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1 Uvod

V této diplomové praci je zpracovavano téma: Vliv legislativniho prostiedi CR-
upravujici prodej lé¢iv-na vérnostni program lékarny ALMA. Tato diplomové prace
rozviji bakalatkou praci, kterd byla zpracovana na téma: Zhodnoceni vérnostniho
programu a moznosti dal§iho rozsifeni tohoto programu v 1ékarnaich ALMA.

Kazda firma, podnik ¢i organizace je ovlivnéna legislativnim prostfedim, kter¢ je
nastaveno danym statem, ¢i svétovou organizaci, ve které je stat clenem. V zadném
pfipadé tomu neni jinak u Lékarny ALMA. Vsech spolecnosti, které jsou zalozené
v Ceské republice, se dotykaji legislativni piedpisy dafiového razu, ochrany zdravi
a bezpecnosti pracovnikd, ¢i pravidla pro obchodni spolecnosti a mnoho dalSich
predpisi.

Témito predpisy se musi fidit také Lékarna ALMA, ale od ostatnich
nezdravotnickych organizaci se navic 1ékarny musi fidit zdravotnickymi legislativnimi
normami. Mezi né patii zdkon o 1é¢ivech, zdkon o vefejném zdravotnim pojisténi nebo
zakon o zdravotni péci v nestatnich zdravotnickych zatizenich. Na tyto zdkony navazuje
jesté dalsi rada zakoni a provadécich vyhlasek.

Vyznani se v legislativnich pfedpisech pro kazdou lIékarnou ¢i 1ékarnika je velmi
slozité, existuje velké mnozstvi predpist, které jsou velmi Casto novelizovany. Pii
nedodrzovani norem hrozi vysoké sankce.

Lékarny jsou povazovany za podnikatelsky subjekt, jiz jsou charakteristické tim,
ze se snazi dosdhnout zisku, ale pfesto je jejich ¢innost vtomto smyslu velmi
regulovana mnoha predpisy. Klade se otdzka, zda viibec ma byt 1ékarna podnikatelsky
subjekt? Zda je vhodné na zdravotnich problémech obcanii vydélavat?

Jednou zmoznych odpovédi na tuto otazku je, ze drzeni Iékaren
v podnikatelskych rukach je v poradku, existuje konkurence a 1ékarny musi mezi sebou
bojovat. Diky tomu pacient ziskava levnéjsi 1€ky, nez kdyby lékarny byly v ,,rukou
statu. Pokud by byly lékarny v rukou statu, byla by stanovend jednotna cena za léky,

kterd by ziejmé byla stanovena na vyssi Grovni, nez maji nejlevné;jsi 1ékarny.



2 Cil a metodika prace

Hlavnim cilem této diplomové prace je zhodnotit vérnostni program lékéarny
ALMA v navaznosti na legislativni prostiedi Ceské republiky ovliviiujici &innost
l1ékaren.

Vérnostni systém Lékarny ALMA funguje jiz c¢tvrtym rokem. ProSel jiz
zkuSebnim provozem, kde hlavnim cilem bylo ziskat do vérnostniho systému klienty
a vyzkouSet jeho fungovani v praxi. Vérnostni systém vznikl velmi rychle a to na
zaklad¢ promijeni poplatkii v krajskych Iékarnach. Jeho hlavni cil byla obrana proti
témto nastrojum sttedoceského hejtmana.

V druhé fazi byl vérnostni program rozsifen na cely sortiment 1ékarny ALMA.

Klientim lékarny se zacaly vydavat plastové karti¢ky ,,spokojeny zadkaznik*.

V prvni fazi této prace je provedena charakteristika Lékarny ALMA, jeji
lokalizace, personélni obsazeni, pozice na trhu, majetkové poméry ¢i obchodni partnefi,
at’ se jedna o dodavatele nebo odbeératele.

V dalsi casti prace je charakterizovan vérnostni program, jeho vznik, fungovani
a jeho pravidla.

Dalsim bodem je pfiblizeni legislativniho ramce Iékdrenstvi. Zde jsou

vvvvvv

vvvvvvvvvvvv

Statni Gstav pro kontrolu 1é¢iv, Lékarenska komora nebo Grémium majitelti [ékaren.
V posledni ¢asti této prace bude provedeno zhodnoceni vérnostniho programu

a vyvoje lékarny pomoci tabulkové syntézy.

Ptedpoklad pro zhodnoceni je, ze vérnostnim systém se rozviji v pozitivhim
sméru a bude z ekonomického hlediska efektivné ptispivat k celkovému fungovani
1€kérny.

V praci jsou pouzita pro hodnoceni pfepoctend data. Skutecnd data nebudou

zvetejnéna ani v priloze této prace z divodu ochrany dat spole¢nosti.
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3 Podpora prodeje

Vérnostni program je nastroj podpory prodeje, kterd je soucéasti marketingové
komunikace.

Podporu prodeje I1ze definovat nékolika zptisoby napt-:

Dle Tellise ,,Podpora prodeje je jakykoliv ¢asov€ omezeny program prodejce,
snazici se ucinit svou nabidku atraktivnéjsi pro zdkazniky ptiCemz vyzaduje jejich
spoluti¢ast formou okamzité koupé nebo n&jaké jiné ¢innosti.*!

Dle Kotlera podpora prodeje jsou ,kratkodobé stimuly pro povzbuzeni nakupu
nebo prodeje vyrobku & sluzby*

Hlavni cile podpory prodeje:

Hlavnim cilem je zvySeni trZeb z prodeje, zvySeni podilu na trhu a zvySeni ziska.
Dalsim cilem je zvySeni povédomi zdkaznika o produktu.

Charakteristika podpory prodeje:

Podpora prodeje je nastrojem marketingové komunikace, kterd v §irSim slova
smyslu znamend formu pifesvédCovani zakaznikli a pfesun informaci mezi riznymi
subjekty. Podpora prodeje ma poskytovat informace o produktu, to znamena vytvaret
povédomi o produktu a jeho zapamatovani, omezit riziko, nadchnout se pro produkt.
Rozdéleni podpory prodeje dle distribu¢nich cest:

Podpora prodeje se mize zaméfit na tii skupiny zdkaznikli, na podporu prodeje
ve vztahu ke zprostfedkovatelim, ve vztahu ke spotiebitelim a na podporu prodeje
v maloobchodé¢. Nikdy vSak nelze striktné jednotlivé skupiny dodrzet, mohou se
prolinat.

Zdalo by se, Ze v této praci by méla byt zpracovdna podpora ve vztahu ke
spotfebitelim, ale toto tvrzeni je mylné. Podpora ve vztahu ke spotiebitelim neni
zavisla na meziclancich, jako je dealer, zprostfedkovatel ¢i maloobchod, proto bude

zpracovana podpora prodeje v maloobchodé.

! TELLIS, G. J. Reklama a podpora prodeje. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, 2000. s. 285. ISBN 80-
7169-997-7
> KOTLER, P. Marketing management. 2. vyd. Praha: Victoria, 1995. s. 612. ISBN 80-85605-08-2.
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Rozdélni podpory prodeje dle charakteristiky:

Existuji dva hlavni druhy podpory primarné stimulacni, do které zahrnujeme
cenovou podporu (cenové slevy, maloobchodni kupony,...), nebo primarné
komunikacni, do které zahrnujeme podpory necenové (prémie, spojeni, programy
odmén,...), informacni (vzorky, vyzkouseni zbozi,...) ¢i motivaéni (hry, loterie,...).
Zaroven existuje vice jak 20 jednotlivych nastrojt, jak spravné vytvofit podporu prodeje
pro konkrétni vyrobek.

Priprava programu podpory prodeje

Spole¢nost musi na ptipravu klast velky daraz. Nejdulezitéjsi je rozhodnuti
o velikosti podpory prodeje, kolik penéz je ochoten prodejce vyc€lenit a jak dlouho bude
podpora trvat.

Je dulezité, aby podpora prodeje byla dostatecné velikd, aby si ji zadkaznici v§imli
a byla pro né vyhodna. Cim vétsi podpora, tim vétsi pfinos zakaznikd.

Déle je nutné, aby spolecnost své sliby mohla dodrzet, protoze v opacném
ptipadé by si nové zdkazniky neziskala, ale mohla by pfijit 1 o stavajici zdkazniky.

Délka programu podpory je tifeba fadné vymezit. Kratké obdobi podpory
znamena, ze mnoho potencidlnich zakazniku si ji ani nestihne v§imnout, naopak dlouhé
obdobi neni efektivni, ztrati se naléhavost koupit si vyrobek.

Po skonceni kampané je dualezité provést vyhodnoceni této kampané. VétSina

podniki to neprovadi nebo jen povrchné.
3.1 Podpora prodeje v maloobchodé

Podpora prodeje v maloobchodé je zaméfend na slevy, dvojité kupony,
maloobchodni kupony, vystavky a pfedvadéni vlastnosti zbozi, toto uvadi Tellis ve
své publikaci Reklama a podpora prodeje. Neni to kone¢ny vycet veskerych moznych
podpor, mohou se rizné¢ kombinovat a kazdy tvir¢i manazer mize z téchto moznosti
vhodnou kombinaci vytvofit svoji originalni podporu, o které se nedocte v zadné knize.

Na konec¢né spotiebitele pti rozhodovani, ktery vyrobek si zakoupi, plati nejvice
ceny, hlavné nizké ceny ¢i slevy, ale to u maloobchodnikti nelze dost dobfe realizovat,
protoze trvalé snizovani ceny pied konkurenci by mohlo spole¢nosti lehce dovést az
k cenové valce a tim 1 k likvidaci jejich ziskl a celych spolecnosti. Proto je lepsi feSeni

zajistit si dobrou podporu prodeje nez trvalé sniZeni cen.
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Podporu prodeje v maloobchod¢ ovliviiuji tfi zakladni faktory: za prvé iniciativa
samotné¢ho obchodu, kdy obchod miize d€lat rizné slevové akce nebo poskytovat
kupony na urcité zbozi, o kterém vi, ze je zdkazniky vyhleddvano nebo na zbozi, které
lezi dlouho na prodejné a timto zptisobem se mu ho podaii prodat, za druhé podpora
vyrobce, kdy vyrobce sdm podporuje urcity vyrobek nebo podporuje riiznym zptisobem
prodej maloobchodnika, za tieti vliv konkurence, kdy se obchod snazi udrzet tempo

s konkurenci nebo se snazi byt v né¢em lepsi nez konkurence.

3.1.1 Slevy

Mnoho maloobchodnikil slevy poskytuje ve svych podporach. SpiSe neZ trvale
nizké ceny poskytuji kratkodobé slevy na vybrané zbozi (napf. slevy na konci sezony,
sleva na mén¢ prodejné zbozi, nebo sleva na zbozi, které ma ohrozenou dobu
pouzitelnosti,...).

Slevy mohou byt vyjadifeny nékolika zptsoby, napt. absolutni hodnota slevy,
porovnani ceny pied slevou a po slevé, uvedeni procenta slevy a dalsi ...

Strategicky cil snizeni ceny je rozliSeni informovanych a neinformovanych
zakaznikli, nebo stalych zakaznikli od nestalych. Druhym strategickym cilem je
vytvofeni zdsob u spotiebitelll a tim zamezeni koupé konkurenéniho vyrobku, déle se
tim snizuji zdsoby maloobchodnika, které ho stoji velké naklady na skladovani.
Taktickym cilem slev je prodat zbozi, které utrpélo néjakou vadu ¢i poSkozeni, nebo
prodat zbozi, které dlouho lezi na sklad¢.

Existuji dva druhy slev, a to periodické a ndhodné slevy.

Systém periodické slevy spociva v tom, Ze maloobchod nakoupi vice zbozi a tim
dostane mnozstevni slevu. Pfi prodeji zbozi G¢tuje riznou cenu rozdilnym skupindm
zakaznikti béhem odlisné¢ho ¢asového obdobi. Pfi této forme slev mitize prodejce nékteré
skupin€ prodévat i se ztratou na jednotlivé kusy, ale po souctu bude stale v zisku. Tato
sleva se pouziva napt. u sezonnich prodeji a vyprodejl.

Nahodné slevy je systém, kdy obchod udrzuje vysoké ceny anahodné je
vyraznéji snizi. Zalezi pii tom, na které zakazniky je obchod zaméfen, zda na
informované, kteti dobfe védi, kde a kolik stoji vyrobek (tito zakaznici porovnévaji
ceny v nékolika obchodech avyberou si ten nejlevnéjSi obchod), nebo na

neinformované zékazniky, ktefi koupi vyrobek iza vy$$i cenu v porovnani
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s konkurenci, protoZze nemaji chut’ ani ¢as hledat nejlevéjsi obchod. Pro prvni skupinu

jsou urc¢ené nahodné slevy a pro druhou skupinu bézné ceny.

