢)
Nevyhody

- Dlouha doba plnéni a vypousténi (12 minut), celkova ptiprava vany pro pacienta je 14

minut, dochézi tak k prostojim na tikor oSetieni pacientli.
- Chybi moznost perlickové lazné
- Vana nepodporuje moznost pfednastaveni procedur

- V zékladni vybavé chybi teplomér na méfeni teploty vody

LINDA
Vyhody

- Nizké néklady na spotiebu elektrické energie (5 460 K¢/rok)
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Nevyhody
- Maly rozmér vany, pro pacienty vétSiho vzrustu je nekomfortni
- Chybi moznost perlickové lazné

- Soucasti vybaveni neni teplomér pro méteni teploty vody

Vany typu Lada a Linda je mozno doplnit o zafizeni slouzici na perlickovou koupel, pocet
trysek k lazni je 12, pticemz rozsifeni vyzaduje pfipojeni Cerpadla 1,5 kW, ¢imz se ndklady
na spotiebu energie zvysi u vany Lada na dvojndsobek a u vany Linda dokonce na

trojnésobek.

OCEAN FORTE

Vyhody

- Velky pocet trysek k perlickové koupeli (40)

- Nizké néklady na spotiebu energie (12 740 K<)

- Velmi kréatka doba napousténi a vypousténi (7 minut)
Nevyhody

- Neni moznost vifivé 14zné

- Vana neobsahuje zadné mikrotrysky

- Maly rozmér vany, pro pacienty vétsiho vzristu je nekomfortni

OCEAN DE LUXE

Vyhody
- Velmi kratka doba napousténi a vypousténi (7 minut)
- Velké mnozstvi trysek ur¢enych k perlickové koupeli (134)

- Nizké ro¢ni ndklady na spotiebu energie (10 920 K<)
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Nevyhody
- Maly rozmér vany, pro pacienty vétSiho vzrustu je nekomfortni

- Neni moznost vitivé koupele

NejvyznamnéjSimi parametry, které byly hodnoceny, jsou doba plnéni a vypousténi,
rozméry vany a moznosti procedur. Pro stanoveni vypoctu spotieby energie jsem brala v
uvahu maximalni mozné zatiZeni pfistroje béhem Pracovni doby (8 hodin), pficemz cena 1
kWh odpovida tarifu 3,50 K¢. Vysledna hodnota udéva spotfebu za cely rok pii 260

pracovnich dnech.

Analyzu jednotlivych zafizeni provadim na zékladé¢ vySe uvedenych nejdulezitéjsich
ukazatelich pro zdravotnické zafizeni tohoto typu. Pokud zafizeni neodpovidd vSem

stanovenym kritériim, dale jsem ho jiz nehodnotila.

Vana Lada vyZaduje dlouho dobu vypousténi (7min). Spolu s napouSténim a desinfekci
trva pfiprava vany téméf 15min. Z tohoto divodu bych ji nedoporucovala. Vznikaji tak
velké asové prostoje na tkor oSetfeni pacientl. Ostatni zafizeni jsou pfipravena k dal§imu
pouziti za cca 10min. Rozméry vany musi byt dostatecné pro Siroké spektrum pacientt.
Timto kritériem neprosla vana typu Ocean Forte, jelikoZ jeji délka je pouze 1900mm. Pro

pacienty vétsSiho vzristu se tak stava nekomfortni.

-----

nesplnila vana Ocean de Luxe, jelikoz neni mozné provadét vifivou koupel. U vany typu

Linda a Hydro XR nelze provadét perlickovou koupel, proto také nesplituji pozadavky.

Zbyvajici zatizeni Kappa 20, Delta 50 i Alfa 50 maji dostatecnou velikost, umoznuji
perlickovou 1 vifivou ldzen a navic maji moznost pfednastaveni poctu procedur. Tato

funkce uleh¢i praci personalu.

