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1. Uvod

Lécivé latky mohou byt rostlinnéhotapodu, Ziv@isnéhoci mineralniho — tedy
piirodniho mvodu, a nebo mohou byt ndwytvorené fyzikalnimi, chemickymi i
biologickymi pochody. Tyto latky se zpracovavaji tkivych péipravki, a to ve
vhodnych davkach do aplikaich forem, tvaro¥ prihodnych k podavani do organismu.
Takovymi gipravky jsou nafiklad kapky, sirupy, masti, naplastipky nebo tablety,
Zelatinoveé tobolky, injedni roztoky v ampulkach, éé&é spreje aj..

Léky v miznych forméach jsou &ovékem uz odjakziva a jsou pro jeho Zivot
velmi dilezité. Pomahaji ndm od bolesti, nachlazeni¢gtdamepresi a dalSich jinych
chorob, bez nich b§lovék podlehl mnoha zakeym nemocim. Spé¢ba |€k na celém
swté kazdor@né neustale stoupa a Zivot beziék uz dokazeme v dnesni dolenom
téZko predstavit. Distribuce |&k probiha vCeské republice vyhradnv Iékarnach a je
z&konem strikté urceno, kdo je k prodeji a vydavani telpravren.

Trh s I&ivy je velmi obsahly a zahrnuje mnoho diua skupin 1€k, a proto
jsem se ve své praci zafita predevsSim vyhradh na |€ivé piipravky, které jako
lécivou sloZzku obsahuji pouze paracetamol. Jedn&isadianalgetikum—antipyretikum,
pusobici proti bolestem malé aZestni intenzity, sniZzuje hotku, ale neni wen proti
zarstam. Nepo3kozuje Zaludei sliznici a neovliviuje krevni sréZlivost. \Ceské
republice se s touto¢iinnou sloZzkou jednaipdevsSim o d¥ znaky volné prodejnych
leka — Panadol a Paralen. Ostatni maji na tomto trelazanedbatelny podil.

| v sowasné & Sptkové moderni mediciny jsou va@rnprodejné Iéky proti
bolesti povazovany za zazree. TiSi bolest, sniZuji hatku a jsou tér&¥ vzdy bez

vedlejSich dinku, pokud jsou sprawnuzivany. Jsou deny k obecnému pouZiti.

V teoretickécasti prace jsem se&novala ochrafispotebitele a marketingovému
vyzkumu. Déle jsem se zajimala o konkurenci a koskceschopnost a snazila jsem se
popsat trh s k&vy.

V praktickécéasti jsem navazala na projekt Sdruzeni obranyapitel, jenz mi
poskytl data o zjighych cenach lékPanadol a Paralen, a snazila jsem se je vyhodnotit

Poté jsem sednovala vlastnimu vyzkumu trhu, provedla jsem Poxeranalyzu



konkurergnich sil a snazila jsem se analyzovat trh z hledsthrany spaebitele. Toto
vSe mi pomohlo k vyhodnoceni vyslédkiskanych informaci, na jejich zakkagem
vyvodila zawr.



2. Cil a metodika prace

Cilem mé bakai&ké prace je analyzovat trh z hlediska moZnostinyibéki
obsahujici paracetamol z pohledu $ebitele a zhodnotit konkuréni prostedi

z hlediska ochrany spetitele.

Zdroje dat
V praci se nejprve zagtime na odbornou literaturu a informace dostupné na

internetu, jako je nap Zakon o léivech ¢. 79/1997 Sb. neb@iselnik €k a jiné
odborné&tlanky, dale vyzkum Sdruzeni obrany sebiteli a vlastni dotaznikové $eni.

Toto ndm pomize uctlat si alespd pribliznou predstavu o tom, jak funguje trh igy.

PouZité metody

Nejdiive provedeme analyzovani dat z vyzkumu prémétio Sdruzenim obrany
spotebitelr viijnu roku 2006. Vyzkum je zakren na zji&ini ceny Iék Paralen a
Panadol v ékolika typech Iékaren viznych néstechCeské republiky.

Dale se budemesnovat vlastnimu vyzkumu trhu.
V prvni fazi sestavime plan vyzkumu. Zde si defemg vyzkumny problém,
cile vyzkumu a stanovime prvotni hypotézy. Takéebndtné stanovit metodu a formu

dotazovani, misto ghu dat a velikost souboru.

VVVVVV

dulezité si nejprve vyjasnit, jakou informaci chcekat. Poté si uit typ dotazniku a
formu komunikace srespondenty. Vzhledem Kk témajzkwmu zvolime osobni
rozhovor. Sestaveny dotaznik si nejprve vyzkousimenalém vzorku respondénPak

se budeme snazit dotaznik upravit, aby byl pro &adsrozumitelny. Tim bude

vytvoiena konénda verze, kterou pouzijemei pyzkumu.

Skér dat bude probihat v blizkosti zdravotnickéhotizeni vCeskych

Budgjovicich. Respondenty si budeme vybirat na zakteahodilého vybru.



Ziskana data fekontrolujeme a poté bude nasledoviitiéhi a kdédovani

informaci.

Pro zpracovani pouZzijeme program MS — Excel. Zprané udaje slown

popiSeme a zobrazime v tabulkach a grafech.

Na zéklad zjistenych vysledk vypracujeme za&irecnou zpravu pro dany trh.
Zprava bude obsahovat moznéuagpby vyuziti trznich filezitosti vyplyvajicich

Z provedenéeho vyzkumu.

Poté pouzijeme Portir model, kde analyzujeme konkutsh prostedi trhu.
Pro tento model nam budou napomocné udajetr@st vyzkumu trhu. Cilem Porterova
modelu je nalezeni takové pozice na trhu, kterénggmért zranitelna ze strany
konkurenti, a uz stavajicich nebo potencionalnich, ze stranyadaieii a odiEratel i
substiténich produkd, tedy pozici, ktera poskytuje nejlepSi mozZnostaolr ici

existujicim konkureinim tlakam.

Na konci vlastni prace jsem se budeme snaZzit amedyarh z hlediska ochrany

spotebitele, tedy popsat vSechny jednotlivé problémigrék se na trhu sdiy

vyskytuji.

10



3. Literarni piehled

3.1 Ochrana spokebitele

Pojem spdkbitel je vymezen vdkolika zakonech a publikacich, zpravidla se

jedna o definice velmi podobné.

Zakon ¢. 634/1992 Sb. definujspotrebitele jako fyzickou nebo pravnickou
osobu, ktera nakupuje vyrobky nebo uziva sluzbyirgan uc¢elem nez pro podnikani
s €mito vyrobky nebo sluzbami (82,o0dst.1.,pism.a).

Spotrebitel byva obvykle chapan jako jednotlivec, v praxi vSakroli
spotebiteli vystupujici instituce, jednotlivci a skupiny jedlnci. V poslednim
uvedeném fpact je nutné zdraznit, Ze spdebni jednotkou, na kterou se sdaduji
mnoh& rozhodnuti, je domécnost a nikoliv jednotdiv8o mé& ten isledek, Ze
domécnost rnize gijimat ,skupinova“ rozhodnuti zaloZzend n#&akém kompromisu
mezi potebami individualnich¢lend domacnosti nebo, coz je prapddobrjsi,
vychazejici z paternalistickych saustarSichéleni domacnosti.

Obecr Ize tedyrici, Ze spatebitel je vedle podnikatéldalSim @astnikem trhu,
je subjektem vznikajicich pravnich vztah zarové je i moZznym objektem nepoctivého
jednani ze strany podnikalel Spotebitele chapeme jako subjekt, ktery uziva,

spotebovava, konzumuje zakoupené zbozi (HOROVA, 2002).

Podle HOROVE (2002) Ize nadefinovat pojem ,ochrapatebitele* rekolika
zpusoby, obec# vSak lzefici, Ze jde o systematickou, cilElomoucinnost oldam a
vlady statu, situjici k posileni postaveni spebitele na trhu a k zaj&ti a udrzovani
piiméiené ochrany mezinaro&inuznanych prav spibiteli (piredevSim ochrana
bezpé&nosti a zdravi otani).

Ochrana spoebitele progednictvim spaebitelské politiky je nedilnou soasti
hospodéské politiky kazdéeho vysgeho statu s fungujici trzni ekonomikou.

Z&kladnim cilem ochrany spgebitele je pomoci strategii z&menych na
odstraiovani nedokonalosti trhu dosdhnouitsy rovnovahy a transparentnosti ve
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vztazich mezi spégbiteli, vyrobci a prodejci, iniciovat rozvoj trafi podminek, které

davaji spatebiteli moznost #Siho vylk¥ru za gijatelné ceny a podporovat rozvoj

ob¢anskych spdebitelskych iniciativ fi respektovani jejich poliinosti a nezavislosti
(HOROVA, 2002).

3.1.1Préava spoft-ebitele

Evropska unie se zaifuje predevSim na nasledujicichétpzakladnich prav

spotebitele, které schvélila Rada v dubnu roku 197%wnim programu Evropského

spol&enstvi pro ochranu sgebiteli a informa&ni politiku“, jehoZ sodasti byla tzv.

.Charta prav spdebitele”. Mezi tato prava piat

1.

pravo na ochranu zdravi a bezpé&nosti — za normalnich podminek pouZzivani
nesmi zboZzi ani sluzby v sbbbsahovat riziko,

pravo na ochranu ekonomickych zajna — kupujici nebo uZzivatel musi byt
chrarén proti nespravnym praktikAm prodavajicich jakoujddamava reklama,
nepoctivé dolozky nebo podminkydint atd. a proti vadnym vyrolikn a sluzbam,
pravo na nahradu Skody — spotebiteiim by se mnilo dostat rady a pomoci
v piipadt vadného zboZi nebo neuspokojivé sluzby, stepk jako rychlého
odSkodrini za jakoukoliv Skodu,

pravo na srovnavaci informace— rozsahlé informovani a vddvani mladeze i
dosglych by nelo byt poskytovano s cilem umoznit sfadiiteiim provest
informovany vykér na trhu,

pravo na zakladani spokebitelskych sdruzeni— s organizacemi spebiteli by
se nElo mimo jiné konzultovat # vSech legislativnich navrzich tykajicich se
zajmi spotebiteli (HOROVA, 2002).

3.1.2 Povinnosti spatebitele
Vedle prav maji spiebitelé i uiité povinnosti, jak uvadi HOROVA (2002).

Tabulka¢. 1: Prava a povinnosti sgebiteln

Pravo spotebiteli na: Povinnosti spofebiteli:
Bezpe&nost Zajem o zdravi

Vybér Odpowdné rozhodovani
OdSkodrni Uplatréni naroku na odSkodni
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Informace Zajem o informace a prace s nimi
Vzdélani Vzdlavat se

Zastupovani Aktivni &ast v ochraé spotebitele
Zakladni pateby Uplatiovat narok na zakladni geby
Zdraveé Zivotni prosedi Dodrzovéni ekologickych pravidel

Zdroj: HOROVA, 2002

» Zajem o zdravi = spotebitel se musi aktivhzajimat o své zdravi aqdevsim
musi klast draz na prevenci.

» Odpovédné rozhodovani= spotebitel musi byt opatejsi v otdzkach ceny a
kvality zbozi, musi k rozhodovani a Wh zbozi pistupovat aZz po zralé a
koickeé uvaze.

» Uplatnéni naroku na odskodréni = spotebitel si gedevSim musi bytédom
svych prav, musi je sam prosazovat a wphzt narok na odskodni aktivnim
Zpasobem.

» Zajem o informace a prace s nimi= spotebitel musi aktivéh vyhledavat
informace, pracovat s nimi a posuzovat jejich pravst a objektivitu.

» Vzdélavat se= spotebitel se musi neustale \&aévat, seznamovat se s novymi
poznatky, legislativou atd.

» Aktivni 0 ¢ast v ochrarg spotrebitele = spotebitelé musi prosazovat a chranit
své zajmy spola¢, napgiklad prostednictvim nezavislych sp@bitelskych
organizaci.

» Uplatiovat narok na zakladni pofeby = tento aspekt se tykarquevsim
skupin social& slabsich.

» Dodrzovani ekologickych pravidel = spotebitel si musi u#domovat dopad
spoteby na Zivotni prosedi, uznat osobni a spééskou povinnost, uchovat

piirodni zdroje a chranit Zemi pro budouci generace.

3.1.3 Institucionalni ramec ochrany spatebitele

V souvislosti s moznosti testného podnikani pravnickych a fyzickych osob
v oblasti vyroby, obchodu a sluzeb je nutné nejgtvofit dostaténé legislativni
zadzemi pro ochranu spebitele, ale vzhledem ktomu, Ze stalasto dochazi

k poruSovani obeenplatnych pedpisi, coZz ma za nasledek poSkozovani Zajm
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spotebiteli, je teba stanovit organy, které maji za ukol garantosastatni Urovni
ochranu spdtbitele, kontrolovat, postihovat aguaichazet poSkozovani spettitele a
tak chranit spokinost a jejileny pred moznou hrozici Gjmou (HOROVA, 2002).

3.1.4 Organy ochrany véejného zdravi

Organy ochrany wejného zdravi jsouiizeny na zaklatizakona¢. 258/2000
Sb., o ochrat verejného zdravi, ve 2mi pozajSich gedpisi. Organy ochrany
vefejného zdravi jsou upraveny v héay. 88 78-84 zakona o ochrarverejného
zdravi.

§ 78 zakona stanovi, ze ,statni spravu v ochkaejného zdravi vykonavajici
organy ochrany wejného zdravi, kterymi jsou:

a) Ministerstvo zdravotnictvi;
b) krajské hygienické stanice;
c) Ministerstvo obrany a Ministerstvo vnitra®.

K zakladnim oprawnim dilezitym pro fadné plgni ukoki stanovi zakon
orgarim ochrany viéejného zdravi oprawni zpracovavat osobni Udaje o osobach a
citlivé udaje vypovidajici o narodnosti a zdravotrétavu fyzickych osob. Tyto Udaje
se zpracovavaji do regigtt(HULVA, 2004).

3.1.5 OlF¥anské spotebitelské organizace

Spotebitelské hnuti eské republice je dosud celkoslabé a okanské
spotebitelské organizace zaloZzené na principdaabkych sdruzeni dle Zakora
83/1990 Sh. o sdruzovani @mi maji ve srovnani s vyslymi staty Evropské unie
malouélenskou zakladnu a zejména nedostatek akiiyiSOROVA, 2002).