3.1.2 Maloobchodni kupony

Maloobchodnimi kupony maloobchodnik snizuje cenu spotiebiteli, bez vlivu

vyrobce.

3.1.3 Dvojité kupony

Dvojité kupony nabizeji maloobchodnici zédkaznikiim, ale jsou zdvojnasobeny
z nominalni hodnoty kuponu, ktery poskytuje vyrobce. Maloobchodnik nese naklady
jen na polovinu tohoto kuponu, druhou polovinu hradi vyrobce. Vyrobce dale hradi

naklady na distribuci a naklady na zpracovani kuponu maloobchodnikovi.

3.1.4 Bonusovy program (vérnostni program)

Cilem bonusového programu je piilakat a pfiméet zakazniky k ndkupu a tim si
udrzet vérné a stalé zdkazniky. Vyznamny a velmi vhodny je tam, kde vyrobek je ¢asto
kupovan a konkurence je tak silnd, Ze zdkaznici se prevazné zaméiuji na cenové rozdily.
V takovychto podminkach slouzi tyto programy k ziskdvani loajality, pozornost
zdkaznika se zaméfuje jinam nez na cenu. Tyto programy vétSinou vyuzivaji veétsi
spole¢nosti, aby obstaly v cenové konkurenci s novymi nebo malymi firmami

Existuji ¢tyfi zasady pro spravné vytvofeni bonusového programu: zamétfeni na
slibné zakazniky, v§tépovani loajality, vytvotreni hodnoty a vytvofeni ziskového centra.
Pti dodrZeni téchto zasad by se mél program stat vynosovy, nikoli dal§im nakladem
firmy.

Zaméreni na slibné zakazniky

Cilem programl je zvySeni loajality zdkaznikii, proto se spolecnosti musi
zamg¢ftit na zékazniky, kteti budou loajalni a na velké spotiebitele jejich produkti.
Budovani loajality

Bonusovy program by mél odménovat zédkaznika za vérnost znacce. Mélo by
platit, ¢im déle je zdkaznik ¢lenem programu, tim bude jeho vynos vyssi. Toto se snaze

plni u loajalnich zakaznik, ktefi jsou ochotni platit vyssi cenu za danou znacku.
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Vytvoreni hodnoty pro zakaznika

Program by mél vytvofit hodnotu pro zédkaznika, kterou si nemize jen tak koupit
nebo ziskat na trhu.
Vytvoreni ziskového centra

Programy by mély byt sestavovany tak, aby se pro spole¢nost staly dlouhodob¢
ziskovym centrem a nepiinaSely pouze jen ndklady se spravou a fungovanim tohoto

programu.

3.1.5 Vystavky

»Vystavka je takové uspotfadani zbozi uvnitt obchodu, které l1épe zviditeliuje
znacku ve srovnani se znatkami konkurenénimi.

Vystavky maji velky vliv na prodej vystavovaného zbozi, prodej tohoto zbozi se
vyrazné zvysi.

Néklady na realizaci vystavek mize nést maloobchodnik sdm, nebo naopak
vyrobce vystavovaného produktu hradi nédklady na vystavku. Posledni variantou je, ze
se naklady rozmélni rovnomérné ¢i nerovnomérné mezi vyrobce a maloobchodnika.

Déle zalezi na tom, ve které Casti obchodu je vystavka umisténa. Od umisténi
vystavky se odviji i cena, za kterou maloobchodnik poskytne plochu. Cim je misto
lukrativngjsi, tim je draz$i. Existuji Ctyfi skupiny na umisténi vystavky: ve vstupu
obchodu, na konci uli¢ky, v ulicce a v regale.

Vystavky ve vstupni ¢asti jsou nejlépe situovany, protoze zakaznika upoutaji
thned pii vstupu do obchodu, kdy zdkaznik neni pfehlcen ostatnimi vystavkami.
vstupni ¢asti obchodu. Zakaznik kolem této vystavky projde nékolikrat pii svém nakupu
a tim ho upouta.

Vystavka uprostfed ulicky uz neni tak lukrativni jako pfedeslé dvé¢, protoze
zakaznik si ji v§imne jen tehdy, kdyZ ulickou prochazi.

Vystavka v regalu je nejméné lukrativni, protoze zakaznik si ji vS§imne jen tehdy,

kdyz chce koupit vyrobek z této ¢asti regalu.

3TELLIS, G. J. Reklama a podpora prodeje. 2. vyd. Praha: Grada Publishing, 2000. s. 317. ISBN 80-
7169-997-7.
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Vystavky se dale mohou délit podle jejich konstrukce na materialni vystavky,
elektronické nebo interaktivni vystavky a centra.

Materialni vystavky jsou drobné propagacni pfedméty, jako jsou letaky, plakaty
¢i jiné upoutavky na konkrétni vyrobek, vyrobkovou fadu ¢i vyrobce.

Elektronické nebo interaktivni vystavky jsou medidlni vystavky, jsou to rtizné
televizni obrazovky, vcéetné¢ dotykovych obrazovek, pocitacl ajiné. Zajistuji veEtsi
komfort pro zédkazniky, kteti se jednodus$im zptisobem dozvédi vice informaci.

Centra jsou vetSi vystavni plochy, které jsou vénovany jednomu vyrobku,
o kterém se maji moznost zékaznici dozvédet vice. Zde byvaji i zaméstnanci, ktefi
poskytnou zakaznikovi vice informaci a odborné letacky.

Cilem vystavek je pfedstavit novy vyrobek ¢i piipomenout jiZ zapomenuty
vyrobek, nebo upozornit na snizenou cenu, ... Dal§im cilem je poskytnout zakaznikovi
vice informaci o vyrobku, pfipadné jeho ochutnavku ¢i vzorek. Neposlednim cilem je
upoutat zdkazniky, ktefi jsou v obchod¢€, neplanované ke koupi tohoto vyrobku.

(Tellis, 2000)
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4 Marketingove prostredi

Marketingové prostiedi miizeme definovat jako existenéni prostor podniku. Je to
okoli, ve kterém se subjekt pravé nachazi. Lze ho délit na makroprostiedi
a mikroprosttedi. Makroprostiedi I1ze definovat jako: ,,vnejsi okolnosti, které ovliviiuji
mikroprostiedi (demografické, ekonomické, prirodni, technologické, politické a kulturni
faktory)“’ a mikroprostfedi maze byt definované jako: ,, faktory, které bezprostiedné
ovliviiuji moznosti firmy uspokojovat potreby a prani zakaznikii (firemni prostred;,
dodavatele, firmy poskytujici sluzby, charakter cilového trhu, konkurence, vztahy
k verejnosti) >

Kazda uspésna firma si uvédomuje, ze marketingové prostredi vytvari nepietrzité
nové prilezitosti pro podnikani, ale zaroven piindsi i hrozby. Proto je dilezité neustale

sledovat vnéjsi, ale i vnitini prostiedi a pfizptisobovat se mu.
4.1 Makroprostredi

Dle Kotlera a Amstronga lze definovat makroprostiedi jako vné&jsi prostiedi, ve
kterém se firma nachazi. Faktory, ze kterych se makroprosttedi skladd, jsou na jedné
stran¢ prilezitostmi pro danou firmu, ale na druhé stran¢ mitizou byt i ohrozenimi.
Makroprostiedi  se  skldda  z demografického,  ekonomického,  pfirodniho,
technologického, politického a kulturniho prostfedi. Tyto faktory Ize jen slab& ovlivnit
nebo je nelze vibec ovlivnit.

Pfi jednotlivém zkoumani faktorth makroprostiedi musi mit spole¢nost na paméti,
Ze oblasti nejsou striktné oddélené, ale vzajemné se propojuji a ovliviiuji

(Kotler, Amstrong; 2004)

* KOTLER, P., ARMSTRONG, G. Marketing. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, 2004. s 175 ISBN 80-
247-0513-3
> KOTLER, P., ARMSTRONG, G. Marketing. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, 2004. S 175 ISBN 80-
247-0513-3
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Obrazek 1 Faktory ovliviujici vné&jsi prostfedi firmy

S

Zdroj: http://halek.info/www/prezentace/marketing-prednasky5/mprp5-print.php?projection&l=03

4.1.1 Demografické prostredi

Demografické prostiedi se odviji od védy zvané demografie. Demografické
prostiedi je z marketingového hlediska velmi dtlezité, protoze spotiebiteli (skupiny lidi)
jsou tvotfeny urcité trhy. Faktory demografického prostiedi jsou napf. pocet obyvatel,
hustota lidi, v€kova struktura obyvatelstva, podil muzii a Zen, etnickd pftislusnost,
zameéstnanost.

V této dobé je vénovana velkd pozornost rychlému popula¢nimu rlstu, protoze
nekontrolovatelny riist populace znamena riziko rychlého vyc€erpani piirodnich zdrojt,
které jsou spolecnosti k dispozici v omezeném mnozstvi. Tento riist ma velmi dilezité
disledky 1 pro podnikdni, protoze zvySovani poctu obyvatel vede k ristu potieb
a podnikatelé v nich mohou nachéazet vyznamné ptilezitosti.

V¢ekova struktura obyvatelstva je v kazdém staté specifickd. V nékterych statech
pfevladd mladd populace (napt. Mexiko), v jinych statech pievlada populace ve
sttednich letech, nebo naopak existuji staty, kde prevladaji lidé ve vyssi vékové skupiné
(napt. Japonsko). Dle vékovych skupin spolecnosti marketingové zaciluji svou reklamu
a své vyrobky, tak aby zasahla nejvétsi skupinu lidi.

Neméné vyznamné z hlediska demografického prostiedi jsou etnické trhy, kdy
spoleCnosti se pii vyrobé svych produkti musi zaméfit na etnickou strukturu

obyvatelstva.
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Vzdélanost obyvatelstva ovliviiuje potieby jednotlivych skupin populace. Cim
vetsi vzdelanost populace tim vEétSi naroky na kvalitu produktii. Dale jsou vyrobci
ovlivilovany poctem ¢lenit v domacnosti. Jedno€lenna ¢i dvouclennd domacnost bude
vyzadovat mensi baleni potravin, mensi ndbytek ¢i mensi byty nez péticlenna nebo
Sesticlenna domacnost.

V neposledni fad¢ zalezi, kde domdacnost Zije, zda Zije v centru mésta, na okraji
mésta nebo na vesnici, v kazdé oblasti lidé maji jiné potfeby. Lidé zijici v centru mésta
si potrpi na luxus a drahé znackové zbozi, zatim co lidé z vesnice jsou vice pfiblizeni

ptirodé a kupuji ekologicky vyrobené zbozi.

4.1.2 Ekonomické prostredi

Ekonomické prostfedi je ovliviiované riznymi faktory, jako je kupni sila ¢i
slozeni vydajti domacnosti. Dale do této oblasti mizeme fadit rist mezd, vyse Uspor
a dal$i ukazatel¢ tohoto typu. Kazd4d zem¢ ma specifick¢ obyvatelstvo a tudiz i
specifické faktory.

Pti analyze ekonomického prostiedi je velmi dilezitd struktura piijma
obyvatelstva. Pfijmy se lisi jak z hlediska jednotlivych ekonomik, tak v rdmci jednotlivé
ekonomiky. Pfikladem lze uvést rozvojovou ekonomiku, priimyslovou ekonomiku, nebo
ekonomiku zaméfenou na tézbu a export surovin. Z hlediska ekonomiky se jedna
o rozdéleni obyvatelstva do skupin dle vysSe pfijmu. Ve vsSech stitech najdeme
nizkopiijmové skupiny i1 bohaté obyvatele. Ale kazdy stdt ma jiné slozeni téchto skupin
a proto je dulezit¢é vénovat tomu vysokou pozornost pifi rozhodovani, na kterou
pfijmovou skupinu obyvatel se zaméfit pfi vyrobe, zda bude spolecnost vyrabét levné
vyrobky nebo drahé luxusni zbozi zamétené pro nejbohatsi tridu.

Diilezité jsou také informace o usporach ¢i dluzich obyvatelstva. Pokud jsou
obyvatelé schopni uspofit podstatnou ¢ast pfijmil, znamend to, Ze banky jsou firmam
ochotny pujcit za mensi urok a tim spolecnosti maji vice prostiedkdi na rozvoj

spole¢nosti.