Vystupem kritéria technické parametry jsou dle mého nézoru dv¢ zatizeni, které shledavam
jako nejkvalitnéjsi. Jedna se o zarizeni Delta 50 a Alfa 50. Pfistroj Delta 50 jsem zvolila
z divodu moznosti nastaveni 25 procedur, oproti 20 moznostem zafizeni Kappa 20. Delta
50 mé téz pomérné nizké naroky na spotiebu energie, pficemz disponuje 36 tryskami.
Zatizeni Alfa 50 ma témét 3x vétsi naroky na energii nez Delta 50, avSak disponuje 86

tryskami, coz je suma 2x vyssi nez u zatizeni Delta 50. Jelikoz nabizi ob¢ zafizeni velké
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moznosti uplatnéni, neni spotfeba energii rozhodujicim faktorem. Takovy druh zafizeni
bude hojné¢ vyuzivan pacienty, pricemz organizace ucCtuje provedené procedury

k proplaceni zdravotnim pojiStovnam.

8.4 Vybér dodavatele

V naésledujici kapitole provedu analyzu dodavatelt. Jak jsem jiz v ivodu praktické casti
zminila, dodavatele jsem vybirala pouze z tzemi Ceské republiky. Zamezim tak p¥ipadnym
problémiim spojenych s reklamaci, servisem a popiipadé ndkupem doplikovych
komponentti. Nakup zdravotnického zatizeni je pomérné slozity proces, pfi kterém musime
zvolit spravného dodavatele, ktery vlastni certifikat moznosti prodeje zdravotnickych
zafizeni, ma jen ty nejleps$i reference, stabilni pozici na trhu a v neposledni fadé¢

dlouholetou praxi v oblasti.

8.4.1 Mediset Chironax s.r.o.

Profil firmy

Firma Mediset - Chironax s.r.o. pusobi na trhu se zdravotnickymi prostiedky vice nez 17
let. Za tuto dobu se vytvoril stabilni a zkuSeny obchodné - technicky tym. Mediset -
Chironax s.r.o. je drzitelem certifikatu jakosti QMS (ISO 9001:2001), ¢lenem Asociace

vyrobci a dodavatelii zdravotnickych prostiedkii a Hospodaiské komory Ceské republiky.

Obchodni filozofii je udrzovat Sirokou nabidku produkti s dobrym pomérem mezi uzitnou
hodnotou, kvalitou a cenou. Vyhyba se cenové velmi vyhodnym vyrobkiim, pokud tato

vyhoda neni podpoiena dostate¢nou kvalitou, uzitnou hodnotou a servisnim zdzemim.

Vétsina dodavek smétuje do nemocnic veetné fakultnich, privéatnich klinik a sanatorii,
zdravotnickych zafizeni ministerstva obrany a vnitra, zdravotnickych Skol a Iékarskych
fakult. VSechna odbératelskd zafizeni jsou nadmiru spokojena a vyjadiuji vyborné

reference. [18]
ZKkuSenosti z minulosti

Meéstska nemocnice s poliklinikou Uh. Brod jiz v minulosti s firmou Mediset — Chironax
spolupracovala. Jednalo se o vodolé€ebnou vanu na horni koncetiny, kterou zakoupila ke

svému vybaveni. S realizovanym nakupem byla organizace velmi spokojena. Piedev§im
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bych vyzdvihla bezchybny postup pii uvadéni zatizeni do provozu, velmi profesionalni

jednani a zaskoleni pracovnikii na obsluhu stroje.

8.4.2 BTL zdravotnicka technika, a.s.
Profil firmy

BTL zdravotnicka technika, a.s, je spole¢nost zabyvajici se vyvojem, vyrobou, prodejem a
servisem zdravotnickych pfistroji a zafizeni pro rehabilitaci, lazenstvi, kardiologii, interni
medicinu, gynekologii a dalsi 1ékaiské obory. Mezi hlavni produkty patii pfistroje pro
fyzikalni terapii, vodolécbu, vySetiovaci a terapeutickd lehatka, EKG pfistroje, holtery,
defibrilatory, pacientské monitory, KTG, gynekologicka kiesla, kolposkopy, mikroskopy,

diagnostické ultrazvuky a pfistroje pro estetickou medicinu.