3.1.5.1 SdruzZeni obrany spdtbiteli
SdruZeni obrany sp@biteli Ceské republiky — SOS — bylo zaloZeno a
zaregistrovano Ministerstvem vnitra jiz 1.2.1993% tb nezavisla, neziskova a
nepoliticka organizace, ktera si klade za cil:
» prispét prostednictvim besed, spolupraci s médii, poradenskowosti,
vydavatelskou ¢&innosti vlastniho ¢asopisu ,Stit spoebitele* k os¥éts
spotebitele, aby se v podminkach trzniho hospsidé stal rovnopravnym

Uc¢astnikem trhu,
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» pomahat spaéebiteiim a hajit jejich zajmy najklad vlastnim jednanim
s prodejci, podavanim poéhi statnim dozorovym orgém,

» spolupracovat i tvorbé a kontrole statni politiky zaéhené na ochranu
spotebitele, aktivd prosazovat sptebitelska hlediska vramci tvorby a
schvalovani zakan

» navazovat kontakty se statni spravou, komoramhyacspoléenstvy,

» navazovat zahradmi kontakty s nevladnimi i vladnimi organizacemi na
ochranu spdebitel,

> postupi budovat organizaci spebiteli ve viech okresecfieské republiky
(HOROVA, 2002).

3.1.6 Evropské spatebitelské instituce

Jiz od poloviny sedmdesatych let se Evropska unienkzivrié snazi o
vytvoieni ukitého minimalniho standardu ochrany gpbttele, ktery by byl garantovan
ve vSechtlenskych zemich, aby #hspotebitel jistotu, Ze vSude v Evropské unii jsou
chraréna jeho prava stejrjako doma a proto ize mit divéru ve zbozi nabizené mu na
jiném nez domacim trhu (HOROVA, 2002).

Hlavnim stalym organem pro ochranu $pbttele je v Evropské unii
Generalni feditelstvi pro zdravi a ochranu spokebitele (Health and Consumer
Protection Directorate-General). S$asnym poslanim Generalniheeditelstvi je
zajisSeni ochrany zdravi, bezpeosti a ekonomickych zajinspotebitele a viejného
zdravi.

DalSimi institucemi jsou:

» Spotiebitelsky vybor (Consumer Committe)

> Evropska skupina pro spotebitelskd prava (The European
Consumer Law Group — ECLG)
Evropsky parlament
Rada Evropské unie

Evropsky soudni dvar

vV V V V

Evropsky UFad pro potraviny (European Food Authority EFA)
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3.1.7 Evropské spatebitelské organizace

Svaz evropskych spdtebiteli — Le Bureau Européen des Unions de
Consommateurs BEUC. Zakladni ulohou je chranit zajmy evropskych $ebiteli
pii tvorbé politiky Evropské unie.

Evropska asociace pro koordinaci zastoupeni spigbiteli p#i normalizace
— European Association for the Coordination of Qoner Representation in
Standardisation —ANEC. Cinnost organizace spiva pedevsim v identifikaci
spotebitelské otazky v existujicich a navrhovanych raizacnich projektech,
piipravuje gipominky a postoje k navilm norem a prosazuje zastoupeni sgluteh

na technické Grovni.

Jako dal3i organizace uvadi HOROVA (2002):
» Asociace evropskych spdtbiteli — Association of European
Consumers -AEC

» Mezinarodni organizace spatebiteli — Consumers InternationalCGt

3.2 Marketingovy vyzkum

Marketingovy vyzkum je cilesddoma a organizovan&innost sngiujici
k opateni informaci o v&§Sim okoli podniku, o relevantnim trhu, gop rekteré casti
takového trhu. Zajidije vSechny typy informaci, které jsou pro podnikedité a neni
mozno je ziskat zé&které jiné casti marketingového inforndaiho systému. Je
z&kladnim pedpokladem uplabvani marketingového fistupu kiizeni, kterym je
schopnost podniku reagovat na stale gaini situaci na trhu a v SirSim marketingovém
prostedi.

Pro trzre orientované podniky je marketingovy vyzkum podidadpro vylsr
strategie jednotlivych tih a @i realizaci taktickych op&tni v ramci uplatovani
jednotlivych nastrdj marketingového mixu. Hloubka z&eni vyzkumu, jeho rozsah a
doba jeho trvani jsouizné podle individualniho postaveni podniku na &hodle jeho
zantieni. Dobry a kvalifikovana vyzkum na bazi marketirggji§’uje dobry a usfsny
vyvoj kazdého podniku (SVOBODOVA, MYNROVA, KACER, 1994).
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Podle KOTLERA (1997) je marketingovy vyzkum systéicie® uovani, skr,
analyza, vyhodnocovéani informaci a &g@vodpovidajicich wité marketingové situaci,

pied kterou spolaost stoji.

Marketingovy vyzkum spiva ve specifikaci, shromdbvani, analyze a
interpretaci informaci, které umidji /1/ porozunt trhu, na kterém firma podnik& nebo
na kterém hodla podnikat, /2/ identifikovat probiéspojené s podnikanim na tomto
trhu a identifikovat flezitosti, které se naém pro podnikani vyskytuji nebo mohou
vyskytovat, /3/ formulovat sény marketingovécinnosti a /4/ hodnotit jeji vysledky
(ZBORIL, 1994).

3.2.1 Proces marketingového vyzkumu

Marketingovy vyzkum se provadi proto, aby bylo mé&Zképe rozpoznat
marketingové problémy. Efektivni marketingovy vymkudle KOTLERA (1997)
zahrnuje pt kroku:

Schéma:. 1: Proces marketingového vyzkumu

definovani problému g .| sestaveni planu ] shromazdni
vyzkumnych cil vyzkumu informaci
prezentace |, analyza informaci
vysledki

Zdroj: KOTLER, 1997

3.2.1.1 Definovani problému a vyzkumnych ail

Prvni vyzkumny krok vyZaduje, aby manazer marketiagvyzkumnik péivé
definovali problém, aby se shodli na vyzkumnycledil. Pokud neni problém deb
definovan, tak se fite stat, Ze naklady na shrorda¥ani informaci mohouipsahnout
hodnotu pinosi (KOTLER, 1997).

Podle RIBOVE (1996) by silnou motivaci pro élstrany ngla byt pragmaticka
powka, 7e ,DORE DEFINOVANY PROBLEM JE NAWRL VYRESENY
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PROBLEM.* Jinymi slovy, kritckym momentem této zje komunikace mezi

zadavatelem geSitelem vyzkumného projektu.

Posledni etapou, kterackdy predchazi vlastnimu terénnimu i&eti je tzv.
piedvyzkum, ktery se obvykle vyplati pokud se odatlu gipravy marketingového
vyzkumu nepohybujeme ve velmi znamém teréIBPOVA A KOL., 1996).

3.2.1.2 Sestaveni planu vyzkumu

Plan vyzkumu by rél byt sestaven profesion&nA marketingovy manazer by
mel mit takové znalosti o marketingovém vyzkumu, dby schopen tento plan
posoudit a aby také byl schopen vysledky vyzkumuawpg interpretovat.
Marketingovy manazer pi@buje take, jestpied schvalenim planu vyzkumu, znéat
odhad nakladl na jeho realizaci (KOTLER, 1997).

Tabulkag. 2: Sestaveni planu vyzkumu

o i sekundérni informace
Zdroje informaci

primarni informace

pozorovani

zajmoveé skupiny
Vyzkumneé pistupy

prazkum

pokus

dotaznik
Metody vyzkumu

technicka z#&zeni

vybérova jednotka

Plan vylkEru velikost souboru

postup vykru

telefonem

Metody kontaktovani postou

osobni kontakt

Zdroj: KOTLER, 1997
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3.2.1.2.1 Informéni zdroje
Plan vyzkumu rdZze podle KOTLERA (1997) iedepisovat shromdbvani
sekundarnich, primarnich nebo obou drutformaci.

Sekundarni informace jsou takove, které jsou dostupné zeyeych zdrojm
zpravidla byly shromézahy k jinému @elu.

Primarni informace jsou takové, které ziskava vyzkumnik sam, nebylyed
publikovany, i kdyZ mohou byt z publikovanych zdrajdvozeny (SVOBODOVA,
MYNAROVA, KACER, 1994).

3.2.1.2.2 Vyzkumnéiitstupy

Pozorovani je sowasti denniho Zivota. Kazdy z nas pozoruje udalaggm
sebe, uklada do své patnudaje, na jejichz zaklgdpak vyvozuje ufité zawry.
Podstata pozorovani, které je technikoérglalat v procesu marketingového vyzkumu,
je stejna (RIBOVA A KOL., 1996).

Zajmové skupiny jde o techniku slyu dat zaloZzenou na vytieni situace
s parametry, které jsou podstatné pro projekt. sdgnti gichazeji do &chto untle
vytvoienych podminek a podle pokynedouciho experimentu ochutnavaji, diskutuji,
vyhodnocuiji atd. (RIBOVA A KOL., 1996).

Prizkum je urity kompromisem mezi vyzkumem pozorovani a mezi
skupino¥ orientovanym dotazovanim na sttafedné a mezi experimentalnim
vyzkumem na strandruhé. Firmy uskutaiuji prizkum proto, aby se do&skly o
lidskych znalostech, o jejich nazorech, preferdmcigspokojeni atd. (KOTLER,
1997).

Pokus se uplatuje nefasgji pii testovani zajmu o nové vyrobky. Testovany
vyrobek se prodava ve vybranych prodejnach, kddesalre sleduje jeho prodej. Ve
srovnani s jinymi typy test v tomto gipact idaje o prodeji, posmné vérné popisuji
zajem o vyrobek, protoZe zakaznik se musi sk&iteozhodnout, musi za vyrobek
zaplatit (RIBOVA A KOL., 1996).

3.2.1.2.3 Metody vyzkumu
Podle SVOBODOVE, MYNROVE, KACERA (1994) nizemedotazovani

definovat jako metodu ghu prvotnich informaci zaloZenou naimpém (rozhovor)
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nebo zprogedkovaném (dotaznik, anketa) verbalnim kontaktui mgzZkumnikem a
respondentem.

Dotazniky jsou nejpouzivé&jsi nastrojem P sbéru primarnich informaci.
Nejobecrji feceno, tyto dotazniky obsahujadu otadzek, na& maji respondenti
odpovidat. Dotazniky jsou velice pruznym nastrojpmtoze nabizeji Siroké spektrum
moznosti, jak klast otazky. Dotazniky v3ak musi bgice pelivé sestaveny,
vyzkouSeny a musi byt zbaveny sebemensich nedogigltim, nez jsou uplainy
v Sirokém ndtitku (KOTLER, 1997).

Technicka za‘izeni se v oblasti marketingového vyzkumu pouZzivdjdiza
(KOTLER, 1997).

3.2.1.2.4 Plan vydru

Vybérova jednotka dava odpodd na otazkuKdo ma byt pozorovan?
Marketingovy vyzkum musifedevsimrici, ktera cilov&ast obyvatelstva se ma stét
vybérovym souborem. Vydrova jednotka by &a byt jednoznén¢ definovana. Ale
neni to vzdy jednoduch@, respektive jednéndazéalezitost.

Velikost souboru dava odpo¥d’ na otazkwKolik lidi by n¥lo byt pozorovano?
Je znamé, z&im je WtSi vybirovy soubor, tj.¢im vice lidi obsahuje, tim jsou
vysledky pozorovani spolehlijgi. Neni vSak nutné do v§tového souboru zahrnout
velkou cilovou populaci nebo jeji podstatngast, proto aby se dosahlo spolehlivych
vysledki. Vybérové soubory obsahujici m&mez 1% obyvatelstva, skytaji vysokou
spolehlivost za fedpokladu dvéryhodného postupu ip sestavovani vyrového
souboru.

Vytvaieni vybérového souboru odpovida na otazkuwak by mdli byt
respondenti vybiraniPostup vybru responderit musi zardgit uréitou spolehlivost
sledovanych charakteristik u respondeftOTLER, 1997).

3.2.1.2.5 Metody kontaktovani
Podle KOTLERA (1997) odpovidaji metody kontaktov@a otazkuJak by

mel byt subjekt kontaktovan¥V uvahu gichazi telefonni styk, postovni styk nebo

osobni kontakt.
Dotazovanitelefonem je nejrychlejSi metoda pro shrondaani potebnych

informaci od respondeint
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Dotaznik zasilany klasickgoostou Je to velmi dobry zisob, jak kontaktovat
osoby, které nejsou ochotné poskytnout osobni rarhmebo ty, jejich odpadi by
mohly byt fredpojaté nebo dotazovateli nespréimterpretované.

Osobni dotazovanije ze ti uvadnych metod nejvSestragisi a umoiuje
polozit mnohem vice otazek i dodé&té pozorovani samotneho respondenta (eblie
zpisob vyjadovani atd.) Na druhé stratento zfisob dotazovani je nejnaklagéi a
vyzaduje dobrou organigai piipravu a ukity dohled. MiZze vSak také byt do zéaé

miry zaujaté a odp@di zdeformované dotazovatelem.

3.2.1.3 Shromazédni informaci
Marketingovy vyzkumnik si musi zajistit &informaci. Tato faze vyzkumu je

nejnakladijSi a navic je mozné sefipni dopustit snadno chyb. \fipac
pozorovacich studii se vyskytudfiyii hlavni problémy:
> n¢kteri respondenti nejsou doma a musi byt kontaktovaova, nebo
nahrazeni jinymi respondenty,
> jini zase odmitnou spolupraci,
> nekteri poskytnou pedpojat&i nepoctivé odpoidi,

> a rekteri budou pechodr zaujati nebo neochotni pravdiedpovidat.

3.2.1.4 Analyzovani informaci

DalSim krokem v marketingovém vyzkumu je snaha ddvoze
shromazdnych informaci pdebné zadsry. Vyzkumnik sestavuje Udaje do tabulek a
zZjistuje cetnosti vyskytu sledovanych vé&h a to z jednoho nebo vice hledisek. U
dulezitych veltin jsou stanoveny jejich igdni hodnoty a ukazatele énivosti.
Vyzkumnik by téZz ml pouZzit rekterou z pokréilejSich statistickych technil€i
rozhodovacich models nadji, Ze ziska dalSi poznatky (KOTLER, 1997).

3.2.1.5 Prezentace vysledk

Zpracovani zasrecné zpravy a jeji prezentace je koné etapa, jejimz
smyslem je peswdcivym, atraktivnim a nazornym apobem prezentovat vysledky
vyzkumu zastupiom zadavatele vyzkumu — ®apgji vedeni podniku a zastupe
dalsich podnikovych utvarPRIBOVA A KOL., 1996).