4.1.3 Prirodni prostredi
Do pfirodniho prostfedi se pfedev§im zahrnuji pfirodni zdroje, které potiebuji
lidé jako vstupy do vyrobnich procest, a tak ovliviiuji marketingové procesy i druh

poptavanych sluzeb a vyrobkl. V poslednich desetiletich se pfevazné lid¢é, soukromé
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subjekty 1 vefejnost, zaméiuji na ochranu Zem¢ a Zivotniho prostiedi, ale 1 piesto je
v urcitych Castech Zemé¢ znecisténi alarmujici. Velké problémy, kterym lidé musi Celit
a fesit je napf. ztenCujici se ozonova vrstva, sklenikovy efekt a globalni oteplovani.

Nové ekologické zakony nuti podnikatele investovat nemalé penézni prostiedky
do ochrany Zzivotniho prostfedi. Spole¢nosti musi své vyrobky produkovat stale
ekologictéjSim zpltisobem a mensim vznikem nebezpecného odpadu.

Spolecnost uz se ted’ potyka s budoucim problémem vycerpani neobnovitelnych
surovin a musi se snazit stale se zdrazujici neobnovitelné suroviny vyménit za
obnovitelné. Pokud to nelze, pfenasi se na zakaznika stale se zvySujici cena produktu.
Zékaznik neni vzdy ochoten rostouci cenu akceptovat a spolecnosti tim rostou naklady.
Spolecnost by méla kontrolovat, aby se omezené obnovitelné zdroje, jako jsou lesy ¢i
zemédélska ptida, trvale dopliiovaly a nesnizovalo se jejich mnozstvi.

S rostoucimi cenami energii v disledku rlstu cen ropy, snizovani zasob uhli, se
spolecnosti zamétily na vyzkum nahradnich forem energii, jako jsou solarni, vétrné
zdroje energie. Rada spoleénosti v téchto alternativnich zdrojich energie nasla svij
potencidl a prodejem solarnich kolektorti ziskala nemalé finan¢ni prostiedky. Dalsi
firmy se snazi na trh uvést nejlepsi elektromobil.

Se stale se zhorSujici kvalitou zivotniho prostiedi jsou lidé ochotni nakupovat
ekologic¢téjsi vyrobky tzv. ,,zelené vyroby*, a proto se v této oblasti miize chopit fada

firem sv¢ pfilezitosti.

4.1.4 Technologické prostredi

V soucasné dob¢ nas zivot asi nejvice ovlivituje faktory technologického
prostiedi. Véda a technika pfivedla na svét spoustu uziteCnych i nebezpecnych
vynalezii. Do pozitivnich vyndlezii se daji zaradit antibiotika, transplantace orgéanu,
pocitace ¢i internet. Do negativnich vynalezii mizou byt zatazeny zbrané¢ hromadného
ni¢eni, vodikovd bomba ¢i nervovy plyn. Nekteré vynalezy se nedaji zaradit do
negativnich nebo pozitivnich, ale jsou smiSenym vynalezem a zdlezi na tom, jak tento
vynalez lidé pouzivaji, ptikladem miize byt automobil, videohry ¢i kreditni karta.

Toto prostiedi se velmi rychle méni. Bézné pouzivané véci jesté pred nékolika
desitkami let viibec nebyly znamé. Cas mezi jednotlivymi vynalezy se &im dal vice

zkracuje. Technologicky vyvoj neni rovnomérny ve vSech odvétvich. Nékdy dochazi
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k situaci, ze v obdobi mezi jednotlivymi velkymi inovacemi dochazi ke stagnaci
ekonomiky. V tomto mezicase dochdzi k malym inovacim, které vypliiuji tuto mezeru.
Sem miiZeme fadit vynalezeni instantni kdvy. Drobné inovace nesou mensi riziko nez
velké. Rada kritiki #ika, Ze mnoho malych inovaci ubira silu velkym inovacim. Kazda
inovace piinasi disledky do budoucnosti, at’ pozitivni ¢i negativni.

Nové technologie predstavuji ,,tviirci destrukce®, coz znamena, ze maji negativni
dopad na soucasné technologie, ptikladem miize byt uvedena televize, kterd poSkozuje
novinafsky pramysl. Stard odvétvi by se v téchto pfipadech méla snazit najit novou
pozici na trhu, ale v nékterych piipadech dochazi k boji s novymi technologiemi, nebo
jejich ignorovani a k naslednému upadku podnikatelského subjektu.

Technologické prostiedi pro subjekty pfindsi neomezené piileZitosti pro inovace.
Védci se zabyvaji v soucasné dob€ nejriznéjsimi vyzkumy, které mohou zménit svét, at’
se jedna o vyzkum v oblasti biotechnologii, elektroniky, robotiky ¢i vyvoje nového

materialu.

(Kotler; 2001)

4.1.5 Politické prostredi

Do politického prostiedi 1ze zatadit legislativu, organy statni spravy, natlakové
skupiny, které ovlivituji a omezuji podnikatelské i soukromé aktivity ve spolecnosti.
Marketingova rozhodnuti jsou velmi ovlivilovana zménou a vyvojem politického
prostiedi.

Podnikatelska legislativa ma tfi ucely: ochranit firmy pfed nekalou konkurenci,
spotiebitele pfed neseridoznimi podnikatelskymi praktikami a spolecnost pied
nezkrotnym obchodnim chovanim. Legislativni regulace podnikdni neustdle roste.
Kazdy stat se neustale podili na tvorbé nové legislativy tykajici se konkurence, kvality
vyrobkd, sluzeb a ochrany spotiebitele. Tato regulace probihd na nadndrodni urovni.
Velmi se podili na feSeni této problematiky Evropskd komise v ramci Evropského
spoleCenstvi.

Legislativni normy a jistd mira regulace celého ekonomického systému je
prospésna. Spravna regulace mize posilit trh, posilit konkurenci, zajistit nové podminky
na trhu. Kazdy stat ztoho diivodu pfijima svym legislativnim procesem zakony

a vyhlasky, které omezuji zpisoby podnikani ve prospéch celé spole¢nosti.
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Kazda spolecnost by méla dokonale znat zdkony na ochranu konkuren¢niho
prostiedi, zakaznika a spoleCnosti. Déle by firmy mély dbat na etické chovani a to
v disledku ¢im dél vétsiho ptesouvani obchodovani do elektronické podoby.

Speciélni z4djmové skupiny v dneSnim svété nabyvaji na vyznamu. Pocet a sila
téchto skupin neustale stoupd. Ovliviuji vladni Gfedniky, vytvaii tlak na manaZzery
firem, aby vénovali vice pozornosti spotiebitelskym zajmtim, praviim zen Ci starSich
obCani ¢i nejriznéjSim skupinam obcanii. Reakci fady firem na tyto skupiny bylo
vytvoreni oddéleni pro styk s vefejnosti, které komunikuje s t€émito skupinami a tesi
s nimi nejriznéjsi problémy, jako jsou stiznosti, ¢i nové podnéty.

Vznikajici nové zédkony ovlivitujici podnikani ptfedstavuji pro spole¢nosti stale
vetsi omezovani svych marketingovych aktivit. Mnoho rozhodnuti musi spolecnosti

konzultovat s podnikovymi pravniky, aby neporusovaly zdkonné normy.

(Zamazalova, 2010)

4.1.6 Kulturni prostredi

Kulturni prostiedi vychazi z kultury jednotlivet, ¢i celych trht. Kulturu mizeme
chapat jako hodnoty ¢i ideje skupin osob nebo subjekti.

Spolecnost, v niz lidé vyrustaji, formuje jejich zakladni minéni, hodnoty a normy.
Lidé téemer nevedomky vstiebavaji svetovy nazor, ktery definuje jejich vztah k sobé
samym, k ostatnim, k prirode, k vesmiru®

V Dnesni spole¢nosti se lidé vice zajimaji o osudy lidi ve spole¢nosti, zajimaji se
vice o bezdomovce ¢i lidi se socidlnimi problémy. Tyto trendy dévaji rozvoj produktim
socialné zaméfené aktivity — zdravotni kluby, zabavni zajezdy a nabozenska ¢innost.

Dale se objevuje pokles vérnosti k organizacim. Lidé jim méné a méné duvéiuji
a tim i upada pracovni etika. Casto lidé pohliZi na organizaci, jako na zdroj vlastnich
piijmi a na jakousi nutnost

Z tohoto vyplyva, Ze organizace musi snazit nalézt nové zplsoby jak ziskat

ztracenou diveéru zaméstnancl i spotfebiteld. Snazi se najit spravna reklamni sdéleni,

6 KOTLER, P. Marketing management. 10. vyd. Praha: Grada Publishing, 2001. s 164 ISBN 80-247-
0016-6.
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aby pomoci nich pfitdhla zpét své zakazniky, dé€laji socialni audity ¢i revizi public
relations, aby zvysily své renomé.

Lidé se vice obraceji k pfirod€, proto vice kempuji, provozuji pesi turistiku,
rybafi, houbaii ¢i relaxuji v souladu s pfirodou. To vedlo fadu vyrobcl k prodeji
a vyvoji turistického zbozi jako jsou boty, stany. Cestovni kancelafe nabizeji vice
zajezdl v souladu s pfirodou, ¢i zaméfenim na turistiku. Moderni se staly 1 pfirodni ¢i
ekologické produkty v potravinafstvi. V marketingu se Castéji pouziva pfirodni pozadi
reklam.

(Kotler; 2001)
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5 Zakaznik

vvvvvvvvvv

Nejtéz§im a nejdilezitéjSim bodem je udrzet si vérného a spokojeného
zékaznika, ktery nechodi nakupovat ke konkurenci. Celé podnikani, prodej a vSe okolo,
zavisi na zdkaznikovi, pokud podnik nebude mit zdkaznika, nebude mit trzby a tudiz
nebude mit ani zisky.

Spotrebitel nebo firemni zakaznik, jaky je vtéchto terminech rozdil?
Spotiebitel je clovek, ktery kupuje vyrobek pro svou spotiebu, zatimco firemni zakaznik
vyrobek kupuje proto, aby pomoci ného mohl obchodovat ¢i 1épe provozovat svoji
podnikatelskou ¢innost.

Zakaznik by mél byt v poptedi kazdé spolecnosti, protoze existence vSech
spolecnosti zavisi pravé na ném. Zalezi na ném, zda u dané spolecnosti bude nakupovat
¢i ne. VétSina spoleCnosti se zamétuje na ziskavani novych zdkaznikd a zapomina
pecovat o stavajici.

Spolec¢nosti utraceji témét az 70 % vSech vydajii na marketing na ziskani nového
zakaznika, pfitom novy zakaznik je pro spolecnost n¢kolik let ztratovy. Stali zékaznici
spole¢nosti vyde€laji az 90 % vsSech ptijmu a diky nedostacené péci jich az 30 % kazdy
rok opousti spolecnost a prechazi ke konkurenci. Néklady na nového zdkaznika mohou
byt 5 krat az 10 krat vétsi nez péce o zakaznika souc¢asného.

(Kotler; 2003)
5.1 Principy péCe o zakaznika

Mezi zékladni principy v péci o zakazniky patii otevienost, proaktivita, férovost
a znalost zakaznika.
Otevienost

Zékaznik se na dodavatele obraci jako na nejlepsiho dodavatele popiipadé
jediného mozZného, ktery miize dodat danou sluzbu ¢i vyrobek. Otevienost zdkaznika,
kterd dodavateli pomlze co nejlépe odhalit jeho potieby, zavisi na dodavatelovi
otevfenosti k zdkaznikovi.
Proaktivita

vvvvvv

sluzbu. Pokud toho dosédhne bez dlouh¢ specifikace, dodavatel zodpovi jeho dotazy, nez
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je stihl vyslovit, bude zakaznik spokojen a dodavatel muze cekat jeho opakovany
navrat.
Férovost

Dale zakaznik oceni, kdyz dodavatel sd€luje pravdivé zpravy, nezatajuje
informace ve svij prospéch, které by mu mohly ptinést vyhodu ¢i zisk. Takové jednani
vetSinou zdkaznika odradi a nevraci se pro dalsi vyrobky ¢i sluzby. Ale opacné jednani
vede k tomu, Ze se zdkaznik k dodavateli opakované vraci.
Znalost zakaznika

Je dulezité znat nase zakazniky a jejich potieby, pfistupovat k nim s kladnym

a osobnim vystupovanim, abychom u zédkaznika vyvolali pocit jeho dulezitosti.

5.2 Déleni zakazniku

Zékazniky lze dé€lit do jednotlivych skupin jako napt. zlati zakaznici, stiibrni
zdkaznici, bronzovi zdkaznici, zelezni zdkaznici. Zakaznici, ktefi jsou zafazeni do
vyssiho stupné, by méli dostat vétsi vyhodu nez ty znizSiho stupné, aby zakaznici
z niz§iho stupné¢ méli motivaci dostat se do vyssiho stupné a o ty zdkazniky z vyssiho
stupné spole¢nost nepiisla.