Spolecnost byla zaloZzena vroce 1993. BTL je plivodni cesky vyrobce a distributor
zdravotnickych pfistroji a zafizeni. Je soucasti holdingu firem BTL, které ptisobi v fadé¢
zemi svéta. Vlastni prodejni firmy mé nyni ve 13-ti zemich. Pies distributorskou sit’ dodava
pristroje do dalSich 90-ti zemi svéta. Patii tak mezi nejvyznamnéjsi exportéry zdravotnické

techniky u nas. [15]
Zkusenosti z minulosti

Meéstska nemocnice s poliklinikou Uhersky Brod v minulosti s firmou BTL zdravotnicka
technika, a.s. jiz mnohokrat spolupracovala. Bylo to pfedev§im v oblasti ndkupu zafizeni
vodolécby, elektrolécby a trakenich lehatek. Spokojenost s nakupem byla takova, Ze nyni
spolupracuje témet vyhradné s touto firmou. Zastupci firmy BTL pravidelné zasilaji nové
nabidky pfistroji a také pravidelné navstévuji oddéleni rehabilitace za Ucelem kontroly

spravnosti fungovani jiz zakoupenych zatizeni.

8.4.3 Dentalex, spol. s.r.o.
Profil firmy

Firma Dentalex, spol. s.r.o. Hradec Kralové byla zaloZena v roce 1993 jako spolecnost
rozvijejici svoji obchodni c¢innost v oblasti prodeje zdravotnickych prostredki a
poskytovani s tim spojenych sluzeb zdravotnickym zafizenim a soukromym lékarskym

praxim.
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Obchodni sortiment zahrnuje zafizeni z oblasti sterilizacni techniky, stomatologické
ptistroje, zdravotnicky nabytek, zdravotnickd svitidla, pfistroje pro rehabilitaci a

zdravotnicky material. [17]
Zkusenosti z minulosti

Meéstska nemocnice s poliklinikou Uhersky Brod v minulosti stimto dodavatelem

nespolupracovala.

8.4.4 Kovos Czech s.r.o.
Profil firmy

Firma KovoS — Pavel Dvotdk plsobi na trhu jiZz od roku 1992. V roce 2001 zavedeni
systému jakosti CSN ISO 9002 a CSN EN 46002 podnitilo vznik nové firmy KovoS Czech

S.I.0.
Firma KovoS Czech s.r.0. je rodinnou firmou zajist'ujici spolehlivost a stabilitu podniku.

Hlavnim vyrobnim artiklem jsou plastové a nerezové vany uréené pro zdravotnické a

rehabilitacni ucely. [16]
ZKkuSenosti z minulosti

Meéstska nemocnice s poliklinikou Uhersky Brod v minulosti stimto dodavatelem

nespolupracovala.

Z analyzy dodavatell je zfejmé, ze vSechny uvedené firmy se jevi jako vhodné pro vyuziti
k nédkupu. Dodavatelé maji témét 20-ti leté zkuSenosti na poli produktli se zdravotnickou
technikou a dodavaji své pfistroje do ptednich ¢eskych zdravotnickych zafizeni. Uvedené
firmy vlastni certifikdt na mozZnost prodeje zdravotnické techniky schvalené Evropskou
unii. Firmy BTL a Kovos neprovozuji svou ¢innost pouze jako distributorskou, ale jejich

naplni je také vyroba zatizeni a vyvoj novych technologii.