Spravna prezentace vyslédje velmi dilezita, protoze umaije preklenout

rozpor, kteryéasto existuje mezi vysledky a dopéenimi vyzkumu a rutinndinnosti
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podniku. Pouze dinn& prezentace iie ovlivnit aktivity podniku. Jef¢ba mit & na
zieteli, Ze mnohdy hlawn podle kvality prezentace byva posuzovana kvalita
realizovaného vyzkumu (ZBRL, 1994).

3.3 Konkurence a konkurenceschopnost

3.3.1 Konkurenceschopnost

Konkurenceschopnost je relativni pojem — vztahupoeiuje podnik s jeho
konkurenty. V ekonomickém slova smyslu je to sclogpnpodniku dosahovat
ekonomické renty neboli vynoggsahujici mnozZstvi, které by tytéZ zdroje genesoval
pii nejlepSim mozném alternativnim uziti. Konkurerotegpnost podniku je zavisla na
schopnosti nalézt atraktivni oftvi poskytujici potencial pro dosazeni nadpérnych
vynosdi a efektivni realizace strategie v tomto & (HRON A TICHA, 2003).

KOTLER (1997) uvéadi, Zze schopnost konkurence jeeid Usgchu nebo
neusgchu podnik. HRON A TICHA (2003) pak tuto definici dalji: Ma-li byt
podnik finargné Us@EsSny, musi alesgov nekterychcinnostech pediit své konkurenty,

tzn. byt konkurenceschopny.

3.3.2 Konkurence
VEBER A KOLEKTIV (2001) uvadji, Ze konkurence je ekonomicka séit
pii které vedle sebe operuji velci a mali vyrobcikaréem je zapoizeno nekalé

soupéeni a praktiky monopolni ekonomiky.

Podle PORTERA (1995) seétgina firem divad na konkurenci jako na své
ohrozeni. Jejich pozornost se soedtje predevsim na to, jak mohou proti nim ziskat

podil na trhu a jak se jimimie zabranit ve vstupu do daného &l

Soupéeni mezi spoknostmi se miZze projevit honbou za vy3Si vykonnosti a
inovaci nebo vyrobou zboZi vysSi kvality, aby sistéi vySSi podil zakaznik Ale
spole&nost mize také sowkit nefér, coZz znamena, Ze spwiesti nabizi fliS nizké
ceny, vyliEéné obchodovani nebo formovani kaited konkurenty, aby mohli mit

prevahu na trhu.
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Tyto druhy obchodnich praktik jsou oze&any jako neféer nebo
kontraproduktivni, protoze deformuji trh z&lem maximalizovani obchodnich zisk
Je to prace dobré se@ihi legislativy, kterd ma za Ukol regulovat obchodktivity,
aby predesli nekalému podvodnému chovani.

Sougzni rezim zahrnuje sat#ni predpisy, nafiklad jako antimonopolni
pravo a omezujici obchodni legislativu, ktera jevrhana, aby fedchazela
protikorugni praxi. Podobnou legislativou usiluje o hranicailgomé protikorugni
praxe u firem a dodavatelskrz dvoji regulaci a deregulaci (DAWAR, TUGEND,
2001).

3.3.2.1 Trzni pojeti konkurence
Misto sledovani firem vyraicich tentyZz vyrobek (odstvovy pristup) se
muze firma zansiit na firmy uspokojujici stejnou p@bu zakaznik (trzni @istup).
Trzni pojeti konkurence otevird figmoci, aby mohla zahlédnout SirSi skupinu
skute&nych a potencialnich konkurénta vytvdet lepSi dlouhodobé strategické
marketingoveé plany.
Podle nahraditelnosti vyrobkutdeme rozliSovattyii urovreé konkurence:
> Konkurence zngk. Vznikéd tehdy, jestlize firma za své konkurenty
povazuje firmy, které nabizeji podobné vyrobky azby stejnym
zékaznikm za podobné ceny.
> Odwtvova konkurence. Vznika tehdy, jestlize firma povje za své
konkurenty vyrobce stejnédy vyrobki.
> Konkurence formy. Vznik4d tehdy, jestlize firma pauge za své
konkurenty vSechny firmy nabizejici stejnou sluzbu
> Konkurence rodu. Je charakteristicka tim, Ze fippuaaZzuje za své
konkurenty vSechny ostatni firmy, které sotipe tytéZz zakaznikovi
penize (PORTER, 1995).

3.3.2.2 Konkurertni vyhoda

Konkurergni vyhodu je nutno chapat jako ,vyhodu vysSi sclogpin
konkurence" — doslovnyipklad terminu competitive advantage — tj. vy$Sbopaost
piezit v existujicim konkuregmim prostedi (VEBER A KOLEKTIV, 2001).
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Konkurertni vyhoda je tudiz zaloZzena na lepSi znalosti vevrsni
s konkurenty kombinovang&gsovymi limity, které konkurenti maji ve vztahu ikkani
této znalosti bez ohledu na to, kolik do ni invgstNa rozdil od tradinich fyzickych
statki, které se uzivanim sgebovavaji a poskytuji tak dase se snizujici vynosy,
znalosti poskytuji zvy3ujici se vynosyim vice se znalosti vyuZivaji, tim roste jejich
hodnota, jejich vyuzivanim se vyte§i sebe posilujici cyklus. Pokud je podnik
schopen identifikovat oblasti, ve kterych jeho mséil prevySuji znalosti konkureata
pokud Ize tyto znalosti umistit na trhu se zisk@ak mohou reprezentovat silnou a
setrvalou konkuremi vyhodu (HRON A TICHA, 2003).

VEBER A KOLEKTIV (2001) tvrdi, Ze konkuremi vyhoda podniku tive
vychazet z:
» vyhody prvniho vstupujiciho do oélwvi;
» vyhody plynouci z rozsahu vyroby;
» vyhody plynouci ze zkuSenosti (zkuSenostni efekt);
>

vyhody plynouci ze vzajemné provazanosti.

3.3.2.3 Strategické&izeni

Strategické fizeni je proces, vjehoZz ramci manaZercuji dlouhodobé
smerovani podniku, stanovuji specifické vykonové cilgyijeji strategie vhodné
k dosaZeniéchto cili s ohledem na vSechny podstatné i vigjSi podminky a
podnikaji konkrétni kroky v realizaci vybranéhomiaakci.

Zakladnim smyslem strategickétimeni je vytvéeni konkuretni vyhody jako
nejdilezit¢jSiho gedpokladu podnikatelského @shu. VeSkery potencial podniku je
nasngrovan k dosazeni tohoto cile tim, Ze kazdodenniabpei rozhodnuti vychazeji
z dlouhodobého strategického z#&emi. Kazdy krok sleduje z&m vytvoreni a
udrZeni konkuretni vyhody. Strategickéizeni tak pedstavuje Ukol pro cely podnik
v kazdém okamziku jeho existence.

Strategickétizeni se dle HRONA A TICHE (2003) sklada &ipdulezitych
slozek:

Definovani pedmétu ¢innosti podniku a jeho poslani
Stanoveni strategickych a vykonovychicil

Formulovani strategie

P w0 PR

Realizace strategie
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5. Hodnoceni strategie a opravna dpat

3.3.2.4 Strategicka analyza: v§Si prostiredi podniku
Predpokladem analyzy ¥$iho prostedi je podle PORTERA (1995)
vymezeni relevantniho prdésti a faktoil, které mohou podnik ovlilovat. VrejSi
prostedi podniku je zjednoduS&nvSe, co se nachazi &rpodniku. Pro pdeby
strategické analyzy jsou vSak zajimavé pouze tiofgkkteré maji vliv na podnik.
Doporuweny metodicky aparat pro analyzwjgiho prostedi zahrnuje:
» STEP analyzu;
» analyzu konkurence v od¥tvi (Porteriav model);
» analyzu konkurenti;
>

analyzu atraktivity odv étvi.

STEP analyza
STEP analyza podle HRONA A TICHE (2003) je jednddun a pesto

efektivnim nastrojem k ohodnoceni vlivu faktaglobalniho prosedi podniku. Jejim
smyslem je formulovat odpéui na nasledujiciti otazky:

1. Které z vrgjSich faktoti maji vliv na podnik?

2. Jaké jsou mozné&inky téchto faktofi?

3. Které z nich jsou v blizké budoucnosti ndgFitejSi?

Mezi segmenty wjSiho prostedi pati: socialré-kulturni, technologicky,
ekonomicky a politicko-pravni.

Analyza konkurence v odtvi — Porteiiv model

Portefiv model umo#uje popsat a pochopit podstatu konkdreho prostedi
uvnitt  kazdého jednotlivého odivi a tak vytvdit informacni zékladnu pro
rozhodovani o tvorb konkurerni vyhody organizace. Odiwi zde nizeme chapat
bud’ jako souhrn oblasti, v nichZ je organizace akii#inna, nebo jako konkrétni trh,
na rtmz organizace nebalktera jeji jednotkajsobi (VEBER A KOLEKTIV, 2001).

PORTER (1995) uvadi: Uroitekonkurence v oditvi zavisi na pti zakladnich
konkurergnich silach. Souhrnnéipobeni &chto sil utuje potencial koného zisku
v odwtvi, kde se potencial zisku d&fi z hlediska dlouhodobé néavratnosti

investovaného kapitalu.
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M. Porter je autorem modelu, ktera zndzge pisobeni a charakteristiky
téchto zakladnich &i sil. (obrazek)

Schéma:. 2: Rt konkurergnich sil pisobicich v odstvi

POTENCIALNI NOV E
VSTUPUJICI FIRMY

Hrozba nové
vstupujicich firem

p 4
DODAVATELE

p 4
ODBERATELE

Vyjednavaci vliv
dodavateh

Vyjednavaci vliv
odbératela

Hrozba substituénich
vyrobki neko sluzet

SUBSTITUTY

Zdroj: Porter, 1995

Analyza konkurerit

Cilem analyzy konkurefitje podle KOTLERA (2003) ohodnotit konkurari
pozici hlavnich konkureiitve vztahu k vlastnimu podniku, rozlisit vyha@dsituované
od nevyhoda situovanych a u kibvych konkurent:

» sledovat, jsou-li vystaveni tlaku zlepSit hospia#fié vysledky (a
anticipovat tak znu v jejich strategii)

» monitorovat nazory o0 Vvyvoji odwi prezentované manazery
konkurergnich podnik:

» studovat zazemi a filosofii mana#dtonkuregnich podnik za &elem
predvidani charakteru krékkteré mohou podniknout

» studovat priority konkuramich podnik a jejich vykonové cile
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» odhadovat pravipbodobné fsti tahy jednotlivych konkuremt

3.3.2.5 Strategicka analyza: vnitni prostiedi
Uspsdnost budované strategie organizace bude &ndivu externich faktok
zavisla i na strategickych moznostech organizaceés&trategické moznosti kazdé
organizace jsou ifiom dany jejimi vnifnimi a vrgjSimi zdroji, schopnosti dané
zamery provadt a celkovou vyvazenosti vSech jednotlivych sloA®#EBER A
KOLEKTIV, 2001).
Analyticky aparat navrhovaného metodického postaghurnuje:
» analyza zdroji a kompetenci;
» analyza konkurenceschopnosti;

» Kkli¢ové faktory uspéchu.

3.4 L&fiva

Dle ZAKONA 79/1997 Sb. sk¢ivy se rozunji 1égivé latky nebo jejich sifsi
anebo l€ivé pripravky, které jsou weny k podani lidem nebo 2aiim. Kdy I&ivym
piipravkem se rozumi jakakoli latka nebo kombinadeklaucena k I€eni nebo
piredchazeni nemoci u lidi nebo ati a za l&ivy pripravek se rowg povazuje
jakakoli latka nebo kombinace latek, které Ize pdiem nebo zvatim za @elem
stanoveni léki@ké diagnozy nebo k obngwipraw ¢i ovlivnéni jejich fyziologickych

funkci.

Schéma. 3: Navaznosti zakladnich farmaceutickych katdgori

\ y
pravek
A

lécivo >

<

B

A
¢ D 6k

A A

Zdroj: OPLETAL, OPLETALOVA, 1999
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Hromadné vyrabénym Ié&Civym piipravkem se rozumi jakykoli l&vy
piipravek v kon&né podob uvadny na trh pod zvldStnim nazvem a ve zvlaStnim
obalu.

Humannim Iécivym piipravkem se rozumi |&vy piipravek, ktery je uen k
podani lidem. Veterinarnimdé&ym pripravkem se rozumi ¢évy pripravek, ktery je

uréen k podani zvatim.

3.4.1 Vykon statni spravy v oblasti humannich &v
a) Ministerstvo zdravotnictvi,
b) ministerstva vnitra, spravedinosti a obrany,

c) Statni ustav pro kontroludie.

3.4.2 Povinnosti provozovatele

a) @i zachazeni s tévy dodrzovat povinnosti stanovené timto zakoneray@dcimi
piedpisy a zvlaStnimi pravnimigdpisy, jakoZ i poZzadavky monografii Evropského
lékopisu aeského Iékopisu a pokyny drZitele rozhodnuti osteagi I&ivého
pripravku stanovené v souladu s timto rozhodnutim,

b) pri vyskytu nezadoucihocinku nebo zavady v jakostid&a vyhodnotit jejich
zavaznost a vifpact potreby provést veSkera dostupna dpat snetujici k zajiseni
napravy a k omezeni népnivého fisobeni léiva na nejnizsi moznou miru¢etns
jeho gipadného stazeni z &, a tato opaeni, pokud jsodinéna v gipadt zavady v
jakosti nebo zavazného nebo dekavaného nezadoucihéiku a pokud je
neoznamil drzitel rozhodnuti o registradiilého gipravku neprodlehoznamit
Statnimu dstavu pro kontrolwlg,

c) neprodlet oznamit Statnimu Ustavu pro kontroldilépodezeni z vyskyti
vyskyt zavady v jakosti téva,

d) poskytovat Statnimu Ustavu pro kontroléivéodle jejich pozadavkpodklady
nezbytné pro sledovani spelby I&€ivych pripravki a zaslat vzorek tohotodé&ého

pripravku, pokud je k dispozici; tato povinnost sgztahuje na transfuzniipravky.