Dalsi ¢lenéni

Zakazniky lze Cclenit na nejziskovéjsi, nejrychleji rostouci, nejzranitelnéjsi

Ti nejziskovéjsi zakaznici si zaslouzi v aktudlnim déni nejvétsi pozornost ze
vSech zékaznikda.

Nejrychleji rostouci zédkaznici si zasluhuji také nejvice pozornosti, ale musi se to
brat v dlouhodobém horizontu.

O nejzranitelnéjs$i se musi velmi pecovat, protoze hrozi riziko, ze ptejdou ke
konkurenci.

Nejproblematictéjsi zakaznici jsou ti, ktefi spolecnosti neptinaseji zisk, anebo jen
maly a jsou s nimi veliké problémy, pro spole¢nost je né¢kdy nejlepSim feSenim vzdat se
takového zakaznika.

Spolecnost by neméla podcenovat stiznosti zdkazniki, protoze vytvofit si dobré

jméno je slozité adiky nckolika nefeSenym stiznostem o n&j mulzeme lehce piijit.
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Zékaznik, ktery si chodi st€¢Zovat, pro nds mtze byt i velice diilezity, protoze upozorni
na problémy, které by se mély fesit.

Jak naulit zaméstnance, aby pro né byl zdkaznik ten nejdalezité;jsi.
Zaméstnancim nadfizeny musi neustdle opakovat, jak spolecnost a oni sami zbohatnou,
kdyz se zakaznik bude stale vracet a nakupovat.

Vse stoji uz pii vybéru zaméstnance, zaméstnavatel si musi vybrat toho pravého
pro komunikace s lidmi.

Pro ucely této prace budou zakaznici rozdéleni na klienty a bézné zakazniky.
Klient je ¢len vérnostniho programu, bézny zakaznik je ¢loveék, ktery nahodné nakupuje

v obchod€ a nema vztah k obchodu.
5.3 Rizeni vztaht se zakazniky (CRM)

Customer Relationship Management (CRM) nebo-li fizeni vztahli se zdkazniky
,znamend aktivni tvorbu udrzovani dlouhodobé prosp&$nych vztahi se zakazniky*’.
Hlavni prvky CRM:

e lidé — zakaznici, zaméstnanci

e obchodni procesy- zaméteni, prolinani

e technologie — druh, oblast, rozsah pouziti
e obsahy - data

Na hlavni prvky CRM je nutné divat se jako na celek, nikoli jako jednotlivé
slozky.

(Vessling; 2003)

5.4 Databazovy marketing

Je podstatou fizeni vztahl se zdkazniky. Databazovy marketing vytvaii databaze
jednotlivych zdkaznikl, zaméstnanct, vyrobku, sluzeb, dodavateld, distributort, dealerii

a prodejct.

7 WESSLING, H. Aktivni vztah k zékaznikiim pomoci CRM. Praha: Grada Publishing, 2003. s. 16. ISBN
80-247-0569-9.
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Pfi vytvareni databazi se musime rozhodnout, ktera data pro nas budou dilezita
a ktera ne. Nejdilezit¢jsi udaj databaze je historie transakci jednotlivych zakaznikd.
Dal§im dualezitym udajem jsou demograficka data (v€k, vzdélani, vySe piijma ...)
a psychografické tidaje (zajmy, aktivity, nézory,...).
Problémy databazového marketingu:

e Jak ziskat vhodna data? Vhodna data mizeme ziskat pomoci vyskolenych
zaméstnancl, ktefi obvolavaji zékazniky, anebo muzeme vyuzit sluzeb
ratingovych firem.

e Jak udrZet data aktualni? VétSina dat je po 1 roce velmi stard a nepfesnd. Je
dilezité databaze casto aktualizovat.

e Umét vyuzit ziskand data. Rada firem jako jsou banky a supermarkety maji
v zédkaznicich mnoho informaci, které neuméji zuzitkovat. Mély by si najmout

analytika, aby je zpracovaval.
(Kotler; 2003)
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1. Prakticka ¢ast
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6 Charakteristika Lékarny ALMA

Lékarna ALMA pasobi na trhu od roku 1992, kdy byla zaloZena
PharmDr. Alenou Suskovou a piisobila jako osoba samostatnd vydéle¢né &innid. Na
konci roku 2006 byla Lékdrna ALMA transformovana na spolecnost s rucenim

omezenym.
6.1 Zakladni informace z obchodniho rejstfiku

Spole¢nost byla zapsana do obchodniho rejstiiku dne 20. prosince 2006 pod
jménem Lékarna ALMA s.r.o. aje vedena u Méstského soudu v Praze pod spisovou
znackou C 119298.

Sidlo spole¢nosti:

Na Bezdékoveé 2154, BeneSov 256 01

Piedmét podnikani:
e specializovany maloobchod a maloobchod se smisenym zboZim
e maloobchod provozovany mimo fadné provozovny
e realitni Cinnost
e vefejné I€karenstvi - 1¢kdrna zdkladniho typu
Jednatelé:

Spole¢nost méa dva jednatele Ing. Martina Susku, PharmDr. Alenu Suskovou.
Spolecnici:

Spolegnost ma &tyii spolumajitele: Ing. Martin Suska (40 %), PharmDr. Alena
Suskova (40 %), Kamil Suska (10%), Sarka Suskova (10 %).

6.2 Zakladni informace ze Zivhostenského rejstfiku

Do zivnostenského rejstiiku byla spole¢nost zapsana 14. zati 2006 pod stejnym
jménem jako do obchodniho rejstiiku.
Piedmét podnikani dle Zivnostenského rejstiiku:
e Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3 zivnostenského zakona
0 Poskytovani sluzeb pro zeméd¢lstvi, zahradnictvi, rybnikaistvi, lesnictvi

a myslivost
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0 Velkoobchod a maloobchod

0 Realitni ¢innost, sprava a udrzba nemovitosti
6.3 Obecna charakteristika

Spolec¢nost Lékarna ALMA ma jednu provozovnu umisténou v centru meésta
v pfizemnim podlazi panelového domu v ulici Jitiho Hordka, naproti 1€karn€ je mensi
poliklinika ALMA, kde ordinuje n¢kolik druhi l1ékatrt (prakticky lékat, détsky lékat,
zubni 1ékat, neurolog, chirurgickd ambulance,...), kterd 1ékarn¢ zajistuje zhruba jednu
tretinu zakazniki.

Lékarna zaméstndva 4 zaméstnance na hlavni pracovni pomér (2 magistry,
2 farmaceutické asistentky) + pracovnici, kteti vypoméahaji béhem obdobi dovolenych
nebo v pripadé nemoci, se kterymi je sepsana dohoda o provedeni prace na dobu
Vypomoci.

Lékarna ALMA ftzce spolupracuje se spolecnosti ALMA BeneSov s.r.o., kterd
provozuje Lékarnu na Bezd¢koveé, Lékarnu na poliklinice v Pacové a Zdravotnické
potieby, dale tizce spolupracuje se spolecnosti ALMA Saltcave s.r.o., ktera provozuje
solnou jeskyni av této spole€nosti md Lékdrna ALMA 50 % podil. Zdravotnické
potfeby asolnd jeskyné maji provozovnu ve stejné ulici jako Lékarna ALMA.
Spoluprace spo€iva v persondlni vypomoci, vnakupu aprodeji zbozi mezi
spole¢nostmi., v marketingové spolupraci a vyuziti spoleéného jednani s dodavateli —
zde je vyuzivan synergicky efekt.

Od roku 2011 je 1ékarna ¢lenem virtudlni sité¢ Alphega l€ékarna. Tato sit’ vznikla
v roce 2008 a nyni ma vice nez 100 ¢lent po celé republice. Tyto 1ékarny pouzivaji
spolecné logo Alphega lékarna, (obrazek 6), které najdete v kazdé Iékarne. Lékarny této
sité¢ se vyznacuji pfijemnym prostiedim, vysokou kvalifikaci 1ékarenského personalu
a nadstandardnim poskytovani sluzeb. Déle nabizi zdkaznikim moZnost rezervace
vybranych vyrobkli v jednotlivych lékarnach sit€é Alphega na webovych strankach
Alphega lékarny. Clenstvi v této siti 1ékarné p¥inasi fadu vyhod. Nejvétsi vyhodnou pro
kazdou Iékarnu je spoleéné vyjedndvani u distributori o cené dodavanych I¢éki
a potravinovych doplikt, spole¢nd reklama, spolecné vytvareni akci na zbozi, soutézi

a fady vyhod pro zékazniky, aby je ptildkaly do téchto 1ékéren.
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Skupina Iékadren ALMA si na poc¢atku roku 2011 ziidila osobni webové stranky,
aby se piiblizila svym zédkaznikim. Webové stranky jsou rozd€leny na dvé sekce, a to
na sekci interni (zaméstnaneckou) a zdkaznickou. Interni sekce slouzi pro rychlou
komunikaci se zaméstnanci. Zaméstnanci zde najdou plan dovolenych, rozpis smén ¢i
vnitini smérnice a nafizeni, je zde mozno i vytvaiet diskuze nad aktudlnimi problémy
v Iékarn€¢. Druhd sekce slouzi zakaznikiim. V této zéné zdkaznici ziskaji dilezité
kontakty na jednotlivé 1ékarny, informace o provoznich dobach a umisténi 1¢kéaren, dale
zde najdou nejaktudlngjsi sdéleni tykajici se 1ékaren, tak dlouhodobou strategii 1ékaren.
Do budoucna se tyto stranky rozsifi o dal$i sekci a to o zdénu, ktera bude slouzit

registrovanym zakaznikiim ve vérnostnim programu.
6.4 Obchodni partnefi Lekarny ALMA

Mezi zakazniky patii obyvatelé blizkého sidlisté, pacienti z polikliniky ALMA,
I¢kati z poliklinkky ALMA, Iékarna déle zasobuje Iéky nékolik lizkovych
zdravotnickych zafizeni. V pribéhu roku 2011 lékérna piiSla o vyznamného zakaznika
z oblasti lazkovych zdravotnickych zatizeni, ktery 1€karné zajistoval cca 10 % obratu.

Lékarna odebira vice jak 90% zbozi od dvou lékarenskych velkoobchodd, a to od
spolecnosti PHOENIX Iékarensky velkoobchod a.s. a Alliance Healtcare, s.r.o.,
zbyvajicich 10% zboZi odebira 1ékarna od specializovanych vyrobcti nebo prodejct.

Obrazek 2 Umisténi provozovny
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Obrazek 3 Provozovna lIékarny, vnitini pohled

Obrazek 4 Provozovna lékarny, venkovni pohled

zdroj: vlastni prace
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Obrazek 5 Logo Lékarny ALMA

zdroj: Lékarna ALMA

Obrazek 6 Logo alpega lekarna

Vase zdravi je nasi prioritou

Zdroj: www.alphega-lekarna.cz

Obrazek 7 Karta spokojeného zakaznika 1
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Obrazek 8 Karta spokojeného zakaznika 2
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7 Legislativni prostredi Iekaren

vvvvvv

v oblasti 1ékdrenstvi a nasledné jsou pfiblizeny zdkony ovliviiyjici 1ékarny z hlediska

oblasti zdravotnictvi a 1ékarenstvi.

7.1 Instituce

komora, ktera sdruzuje 1ékarniky, Grémium majitelti 1ékaren, které haji zajmy majitelt
Iékaren a Statni ustav pro kontrolu Ié¢iv, ktery dba na to, aby se na trhu vyskytovaly

kvalitni a zdravi neSkodlivé léky.

7.1.1 Ceska lékarnicka komora

Ceska 1ékarnicka komora byla ziizena podle zdkona 220/1991 Sb. o Ceské
lékai'ské komote, Ceské stomatologické komote a Ceské lékarnické komofe v roce
1991. Je to samospravna nepoliticka organizace, fungujici jako pravnickd osoba, ktera
sdruzuje lékarniky.

Cilem organizace je dbat na, to aby c¢lenové komory vykonavali své povolani
odborn¢, v souladu s etikou a zplisobem stanovenym zékony a fady komory. Komora
zajiStuje odbornost ¢lend a potvrzuje splnéni podminek k vykonu Iékarnického
povoléani. Dale haji prava a profesni zajmy ¢lent a zajiSt'uje jim pravni pomoc.

Ceska lékarnickd komora ma pravo uéastnit se jednani pii tvorbé cen lék,
1é¢ivych piipravki a sazebniki ostatnich sluzeb poskytovanych Iékarnami.

Lékarnik, ktery vykonava své povolani, musi byt ¢lenem Ceské lékarnické

komory.