Z vyse uvedeného shrnuti dodavatelt vyplyva, ze vSechny firmy splituji kritéria vybéru a
tudiz o doporuceni rozhoduji pouze mali¢kosti. Proto bych z vybéru vytadila firmu Kovos
a Dentalex. Ob¢ tyto firmy maji sice skvélé reference, ale Méstskd nemocnice s nimi nema
zadné ptedchozi zkuSenosti. To je hlavnim diivodem proc¢ bych se spiSe ptriklonila na stranu
firem BTL a Mediset — Chironax. Pokud ov§em zhodnotim celkové zkuSenosti s firmami

z minulosti, jednozna¢nym dodavatelem zatizeni by méla byt firma BTL. UZ dlouha 1éta je
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témet vyhradnim dodavatelem zafizeni pro Méestkou polikliniku, tudiz jeji mozZnosti
organizace dobie zna. Probihaji pravidelné navstévy zastupct firmy a také BTL poskytuje
vyrazné slevy na své zafizeni. Vyhodou firmy BTL je tézZ fakt, ze neni pouze distributorem,
ale i pfimym vyrobcem rehabilitacnich zafizeni, coz zabezpecuje vysokou kvalitu produkti

a okamzitou moznost odbéru.

8.5 Dodaci a servisni podminky

V nésledujici kapitole provedu analyzu dodacich a servisnich podminek jednotlivych
dodavatelti. Hodnotit budu piedevsim dodaci lhlitu, zadruéni dobu na pfistroje a servis

zafizeni.

Tabulka 8: Servisni a dodaci podminky dodavatelii [viastni zpracovani]

Dentalex spol. KovoS Czech
Mediset Chironax s.r.o. | BTL a.s. S.r.o. S.r.o.
Dodaci lhita 2 - 4 tydny 30 dni dle dostupnosti dle dostupnosti
24
Zarucni doba 24 mésicu mésicl 12 mésicu 24 mésicu
Servis zarucni zdarma zdarma zdarma zdarma
Se'rV|§ , Ano Ano Ano Ano
pozaruéni

V tabulce ¢islo 3 jsou zndzornény dodaci a servisni podminky dodavatelii. Zaru¢ni doba je
stanovena na 24 mésicu, pouze u firmy Dentalex spol. s.r.0. pouze 12 mésict. Dodaci doba
u zbozi je ptiblizné mésic, u firem KovoS Czech a Dentalex je lhita zavisla na dostupnosti.
VSichni uvedeni dodavatelé¢ zabezpecuji jak zarucni tak pozarucni servis. V piipadé
spole¢nosti BTL je servis proveden do 24 hodin od objednani a pokud se jedné o zavaznou
zavadu je poskytovan béhem opravy ndhradni pfistroj zdarma. Firma Mediset Chironax
zabezpecuje na své produkty pravidelné periodické prohlidky i v piipad€, Ze pfistroj

funguje spravné.

Jako dodavatele bych nedoporucila firmy KovoS Czech a Dentalex. Firma Dentalex

poskytuje zaruku pouze 12 mésicl a u obou firem je nejasnéd dostupnost zbozi.

Vhodnymi dodavateli se tedy jevi firma Mediset Chironax a BTL a.s. U obou firem je
garantovand dostupnost zbozi a zaruc¢ni doba 24 mésicii. Dodavatel Mediset - Chironax
navic provadi periodické kontroly zafizeni a firma BTL zabezpecuje okamzity servis a

ptipadné poskytuje zdarma néhradni zatizeni.
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9 NAVRHY A DOPORUCENI

Po dikladné analyze jednotlivych vybérovych kritérii jsem dospéla k ndzoru, ze jako
nejvhodnéjsi predmét investice pro spolecnost Méstska nemocnice s poliklinikou Uhersky
Brod, se jevi zafizeni k vodolécbé€. Piistroj tohoto typu vyfesi nedostatky, které uvedli
respondenti v dotazniku nejcastcji. Jedna se o zastaralost zatizeni a dlouhé ¢ekaci doby na
procedury. Snaha modernizovat cely provoz 1é¢ebné rehabilitace je velmi nakladny proces,
ktery vyzaduje investici velkého mnoZstvi finan¢nich prostfedkii. Proto bych navrhovala
modernizaci pribéznou, pfi¢emz by firma investovala najednou pouze do jednoho pfistroje
a zbyvajici pouze inovovala. V budoucich letech by pak pribézné¢ vyméiovala ostatni
ptistroje. Tento proces by vyfesil problém s ¢ekacimi dobami, jelikoz zavedeni nového
zafizeni by s sebou neslo vyhodu pojmuti 40 pacientli denné. Proces inovace nevyzaduje

investovani velké ¢asti finan¢nich prostfedkti najednou.