3.4.3 Fred uvedenim na trh podléhaji I1éiveé pripravky

a) registraci Statnim ustavem pro kontrokivéebo
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b) registraci postupem podle zvlaStnittegpisu Spolk&enstvi upravujiciho postupy

Spol&enstvi pro registraci a dozor nadil§mi piipravky.

Zadost o registracipodavaji fyzické nebo pravnické osoby (dale jerdztal
o registraci*) jednotli¢ pro kazdou lékovou formu i silud&eho gipravku Statnimu
Gstavu pro kontrolu v (ZAKON ¢&. 79/1997 Sb.).

Registraci l€ivych pripravki podléhaji hromadnvyrakené |&€ivé piipravky
s vyjimkou individualg vyrakénych I&€ivych piipravki a I&ivych pripravka
pouZzivanych jako vzorky prosdecké, vyzkumné, kontrolni nebo vyukowtely.

K Zadosti o registraci musi bytilpZzena dokumentace o vysledku klinického
zkouSeni kvality, souhrn Udap I&ivem gipravku a pibalova informace pétbna
pro jeho pouzivani a zachazeni s nim, vSechdeském jazyce. Tento proces,
probihajici na SUKL, je gen zakonem (OPLETAL, OPLETALOVA, 1999).

3.4.4 Genericky lek

Genericky 1ék je ekvivalentem originalniho Iéku.igimélni €k je takovym
Iékem, jehoz &innda latka, pofipad: i dalSi know-how, je chr&no patentem. Na trh
muze byt uveden az po potvrzerinnosti, bezpénosti a kvality.

Nez muze originalni lek vstoupit na trh, musi p&binoutiada preklinickych i
klinickych studii, které prokézi, Ze Iék obsahupiislusnou dinnou latku je skutene
acinny i bezpény (ve schvalenych indikacich a dopteném davkovani). Vyvoj a
vyzkum nového (originalniho) léku je fin&me i ¢asow zna&né narany, udava se, ze
vyvoj jednoho Iéku v saiasné dob stoji ptimérné 0,8—1 miliardu USD a trva 8-12
let.

Genericky 1ék (podle 2004/27/EC) je takovy lék, Zenbsahuje stejnou
Gcinnou latku ve stejném mnozstvi jaktigusny originalni 1€k, ktery je pro datye
generikum "lékem referénim”. Genericky lék musi mit i obdobnou Iékovounfior.
Nemize byt ve formd roztoku, kdyz referemi Iék je ve formd tablet. Cena
generickych fipravki je zpravidla niz8i nez u originalnich, nébjjich vyrobce
nemusi provagt vyzkum ani rozsahlé klinické studie, musi pouzekpzat
biologickou ekvivalenci s Iékem referarim. Genericky lék vstupuje na trh tehdy,

kdyz uz je o Iéku "vSe prozkoumano'rigtusné regukni Gfady proto nepozaduji
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Zadny dalsi pikaz &innosti &€ive latky. "Pr@ zkoumat to, Ze padesatyipravek s
obsahem paracetamolu vstupujici na nas trh &hiniZzuje horéku a bolest?" ptaji
se odbornici a argumentuji, Ze by bylo neetické /gt takové pokusy na zkdtech

¢i lidech, kdyz vysledek jeipdem znam. Takové pokusy nejsou vyZadovany ark jina
prepelivymi Gifedniky EU, vyrobce generickéhipravku vSak musi dolozit, Ze jeho

lécivy pripravek je bioekvivalentni stipravkem referefmim (SUCHOPAR, 2007).

3.4.5 Osoby opravené k vyrobé |é¢ivych pripravkia

Lécivé pripravky jsou opravnény vyrabét osoby, kterym byla tatdinnost
povolena Statnim Ustavem pro kontrolwivé nebo Ustavem pro statni kontrolu
veterinarnich biopreparéta |&€iv podle jejich gisobnosti. Povoleni podléha i vyroba

|&Civych pripravka za &elem vyvozu a zad@lem klinického hodnoceni.

3.4.6 Distribuce

Distribuci 1é¢ivych pripravka se rozumi vSechnginnosti sestavajici z
obstaravani, skladovani, dodavani, dovozu nebo aunNé&ivych piipravki, veetns
piislusnych obchodnich igvodi bez ohledu na skuteost, zda jde ocinnost
provadgnou za uhradu nebo zdarma. Za distribuci se nepgeazydej |€ivych
piipravki, jejich prodej prodejcem vyhrazenychcilé a jejich pouzivani ib
poskytovani zdravotni pé a veterinarni @&. Distribi&ni ¢innosti jsou provaghy ve
spolupraci s vyrobci nebo jejich sklady, jinymitdisutory nebo s farmaceuty a jinymi
osobami opravwnymi vydavat léivé piipravky veejnosti, gipadreé |&civeé pripravky
pouzivat (ZAKONE. 79/1997 Sb.).

Distributor musi odebirat ¢&va pouze od vyrobce nebo od jiného distributora,
dodrzovat spravnou distriboi praxi a systém pro stazenéitéz obihu a distribuovat
pouze léiva balend a ozkeana zpisobem stanovenym prov&dmi predpisy
(OPLETAL, OPLETALOVA, 1999).

3.4.7 Konstrukce ceny [éku \CR

3.4.7.1 Stav do konce roku 2005
Zakladem pro vyptet obchodni firdzky je cena vyrobce. K té séigmcitava

obchodni marze v maximalni vysi 32%. O tuto margé eSak dli lékarna
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s distributorem a pak se k tétastce pipocita DPH. Teprve vysledny séet je cenou,

za kterou l&ivy piipravek kupuje pacient.

Priklad pro vysvétleni konstrukce ceny leku:

Cena vyrobce 100,-Ke

+ 5% DPH z ceny vyrobce + 5,- = 10%-K

+ marze distributora (z ceny vyrobce) hepfbo +5,-=110,-K

+ 5% DPH z marze distributora +0,25=110,25 K
+ marze lékarny, coz je 32% - 5% = 27 % vyrobniytern 27,- K& = 137,25 K
+ 5 % DPH z marze lékarny + 1,35 K138,60 K&

Konetna cena léku, kterou zaplati pacient nebo poyisa je 138,60 K Celkove
odvedené DPH je tedy 5+0,25+1,35 = 6,60 Klarze lékarny je tedy 27,-&ze 138,60
=19,4%.

3.4.7.2 Stav po zréné 1.1. 2006

Zakladem pro vyp&get obchodni fprazky je ot cena vyrobce. Kté se
piipoc¢itava spolénd obchodni frdaZzka v maximalni vysi 29%. A ke vSemu se
pripocitava DPH. Teprve vysledny sirt je cenou, za kteroudi@y piipravek kupuje

pacient.

Priklad pro vysvétleni konstrukce ceny léku:

Cena vyrobce 100,-Ké

+ 5% DPH z ceny vyrobce +5,- = 10%-K

+ marze distributora (z ceny vyrobce) haio +5,-=110,-K

+ 5% DPH z marze distributora +0,25=110,25 K
+ marze Iékarny, coz je 29% - 5% = 24 % vyrobniyterr 24,- K& = 134,25 K
+ 5 % DPH z marze Iékarny +1,20 135,45 K&

Konetna cena léku, kterou zaplati pacient nebo poyisa je 135,45 K Celkove
odvedené DPH je tedy 5+0,25+1,20 = 6,45 Karze |ékarny je tedy 24 ,-&ze 135,45
=17,7%.
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3.4.7.3 Cena léku

Zakladem ceny léku jeena vyrobce V ni jsou zahrnuty naklady na vyvoj a
vyzkum (pokud nejde o generickyipravek, ktery je ,kopii“ gvodniho po vyprSeni
patentové ochrany), vyrobatipravku, vyizeni potebnych ,formalit®, dale také
marketingova a reklamni kampawtna pro zavedeni léku na trh a podob@ena
vyrobce tvdi nejwtSi cast ceny léku, vice nez 72%eny vyrobce jsou regulované
ministerstvem financi, které stanovuje maximalni cenu vyrobce a dovoateg¢asto
jsou realné ceny na trhu nizsi nez je maximalnagemisterstva financi.

Od ceny vyrobce se odvijitighzka distributora a lékarny. Je spola a
nyni mize byt maximala 29%. Rozdleni mezi distributora a lékarnu se liSi. Jakdst
vyuzije distributor se liSi n&fklad podle obratu Iékarny, jeji platebni schopn&sisto
byva Spatna ziovodu opozdnych plateb pojiovny) a podle typu Iéku. Natkteré leky
distributai uplatiuji prirdzku vySSi nez 15% a na lékarnu pak zbude 1486.|dky maji
v distribwtnim fetézci vice nez jednoho distributora, to znamena, &eo sspolénou
piirdzku cli jeS€ jedenclanek (nap. jeden distributor dovazi 1€k do republiky, ale
prodava ho pouze po kartonech; dalSi distributong#oupi karton Iéku a prodava tento
lék lékarnam p jednotlivych kusech).

Nakonec se k ceénpripocte DPH, které je 5%. Do zemy v roce 2004 byl vydej
léka v lékarre osvobozen od placeni DPH. Co to znamenalo? Po&udodivame na
konkrétni giklad, €k s vyrobni cenou 100,<Kyl levrgjsi o 1,35 K. Zavedeni DPH na
léky v Iékarnach zvysilo ceny lékéentt o 1%, které nyni pacienti a pajévny plati do
statni kasy. (EKONOMICKE UDAJE, 2007)

3.4.8 Vydaje na léky stale porostou

V roce 2002 utratiliCesi za léky 45 miliard korun. Loni uZ to bylo skds8
miliard. Ten naist vypada hrozi&. Jenze zatimco v uplynulych letech rostly vydaje
za leky zhruba o deset procentn®, loni se vydaje zvysily jen asi @fpprocent. To je
dokonce mé# nez v zemich zapadni Evropy. Prezideeské lékarnické komory
Lubomir Chudoba ale z tohoto Udaje nevyvozujeérmmtrendu. Jednak se nai$ikém
vysledku trochu podilely limity stanovené Iéka pro gedepisovani lék Jednak se

na riistu vydaj podileji zejména moderni, tzv. nenahraditelné.léky
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Odbornici uvadji, Ze vydaje na zdravotnictvi vSude ve wigph zemich rostou
rychleji neZ hruby domaci produkt a tento trend aagjme plati i pro Iéky. (VALIS,
VYDAJE NA LEKY..., 2006)

3.4.9 Fedepisovani a vydej
3.4.9.1 Fedepisovani

Predepisovani léivych pripravka provadii Iékari poskytujici zdravotni pé
v rozsahu své ysobnosti pedepisuji léivé pripravky zmisobem stanovenym
vyhlaskou.

Lécivé pripravky se vydavaji na Iékasky predpis pokud neni rozhodnutim

0 registraci nebo zvlastnimigrpisy stanoveno jinak

3.4.9.2 Opréavréni k vydeji

Lécive pripravky jsou opravnéni vydavat
a) farmaceuti v Iékarnach,
b) farmaceutiti laboranti nebo diplomovani farmaceititiasistenti v I€karnach, a to
jen I&ivé pripravky, jejichZ vydej neni vazan na léklay predpis,
c) lékai v zatizenich ochrany wejného zdravi, a to pouze imunologicképavky,
d) lekai, farmaceuti nebo jini pracovniciizaeni transfuzni sluzby pékeni k této
¢innosti, a to pouze transfazniipravky a krevni derivaty; tyto mohou byt vydavany
pouze zdravotnickym aenim, s vyjimkou Iékaren, a to v rozsahu a zawiogk
stanovenych vyhlaskou,
e) lekdi, farmaceuti nebo jini pracovnici na pracovistkiearni mediciny
zdravotnického z#ézeni, ktéi jsou povtreni odpo¥dnou osobou a to pouze
radiofarmaka na tomto pracovistigravena,
f) lékari, farmaceuti nebo jini pracovnici na imunologickémnmikrobiologickém
pracovisti zdravotnického #aenici zafizeni ochrany v@jného zdravi, ki@ jsou
powieni odpo¥dnou osobou a to pouze humanni autogenni vakcibgnmiz

pracovisti gipravené.
3.4.9.3 Vydej I€ivych pripravki v 1ékarné

Osoba oprawna vydavat l&vé piipravky vyda lékeem gedepsany k@vy
piipravekéi pacientem vyzadanyd&vy pripravek, jehoz vydej neni vazan na lisky
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piedpis, a to za podminek stanovenych vyhlaskoupigpacdt registrovanych k&vych
piipravki v souladu se zw¥ejnénymi Udaji rozhodnuti o registraci, zejména souhrne
Gdaji o pipravku.

Nema-li Iékarnik l&ivy pripravek uvedeny v prvnim odstavci a je-li nezbytné
jeho okamzité vydani, vyda nahradniiN§ pripravek, ktery ma k dispoziciripady,
kdy je nezbytné okamzité vydaniciéého pipravku, a podminky nahrazeni
piedepsaného ¢é&ého Fipravku stanovi vyhlaska.

V piipadt pochybnosti o &rohodnosti Iékiskeho pedpisu nesmi byt &évy
piipravek vydan, a nelze-li tyto pochybnosti odstrani po o¥teni u gedepisujiciho
lékate, musi byt ¥c bez zbyténého odkladu oznédmena Poligiieské republiky.
Lécivy pripravek, jehoz vydej je vazan na léley predpis, niize byt vydan i jiné
osolE, nez které je l@vy pripravek gedepsan. Pokud vSak ma farmaceut pochybnost,
Ze osoba, které ¢&vy pripravek vydava, neni schopna zarwspravné zachazeni s
lécivym piipravkemdi jej mtize zneuZzit, l&vy pripravek nevyda. Lévy piipravek,
jehoz vydej neni vazan na I|ékky predpis, nevyda farmaceut také wigad
podezeni ze zneuziti tohotod&ého gripravku (ZAKON¢. 79/1997 Sb.).

Podle zpravyCTK ze dne 27. 1. 2006 lidé vratiré do Iékaren nepouzité
léky za vice nez dvmiliardy korun. V roce 2005 z provozoven po cedpublice
firmy na likvidaci nebezpmého odpadu svezly 517 tun medikanientyplyva to
z prizkumu, s nimZ novirt@ seznamil ekonomicky poradce Grémia majitékaren

Pavel Vitek. Do Séeni se zapojilo 375 Iékaren, tedy 16 procent zax&lko pétu.