7.1.2 Grémium Majitelti 1ékaren

Grémium majiteltl 1ékaren vzniklo jako profesni sdruzeni v roce 1996. Cilem
sdruzeni je h4jit profesni a ekonomické z4jmy majitelti 1€karen. Ze zakona zastupuje
segment lékarenské péce v dohodovacich fizenich se zdravotnimi pojistovnami.

Pomaha s fesenim provozu 1ékaren, dale poskytuje poradenstvi v oboru danovém

¢1 ekonomickém.
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V soucasné¢ dobé Grémium majitell 1€karen reprezentuje kolem 400 clent

s témét 1/4 soukromych lékaren v CR.

7.1.3 Statni ustav pro kontrolu 1é¢iv

Mezi nejdulezitéjsi instituci v oblasti 1ékarenstvi se fadi Statni Gistav pro kontrolu
1é¢iv. Je ziizen zdkonem & 79/1997 Sb. Ustav je organizaéni slozkou statu, jeho
nevys§im nadiizenym organem je Ministerstvo zdravotnictvi Ceské republiky.

Historie

Historie této instituce saha az k pocatkim Ceskoslovenského statu. Pod timto
nazvem pusobi od roku 1952. Kontrolou ¢innosti 1ékaren byl Statni Gstav pro kontrolu
1é¢iv povéten v roce 1992. Pisobnost této instituce je rozsdhld a pronikd do celého
zdravotnictvi.

Piisobnost v oblasti 1ékarenstvi

V oblasti Iékarenstvi kontroluje zachazeni s 1é€ivymi piipravky a kvalitu surovin,
dale je povéfen stanovovanim maximadlnich cen léCivych prostfedkli a stanovovani
podminek a vyse uhrady lécivych ptipravkd. V neposledni fadé provadi cenovou

kontrolu 1é¢ivych ptipravkl a potravin pro zvlastni I€karenské tcely.
7.2 Zakony ovliviujici €innost Iékaren

I 1€ékarna jako subjekt, snazici se dosdhnout zisku je ovliviiovana zékony, stejné
jako vSechny podnikatelské organizace ve staté. Navic se ji tykaji zdkony ovliviujici
e Zakon 48/1997 Sb. o vefejném zdravotnim pojisténi,
e Zakon 378/2007 Sb. o 1éCivech,
e Zakon 160/1992 Sb. o zdravotni péci v nestatnich zdravotnickych
zafizenich,
e Zakon 123/2000 Sb. o zdravotnickych prostfedcich a zméné nékterych
zakond.
e Zékon o cenach

Tyto zakony jsou doplnény provadécimi vyhlaskami.
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7.2.1 Zakon 48/1997 Sb. o verejném zdravotnim pojisténi

Zakonem o vetfejném zdravotnim pojisténi je lékarna regulovana z hlediska
uhrad receptd a poukazi ze zdravotniho pojisténi. Déle timto zdkonem je lékarné
uloZena povinnost vybirat regulacni poplatek, dodrzovat a nepiekraCovat maximalni
stanovenou cenu lé¢ivych pfipravki a potravin pro zvlastni 1€kaiské ucely, kterou na

zakladé tohoto zakonu stanovuje Statni Gstav pro kontrolu 1é€iv.

7.2.2 Zakon 378/2007 Sb. o 1écivech

Zakon o lécivech natfizuje 1ékarné zatidit provozovnu lékarny tak, aby ze vSech
hledisek vyhovovala skladovani 1éCivych piipravkl, neposkozovala jejich jakost,
bezpecnost a ucinnost. Déle je 1ékdrna dle tohoto zdkona a souvisejicich piedpist
povinna zajistit, aby sléky zachazel jen personal, ktery k tomu mé odbornou
zpisobilost. V Iékarnach, kde dochazi k ptipravé ¢i Gpravé 1ékh, jsou povinny dbat
vsech povinnosti a nafizeni, které jsou upraveny timto zdkonem.

Tento zakon upravuje 1 distribuci 1é¢iv. LéCiva smi distribuovat jen organizace
s povolenim od ptislusné zastieSujici instituce.

Dale je timto zakonem upraven vydej 1é¢iv v 1ékarnach a jeho piipadna likvidace.
Vydavat 1€k v 1ékarné smi jen farmaceut nebo farmaceuticky asistent a to v pripade
vydeje bez receptu. Likvidace 1ékt, které nevyhovuji svou jakosti, pfipadné¢ maji
proslou dobou pouzitelnosti, nebo jsou jinak poskozené a tim nejsou vhodné pro
uzivani, musi byt zlikvidovany, tak aby nedoSlo k ohroZeni zdravi lidi, zvifat

a zivotniho prostredi.
7.3 Regulacni poplatky

Regulacni poplatky byly zavedeny zdkonem o vetfejném zdravotnim pojisténi
1. 1. 2008. Regulacni poplatek je povinen platit pojisténec nebo jeho zakonny zastupce,
pokud se jedna o plnéni z vefejného zdravotniho pojisténi a pojisténec neni od platby
osvobozen timto zakonem.

V Iékarné se jedna o plnéni z vefejného zdravotniho pojisténi, pokud jsou
pojisténci vydavany léky na recept, kdy cast nebo plna hodnota 1éku je hrazena

z vetejného zdravotniho pojisténi.
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Od 1. 1. 2008 je lékarna povinna vybirat regulacni poplatek ve vysi 30 K¢ za

polozku na receptu. Prvni velka zména ve vybirani regulacnich poplatkli nastala

1. 4.2009, kdy doslo k odecitani regulacniho poplatku od doplatku na recept. Dalsi

zména ve vybirdni regulacnich poplatkli vstoupila v platnost 1.1.2012, kdy byl

zakonem regulacni poplatek za polozku na receptu zménén na regulacni poplatek za

recept. Regulacni poplatek dle zdkona o vefejném zdravi je povinna vybirat kazda

lékarna.

Povinnost vybirat regulacni poplatek méla dopad i do vySe doplatku za recept,

kterou pacient musi v Iékarn€ zaplatit. Od 1. 1. 2012 tento dopad byl zdkonem zruSen.

Stanovovani vy$e doplatku a regula¢niho poplatku po 1. 1. 2008

1.

Pokud je cena léku mensi nez 30 K¢, nevyplati se pacientovi nechavat si
tento 1¢k pfedepisovat na recept, protoze zaplaceni regulacniho poplatku
prevysuje hodnotu 1éku.

V ptipadé, ze 1€k je pln¢ hrazen pojistovnou, plati pacient pouze
regulacni poplatek 30 K¢&.

Pfi casteCné uhrad¢ 1éku pacientem piinasi nova legislativa nejen platbu
regulac¢niho poplatku, ale i slevu na doplatku, kterou musi poskytnout
kazda Iékarna ze zakona a vypocte se dle vzorce 1. Pokud by vypoctena
sleva byla vétsi nez doplatek, je uplatnéna pouze do celkové vyse
doplatku a vtomto piipad€é pacient hradi pouze regulacni doplatek.
V situaci, kdy sleva neptevysuje hodnotu doplatku, pacient plati doplatek

a regulacni poplatek

Stanovovani vy$e doplatku a regula¢niho poplatku po 1. 4. 2009

1. Pfi hodnoté 1éku neptevysujici 30 K& nedoslo ke zméng, stile se nevyplati

tento 1ék mit pfedepsany na recept.

2. U plné hrazenych 1€ki se pouziva vzorec 1 pro stanoveni slevy. Pacient vzdy

hradi pouze regulacni poplatek.

3. Pii castecné thrad¢é pojistovny a tim vzniklém doplatku na Iéky doslo ke

zmeéné stanoveni slevy na doplatcich. Sleva na doplatku se rovnd vysi

regula¢niho poplatku. To znamena, ze pokud klient ma vyssi doplatek, tak

regulaéni poplatek nehradi.
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Stanovovani vy$e doplatku a regula¢niho poplatku po 1. 1. 2012

Bylo zavedeno jednotné pravidlo: regulacni poplatek se plati vzdy a k nému je

pticten doplatek, bez jakéhokoliv naroku na slevu na doplatku.

Rovnice 1 vypocet slevy na doplatek od 1. 1. 2008

zaklad
30 = {0,25 * [arctg ( co 2,5) + 1,6]}

Zdroj: vlastni tvorba

7.4 Maximalni cena I|éCivych pfipravkl a potravin pro zvlastni

lekarské ucely

Zpusoby stanovovani maximdalni ceny jsou zakotveny v zdkoné o vefejném
zdravotnim pojisténi, v zdkoné€ o 1é¢ivech a ve vyhldsce o thradach 1é¢iv a potravin pro
zvlastni 1ékafské ticely. Maximalni cenu 1é¢ivych piipravki stanovuje Statni ustav pro
kontrolu 1é¢iv. Regulace tihrad ze zdravotniho pojisténi je v kompetenci Ministerstva

zdravotnictvi.
7.5 Obchodni pfirazka

Obchodni prirazka v 1ékarenstvi je stanovovand ministerstvem financi. O tuto
prirazku se 1ékarny deli s distributory a vyrobcem. Od 1. 1. 2006 byla snizena obchodni
ptirazka lékaren z32% na 29% a od 1.8.2006 je stanovend degresivni obchodni
pfirdzka. Pojem degresivni pfirazka znamend, Ze s rostouci cenou léku klesd ptirazka
Iékéarny. Dalsi zména v pfiraZzce probéhla 1. 1. 2008 a posledni zména byla provedena
1.1.2012. Vyvoj obchodni pfirazky v 1ékarnach je uveden v tabulce 1. Cilem
degresivni pfirazky bylo snizeni ptirazky u drahych 1€ki, které se pohybuji v fadech

tisicli a u téchto 1¢kt byla i vysoka pfirazka a u levnych 1¢ka pfirazku naopak zvysit.
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Tabulka 1 Pasma obchodnich pfirdZek Iékaren

Pasmo Od 1.8.2006 Od 1.1.2008 Od 1.1.2012
0—- 150 K¢ 33% 36% 37%
150 — 300 K¢ 32% 33% 33%
300 — 500 K¢ 28% 24% 24%
500 — 1000 K¢ 25% 20% 20%
1000 — 2500 K¢ 22% 17% 17%
2500 — 5000 K¢ 18% 14% 14%
5000 — 10000 K¢ 10% 6% 6%
Nad 10 000 K¢ 10% 5% 4%
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8 Zakladni charakteristika souc¢asného vérnostniho

programu

Vérnostni program byl zaveden v lednu roku 2009, prosel prvni fazi ziskani
zakaznikd a dale prosel zkuSebnim provozem. V soucasné dob¢ je vérnostni program
pln¢ zaveden a dle stanovenych pravidel funguje. Flexibiln¢ je pfizplisobovan

pozadavkiim zdkazniki i 1ékarny.
8.1 Cil vérnostniho programu

Cilem vérnostniho programu Lékarny ALMA je udrZet si stavajici klienty, kteti
jsou zapojeni do vérnostniho programu a ziskévat nové klienty, kteti budou pravidelné
nakupovat v Lékarné ALMA, zvyhodnit stalé (vérné) klienty, ktefi v Iékarné nakupuji
a dalSim cilem je zvysSit obrat 1ékarny a tim 1 zisk.

vvvvvv

zavadéji rizné slevové zvyhodnéni zakaznikl a tim 1ékarna piichazi o své klienty.
8.2 Princip vérnostniho programu

Vérnostni program je zalozen v lékarenském systému Los-maxima od
spolecnosti Apatyka servis, s.r.o. V tomto programu jsou klienti evidovéani na zakladé
rodného c¢isla. V druhé fazi vérnostniho program byly klientim vydany ,karty
spokojeného zakaznika* (viz obrazek 7 a 8), kterymi se mohou prokazovat.

Evidence klientll ve vé€rnostnim programu neni na zéklad¢ plastové karticky, ale
je stale na zakladé¢ rodného ¢isla. Pokud klienta 1ékarny karticka obtéZuje a nechce si ji
z 1ékarny odnést nebo pouzivat, neni kvili tomu vyloucen z vérnostniho programu.
I bez karticky je zdkaznik ¢lenem vérnostniho programu. I v piipadé€, ze si klient
zapomene karticku doma nebo nechce karticku pouzivat, neni ochuzen o vyhody
plynouci z programu. Obsluhujici magistra ¢i asistentka magistry si klienta podle
rodného ¢isla najde v systému a klient okamzité ziska vyhody, na které ma narok.