--------

oblast celo télovych van. Ty umoziuji 1é€bu hornich i dolnich koncetin a zddovou oblast.

Zatizeni by tak bylo vyuzivano v hojné mifte.

Firm¢é bych doporucila, aby do dalSich let uvazovala o pfechodu na smény ranni a
odpoledni, jelikoz pacienti maji problém skloubit rehabilitaci s vlastni praci. Je to proces
dlouhodoby, organiza¢n¢€ naro¢ny a hlavné nékladny. Z poctu 12 stavajicich pracovniki
rehabilitace by organizace byla nucena tento pocet zvysit na dvojnasobek, coz by s sebou
neslo také zdvojndsobeni nakladli na mzdy pracovnikd. Proto tento krok vyzaduje hlubsi a

intenzivnéjsi analyzu daného problému.

Po provedeni analyzy kritérii cena, technické parametry, dodavatel a servisni a dodaci
podminky bych jako zatizeni k ndkupu doporucila vanu typu Alfa 50 od spole¢nosti BTL

zdravotnicka technika, a.s.

Tato firma je v souCasné dobé téméf vyhradnim dodavatelem vybaveni pro Méstskou
polikliniku. Jeho zkuSenosti na trhu se zdravotnickymi zafizenimi jsou témer 20-ti leté,
pficemz vykazuje velkou stabilitu firmy na trhu. Dodavatel BTL, je distributorem
zdravotnické techniky ale také vyrobcem, coz garantuje vysokou kvalitu zafizeni a pouziti
nejnovéjsich technologii. Organizace Méstska nemocnice s poliklinikou ma s dodavatelem
jen ty nejlepsi zkuSenosti a s jeho zafizenimi je velmi spokojena. Dodavatel pravidelné

informuje organizaci o novych pfistrojich i o vyvoji novych technologii. Technické
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plnéni a vypousténi, moznosti procedur a velikost. Doba na piipravu zafizeni je pomérné
nizkd 10 minut, coZ umoziiuje navstévu vice pacientii béhem dne. Rozméry vany jsou
dostate¢né i pro pacienty vétsiho vzristu, coz jejich 1é¢b¢ prida na komfortu. Vana Alfa 50
ma také Siroké moznosti uplatnéni, jelikoz podporuje vSechny druhy vodoléebnych
procedur. Konkrétné pak perlickovou i vifivou koupel. Jako vyhodu zafizeni bych zminila
moznost prednastaveni 25 procedur, tato funkce zrychli ¢innost personalu a odstrani
pripadné prostoje pii piipravé vany pacientim. Vyuziti trysek je také nadprimérné, jejich
pocet je 82, coz garantuje zafizeni vysoké kvality a jeho konkurenceschopnost i v dalSich

letech.

Katalogové cena vany Alfa 50 je velmi vysoka, ovSem spole¢nost BTL nabizi Mé&stské
nemocnici s poliklinikou na toto zafizeni vyraznou slevu 25%. Cena tedy klesa o 75 000
K¢ proti cené zékladni. V kone¢ném souctu je sice cena stale jedna z nejvyssich, avSak pfi
pohledu na kvalitu zafizeni je velmi pfijatelna. Pro organizaci by toto zafizeni k ndkupu
bylo velmi vyhodné z titulu poméru mezi cenou a vysokou kvalitou. Rozpocet stanoveny
organizaci na nakup nového zafizeni je 350 000 K¢, pficemz bude Cerpat z prostiredki
uréenych na modernizaci celého objektu. Néklady spojené s pfipravou prostoru na provoz
zahrnuji instalatérské prace, malifské prace, uklid, montdz a dopravu zafizeni. Dle
pfedbézného propoctu se jednd o ¢astku 40 000 — 50 000 K¢. Konecny rozpocet se vSak
nebude moci navysSovat, jelikoz po poskytnuti slevy na zafizeni organizace za puvodni