“Pacienti vrati do Iékaren ale jefast nespdebovanych lék MiZe to byt
zhruba polovina," uved! Vitek. Dodal, Ze¢nd vydaje na vyplytvané Iéky taéini
roéné nejmért ¢tyii miliardy korun. Podle odbornikna tuto problematiku by ztraty
mohly byt jesSt vysSi. Nekteri uvadiji, Ze pacienti nevyuzivaji astvrtinu pripravki.
Ctyficet procent se pak Gd&jnziva jinak, nez dopotil Iékat.

V Cesku se réng prodaji Iéky za 55,8 miliardy korunid® 37 miliard z této
¢astky uhradi zaifpravky na recept zdravotni pajag/ny z vybraného pojistného.
Ro¢né 1ékarny pry prodaji 327 milianbaleni, 12 miliof baleni pak lidé vrati.

Jedna lékarna fpme v praiméru zpst pres 5200 baleni. Provozovna tak

pirevezme 220 kilograinléka. Jejich cena ifgkratuje 855.000 korun. Z této sumu
650.350 korun uhradily pojisvny.
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3.4.10 ZneSkodovani I&iv

Léciva nevyhovujici jakosti, s proSlou dobou pouzibsity, uchovavana nebo
piipravend za jinych nez t@depsanych podminek, zjeévnpoSkozena nebo
nespotebovand musi byt zneSkagha \etre jejich obah tak, aby nedoslo k ohroZeni
Zivota a zdravi lidi nebo zi#t anebo Zivotniho prasdi.

Pri nakladani s nepouzitelnymici@y se postupuje stejnako @i nakladani s
nebezpenymi odpady, vetn® vedeni jejich evidence podle zvlaStniho pravniho
predpisu (ZAKONE. 79/1997 Sb.).

3.4.11 Analgetika
Podle KAPESNIHO SLOVNIKU CIZICH SLOV (2000) je amgtikum |ék

utiSujici a zmitiujici bolest.

V souasné dob existuje velké mnozstvi analgetik (tegroti bolesti). Existuji
mezi nimi 1éky vhodné pro pouzitkipbéznych kazdodennich bolestech, fikjad i
bolesti hlavy nebo bolesti ziipaz po lIéky vhodné pro zavagsi bolest, napklad
bolest zad nebo bolest spojenou s osteoartritidekteré |€ky proti bolesti jsou voin
prodejné a lze je koupit v lekarnPred zakoupenim léku proti bolesti je vzdy u&ité
poradit se s Iékarnikem. Lékarnik vam poradi, keeralgetikum je nejvhodysi pro
Vasi konkrétni pdebu. Existuji i hlavni volre prodejnd analgetika: Aspirin,

Ibuprofen a Paracetamol (ANALGETIKA, 2007).

3.4.12 Paracetamol

Paracetamol ma analgeticky a antipyretickijnak. Jeho protizastlivy ucinek
je minimalni. Pouziva sefady EZnych bolestivych stdy jako jsou bolesti zul
bolesti spojené s menstruaci, bolesti hlavy, migréolesti zad, revmatické bolesti a
bolesti sval a na snizeni hotky a I&bu piiznaki nachlazeni a ¢ipky.

Jako u vSech analgetik plati, Ze pokiitkpaky trvaji déle nezitdny, vzdy
byste n¢li vyhledat svého leka. Pokud se dlouhodslécite s jinym onemoaimim,
vzdy se ped uzitim paracetamolu pafte se svym Iék@m nebo lIékarnikem.
(ANALGETIKA, 2007).
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3.4.13 Paralen 500 tablety —ékolik informaci z pribaloveé informace
Drzitel registra¢niho rozhodnuti
Zentiva a.s, Prah&eska republika i s e

I
Slozeni ARAI'E,N 5 00

Paracetamolu 500 mg v 1 talglet

ZENTIVA r

Pomocné latky
kukuri¢ny Skrob pedbobtnany, povidon 30, sodnd kroskarméldzy, stearin

DalSi Iéky obsahujici jako I€ivou latku pouze paracetamol

Paralen 100 ¢ipky, Paralen 125 tablety, Paralen 5Q@pky, Paralen SUS
(INFORMACE PRO SPOREBITELE, 2007)

3.4.14 Panadol — &olik informaci z p¥ibalové informace

Drzitel registra¢niho rozhodnuti

GlaxoSmithKline Consumer Healthcare, GlaxoSmith&li
Export Ltd., Brentford, TW8 9GS, Velka Britanie

Vyrobce

GlaxoSmithKline Dungarvan Ltd., Waterford, Irsko
Slozeni

Paracetamolum 500 mg v 1 taklet

Pomocné latky

Kukutiécny Skrob, sorbitan draselny, mastek, kyselina et€ar povidon 25,
piedbobtnaly Skrob, hydroxypropylmethylcelulosa,deidn

Dalsi Iéky obsahujici jako I€ivou latku pouze paracetamol

Panadol Rapide, Panadol Sumivé tablety, Panadoy Bigdky, Panadol Baby sirup
(PANADOL, 2007)
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4. Vlastni prace

Pro analyzu konkurence na trhu bylofebia pouZzit jak sekundéarni tak i primarni

informace.

4.1 Sekundarni informace
V rdmci mezinarodniho vyzkumu préid ve dnech 25. 9. 2006 az 9. 10. 2006

vyzkum zangieny na posouzeni cen jednotlivych didéka obsahujici paracetamol a
cenoveé rozdily mezi jednotlivymi Iékarnami.

Vyzkum probihal za spoluprace 12ti pébk Sdruzeni obrany sgebiteli a
Katedry obchodu Zeduglské fakulty Jihdeské univerzity Weskych Budjovicich,
byly zjistovany ceny vybranych typéki v riznych typech Iékaren v cel@R.

Shromazdnych cen bylo celkem 84. Vyzkum byl z&fen na 2 1éky s obsahem
paracetamolu. Bylo zji&ho 42 cen pro Panadol tablety 10x500 mg a 42 cerParalen
tablety 10x500 mg. Data byla sbirana na Uzéeské republiky.

Mezi vybrané obchodni jednotky byly faaeny: nezavisla |ékarna ésto,

nezavisla lekarna venkov, Iékarna v nemocniciatdzci I€karen.

4.1.1 Vyhodnoceni dat

Sdruzenim obrany spebiteli mi byly poskytnuty vyplgné formulde pro skr
a kodovani dat.

Data jsem si zakddovala a upravila pomoci progrdfu— Excel. Zpracované

Gdaje jsou slowvipopsany a zobrazeny v grafech.
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Grafé. 1: Porovnani cen — nezavisla lékarnssto

Porovnani cen - nezavisla lékarnam ésto

8,5 8.2 W82 —e— Panadol
8 / —m— Paralen

Zdroj: vyzkum SOS 2006, vlastni zpracovani

Ceny Paralenu a Panadolu se v nezavislych lekawv@atest v praiméru lisi o
2,50 K.

Panadol dosahuje vipméru ceny 9,78 K, pricemz maximalni cena je 10,<Ka
je dosazena v 5 Iékarnach a minimalni cena je 8,kkrou nabizi |ékarna U Krdiftv
Praze.

Paralen ma cenu viméru 7,30 K. NejvySSi cena je 8,20Ka za tu nabizi
Paralen Iékarna U Kraftv Praze a Iékarna Flora v Teplicich. Naopak néjnj cena
7,- K¢ hned veityiech lékarnach.

NejmensSi rozdil v cenach pouze 1,5@ Hocitime v Iékarth U Krofta, ktera
nabizi Paralen za nejvySSi cenu a naopak Panadeinzanejnizsi. NejvysSi rozdily cen
0 3,- K& jsou vlékard Arcana v Liberci, vIékamh U sv. MikulaSe \Ceskych

Budgjovicich a v Iékara v Rychno¥ nad Kréznou.
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Graf¢. 2: Porovnani cen — nezavisla lékarna venkov

Porovnani cen - nezavisla lékarna venkov
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Zdroj: vyzkum SOS 2006, vlastni zpracovani

Cena Paralenu a Panadolu se u nezavislych lek@eremko¥ liSi priblizné
Vv priméru o 2,20 K.

Panadol stoji v @meérné 9,69 K&, nejvice za & zaplatime v Btmarovické
lékarre v Détmarovicich a v lékav Tlumaowe, a to 10,- K. Nejmér zaplatime
v lékarre U Raze v Treboni 8,- K.

Cena Paralenu je viméru 7,50 K&, nejvysSi cenu ma v lékarr Andcla
straZce v Hodkovicich nad Mohelkou, a to 8,50 Kejmér zaplatime 7,- Kv I1ékarre
U Stira v Nanisti na Hané.

Nejvice se k sabblizi ceny v IékaréiU Ruze v Treboni, kdecini rozdil pouze
0,80 K¢. Naopak o0 2,90 Kse liSi ceny v IékasnMgr. Jany Bartové v Jilovém u Prahy,
v lékarre v Tynisti a v 1ékara na KIaSternim nassti v Oseku.
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Graf¢. 3: Srovnani cen — Iékarna v nemocnici

Srovnani cen - lékarna v nemocnici
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Zdroj: vyzkum SOS 2006, vlastni zpracovani

Pokud srovname ceny Paralenu a Panadolu u lékarmucnici, liSi se
Vv priméru o 2,50 K.

Panadol dosahuje jgnérné ceny 9,36 K, maximal® za & utratime 10,- K
v lékarre v Krajské nemocnici v Pardubicich a nejriaéns0 K& v Lékarré v nemocnici
v Hradci Kralové.

Paralen stoji v fiméru 6,85 K, nejwtsi ceny dosahuje v Ustavni |ék&rn
v Liberci, a to 8,- K a nejnizsi 6,- Kv Lékarre v nemocnici v Hradci Kralove.

NejmenSi rozdil cen 1,50 &Ka zarové hodré nizké ceny obou Ié€k jsou
v Lékarre v nemocnici v Hradci Kralové. Nejtsi rozdil 3,60 K mezi léky je v I€ékaré

ve Fakultni nemocnici v Olomouci.
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Grafé. 4: Srovnani cen #etzec |ékaren

Srovnani cen - fetézec lékaren
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Zdroj: vyzkum SOS 2006, vlastni zpracovani

Ceny pro jednotlivé Iéky se fetzcich liSi v pdméru priblizné o 2,30 K.
Zajimave takeé je, Ze se liSi i ceny stejnychile& stejnéntettzci. U Paralenu jsou ceny
v fetézci nejvyrovnanijsi, jelikoZz nedosahuji velkych vykynva drzi sedsre nad hranici
7,- K¢.

Panadol v piméru nakoupime za 9,39 K Nejvice za § zaplatime 10,- K
v Ceské lékars v Ostrae — Zatieh a nejméh 8,- K& v Ceské lékars v Ceskych
Budgjovicich.

Paralen dosahuje vipnéru ceny 7,12 K. Nejvice nas bude stat 7,4&,Ka to
v [ékarre Lloyds ve Zlire — Malenovicich a nejmérutratime 7,- K, a to v gti riznych
lekarnach.

Na nejmensi rozdil cen pouze o 1,6 Karazime \Ceské lékara v Ceskych
Budjovicich, naopak neptsi rozdil o 2,90 K je vCeské lékaraiv Ostraw — Zatreh.
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Tabulka¢. 3: Celkové srovnani cen

nezavisla
[ékarna
meésto

nezavisla
Iékarna
venkov

[ékarna v
nemocnici

re€zec
lékaren

celkem

primérna cena

9,78 K&

9,69 K&

9,36 K&

9,39 K

9,55 K&

Panado

N 1

nejvyssi cena

10,00 K&

10,00 K

10,00 K

10,00 K

10,00 K

4

nejnizsi cena

9,00 K&

8,00 K&

7,50 K&

8,00 K¢

7,50 K¢

praimérna ceng

7,30 K&

7,50 K&

6,85 K&

7,12 K

7,20 K&

Paralen

N 1

nejvy3si cena

8,20 K&

8,50 K&

8,00 K&

7,40 K&

8,50 K&

nejn|25| cena

7,00 K&

7,00 K&

6,00 K&

7,00 K&

6,00 K

Zdroj: vyzkum SOS 2006, vlastni zpracovani

Grafé. 5: Celkové srovnani cen

Celkové srovnani cen
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Zdroj: vyzkum SOS 2006, vlastni zpracovani

2,35

prob

Celkow jde tici, Ze ceny léku Panadol a Paralen seiwgru liSi fiblizné o

KE.

Panadol mZeme v piméru koupit za 9,55 K V Iékarnach, ve kterych

ihalo dotazovani, zaplatime maxingdlf,- K& a nejmén 7,50 K.

Paralen je k dostani vipnéru za 7,20 K. V lékarnach, ve kterych probihalo

dotazovani, nas bude stat maxingab0 K& a nejmén 6,- K.
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Celkow poridime nejdraze Panadol v nezavislych |ékarnach wstaoh a
nejlevrEji v Ié€karnach v nemocnici.
Pri koupi Paralenu iizeme celkoy ocekavat nejvysSi cenu v nezavislych

lekarnach na vesnici a nejmensi v Iékarnach v naeiooc

4.1.2 Zjisteni cen zCiselniku Iéki

Pro porovnani cen jsem pouZildiselnik €k, jedna se o seznam, ktery
zpracovava Ministerstvo zdravotnictélR spolu s daldimi organizacemi, jako hap
s Ministerstvem finanoCR a Statnim tstavem pro kontrol@ilé MaZzeme z & mimo
identifikacnich Gdaj o lécich, jako je ndp nazev pipravku, forma léku, vyrobce
piipravku, zem vyrobce atd., Wist Udaje o nejvy§Si mozné Uhkaproplacené za
piipravek zdravotnimi poji®vnami a maximalni moznou cenu za lék, tzv. limdanu,

uréovanou Ministerstvem finan€leské republiky.

Zjisténé udaje ziselniku platného od 1.1.2007:
PANADOL tbl 10x500mg maximalni uhrada od pojis’ovny : 7,22 K&

limitni cena za lék: 37,55 K

PARALEN 500 tbl 10x500mg maximalni uhrada od pojisovny : 7,22 K&

limitni cena za lék: 9,27 K&

4.1.3 Porovnani zjis&nych cen

Ze zjiS€nych cen z vyzkumu Sdruzeni obrany $ebiteli vyplyva, Ze piimérné
se Panadol prodava za cenu 9,56 Kak ale udav&iselnik 1€k, povolena cena
Ministerstvem financCR je aZ na hranici 37,55 ale poji¥ovna za lék uhradi pouze
7,22 K&. Prodejni cena je tedy na velmi nizké trovniggre je zn&né podhodnocena.
Pokud mame |ék nar@dpis, budeme doplacet tedy jefto malo pes 2,- K.