Pti nédkupu klient nedostava okamzitou slevu, ale na jeho virtualni Gcet se mu
ptipisuji body dle hodnoty nakupu, které¢ se pti urcité vysi smeéni na koruny, které miize

klient vyuzit na libovolny nakup, nebo se mu body kumuluji na virtualnim uctu.
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8.3 Aktualni verze vérnostniho programu

V lednu 2009 byl vérnostni program spustén na vydej 1€kl na recept. V poloving
roku 2010 byl vérnostni program rozsifen na volny prodej a v této dobé doslo
1k vydavani ,karet spokojeného zékaznika“. Na zacatku roku 2011 byla vérnostnimu
programu vytvofena prvni pevnd forma principl, kterd byla a je s menSimi zménami
dodrzovana. Tyto principy byly zvefejnény tak, aby byly dostupné vSem zakaznikiim.
Principy jsou zvetejnény formou plakati v prostorach 1ékarny (vydejni mista, vyloha),
letaki (uréené zakaznikim) a na webovych strankdch spoleCnosti (pifiloha 2).
V soucasné dobé je vérnostni program implementovany na vSechno zbozi v lékarné.
Klienti pfi jakémkoli ndkupu ziskavaji body na virtudlni konto ze zaplacené Castky.
Vyjimku tvoii regulacni poplatek, ze kterého klient body neziskava. Na tuto podobu
byla nucena I¢karna vérnostni program pievést z divodu zmény zakonu o vetejné
zdravotni pojisténi k 1. 12. 2011, jinak ji hrozila vysoka sankce.

Za kazdou utracenou korunu dostane klient na své virtualni konto jeden bod. Pii
dosazeni 600 bodi se body sméni na hotovost. Na klienttiv virtudlni ucet se pripise
5 K&, poté klient zacina sbirat body od nuly. Korunové slevy se scitaji a pii ndkupu je
klient vyzvan k moznosti vyuziti slevy na nakup. Pokud nevyuZije snizeni placené
¢astky o slevu, je mu ¢astka akumulovéna na jeho virtualnim uctu.

Od konce roku 2010 jsou pro klienty Iékaren pravidelné vytvafeny motivaéni
akce. Prvni motivacni akci byla sleva na ptineseny recept. Kazdy klient 1ékarny, ktery
prinesl recept, ziskal slevu 10 K¢. Dalsi motivacni akce probehly béhem roku 2011, kdy
byla vyzkouSena novd metoda motivace a to slevové kupony.

Na pocatku roku 2011 byl vytvofen seznam zlevnéného zbozi pro klienty
Iékarny. Seznam je pravidelné¢ obméinovan tak, aby v ném byly neustale aktudlni
vyrobky. Sleva se pohybuje od 0,5 % do 3 % v zavislosti na mnozstvi utracenych pencz
klientem v lékarn¢.

Principy platné od pocatku roku 2011

Nasledujici principy sestavilo vedeni Lékarny ALMA na zacatku roku 2011.
Teémito principy se Iékarna neustdle fidi. Aby byly tyto principy zdkaznikim znamy,
byly distribuovany letd¢ky ve formatu A6 piimo klientim do tasek s léky, dale byly

rozmistény na viditelném misté v Iékarn¢ (format A4) a ve vyloze Iékarny (format A3)
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1. chrdnite svoje zdravi ! ProtoZe VaSe veskeré odbéry léku i léciv jsou

zaznamenavany a pani magistra vidy zkontroluje, abyste nebral léky, jejichz
ucinky mohou jit proti sobé (tzv.kontraindikace) a tim Vase zdravi v konecném
dusledku poskodit. Toto je duleZité predevsim pokud Vam léky predepisuje vice
lékari!!!

2. dostanete nejlepSi moZnou kvalitu lékdarenské péce! Protoze v nasich
kolektivech pracuji vyhradné kolegyné, pro které je prace v lékdarné konickem.
Pro né je kazdy z Vas opravdovym klientem, jehoz osobnim potiebam jsou
pripravené naslouchat a vidy se vam snaZit pomoci. Své vzdélani si
pravidelné a velice casto prohlubuji na odbornych Skolenich a seminarich tak,

aby mohly individualni pristup k Vam podporit aktualni odbornou zdatnosti!!!

mozné urovni, jelikoz lékarny nedusi Zadné vysoké reZie jako je tomu
u konkurence. Navic vzhledem k prislusnosti ke skupiné ALMA, kterd provozuje
celkem tri lékarny a virtualnimu reteézci ALPHEGA, ktery v soucasné dobé
spojuje celkem 104 lékdren v celé CR, jsou i vstupni ceny na velmi nizké
urovni. Pokud tedy dostanete stejny lék jinde ve mésté za cenu nizsi, pak nas na
to prosim upozornéte!!! ...znamend to, Ze jsme Spatné nakoupili...

4. ziskavate dlouhodoby bonus za odbéry! Veskere nakupy a odbery na recepty
i poukazy se Vam dlouhodobé nacitaji a na zakladé jejich objemu ziskavate
bonus, jehoz cerpani Vam kolegyné pri placeni vidy nabidne. Tento bonus je
v soucasnosti SK¢ a pricte se na Vasi kartu vidy, kdyz objem odebranych léku
a léciv dosahne celkem 600,-.

5. mate slevu na vybrané poloZky! Na vice nez sto béznych lékii a léciv mate
v lékdarnach slevu ve vysi, kterda je stanovena podle poctu Vasich navstev
v lékarné za minulé pololeti. Minimalné cini 1,5%, ale jste-li nasim opravdu
pravidelnym zdkaznikem, potom dosahnete slevy ve vysi 5%. Seznam akcnich
polozek je vyvésen v kazdé z lékaren

6. madte slevu na doplatky na poukaz na ZTP! Mate narok na uplatnéni slevy ve
vy$i 5% na doplatky za poukaz v Prodejné zdravotnickych potieb ALMA.

7. mdte slevu na solnou jeskyni! Mate narok na slevu ve vysi 10% na ndakup

vstupenek do Solné jeskynée ALMA
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8. zucastiujete se bonusovych akci, kdy obdrzite bonus za kazdy prijaty recept
ve formé slevové poukdzky, okamzité slevy nebo malého darecku. Predchozi
akce z posledniho ctvrtleti 2010, kdy jsme slavili plnoletost — 18. vyroci
otevieni Lékarny ALMA, budou v roce 2011 nasledovat akce: ,, Vitame jaro “

(od brezna do velikonoc), ,, 10 let Lékarny na Bezdékove* (Cervenec — srpen)

a mnohé dalsi...
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9 Zhodnoceni vernostniho programu

V této casti jsou zhodnoceny marketingové akce uskuteénéné 1ékarnou, v zavéru
této Casti je vytvoren statisticky model, kterym je zhodnocena uspéSnost téchto akei.
Dale je uveden vyvoj trzeb a ostatnich ukazatell, jako je pocet zdkazniki, vybrané

regulacni poplatky ¢i vyvoj marze a piirazky.
9.1 Marketingové akce Lékarny ALMA v obdobi 2010-2011

Zde jsou pfiblizeny uskutecnéné marketingové akce a nasledné jsou zhodnoceny.
V pribéhu dvou let se uskutecnily pro zdkazniky 4 marketingové akce.

Prvni akce se uskutecnila v fijnu 2010 a trvala az do prosince 2010 a klienti
Iékéarny ziskali za odménu slevu na recept ve vysi 10 K¢, dalsi 3 akce se uskutecnily
vroce 2011. V téchto akcich bylo vyuzito slevovych kupént, které byly rozdavany

klientim Iékarny za dvé polozky na receptu.

9.1.1 Sleva narecept

Charakteristika:

Tato akce byla prvni marketingovou akci, kterou Lékdrna ALMA uskutecnila.
Z hlediska marketingu m¢la fadu nedostatkl, ale hlavnim cilem pro Lékarnu ALMA
bylo naucit se stimto nastrojem zachézet, pfilakat klienty do lékarny a dat jim na
védomi, Zze v Lékarné ALMA dostanou néco navic. Nejen, ze si vyzvednou své 1éky a
zaplati je, ale v této 1ékarné dostanou kvalifikované odborné poradenstvi a jesté bonus.

Jako upoutavku pro zadkazniky na tuto akci byly vytiStény textové letdky bez
grafické upravy, které byly vyvéSeny ve vyloze a ve vydejné 1ékarny. Tato akce byla
uskutecnéna k 17. vyroci zalozeni Lékarny ALMA.

Jednoduchym pravidlem akce bylo pfinést recept, na kterém byly dvé polozky a
byt klientem 1ékdrny. Pfi splnéni této podminky ziskal klient slevu na recept ve vysi
10 K¢.

Zhodnoceni:

V tabulce 2 jsou zobrazeny vysledky této akce, kdy za celé obdobi byla v 1ékarné

uplatnéna sleva ve vysi 25.540 K¢ na 2 554 recepti. Z tabulky 2 je vidét, ze nejvétsi

uspéch méla akce u zakaznikt v listopadu, kdy byla sleva uplatnéna na 970 recepti.
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Jeden z divodli, pro¢ méla nejveétsi uspeéch akce v listopadu, mize byt informovanost.
Zékaznici si to mezi sebou stihli uz fici a ty, co uz to védeli, se vratili s dalsSim
receptem. Prosincovy propad byl ziejmé zplsoben vanocnimi svatky a menSim
mnozstvim pracovnich dni.

Tabulka 2 Uplatnéné slevy v marketingové akci

Celkova sleva . .
Pocet receptu
na recept
Rijen 7 670 K& 767
Listopad 9 700 K¢ 970
Prosinec 8170 K& 817
Celkem 25 540 K¢ 2 554

Zdroj: vlastni tvorba

9.1.2 Slevové poukazky

Charakteristika

Slevové poukédzky jsou jiz sofistikovanéjsi marketingovy produkt podpory
prodeje. Slevové poukazky si Lékarna ALMA vytvorila sama (obrazek 9 a 10). Na
¢islo a kod, identifikace klienta, misto pro razitko s datem a oznafenim provozovny.
Jsou ti§téné na barevny papir.

Princip vyuziti slevovych poukézek:

Klient ziskava slevovou poukazku, pokud pfinese do 1ékarny recept s dvéma
polozkami nebo dva recepty sjednou polozkou a zaroven je Clenem vérnostniho
programu. Cerpani slevového kupénu miize klient uskuteénit v nasledujicich 6 mésicich
od ziskani kuponu, pokud hodnota doplatku pfesahuje 100 K&, nebo nédkup zbozi ve
volném prodeji presahuje 200 K¢.

Tato akce se v Lékarné ALMA uskutecnila 3 krat béhem roku 2011. Prvni akce
byla uskute¢néna v obdobi od 21. 3. 2011 do 24. 4. 2011 pod nazvem Oslavte s nami
jaro. Dalsi akce probéhla v srpnu 2011 s ndzvem Oslava 10. narozenin Lékarny Na
Bezdékoveé. Posledni akce byla uskuteénéna v listopadu 2011 pod nazvem Oslava
18. narozenin Lékarny ALMA. Vsechny tyto akce se uskutecnily v partnerstvi
s Lékdrnou Na Bezd¢koveé ze spolecnosti ALMA BeneSov s.r.o. Partnerstvi spociva
v tom, Ze ziskany kupon miize klient uplatnit v libovolné 1¢karné skupiny ALMA. Ke
kazdé marketingové akci byly vytistény plakaty (pfiloha 3, 4 a 5), které byly umistény
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v provozovné lékarny, ve vyloze 1ékarny, v cekarnach spolupracujicich I¢kaiti a na
webovych strankach, dale byly plakaty rozeslany prostfednictvim e-maild klientim
1€kéarny.