¢astku realizuje celou investici véetné doprovodnych praci.

Servisni a dodaci podminky firmy BTL jsou rovnéz velmi pfijatelné. Dodani zafizeni
garantuje firma na 30 dni, organizace tedy ma pfesnou informaci kdy zatizeni k provozu
obdrzi a muze tak zacit s pfipravou mistnosti. BTL, a.s. zabezpec€uje servis béhem zaru¢ni
doby 24 mésicti zcela zdarma, pozarucni za pifedem dohodnutou sumu pii ndkupu.
V piipad¢ poruchy zafizeni je servis proveden do 24 hodin od objednani. Jedna-li se o
zavaznou poruchu vyzadujici del$i vyfazeni zafizeni z provozu, poskytuje firma nahradni
pristroj stejné kategorie zcela zdarma. To je velmi dilezity fakt pro polikliniku, jelikoz
béhem doby opravy se provoz rehabilitace nijak nepterusi a pacienti tak nejsou zddnym

zptisobem ochuzeni o 1é¢bu.

Z hlediska pfipravy mistnosti pro instalaci zafizeni je tieba zminit pozadavky na ostatni

profese, jako jsou: stavba, elektroinstalace a zdravotechnika. Dale je nutné pocitat
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s odbornym uvedenim do provozu a odzkouSenim, které by mél zabezpecit dodavatel
zatizeni prostfednictvim kvalifikovanych osob dle zdkona ¢. 174/1968 Sb. Tento zédkon
také predepisuje, zZe organizace a podnikajici fyzické osoby zajisti pti uvadéni do provozu a
pii provozovani vyhrazenych technickych zafizeni bezpecnostni opatieni a provedeni

prohlidek, revizi a zkouSek ve stanovenych piipadech.

V profesi stavby jsou kladeny pozadavky na vybudovani zdkladku, na ktery bude pfistroj
umistén. Jednd se o betonovy cca 15-20cm vysoky podstavec, ve kterém jsou zapustény
Srouby. Témito Srouby bude vana upevnéna a tak zabezpecena proti nezadoucimu pohybu.
Umisténi zafizeni se doporucuje min. 1,5m od stény, pro snadnou ¢innost obsluzného
personalu. Proto bude uvazovéno s dislokaci pfistroje do stfedu mistnosti. Po montézi

zafizeni je nutné jesté provést stavebni upravy po elektroinstalaci i ptivodech médii.

K pfistroji je dale nutné privést piivod vody a vybudovat sifon, pro odtok odpadni vody.
Pouzita voda ze zafizeni je dle odvadéna do mistni CistiCky, kde se voda filtruje od tuhych
necistot a chemicky upravuje pro jeji opétovné vyuziti v rehabilitacnich zatizenich.
Napojeni médii by méelo byt vedeno v podlaze z hlediska narokii na manipulacni prostor
terapeutickych pracovnikl po celém obvodu zatizeni. Piivod vody je jak pro studenou, tak
teplou vodu a k vyregulovani teploty vody v pfistroji slouzi termostat, ktery je ovladany na

mistnim dotykovém displeji.

Elektroinstalace bude provedena dle technickych pozadavki pfistroje a pfivod bude veden
v podlaze zjiz vySe uvedenych divodid. Osvétleni mistnosti resp. pracovniho prostoru
pfistroje bude zhotoveno v souladu s hygienickymi normami pro dané prostfedi. Zde bude
kladen dtraz na pouziti tltumengj$iho osvétleni k navozeni relaxacniho stavu pacienta, pro

vyssi efektivitu terapeutického tcinku.