Pfi koupi Paralenu zaplatime podle vyzkumu SdruZdmiamy spatebitel
pramérné 7,20 K. Z Ciselniku 1€k vyplyva, Ze nejvy3si cenatie byt az 9,27 Ka
pojistovna za lék uhradi 7,22¢K Prodejni cena je tedy na takové arovni, aby nebyl

Zadny doplatekip koupi I€ku na pedpis.
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Z uvedeného je iejmé, Zze Panadol se snaZi byt konkurenceschogy v
Paralenu, a jeho cena je tedy na velmi nizké Grpkati limitni cerg za |ék. Nizka cena
muze byt také udrzovana &l maximalni dhrad od poji¥ovny, a proto pokud se
pohybuje Panadol na aekolem 9,55 K, nejsou doplatky &ak velké. Také Paralen se
shazi udrZzovat cenu na stejné urovni jako je uhmtpoji¥ovny a spdtebitelé tudiz
nemusi nic doplécet.

Je tedy jasné, Ze mezi@ba |éky na trhu s obsahem paracetamolti zelka

cenova konkurence.

4.2 Primarni informace — vyzkum trhu

Pro zjis&ni primérnich informaci jsem musela provést vlaseteni.

4.2.1 Plan vyzkumu
l. Definice problému
Zjistit chovani spatbitel na trhu.

Il. Uréeni cili

BlizSi porozumdni preferencim sptgbiteli. Analyzovat trh, tj. ufit jaky Iék
proti bolesti spdtbitelé najastji pouzivaji, utit co je @i koupi léku nejdlezitéjSi a
v jaké |ékard se nakup népsgji uskutenuje. Dale posoudit, jakym #Apobem si
mohou lékarny nejlépe konkurovat a kde by sgiuitelé je&t uvitali moZznost nakupu

leku.

[l Prvotni hypotézy

1. Spotebitelé davaji  nadkupu Iék s obsahem paracetamolie@nost
Paralenu.

2. Cenadchto Iéki je pro spatebitele gimérena.

3. Fi nadkupu Iék proti bolesti je pro spéebitele nejdlezitjSi jejich
cena.

4. Nejdilezit¢jSim kritériem pro vybr lékarny, ve které spibitelé

nakoupi, je dosazitelnost.

5. Spotebitelé najastji nakupuji I€ky u zdravotnickych gaeni.
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6. Spotebitelé by uvitali moznost nakupu tegrimo u lékae.

V. Sker dat
Misto dotazovani: Jikkesky kraj
Forma: strukturovany dotaznik — 10 otazek
Metoda: osobni dotazovani
Zakladni soubor: Zeny a muzi véku nad 15 let
Vybérovy soubor: vSichni, kdo pouzivaji 1éky protilesti
Technika vyBru vzorku: nahodny vy
Velikost souboru: 150 - 200
Pilotaz: u 20 respondent

V. Zpracovani a prezentace dat

Zpracovani otazek: gaacovy program MS — Excel
Prezentace ziskanych informaci: slovni popis amézzobrazeni Udaj

v tabulkach a grafech

VI.  Casovy plan vyzkumu
Tvorba dotazniku listopad 2006
Pilotaz prosinec 2006
Uprava dotazniku prosinec 2006
Sker dat leden — anor 2007
Zpracovani tezen 2007

4.2.2 Metoda vyzkumu

Pro samostatny vyzkum jsem zvolila Ustni formu dot@ni, nebt ma dlouhou
Gdaje. Mezi jeji pednosti pai existence fimé zgtné vazby mezi tazatelem a
respondentem, takze je mozné motivovat respondeotipovdim, moznost uf@sréni
zreéni otazek, vysitleni piipadné nejasnosti. Dotaznik byl formulovan tak, aaghytil
piislusné odpoidi na poZzadované otazky.

Pro spontanni zodpovidani otadzek je velicdeZité navazani ifjemného
osobniho kontaktu, navozeni vhodné atmosféry a niedezhovoru tak, aby byl

respondent motivovan k odpsim.
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Vybrala jsem metodu osobniho dotazovani, jelikdz mpzhovoru je mala
pravdpodobnost odmitnuti a vysokd mira navratnosti o&giovTato metoda je
nejnar@néjSi nacas a jsou na ni vynalozeny n&$i naklady.

4.2.3 Tvorba dotazniku

Tvorba dotazniku je #p osobnim dotazovani veliceul@zita, nebé jeho
prostednictvim je zprogedkovan kontakt mezi vyzkumnikem a dotazovanym.
Dotaznik by mil obsahovat takové otazky, které nam umozni zigkdiebné Udaje
k feSeni vyzkumného ukoluiiBestavovani dotazniku jsem postupovala:

1. Vytvoreni seznamu informaci

Seznam informaci jsem vytiita na zaklad cile mé bakai&keé prace.

2. Konstrukce otazek

V dotazniku jsem pouZzila otdzky uzamé, ve kterych si ize respondent vybrat
pouze jednu odp@d’. Zde je nutné, aby v odpé&dich byly uvedeny vSechny mozné
alternativy. Respondent ma také moZznost ¢kterych otazek moznost vybrat vice
moznosti odpaddi. Pouzila jsem také uzBanou otazku sdekavanou odpasdi
LANO", | NE“. Nejcastji se v dotazniku vyskytuji otazky polootené, které se
pouZzivaji v pipadt, Ze nam chybi jistota, Ze nami vypracovany sezmaaznych
odpowvdi je vy¢erpavajici. Proto se zde respondentovi dava moausivdet viastni
alternativou. Ja jsem pouzila — jiné, jiniévddy, jind moznost atd.

3. Konstrukce celého dotazniku

Pred kladenim otazek z dotazniku jsem zvolila Gvaitéiku, kterd se zaftuje
na to, zda respondent pouziva léky proti bolestintd udaje mi poize @i dalSim
zpracovani ziskanych informaci. Snazila jsem sazhdk sestavit srozumiteinstrucné
a také tak, abych vytvida pocit v respondentovi, Ze jeho Udaje jsdiledité a mohou
pomoci vyesit problém. V konstrukci celého dotazniku jserfedida otazky, aby na
sebe ¥cr¢ navazovaly a davaly plnohodnotny smyshléZité bylo, abych hnedip
prvni otdzce neodradila dotazovaného a netratlgptdiebné informace. Jako posledni
byly v dotazniku z&zeny otazky identifikani, které poskytuji informace o dotazované
0SOlE.

Dotaznik, na zakladnéhoz jsem vyzkum provéth, je zdazen v piloze¢. 1.
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4.2.4 Realizace vyzkumu

Realizace samotného vyzkumu probihala formou Ustddtazovani. Podstatou
dotazovani je pokladani otazek respondent dotazniku s cilem ziskat peibné Udaje
k reSeni vyzkumného ukolu.

Pred provedenim vlastniho vyzkumu byla provedenaithegjcpilotdz, kde jsem
pokladala otazky a céla veédét, zda jsou pro respondenty srozumitelné a jaso& T
bylo uskuténéno v mé rodit a mezi znamymi. Po Uprawmejasnosti jsem mohla
pristoupit k vlastnimu S&gni.

ProtoZe se jedna o Ustni dotazovéarii, klerém je tazatel viimém kontaktu
s respondentem, jeilkzité vystupovani a také vzhled. Nejprve jsem rausevazat
s dotazovanym kontakt, tedytquistavit se &ict, pro jaky @el vyzkum provadim.
DulezZité bylo vytvdgeni vhodné atmosféry a vedeni rozhovoru tak, atbydspondent
motivovan k odpo¥dim. Pokud byli gjaké nejasnosti, snazila jsem se respondentovi
otazku jedt blize vyswtlit.

Je také dobré navodit v dotazovaném pocit, Ze jskynuté informace jsou
pottebné a pomohouileSeni cile vyzkumu.fPodchodu se nesmi zapominat na projev
slusnosti a zdvile dotazovanému p&hovat zacas, ktery nam byl ochotergwovat.

Vyzkum byl uskuténén nejdive mezi nejblizSimi buznymi, spoluzaky a
kamarady. Poté jsem provia také terénni vyzkumied Poliklinikou Jih a Nemocnici
v Ceskych Budjovicich. Skr dat probihal v Gnoru 2007. V§b responderit byl
proveden na zaklachahodilého vybru a vylErovy souborinil 180 respondeirit

4.2.5 Vyhodnoceni dat
Otazky byly zpracovany gitacovym programem MS - Excel. Zpracované udaje
jsou slovié popsany a zobrazeny vtabulkach a grafech. Jeupmsino podle

jednotlivych otazek.

1. UZivate Iéky proti bolesti?

Tabulkac. 4: Uzivate Iéky proti bolesti

Odpovéd’ pocet vV %
ano 151 | 83,89%
ne 29 16,119
Celkem 180 100%

Zdroj: vlastni vyzkum
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Graf¢. 6: Uzivate léky proti bolesti

Uzivate lIéky proti bolesti

16,11%
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83,89%

Zdroj: vlastni vyzkum

Tato otadzka byla pouzita jako uvodni, abych zpstiida respondent uziva
n¢jaké léky proti bolesti a je pro énvhodnou osobou pro provedeni vyzkumu.
Z celkového pétu 180 uvedlo 151 respondéntj. 83,89%, Ze uzivagjaké léky proti
bolesti a 29 respondenttj. 16,11%, Zze Zadné Iéky proti bolesti neuziva.

Pokud respondent uved|, Zze zadné léky neuziva, knafmval jiz dale ve
vyplnéni dotazniku, pouze byl pozadan o vylihpohlavi, ¥ku a obce, kde ma trvalé
bydlist.

2. Ktery lék proti bolesti uzivate nej¢astéji?

Tabulkac. 5: Negastji uzivany lék proti bolesti

Odpovéd’ pocet v %

Paralen 29 19,21016
Panadol 18 11,92%
Ibalgin 75 49,67%
Acylpyrin 3 1,99%
Aspirin 0 0,00%
Nurofen 7 4,64%
Valetol 9 5,96%
jiné 10 6,62%
Celkem 151 100%

Zdroj: vlastni vyzkum
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Graf¢. 7: Negasgji uzivany Iék proti bolesti

Nejcastéji uzivany Iék proti bolesti
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Zdroj: vlastni vyzkum

Tato otadzka byla poloZzena zé&m¢, abych si udala, alespd pribliznou
piedstavu o oblibenosti Iékproti bolesti prodavanych na trhu u Sebiteli. Jedna se o
otazku polootekenou, protoZze jsem si nebyla Upljista, zda jsem uvedla vSechny
druhy |éki, které jsou na trhu Iékproti bolesti dostupné.

Absolutre nejwtsi prevahu v uzivani lé&k proti bolesti ma u respondént
Ibalgin. Z celkového ptiu 151 dotazovanych, KieuZivaji léky proti bolesti, uvedlo
uzivani Ibalginu 75, tj. 49,67%.

Dale néasleduje Paralen a Panadalicgmz uzivani Paralenu uvedlo 29
responderit, tj. 19,21%, a Panadolu 18 respondetjt 11,92%.

DalSi 1éky proti bolesti jsou u dotazovanych jizlméblibené. 9 respondent
t. 5,96% uvedlo uZzivani Valetolu, 7 respondentj. 4,64% uzivA Nurofen, 3
respondenti, tj. 1,99% uziva Acylpyrin a 10 respanid] tj. 6,62% uvedlo, Ze uziva
n¢jaké jiné Iéky, nez byly uvedeny vedty moznych odpaodi.
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3. Zdé& se Vam cenadchto |éki primérena?

Tabulka¢. 6: Zda se Vam cenadhto ek primérena

Odpovéd’ pocet v %
Ano 52 34,44%
SpiSe ano 78 51,66%
SpisSe ne 17 11,26%
Ne 4 2,65%
Celkem 151 100%

Zdroj: vlastni vyzkum

Graf¢. 8: Zda se Vam cenécdhto I€ki piimérena

Zda se Vam cen |ék pFiméiena
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S cenou jsou dotazovani celkem spokojeni, tiet®respondeit tj. 51,66%
uvedlo, Ze cena je spiSémeérena. Déale si 52 respondéntj. 34,44% mysli, Ze cena
pifimérena je.

Jenom 17 dotazovanych, tj. 11,26%6klo, Ze cena ifgméiend spiSe neni a

pouze 4 dotazovanym, tj. 2,65% se zda, Ze cengphiemirena.
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Tabulkag. 7: NejdilezitejSi divody pro nadkup Iéku

Odpovéd’ pocet
cena 35
mnozZstvi latky 24
dobra zkuSenost 106
doporieni od Iékée 61
dopori&eni od znamého 27
zvyk 31
reklama 6
jiné davody 4
Celkem 294

Zdroj: vlastni vyzkum

Graf¢. 9: NejdilezitejSi davody pro nakup lék
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Mriviw s

respondenti vybiraji, jaky |€k proti bolesti si kpuDotazovani @&li moznost zaSkrtnout
vice moznosti a jedna se o otazku pologegu, protoZze jsem si nebyla jista, zda
nemaji spaebitelé i kjaké jiné divody, podle kterych si léky vybiraji.

Jako nejdlezitejSi divod pro nédkup lék proti bolesti byla uvatha dobra
zkuSenost s Iékem, kterou zaskrtlo 106 resporigdentz je absolutnifevaha. DalSim
negasgji uvacknym divodem je doporteni od |éké&e, ktery je dlezity pro 61
responderit. DalSi 4 divody jsou porarné vyrovnané. Cena je utkzita pro 35
responderit, zvyk je dilezity pro 31 respondeint dopordeni od znamého pro 27
responderit a mnozstvi &inné latky pro 24 respondent

Jako skoro nedezitd se ukazala reklama, kterou zasSkrtlo jenom 6

responderit. DalSi 4 respondenti ¢h néjaky jiny divod pra si 1€k proti bolesti kupuiji.

5. V jaké lekarné leky nejéastéji nakupujete?

Tabulkac. 8: Negastji vyuzivané lekarny

Odpovéd’ pocet v %
piimo u zdravotnického taeni 22 14,57%
v [ékarre v supermarketu (hypermarketu) 3 1,99%
podle toho, ktera je nejleyjsi 21 13,91%
blizko bydlis¢ 37 24,50%
mam svou jednu oblibenou Iékarnu 28 18,54%
vétSinou, kterou nejdve potkam 29 19,219
je mito jedno 11 7,28%
jiné 0 0,00%
Celkem 151 100%

Zdroj: vlastni vyzkum
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Graf¢. 10: Nefastji vyuzivané Iékarny
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Nejde Uplr presré rict, kterou |ékarnu respondenti &&$&ji vyuzivaji,

vysledky této otazky jsou paimé vyrovnané. Jednd se o polodtwu otazku, kdyby

respondenti vyuzivali jinou lékarnu nez byla uveslea vytu.