Obrazek 9 Slevovy kupén — predni ¢ast

ALMIKUV SLEVOVY KUPON
&islo kupénu: 5141 J

Hodnota: kéd: 5015476

Cerpéni slevového kupénu podléhd pravidiim zvefejnénych Iékdrnami ALM A
Platnost kupsnu: 6 mésicli od data vystaveni
Identifikace kupénu (EtyFi posledni Cisla z karty spokojeného zdkaznika + podpis):

Zdroj: Lékarna ALMA

Obrazek 10 Slevovy kupoén — zadni ¢ast

datum vystaveni (razitko provozovny s datem)

Lékdrna ALMA, Prazskd 1697 Lékdrna Na Bezdékové, Na Bezdékové 2154
Prodejna Zdrav. potieb a Solnd jeskné ALMA, PraZskd 2189

Zdroj: Lékarna ALMA

Zhodnoceni:

Tabulka 3 Pocet vydanych slevovych kupont

Pocet vydanych kupénu v kusech
Lékarna |Lékarna Na Celkemn
ALMA Bezdékové
1. akce 417 338 755
2. akce 384 244 628
3. akce 364 285 649

Zdroj: vlastni tvorba
V tabulce 3 jsou uvedeny pocty kupdnd, které byly vydany béhem
3 marketingovych akci, které prob&hly v Lékdrné ALMA a partnerské Lékarné Na
Bezdékove. V prvni akci bylo vydano nejvice kupoéntli, naopak nejméné kupdont bylo
vydano v druhé akci. Divodem bylo, Ze se akce uskutecnila v jednom z nejslabsich

mésict, co se tyce trzeb i poctu zdkazniki.
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Tabulka 4 Pocet prijatych slevovych kupén( v kusech — 1. akce

Pocet pfijatych slevovych kupon
Lékarna [Lékarna Na Celkemn
ALMA Bezdékové
Brfezen 2011 19 19
Duben 2011 73 87 160
Kvéten 2011 70 69 139
Cerven 2011 65 53 118
Cervenec 2011 12 20 32
Srpen 2011 17 17 34
Zari 2011 12 7 19
Rijen 2011 12 2 14
Celkem 261 274 535

Zdroj: vlastni prace

V tabulce 4 jsou uvedeny pocty jednotlivych vracenych slevovych kupdéni
,»Almiki“ v prvni akci, kterd probihala béhem pielomu biezna a dubna roku 2011. Akce
tohoto druhu byla vI1ékarné ALMA uskuteénéna poprvé. Zakaznici na tyto akce
v 1ékdrné€ nejsou moc zvykli, ale ve vétSin€ ptipadi slevové kupony pfijali s pozitivnim
ohlasem az na vyjimky, kdy zékazniklim sleva pfisla mald. Béhem 6 mésicli se do
1ékaren vratilo vice nez 70 % ze vSech kupdénd. Nejvice poukdzek se vratilo béhem
mésice, kdy se kupony vydavaly a nasledujicich dvou mésicti po vydavani. Cim delsi
asovy usek uplynul od vydani slevovych kupénu, tim méné se jich vracelo. Castym
divodem bylo, ze klienti zapomnéli, ze jesté¢ ziskany kupon maji a snazili se ho
vycerpat po datu platnosti a nebo ho ztratili.

Tabulka 5 Pocet pfijatych slevovych kupén( v kusech — 2 akce

Pocet pfijatych slevovych kupont
Lékarna |Lékarna Na Celkemn
ALMA Bezdékové
srpen 2011 44 52 96
Zari 2011 47 63 110
Rijen 2011 47 36 83
Listopad 2011 39 43 82
Prosinec 2011 14 20 34
Leden 2012 7 9 16
Unor 2012 7 1 8
Celkem 205 224 429

Zdroj: vlastni prace
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Druh4 akce probéhla v srpnu 2011. Vysledky této akce jsou zaznamenany
v tabulce 5. V Sestimési€nim obdobi se vratilo vice nez 67 % z vydanych kupont. Trend
v ndvratnosti slevovych poukézek je stejny jako u prvni akce. Nejvice kuponti se vratilo
v srpnu a v zafi. Do konce roku se pocet vracenych kuponu pozvolna snizoval. V dal§im

roce navratnost kupont byla symbolicka.

Tabulka 6 Pocet pfijatych slevovych kupénl — 3 akce

Pocet pfijatych slevovych kupont
Lékarna [Lékarna Na Celkemn
ALMA Bezdékové
Listopad 2011 45 90 135
Prosinec 2011 98 75 173
Leden 2012 51 40 91
Unor 2012 36 31 67
Celkem 230 236 466

Zdroj: vlastni prace
V tabulce 6 je uvedena navratnost slevovych kuponu ztieti akce, kterd se
uskutecnila v listopadu 2011. Kupony jsou vratné az do konce kvétna 2012, takze v této
praci bude zhodnocena akce jen do konce unora. I vtéto akci pokracuje trend
v navratnosti kuponti. Béhem prvnich dvou mésict se navratilo téméf 50 % vydanych

kupo6nti. Do konce tinora se vratilo téméf 71 % ze vSech kupont.

Tabulka 7 Trzby z pfijatych slevovych kupénu (bez DPH)

Trzby z pfijatych slevovych kupont
Na recept Na volny prodej Celkem
Duben 2011 13 568,49 K& 7 747,71 K& 21 316,20 K&
Kvéten 2011 13 447,85 K& 8 706,32 K¢ 22 154 .17 K&
Cerven 2011 15 292,15 K& 4 235,47 K& 19 527,62 K&
Cervenec 2011 4 031,08 K& 1 059,72 K& 5 090,80 K¢
Srpen 2011 17 631,06 K& 4 160,94 K& 21 792,00 K&
Zari 2011 9 912,86 K¢ 5 264,69 K& 15 177,55 K&
Rijen 2011 10 495,24 K& 4 176,51 K& 14 671,75 K&
Listopad 2011 21 047,01 K& 7 099,98 K¢& 28 146,99 K&
Prosinec 2011 19 871,60 K& 8 944,34 K& 28 815,94 K&
Leden 2012 10 994,30 K& 5470,21 K& 16 464,51 K&
Unor 2012 11 753,04 K& 1489,15 K& 13 242,19 K&
Celkem 148 044,68 K¢ 58 355,04 K& | 206 399,72 K¢

Zdroj: vlastni prace

V tabulce 7 jsou zobrazeny trzby z pfijatych slevovych poukazek. Tato tabulka
neni rozdélena na jednotlivé akce, ale jsou v ni zobrazeny vSechny akce souhrnné po

jednotlivych mésicich. Trzby jsou pfed poskytnutou slevou. Zde je vidét, ze nejveétsi
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trzby z akei byly vzdy v mésici, kdy se vydavaly kupony a v nasledujicim meésici po
vydéavani kupond. Je vidét provazanost trzeb s poctem piijatych kupona. Klienti vice
cerpali kupony pii ndkupu 1€kt na recept. Jeden z diivodi je, ze zde byl nastaven mensi
limit na zaplacenou ¢astku a druhym divodem je, Ze zde komunikace pii vydeji na

recept byva osobnéjsi nez pii volném vydeji.

Tabulka 8 Zisk z pfijatych poukazek

Mésic Vynos Poskytnuta Zisk
sleva
Duben 2011 420157 KE| 128070 KE| 292087 K&
Kvéten 2011 410517 K& | 122807 KE| 287710 KE
Eerven 2011 374578 KE| 114035 K& | 260543 K&
Cervenec 2011 | 1017,70 K& 21053 K& 807 17 K&
Srpen 2011 304955KE | 105263 KE| 289691 K&
ZaH 2011 276032 KE | 103509KE | 172523 KE
Rijen 2011 257153 KE | 103509KE | 153644 K&
Listopad 2011 | 527752 K& | 147368 K& | 3 803,83 K&
Prosinec 2011 | 524220 KE | 201764 K& | 3 224,66 K&
Leden 2012 357167 KE| 1087,72KE| 2483,95 K&
Unor 2012 2 846,67 K& 75439 KE | 2 092,28 K&
Celkem 39 289,67 K& | 12 315,79 K& | 26 973,88 K&

Zdroj: vlastni prace

V tabulce 8 je zanesen zisk z pfijatych slevovych kupénd. V prvnim sloupci je
zobrazen vynos z pfijatych slevovych kuponu, je to soucin trzeb z kuponti, které jsou
snizeny o poskytnutou slevu a marze, ktera je zobrazena v tabulce 24. Od tohoto
sloupce je odectena poskytnuta sleva. Vysledny zisk je zobrazen v poslednim sloupci.

Z této tabulky je vidét, Ze tyto marketingové akce byly pro 1ékarnu ziskové.
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9.2 Vyvoj Trzeb v Léekarné ALMA v letech 2008 — 2012

V této Casti je analyzovan vyvoj trzeb v Lékarné ALMA v letech 2008 az 2011.
Trzby jsou uvedeny bez DPH. Pii analyze se hodnoti i dasledky zptsobené vlivem
legislativy a zavedenim a fungovanim vérnostniho programu. Hodnoceni bude
provedeno na kazdy rok zvlast’ a nasledné se propoji vSechna obdobi.

Trzby v Lékarné ALMA jsou rozdéleny na trzby z prodeje na recept, zde je
zahrnut 1 prodej na poukaz. Dalsi slozkou jsou trzby bez receptu, nékdy oznaovany
jako volny vydej. V této sloZce jsou zahrnuty veskeré prodeje, které nejsou zahrnuty
v prodejich na recept. Jedna se zejména o nakup vitaminli a dopliikil stravy, ale jsou zde
zahrnuty 1 ostatni sluzby jako je méfeni tlaku, tuku ¢i véhy.

Pro zajisténi srovnatelnosti dat jsou trzby piepocteny primérnym poctem hodin
v mesici, ktery Cinni 237,8 hod. Timto zpiisobem jsou data ocistény o vliv poctu
otevienych hodin 1ékérny v jednotlivych mésicich. Pro tento pfepocet se vychazi
z poétu otevienych hodin 1ékarny v tydnu (PO-PA 7:30-18:00, SO 8:00-12:00). Pro

prepocet vyuzijeme rovnici 2.

Rovnice 2 O¢isténi trzeb na primérny pocet hodin

Primérny pocet hodin

Piepocltena triba = triby *
p Y skutecny pocCet hodin

Zdroj: vlastni prace
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9.2.1 Vyvoj trZzeb v roce 2008

Tabulka 9 Trzby v Lékarné ALMA v roce 2008

Trzba
Mésic Prodej na recept | Prodejbezreceptu Celkem
Leden 1086 041,29 K& 448 282,24 K¢ 1534 323,53 K¢
Unor 1 087 923,34 K¢ 429 133,82 K& 1517 057,16 K¢
Brezen 1160 653,64 K& 529 693,94 K& 1690 347,58 K¢
Duben 1329 456,73 K& 500 378,90 K& 1 829 835,64 K¢
Kvéten 1 338 523,73 K¢ 528 873,31 K& 1867 397,04 K¢
Cerven 1297 539,53 K¢ 498 386,68 K¢ 1795 926,21 K¢
Cervenec| 1014 796,70 K¢& 417 454,75 K& 1432 251,45 K¢
Srpen 1030 127,88 K¢ 403 217,99 K¢ 1433 345,87 K¢
Zari 1259 789,73 K¢ 682 521,36 K& 1942 311,09 K¢
Rijen 1 329 937,49 K& 517 588,47 K& 1847 525,97 K&
Listopad 1429 817,46 K& 630 230,02 K& 2060047,48 K¢
Prosinec 1 398 543,99 K¢ 866 028,67 K& 2 264 572,66 K&
Celkem 14 763 151,51 K& 6 451 790,15 K& | 21 214 941,66 K&

Zdroj: vlastni prace
Graf 1 Vyvoj trzeb v Lekarné ALMA v roce 2008
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Zdroj: vlastni prace
V tabulce 9 a v grafu 1 jsou zaznamenany trzby v Lékdrné ALMA v roce 2008.
V roce 2008 byl zaveden regulacni poplatek na polozku receptu a zdkonna sleva na
recept (také oznacovano odpocet) a dale byly zménény sazby pfirdzky, byla
prohloubena degrese v neprospéch 1ékarny. Doslo ke zvySeni snizené sazby DPH z 5 %

na 9 %. To mélo negativni dopad do cen 1€k a marZe 1ékarny.
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Z tabulky je viditelné, ze 1€karna nejvysSich trzeb dosahovala v prosinci, kdy
piesahla 2.264 tis. K¢. Tato hodnota je ovlivnéna vdno¢nimi svatky a roénim obdobim.
Lidé se v této dobé casto uchyluji ke ,,zdravym* darkiim z lékarny. V tomto obdobi
dochdzi ke zvySeni nemocnosti vlivem zvySené¢ho mnoZzstvi respiranich a virovych
onemocnéni. V prosinci doslo ke zvySeni trzeb z volného prodeje o 236 tis. K¢ oproti
listopadu, tato hodnota je odrazem ,,vano¢ni nakupovaci horecky*

Naopak nejnizsi trzby byly v €ervenci, kdy neptekroCily ani 1.433 tis. K.
zpusobené letnimi dovolenymi ze strany pacienti i1 lékarti. Dale je to zplsobeno
1 ro¢nim obdobim, protoze v letnich mésicich je mensi nemocnost nez v zimnich.

Primérné celkova trzba v 1ékarné €inila 1.768 tis. K¢. Primérna trzba z prodejt
na recept byla 1.230 tis. K¢ a z prodeji bez receptu 538. tis. K¢. Nadprimérmé trzby

lékarna dosahovala 6 mésicu z roka.