V souvislosti s BOZP (bezpe¢nost a ochrana zdravi pfi praci) je nutné instalovat stroj podle
technické dokumentace dodané vyrobcem a provést revizi napojeni ptistroje na ptislusny
rozvod ve smyslu CSN 33 2000-6:2007. Pravidelné kontroly stroje provadét nejméné 1x za
12 mésicii v rozsahu stanoveném mistnim provoznim bezpecnostnim piedpisem (NV
371/2000 Sb.) V neposledni fad¢ je nutné oznacit ovladace, udrzovat je v Cistoté a chranit

pied zneuzitim.
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ZAVER
V této bakalafské praci jsem se zaméfila na analyzu vybéru produktu ve zdravotnickych
sluzbéach. Po vymezeni definice ndkupu, jeho funkce a zékladnich rozhodovacich tloh pfi

nakupu jsem analyzovala a popsala kritéria rozhodovani pii nakupu nového produktu pro

spole¢nost Méstska nemocnice s poliklinikou Uhersky Brod s.r.o.

Hlavnimi nedostatky ve firm¢ shleddvam nedostatecné a zastaralé vybaveni 1éCebné
rehabilitace, nizky pocet zafizeni a Spatn¢ zvolenou organizaci pracovni doby. Pfi¢inou je
dle mého nézoru nutnost jednorazové investice velkého mnozstvi financnich prosttedkd na

modernizace a rozvoj provozu oddéleni rehabilitace.

Podniku doporucuji nakup nového zatizeni pro oddéleni vodolécby a inovaci piistroji
stavajicich. V dalSich letech pak systematické obménovani novymi zafizenimi. Zamezi to
tak priliSnému zatizeni rozpoc¢tu na modernizaci objektu. Firmé bych také doporucila zvolit
firmu BTL zdravotnicka technika a.s., jako vyhradniho dodavatele zdravotnického zatizeni
pro polikliniku. Organizaci to pfinese moznost vyhodnych nadkupt pomoci poskytovanych
slev od dodavatele, pfi¢emz milize ocekavat vysokou kvalitu v poméru s vyhodnou cenou.
Vedeni spolecnosti by dle mého ndzoru mélo analyzovat potfebu zmény pracovni doby,
pfiCemZ by bylo vhodné pfejit na smény ranni a odpoledni. Splnili by tak pfani a
pozadavky svych pacientd, ktefi maji problémy skloubit proces rehabilitace s pracovni

dobou.

4

Vé&fim, ze mnou vypracovana analyza vybérovych kritérii a naslednd doporuceni budou pro
firmu pfinosnd a nakup nového zafizeni pfinese organizaci spokojenost jiz v kratkém

¢asovém horizontu.
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CF
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CSN
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K
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kWh
LDN
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A podobné

A tak dale

Bezpecnost a ochrana zdravi pii praci
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International Organization for Standardization
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Kilowatt
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Lécebna dlouhodobé nemocnych
Lékarska sluzba prvni pomoci
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Meéstska nemocnice s poliklinikou
Milimetr

Ministerstvo zdravotnictvi
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NPV
NV

QMS
Resp.
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S.I.0.
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Ti.

vUsC

Net present value

Natizeni vlady

Duality Management System
Respektive

Rentgen

Rychla zachranna sluzba
Spole¢nost s ru¢enim omezenym
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Technicko-hospodatsky pracovnik
To jest

Volt

Vys8i izemni samospravni celky



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 63
SEZNAM OBRAZKU

Obrazek 1: Tradi¢ni ¢innosti procesu NAKUPOVANT. .......ooviiiiiiiiiiiitii e, 22
Obrazek 2: Organizacni struktura Méstské nemocnice s poliklinikou......................... 34