Nejvice respondett37, tj. 24,5% uvedlo, Ze rigstji nakupuji Iéky v Iékara

blizko bydlisg. DalSi byla |ékarna, kterou dotazovany tiejd potka, ta byla uvedena u

29 dotazovanych, tj. 19,21%. 28 respondent 18,54% udava, Ze ma svou jednu

oblibenou Iékarnu. iifmo u zdravotnického taeni nakupuje léky 22 respondintj.

14,57%. 21 respondenttj. 13,91% uvedlo, Ze vybira Iékarnu podle ne&jich cen.

DalSi moznosti jsou jiz malo vyznamné, tedy 11 oesientim, tj. 7,28% je

jedno, ve které lékaennakoupi a 3 respondenti, tj 1,99% uvedli, Ze&asdji nakupuji

v [ékarre v supermarketu (hypermarketu).
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6. Podle¢eho si lékarnu vybirate?

Tabulkac. 9: NejdilezitejSi divody pro vykr Iékarny

Odpovéd’ pocet
cena 64
ochota personalu 38
dosazitelnost 96
rychlost obslouzeni 18
rozsah sortimentu 37
reklamni akce 7
jind mozZnost 4
Celkem 264

Zdroj: vlastni vyzkum

e

Graf¢. 11: Nejdilezit¢jSi davody pro vylker lekarny

4

NejdialezitéjSi diavody pro vybér I€karny

100+

Zdroj: vlastni vyzkum

Tato otdzka byla pouzita Zidodu zjiSéni, ¢cim si mohou jednotlivé lekarny
nejvice konkurovat. Dotazovani mohli uvést vice nosti a ndli zde moznost uvést i

své vlastni dvody, tzn. pouZila jsem otazku polooterou.
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Jako Uplg nejdilezit¢jSi se ukazala dosazitelnost, kterou uvedlo 96
responderit. DalSim dilezitym faktorem je cena, kterou zaSkrtlo 64 resjfgoi. DalSi
a prakticky vyrovnané ivody jsou ochota personaluildzita pro 38 respondenta
rozsah sortimentu lékarny, ktera byla uvedena Sgardenty.

Mén¢ dalezité divody, uvedené 18 dotazovanymi jsou rychlost obsauz
Jako skoro nadezité jsou reklamni akce, zaskrtnuté 7 respondartyespondenti maji

jiny duvod pro vylker Iekérny, ve které nakoupi.

7. Kde byste jesE uvitali moznost nakupu leki?

Tabulka¢. 10: Kde by je&t spotebitelé uvitali moznost nakupu kék

Odpovéd’ pocet vV %

piimo u lékae 32 21,19%
v supermarketu (hypermarketu) 5 3,31%
v drogeri 11 7,28%
na benzinoveé pundp 25 16,56%
nakup ek v 1ékarre je pro n& dost&ujici 75 49,67%
jinde 3 1,99%
Celkem 151 100%

Zdroj: vlastni vyzkum

Graf¢. 12: Kde by je&t spotebitelé uvitali moznost nakupu gk
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V sowasné dob maji lIékarny monopol na prodej iékTato otazka byla
poloZena z @ivodu zjiS&ni, kde by se léky je§tmohly prodavat, kde by to dotazovani
uvitali a zda o to vlasthmaji zdjem. Pouzila jsem otadzku polodtnou, aby réi
dotazovani moznost uveést i misto, které nebylo powe vyctu.

Prekvapivé bylo zjiS€no, Ze 75 dotazovanych, tj. 49,67% je spokojeno
s prodejem pouze Vv Iékarn Zbyvajicich piblizné 50% dotazovanych je tedy
nespokojeno a uvedli, Ze by radi nakupovali 1ékpde. 32 respondeint tj. 21,19% by
rado nakupovalo Iékyipmo u Iékde a 25 respondeitt]. 16,56% by si cliti koupit
léky na benzinové pumip

DalSi moznosti uz nejsou nijak vyrazné. V drogbyiisi chtlo koupit lék 11
responderit, tj. 7,28%, v supermarketu (hypermarketu) by rakloupilo 1€k 5
responderit, tj. 3,31%. 3 dotazovani, tj. 1,99% by sidbtkoupit 1€k rekde jinde.

Na konci dotazniku byli pouzity 3 identifikai otdzky, abych si uthla
predstavu o celkové struktidotazovanych.

8. Pohlavi

Tabulka¢. 11 Pohlavi

Odpovéd’ pocet v %
muz 42 23,339
Zena 138 | 76,67%
Celkem 180 100%

Zdroj: vlastni vyzkum

Graf¢. 13: Pohlavi
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56



Celkow bylo osloveno 180 respondéntz toho bylo 42 muy, tj. 23,33% a
138 zen, tj. 76,67%.

9. Vék
Tabulka¢. 12

Odpovéd’ pocet vV %
15-30 97 53,89%
31-40 29 16,11%
41-50 30 16,67%
51 avice 24 13,33%
Celkem 180 100%

Zdroj: vlastni vyzkum

Grafé. 14: ek
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Zdroj: vlastni vyzkum
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Veékova struktura dotazovanych byla nasledujici. Celkaro osloveno 97
responderit, tj. 53,89% ve ¥ku 15-30 let, 30 respondéint]j. 16,67% ve ¥ku 41-50 let,

29 respondenft tj. 16,11% ve $ku 31-40 a 24 respondénttj. 13,33% ve ¥ku 51 a
vice let.

10. Velikost trvalého bydlisté

Tabulka¢. 13: Velikost trvalého bydlist

Odpovéd’ pocet v %
obec do 1000 obyv. 25 13,89%
obec 1000 - 5000 obyv. 48 26,671%
obec 5000 - 20 000 obyv. 35 19,44%
obec 20 000 - 50 000 obyv. 20 11,11%
obec 50 000 a vice obyv. 52 28,89%
Celkem 180 100%

Zdroj: vlastni vyzkum

Graf¢. 15: Velikost trvalého bydlist
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Velikost obce, kde maji dotazovaniugtrvaly pobyt, byla nasledujici. Nejvice
responderit 52, tj. 28,89% pochazelo z obce o velikosti 50 000 c& wbyvatel, 48
responderit, tj. 26,67% bylo z obce o velikosti 1 000 — 5 000 obely&85 respondetif
tj. 19,44% bylo z obce o velikosti 5 000 — 20 000 obgl&®5 respondeit tj. 13,89%
bylo z obce o velikosti do 1 000 obyvatel a 20 resigoii, tj. 11,11% bylo z obce o
velikosti 20 000 — 50 000 obyvatel.

4.2.6 Shrnuti vyzkumu

Respondenti byli vybirani na zaktasahodilého vybru. Vybérovy soubor
¢inil 180 respondeirtt z toho 42 muZ a 138 Zen.

Hlavnim (Eelem prvni otazky bylo zjistit, zda respondenti afiivnebo
neuzivaji 1éky proti bolesti. Léky proti bolesti udi83,89% dotazovanych a neuziva
16,11%.

Zvyzkumu jast vyplynulo, Ze nejuzivafjSim lékem proti bolesti u
dotazovanych je Ibalgin, o dost mensi podil ma Baral poté Panadol. Jenom méalo
responderit pii svém vykEru uvedlo, Ze uziva Valetol, Nurofen, Acylpyrin nehigaky
jiny lék.

Pres 50% respondeante zda cena spiSéimérena. Velky poet respondeit
odpowdél, Ze cena je fimeéiena. MensSi podily byly zaznamenany, Ze cena neng spis
pifimérena a Ze nenifinérena.

Jako nejhlav§Si davod pro nakup lék proti bolesti se ukdzala moznost dobré
zkuSenost s lékem a haddilezité je také doporieni od |ékée. Poté jsou prakticky
vyrovnané odpaddi cena, zvyk, dopotieni od znamého a mnozstdinné latky. Jako
skoro nedlezita se ukadzala moznost odpdvreklama.

Z vyzkumu nelze fesré urdit, vjakych Iékarnach respondentiiepazr
nakupuiji, jelikoz gkteré podily jsou pogrné vyrovnané. Jde aligct, Ze nejastji je to
blizko bydlisg, v té Iékars, kterou respondent néjde potka nebo ma respondent svou
jednu oblibenou Iékarnasteéns jde takétici, Ze respondenti vyuZivaji 1ékarnyimo
u zdravotnického z&eni nebo ty, které jsou nejleysi.

Jako hlavni dvod pro vylér Iékarny uvedlo nejvice respondénmtosazitelnost,
dalSimi divody jsou také cena, ochota personalu a rozsahmsortu. DalSi moznosti

nemaji u respondeinfiz tak velkou dilezitost.
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Néco malo pes 50% respondanhedostauje nakup ek jenom v Iékarnach a
uvitali by moznost nakupuimo u Iékde nebo na benzinové puép

Zawéretna cast dotazniku slouzi k identifikaci responderat pati mezi ty
dotazy, na které odpovida respondent automatickydbEsho pemysleni. Nejvice byla
zastoupena skupina respondewne wku 15-30 let. Velikost obce trvalého bydégiyla
pomérné vyrovnand, ale nejvice dotazovanych Zije v obci nad 50 Op@atdd.

4.2.7 Vyhodnoceni hypotéz
V pocateini fazi vlastniho vyzkumu byly definovany néasledujhypotézy.

Vyzkumem ngly byt potvrzeny nebo pdpny.

1. Spotebitelé davaji i nakupu Iék s obsahem paracetamolieguinost Paralenu.

Pri vyzkumu byla potvrzena tato hypotéza. Pro Parakervyslovilo 19,21%

dotazovanych, zatimco pro Panadol 11,92%.
2. Cenadchto Iélg je pro spotebitele gimerena.

Vice nez 50% dotazovanych uvedlo, Ze cena je papise fimérena.
3. Pri nakupu Iék proti bolesti je pro spa@ebitele nejdlezitjSi jejich cena.

Tato hypotéza nebyla potvrzena. Z vyzkumu vyplynule, pio nakup je
nejdilezit¢jSi dobra zkuSenost s Iékem, poté dopeni od |eékée a az naretim mist
cena.
dosazitelnost.

Tato domgnka byla vyzkumem potvrzena. Jako hlavrivatl pro vylkEr
lékarny, ve které nakoupi, uvedlo dosazitelnost 96 respdinde
5. Spokebitelé nefaskji nakupuiji Iéky u zdravotnickychzdaeni.

Tato hypotéza se nepotvrdila. Sa$eji lidé pro nakup voli leékarnu blizko
bydlist. Lékarna pimo u zdravotnického ¥eni se umistila az na 4. ndist
6. Spotebitelé by uvitali moznost nakupudéiimo u Iékde.

Necelych 50% respondénje spokojeno s ndkupem f{élpouze v Iékarnach.
Spotebitelé, kit jsou nespokojeni, by nejvice uvitali nakupdékptimo u lékde. Pro

tuto moznost se vyslovilo 21,19% dotazovanych.
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4.3 Analyza konkurence v odétvi — Porteriv model

Cilem analyzy konkurence v oglvi je nalézt takovou pozici na trhu, ktera je
nejmért zranitelnd ze strany konkurénta’ jiz stavajicich nebo potencionalnich, ze

strany dodavaté| odbEratelr a substitinich produki.

4.3.1 Novi konkurenti

Bariérou vstupu do odwi léki s obsahem paracetamolu jéegevSim
zdlouhavy proces registrace noveho léku na tfad Rivedenim na trh podléhajtilé
piipravky registraci Statnim uUstavem pro kontroltiMéK registraci je pdeba dodat
lek vstoupit na trh, musi preébnout fada preklinickych i klinickych studii, které
prokazi, ze 1€k obsahujictiplusnou dinnou latku je skut@é Gcinny i bezpény.

Cena lék s obsahem paracetamolu je na velmi nizké Grovnipi® $e na trh
nevyplati vstupovat. Na vytveni nového léku by musely byt vynaloZzeny vysoké
naklady, které by se nejspi$ nikdy nevratily. Velkigonkurentem v rovié distribuwni
je tedy snad jenom tzv. genericky lék, tj. takovy l€k, jenabbg stejnou dinnou latku
ve stejném mnoZstvi jakofiplusny originalni I1ék a jeho cena je zpravidlasniz
Generické paracetamolov&igravky se naceském trhu neprodavaji,ndbdem je
pravdEpodobré nizka cena Paralenu a iigdra spotebitel.

DalSi co nizeme povazovat jako hrozbu novych konkuieget také v rovis
distribweni. Velky odliv zakaznik by |ékarny nejspiSe pocitily, kdyby byl schvalen
zadkon o moznosti prodeje &k na jinych mistech, ndiklad v supermarketdi na
benzinovych pumpach. Jak tedchoziho vyzkumu vyplynulo, skoro 50% respondent
je nespokojeno s nakup lekpouze v lékard urité by se tedy nasSlo mnoho
spotebitel, kteri by kupovali léky i jinde. Toto je tedy dost velkdozba novych
konkurenti pro I€kérny.

4.3.2 Dodavatelé

Za hlavniho dodavatele l&éks obsahem paracetamolu na trhizeme
povazovat farmaceutickou spdiest Zentiva, a.s., ktera dodava Paralen. Jako jejiho
hlavniho konkurenta na tomto trhu pak farmaceutickpol€nost Glaxosmithkline,
s.r.o., ktera dodava Iék Panadol.
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Jak uz z pedchoziho vyzkumu vyplynulo, spélest Glaxosmithkline setip
prodeji Panadolu snaZzi konkurovat ParaletiedpvSim nizkou cenou, a tim nalakat

spotebitele ke koupi.

4.3.3 OdiEratelé

Za odlkEratele jsou povazovani vSichni koncovi dpobitelé |€k. Podle
vyzkumu trhu vyplynulo, Ze &Sina respondefitsi vybira léky podle idvejSi dobré
zkuSenosti s lékem. Dalo by se tetlgt, Ze pro ¥tSinu spotebiteli je predevsim
dulezita prvni zkuSenost s Iékem a pak uz se stavaji prayidetdkerateli.