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 64

SEZNAM GRAFU
Graf 1: Hlavni divody NAVSIEVY. .. ..ottt e e 38
Graf 2: Spokojenost pacientl s poskytovanymi sluzbami.................coooiiiiiiiiinne. 39

Graf 3: Pozadavky na rozsiteni sluzeb..............cooiiiiiiiiii 40



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 65

SEZNAM TABULEK

Tabulka 1: Cena ZafiZen. ... .....iuiin i 43
Tabulka 2: Kalkulace ceny zatizeni Kappa 20 a Delta 50 s ptisluSenstvim................... 43
Tabulka 3: Kalkulace ceny zatizeni Hydro XR a Alfa 50 s poskytnutou slevou............. 44
Tabulka 4: Kalkulace ceny zafizeni Ocedn Forte a Ocean de Luxe s pfisluSenstvim.........44
Tabulka 5: Kalkulace ceny zafizeni Lada a Linda s pfislusenstvim........................... 44
Tabulka 6: Technické parametry zafizend.............ooooiiiiiiii i 46
Tabulka 7: Technické parametry zafizeni............ooevvtiiiiiiiiiiii e, 46

Tabulka 8: Servisni a dodaci podminky dodavateld.................c..coo, 54



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

66

SEZNAM PRILOH
Priloha ¢. 1: Dotaznik

Ptiloha ¢. 2: Vybrana zatizeni



PRILOHA I: Dotaznik
Dobry den,

Jsem studentkou Univerzity T. Bati ve Zlin€, obor Ekonomika a management. Pro svoji
Bakalafskou praci na téma Vybér nejvhodnéjsiho produktu v oblasti zdravotnictvi Vas pro-

sim o vyplnéni nasledujiciho dotazniku. Dékuji Vam za spolupréci.
Dotaznik:
1. Jak hodnotite kvalitu sluZeb na rehabilitaci v Uherském Brodé?
1 2 345
Vyborné 00 OO OO O O Velmi $patné

2. S ¢im jste spokojen/a? (vybaveni, pristup personalu, nabidka sluzeb..)

4. Uvital/a byste rozSireni sluZeb ¢i zavedeni novych zarizeni?

Ano
SpiSe ano
Nevim
SpiSe ne
Ne

ogoood

Pokud ano v jaké oblasti?...........ooouiiiiiiiiee e
5. Byl/a byste ochoten/a si za nékteré sluzby platit?

0 Ano
[0 Ne (pokracujte otazkou ¢.7)

6. Pokud ano, kolik K¢ za jeden tikon?



° ooood el Ooo0oooos ooood

oooooao

OO

Maximaln¢ 100 K¢
Maximaln¢ 200 K¢
Maximaln¢ 500 K¢
Je mi to jedno
Zalezelo by na situaci

Diivod Vasi navStévy na rehabilitaci je:
Disledek trazu

Problémy s pohybovym aparatem (dolni koncetiny, horni koncetiny, zada..)

Pooperacni 1écba
Kraniosakralni terapie
Vojtova metoda

Jiné

Kolik je Vam let?

do 30 let
3140 let
41 — 50 let
51 —60 let
60 let a vice

Jaké je VaSe nejvyssi ukoncené vzdélani?

Zakladni

Vyucen/a bez maturity
Vyucen/a s maturitou
Stfedni s maturitou
Vyssi odborné
Vysokoskolské

. Pohlavi

Muz
Zena



PRILOHA II: Vybrana zatizeni

e KOVOS CZECH s.r.o.

VANA LADA

e MEDISET — CHIRONAX s.r.o.

I
\.

&5

VANA DELTA 50

e BTL zdravotnicka technika a.s.

F 7

*ﬁfz‘f 4 .
-

=

i

VANA ALFA 50

VANA LINDA

VANA KAPPA 20

VANA HYDRO XR



e DENTALEX spol. s.r.o.

VANA OCEAN FORTE VANA OCEAN DE LUXE