Velky vyznam pro to, jaky Iék si lidé vyberou, m#gké |ekdi, na jejichz
doporieni si lék kupuje, jak zipdchoziho vyzkumu vyplynulo, velké mnoZstvi

responderii.

4.3.4 Potencionalni substituty

Za substituty Ize povazovat vSechna analgetikagkly utiSujici a zmitujici
bolest. Hlavnim substitutem Paralenu a Panadoluejedporu Iék Ibalgin vyréhy
spole&nosti Zentiva, a.s., obsahujicéiMou latku Ibuprofenum. Takéedchozi vyzkum
ukazal, Ze 50% respondéniziva nejastji tento lek.

Za dalSi substitut fizeme pokladat vSechny léky, které mimo paracetamolu
obsahuji i dalsi &vou latku, tj. Iéky s imésmi. Jako pimeés se do |ék dava nafiklad

Coffeinum, Codeini, atd.

4.3.5 Konkurengni ring — rivalita mezi existujicimi podniky

Jednoznén¢ vedouci postaveni na trhu zaujimack@aParalen farmaceutické
spole&nosti Zentiva, a.s., jehoz trzni podil je vice nez 78%na pozice tohoto produktu
je dana dlouholetou tradici, silnou 2kau a konkurenceschopnou cenou. Zbytek trhu
zaujimaji pipravky zng&ky Panadol farmaceutické sp&testi Glaxosmithkline.

V distribweni rovine se projevuje konkurenceigmevsim mezi Iékarnami.
Z hlediska pedchoziho vyzkumu nejde u0glnpresr® fict, které Iékarny jsou
nejvyuzivarjSi. Respondenti n&stji nakupuji 1éky proti bolesti blizko bydli&t
v [ékarre, kterou nejtiive potkaji, a nebo maji jednu svou oblibenou |ékéfo, jakou
lekarnu si respondent vybere, ovlivifedevsim dosazitelnost, cena, ochota personalu, a

rozsah sortimentu. To tedy znamena, Ze nejvice kenkeschopné jsou lékarny, které
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jsou napiklad v dosahu MHD, na&si zor¢ nebo s moznosti parkovani automobilu.
Dulezita je také cena, kterdilakd mnoho respondentNemaly vyznam ma také ochota

personalu a rozsah sortimentu dané lékarny.

4.4 Analyza trhu z hlediska ochrany spatebitele

V sowasné dob neni mozné ¥R kupovat léky nafiklad v supermarketech,
na benzinovych pumpéch, v drogerii nebo v internetovgbchodech. To je pro
spotebitele znané omezujici. Také na zaklaghrovedeného vyzkumu bylo zji$io, ze
piiblizné 50% dotazovanych je nespokojeno a uvitalo by msiZzndkupu lék i na
jinych mistech, hlawh pifimo u Iékde nebo na benzinovych pumpéach. Zakonem je
striktn¢ urceno, kdo je k prodeji a vydavani félopravrén. Jedna se tedy o jakysi
monopol Iékaren na prodej &kV posledni dobuz se mluvi o fijeti zakona, ktery by

umozioval prodej Iék i na jinych mistech nez v Iék&nZakon ale nebyl prozatim

prijat.

DalSim problémem v oblastid& je znan¢ nepfihledny systém financovani.
Nakup leki v lékarre je vzdy takovym malym dobrodruzstvim. Do posledhvile
kupujici netusi, kolik bude muset zaplatit. Takovatoimaci dostane az na n#st
kdyz by mnozi éekavali, Ze ji uslysi od svého léka

Nutno si u¥domit, Ze konéna cena l&vého gipravku = cena vyrobce +
prirdZka distributora + 5 % DPH + distriéni pirazka Iékarny.

Pri ndkupu plati nemocny cenuciea, ale i obchodni irdzku. Ta je
v sowtasné dob nanejvys 29%, #ehoz jecast pro farmaceuticky velkoobchodtast
pro lékarnu. Cena vyrobce tiinejwtsi ¢ast ceny Iéku, vice nez 70%. Ceny vyrobce
jsou regulované Ministerstvem financi, které stag@wnaximalni cenu vyrobce a
dovozce, ale alas jsou redlné ceny na trhu niZSi nez je maxindna Ministerstva

financi.

Za dalSi problém by se dal povaZovat systém star@mialhrad. V sotasné
doke je vCR vyuzivan systém refer&mich Uhrad. L&vy pripravek je hrazen podle
obsahu tinné latky, nezavisle na tom, ktera firma jej vyrabiTento systém je uzivan

v mnoha zemich EU a Ize jej povaZovat za optimaiiSak vhodné zphlednit proces
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rozhodovani tim, Ze budeme definovat lIeékové skupimamci kterych jsou ifpravky
srovnavany mezi sebou. Z hlediska Uhrady fghbd definovat dva druhy lékovych
skupin, ve kterych jsou ¢éva hrazena z wejného zdravotniho pojisii:
- kde je teba alespjeden pipravek pli hradit (I&€iva zakladni, nezbytna a
|éciva terapeuticky vyznamna),
- kde takova pdteba neni stanovenajgsto je vhodné stanovitast&nou
Uhradu (I€iva ostatni, kterd vykazujietelny terapeuticky efekt).

Ve vysi ceny, konkréth léku Panadol a Paralen, neni z hlediska ochrany
spotebitele ¥ejm¢ Zadny problém. \Ceské republice je cena [éks obsahem
paracetamolu na velmi nizké drovni. Dokazuje tozkaicena Panadolufipemz by
mohla byt na zakladceny vyrobce schvalené Ministerstvem financi cognésobss
vySSi. Cena jak Iéku Panadol tak i Paralen se pgéyimu Garovni do 10,- K tj. podle
mého nazoru Iék pro kazdého dostupny.
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5. Zavwér

Hlavnim cilem moji bakatdké prace bylo analyzovat trh z hlediska moznosti
vybéru urité komodity z pohledu spiabitele a zhodnotit konkuréni prostedi

z hlediska ochrany spebitele.

Ke své praci jsem vyuzila studium odborné litenatar sekundarnich zdrgj
jimiz byli predevSim udaje poskytnuté Sdruzenim obranyispibéli, na zaklad jejich
provedeného Sini. Tyto Udaje jsem pouzila pro posouzeni cen Rdalen a Panadol
v jednotlivych typech Iékaren po celéeské republice. S pouzitiiiselniku 1€k a
Gdaji od SOS jsem dosfa ke zjiS€ni, Ze vyznamna forma konkurence &pé v cen,
neba’ cena Panadolu se @eRaralenu fiblizuje, i kdyZz by mohla byt na zaklaadeny

vyrobce schvélené Ministerstvem financi cca trojnasoyssi.

Pro zjiSéni dalSich informaci o moZznosti, jak si na trhu kamokat, jsem se
rozhodla provést vyzkum trhu, kteryghpredevSim za ukol zjistit chovani spehiteix
na trhu. Jako cil vyzkumu jsem si stanovila bliasigzungni preferencim spigbitel.
Analyzovat trh, tj. Wit jaky Iék proti bolesti spdébitelé nejasgji pouzivaji, utit co je
pii koupi léku nejdlezitejSi a v jaké lekamh se nakup neépstji uskute&nuje. Dale
posoudit, jakym zfisobem si mohou Iékarny nejlépe konkurovat a kdepmntebitelé

jese uvitali moznost nakupu lék

Vyzkum trhu jsem provada ustnim dotazovanim préstnictvim mnou
sestaveného dotazniku. Vyzkum jsem praélachejdive mezi nejblizSimi pbuznymi,
kamarady a poté v terénu v blizkosti zdravotnickydizeai vCeskych Budjovicich.

Ziskané udaje jsem zpracovala do tabulek a znazornila jeqggrafi.

Vyzkum odhalil, Ze 1éky proti bolesti pouziva vicezr83% respondeintmezi
dotazovanymi je nejoblibejsi 1€k Ibalgin, ktery pouziva n&gstji témér 50%
responderit, dale je mezi dotazovanymi obliben Paralen a Pandako nejpodstalysi
pro nakup lék proti bolesti se ukazala dobra zkuSenost, z toheebglalo vyvodit, Ze

pokud uz spdebitel jednou Iék koupi a parhe mu, stane se pravidelnym &ciielem.

65



DalSim dilezitym divodem je doporteni od Iéké&e, to tedy znamena, Ze simdtitel je
zkuSenosti Iéka také velmi ovliviin a Iékd ma v tomto sréru velkou moc.

Podle nazoru respondéninejde pesre fici, které lékarny jsou na tom
v mnozstvi zakazntk nejlépe, jelikoz ve vyhodnoceni vyzkumu nema Zadkarna
néjak vyznamnou fevahu. Moznosti jak byt konkurenceschopné je alal mikolik.
Dotazovani si népstji vybiraji lékarnu podle dosazitelnosti. Sprdwavolené umisni
s moznosti zaparkovagi v nakupnim centru s velkym nakupnim spadem maalsp
pied konkurenci fgdem zarten. Nemaly podil na konkurenceschopnosti ma taka.cen
NiZS8i cena dovedefiakat velké mnozstvi dotazovanych a nezanedbatejupiam ma
pro zakaznika také ochota personalu a rozsah sortimentu.

Jak dale vyzkum ukéazalfiplizné 50% respondefitje nespokojeno s nakupem
ekt pouze v lékarnach. Uvitali byrgdevSim moznost nakupuimo u Iékde a na

benzinovych pumpach.

Jako dalSi jsem pro svoji praci pouzila Partemodel, jehoz cilem je analyza
konkurence v odtvi.

Mezi novymi konkurenty je nebezfiepro Panadol a ParalerfgglevSim ve
vstupu generickych l&kna trh a moZnost prodeje teknimo Iékarny. Mezi odérateli a
dodavateli se iejm¢ Zzadna hrozba nenachazi. Jako dalSi nelbezme Panadol a
Paralen se z mého pohledu jevi velka oblibenostligkigin, ktery ukrajuje velkodast
ziski.

NejdalezitejSi problémy, které jsem na trhu s paracetamolenmgvihbj jsou
z pohledu ochrany spebitele a to fedevsSim s distribuci. Neni moznost vyuzit
nagiklad internetové obchody, supermarkety nelmypaci stanice. Spebitel je
omezen nakupem lékpouze v Iékarnach. Rovh z provedeného vyzkumu vyplynulo,
Ze q[iblizné pro 50% dotazovanych je tento model nedasgtai a uvitali by obzvlast
moznost nakupu lékpiimo u lékde a na benzinovych pumpach. Mezi dalSi problemy
pati predevsim zné¢ nepfihledny systém financovani a problém se stanovovanim

Uhrad od zdravotnich pofidven.
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6. Summary

| have used comparison of gathered data from CoessiPefence Association
(Sdruzeni obrany sp@biteli) and own market research for my Thesis to anallgee
market from the consumer’s perspective in termpassibility to choose medicaments.
Porter's model of Five Forces was additionally hdlgo examine the competitive
environment in the market. | tried to analyze thekaafrom the consumer’s defence

perspective in the Conclusion.

After evaluation of these above mentioned analysmsne to conclusion that
the competition between Panadol and Paralen censistparticular in price. The
informants have also stated that they buy the fpléms” on grounds of previous good
experience or on their doctor’s recommendation. tAeopossibility how to compete in
the market is availability of a pharmacy, price, staff wghess, and assortment range.

The reasons that could threaten Panadol and Pamlamuge market share of
Ibalgin; in general the pharmaceuticals marketnda@gered by enter of generic drugs
and possibility to buy drugs in other places than at the istiem

From perspective of the consumers defence, the ddimpesnvironment has
certain problems. It is in particular impossibility purchase drugs outside of the
pharmacy, markedly non-transparent financing systechproblems with determination

of reimbursement from health insurance companies.

Key words: paracetamol, pharmaceuticals, consumefenc® market research,

competition
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8. Prilohy

Prilohac¢. 1: Dotaznik
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Priloha¢. 1 )
DOTAZNIK

Tento dotaznik je s@asti mé bakat&ké prace na téma Analyza konkurence na trhu
s paracetamolem, kterou zpracovavam natéie univerzg. VaSe odpo&di prosim
zaldiZzkuijte.

Predem dkuji zaradné vyplgni.

B 1. UZivate Iéky proti bolesti?
1 ano
1 ne
POKUD NE, POKRA'UJTE OTAZKOU 8.

B 2. Ktery lék proti bolesti uzivate negastéji?
1 Paralen
1 Panadol
1 Ibalgin
1 Acylpyrin
1 Aspirin
1 Nurofen

B 3. Zda se Vam cenaéchto léka primérena?
1 ano
1 spiSe ano
1 spiSe ne
T ne

e

B 4. Co je pro Vas [¥i koupi téchto léki nejdilezitéjSi?

1 cena

"1 mnozstvi (inné latky (nap¥. obsah paracetamolu u Paralenu)

1 dobra zkuSenost s Iékem

1 doporuéeni od lékae, 1ékarnika

1 doporuéeni od znamého

1 zvyk

1 reklama

I 1 S L 1Yo 2P
ZDE JE MOZNE ZASKRTNOUT VICE MOZNOSTI



B 5.V jakeé lékarné tyto Iéky nejéastji nakupujete?
1 pFimo u zdravotnického z&izeni
1 v lékarné v supermarketu (hypermarketu)
1 podle toho, ktera je nejlevigjsi
1 blizko bydlisté
"1 mam svou jednu oblibenou lékarnu
1 vétSinou, kterou nejdiive potkam

B 6. Podle¢eho si lékarnu vybirate?

1 podle ceny

1 podle ochoty personalu

1 podle dosazitelnosti

1 podle rychlosti obslouzeni

1 podle rozsahu sortimentu

1 podle reklamnich akci

1 = 10 74 101
ZDE JE MOZNE ZASKRTNOUT VICE MOZNOSTI

B 7. Kde byste jeSE uvitali moznost nakupu léki?
1 pFimo u lékare
1 v supermarketu (hypermarketu)
"1 v drogeri
1 na benzinové pumg
1 nakup léka v Iékarné je pro mé dostatujici

1 =
m 8. Pohlavi

(] muz [] Zena
B 9. Vék

115-30 131-40

141 -50 (151 avice

B 10. Misto VaSeho trvalého bydligt
"1 obec do 1000 obyv.
1 obec 1000 — 5 000 obyv.
1 obec 5 000 — 20 000 obyv.
1 obec 20 000 — 50 000 obyv.
1 obec 50 000 a vice obyv.