9.2.2 Vyvoj trzeb vroce 2009

Tabulka 10 Vyvoj trzeb v Lékarné ALMA v roce 2009

Trzba
Mésic Prodej na recept | Prodejbezreceptu Celkem
Leden 998 245,04 K& 524 808,24 K& 1523 053,27 K¢
Unor 1342 389,47 K& 444 529,67 K& 1786 919,14 K&
Brezen 1224 227,73 K¢ 485 395,37 K& 1709 623,10 K¢
Duben 1253 912,98 K¢ 501 305,55 K¢& 1755 218,53 K¢
Kvéten 1215 599,84 K¢ 509 868,23 K& 1725 468,07 K¢
Cerven 1185 361,44 K& 426 621,91 K& 1611 983,35 K¢
Cervenec| 1061 946,40 K& 394 850,54 K& 1456 796,94 K¢
Srpen 1075 872,64 K¢ 419 395,80 K¢ 1495 268,43 K¢
Zari 1074 718,89 K¢ 614 180,76 K& 1 688 899,65 K¢
Rijen 1 092 305,26 K& 581 000,35 K¢ 1673 305,61 K¢
Listopad 1210 827,42 K& 531 219,62 K& 1742 047,04 K&
Prosinec 1113 711,90 K& 645 104,15 K& 1758 816,04 K¢
Celkem 13 849 119,00 K& 6 078 280,17 K& | 19 927 399,18 K&
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Graf 2 Vyvoj trzeb v Lékarn& ALMA v roce 2009
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Zdroj:vlastni prace

V tabulce 10 a grafu 2 jsou uvedeny trzby Lékarny ALMA za rok 2009. V tomto
roce na lékarnu dopadalo mnoho negativnich vlivai z politického prostfedi. Na zacatku
roku se v krajské nemocnicni 1ékdrné ptestaly vybirat regulacni poplatky na ptikaz
sttedoCeského hejtmana Davida Ratha. Diky tomuto opatfeni 1ékarna pfiSla o mnoho
svych zékaznikti. Vzhledem k této situaci se Lékdrna ALMA rozhodla spustit vérnostni
systétm, o kterém jiz delsi dobu pfemyslela, ale nebyla si jista, zda je to vhodny
marketingovy nastroj. Cilem bylo zvyhodnit pravidelné zakazniky, kteti i v této tézké
dobé pro Iékarnu stale chodili nakupovat do této 1ékarny. Dal§im opatfenim lékarny na
tuto situaci bylo ptidani se k vyzvé Grémia majitelti 1ékaren a prestala vybirat regulaéni
poplatky u klientd béhem Unora a bfezna. V dubnu doslo k zavedeni nové legislativy,
kdy se regulacni poplatek zacal zapocitavat s doplatkem. V nemocnicni Lékarné se
kromé dubna nevybiraly poplatky cely rok. Divodem vybirani regula¢nich poplatki
v krajské nemocni¢ni 1€karn€é byla zména legislativy, konkrétné¢ zdkona o vefejném
zdravotnim pojisténi. Béhem dubna krajsti ufednici nasli opét zpusob, jak nadale
odpoustet regulacni poplatky. DalSim negativnim vlivem tohoto roku bylo otevieni dalsi
1ékarny v BeneSove.
divodem bylo nevybirani regula¢nich poplatkl v krajské nemocni¢ni Iékarné. Lidé byli
ochotni stat dlouhé fronty v nemocni¢ni 1ékarné, jen aby nemuseli zaplatit regulacni

poplatek, zatimco v Unoru se trzby na recept vyrazné zvysily a piesdhly hodnotu
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1.342 tis. K¢. Meziro¢ni rist piesdhl 20 %. Divodem bylo nevybirdni regulacnich
poplatktl a to 1ékarnu fadilo do zvyhodnéné skupiny lékaren. Unor se stal i nejsilngj$im
mésicem z hlediska celkovych trzeb, kdy presahly 1.786 tis. KE. V bifeznu se tento vliv
neprojevil tak vyrazné.

V prosinci dosahly prodeje bez receptu maxima, kdy prevysily 645 tis. K¢.
V tomto roce se ,,pfedvano¢ni nakupovaci horecka* neprojevila v takovém rozsahu jako
vroce 2008. Je patrné, Ze 1 na zdkazniky Lékarny ALMA dopadla financéni krize
a strach z nejisté budoucnosti, a proto byli pfi predvano¢nim nakupovani opatrnéjsi.

I vtomto roce se objevil letni pokles trzeb. V Cervenci byly celkové trzby na
minimu, nedosahly ani 1.457 tis. K¢.

Primérné trzba v 1¢kdrné ALMA Cinila témét 1.660 tis. K& Primérna trzba

z prodeje na recept byla 1.154 tis. K¢ a bez receptu byla 506 tis. K¢.

9.2.3 Vyvoj trzeb vroce 2010

Tabulka 11 Vyvoj trzeb v Lékarné ALMA v roce 2010

Trzba
Mésic Prodej na recept | Prodejbezreceptu Celkem
Leden 1 039 282,29 K¢ 403 448,41 K& 1442 730,70 K&
Unor 1 009 796,95 K¢ 484 169,62 K& 1493 966,57 K¢
Brezen 1 049 926,94 K& 440 359,96 K¢ 1490 286,90 K¢
Duben 1046 257,78 K& 423 437,55 K¢ 1469 695,33 K¢
Kvéten 992 120,50 K¢ 443 191,00 K¢& 1435 311,50 K¢
Cerven 1012 301,71 K& 391 131,92 K& 1403 433,63 K¢
Cervenec 955 751,00 K¢ 437 093,48 K& 1 392 844,48 K¢
Srpen 824 461,96 K& 334 618,74 K& 1159 080,70 K¢&
Zari 1 006 696,02 K¢ 528 966,23 K& 1535662,26 K&
Rijen 1071 930,47 K& 512 042,20 K& 1583 972,67 K&
Listopad 1114 081,85 K¢ 515673,80 K& 1629 755,65 K¢
Prosinec 903 295,64 K¢& 565 018,24 K& 1468 313,88 K¢
Celkem 12 025 903,11 K& 5479 151,15 K& | 17 505 054,26 K&
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Graf 3 Vyvoj trzeb v Lékarné ALMA v roce 2010
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Zdroj:vlastni prace

V tabulce 11 a grafu 3 jsou zaneseny trzby Lékarny ALMA, které vyprodukovala
vroce 2010. Politickd situace v oblasti regulacnich poplatkti se uklidnila. Nadale
pfetrvava prezkoumavani maximalnich cen 1€ki a provadéni zmén v Uhradich od
pojistoven. Ve vétsing pripadi dochazi ke snizovanim tihrad. To mé dopad na doplatky
pro pacienty a tim pojiStovny tla¢i na vyrobce, aby snizily vyrobni cenu. I nadale
nemocni¢ni Iékarna a 1ékarna Dr. Maxe odpousti svym zakazniklim regulacni poplatek.
Dale se zvysily sazby DPH a jedno procento. SniZena sazba vzrostla na 10 % a zakladni
sazba na 20 %. V tomto roce se Lékarna rozhodla zacit vyuzivat marketingové nastroje
podpory prodeje. V poslednim ctvrtleti se rozhodla poskytovat klientiim 1ékarny slevu
na recept ve vysi 10 K¢. M¢élo to pozitivni dopad do trzeb.

Diky slevové akci trzby v listopadu dosahly nejvyssich hodnot z celého roku,
a to z hlediska prodeji na recept i z hlediska celkovych trzeb. Celkové trzby pievysili
1.629 tis. K¢. Trzby z prodejii na recept Cinily 1.114 tis. K¢.

Srpen se vtomto roce stal nejslab§im mésicem vroce. Trzby byly nejnizsi
z celého roku, a to ve vSech kategorii. Celkové trzby lehce presahly 1.159 tis. K¢.

V tomto roce se velmi malo projevil vliv Vanoc na trzby. Je patrné, ze
ekonomika je v recesi a dopada to i na obyvatele BeneSova, ktefi snizuji svoji ttratu na
minimum.

Primérné trzby v roce 2010 byly 1.459 tis. K& Primérné trzby z prodeje na
recept Cinily 1.002 tis. K¢ a z prodeje bez receptu 457 tis. K¢.
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9.2.4 Vyvoj trzeb vroce 2011

Tabulka 12 Vyvoj trzeb v Lékarné ALMA v roce 2011

Trzba
Mésic Prodej na recept | Prodejbezreceptu Celkem
Leden 917 521,11 K& 403 323,63 K¢ 1320 844,75 K¢
Unor 1 049 168,94 K¢ 495 810,85 K¢ 1544 979,79 K&
Brezen 940 651,87 K& 496 918,83 K¢ 1437 570,70 K¢&
Duben 1037 051,91 K& 443 426,63 K& 1480 478,54 K&
Kvéten 875 074,39 K¢ 418 260,46 K¢& 1293 334,85 K¢
Cerven 892 253,87 K& 343 088,84 K& 1235 342,70 K¢
Cervenec 677 303,03 K¢ 376 002,16 K& 1053 305,19 K¢
Srpen 697 886,09 K¢ 286 673,76 K¢ 984 559,86 K&
Zari 896 108,66 K& 411 259,22 K¢& 1 307 367,88 K¢
Rijen 825 904,38 K¢ 454 324,02 K& 1280 228,40 K&
Listopad 888 290,16 K& 451 478,99 K¢& 1339 769,14 K¢
Prosinec 1041 399,54 K¢ 555 766,61 K& 1597 166,15 K¢
Celkem 10 738 613,94 K& 5136 334,01 K&E | 15874 947,95 K&

Graf 4 Vyvoj trzeb v Lékarné ALMA v roce 2011

Zdroj: vlastni prace
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V tabulce 12 a grafu 4 je uveden vyvoj trzbeb Lékarny ALMA v roce 2011.
Z hlediska politické situace byl i tento rok klidny. Pretrvava pfezkoumavani cen a thrad

lékt. Lékarna ALMA pokracuje ve vyuzivani sofistikovanéjSich marketingovych

klientim slevovy kupon ve vysi 20 K¢ za pfineseny recept se dvémi polozkami.
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Slevovy kupon mohli klienti vyuzit a pti dalsSim ndkupu nad 100 K¢, ptipadné 200 K¢.
Tuto akci Lékrana ALMA spolu s Lékarnou Na Bezdékové uskutecnila v roce 2011
tiikrat (pfelom bfezna a dubna, srpen a listopad). Jeden z negativnich vliva byl, Ze od
bfezna prestal odebirat 1éky pro své klienty lizkovy Ustav, ktery mél podil na trzbach
v roce 2010 ve vysi 9,3 %. Toto se velmi odrazilo do trzeb. Je vidét vyrazny pokles ve
vSech mésicich.

Nejvyssich trzeb 1ékdrna dosdhla ve vSech kategorii v prosinci. Trzby z prodeje
bez receptu se zvysily jen nepatrné, takze lidé neméli ,,nakupovaci vanocni horecku*.
Stale trvaji dopady ekonomické recese. Vyrazn¢ se zdvihly trzby na recept, a to na
1.041 tis. K¢. Duvod zvysSeni trzeb byla novela zékona o vetfejném zdravotnim pojisténi,
kterd zakézala poskytovat jakékoliv slevy ¢i bonusy na léky, které jsou hrazeny
z vefejného zdravotniho pojisténi. Tim nemocni¢ni 1ékarna a Iékarna Dr. Maxe nemohla
odpoustét svym zakaznikim regulacni poplatky a pfestaly byt zvyhodiovany pro
zakazniky.

I pfes snahu 1ékdrny se tento mésic trzby nepodatilo zvysit a srpen se stal opét
nejslabsim mésicem. V tomto mésici byly trzby nejnizsi v roce a Cinily 984 tis. K¢.

Primérna trzba v roce 2011 v Lékrané ALMA byla 1.323 tis. K¢. Primérna trzba

z prodeje na recept 895 tis. K¢ a z prodeje bez receptu 428 tis. K¢.
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9.2.5 Vyvoj trzeb vletech 2008-2011

Tabulka 13 Meziro¢ni vyvoj trzeb v Lékarné ALMA v letech 2008-2011

MeziroCni vyvoj trzeb
Mésic Prodej na recept Prodej bez Celkem
receptu

leden 09 91,92% 117,07% 99,27%
unor 09 123,39% 103,59% 117,79%
bfezen 09 105,48% 91,64% 101,14%
duben 09 94,32% 100,19% 95,92%
kvéten 09 90,82% 96,41% 92,40%
Cerven 09 91,35% 85,60% 89,76%
Cervenec 09 104,65% 94,59% 101,71%
srpen 09 104,44% 104,01% 104,32%
zari 09 85,31% 89,99% 86,95%
fijien 09 82,13% 112,25% 90,57%
listopad 09 84,68% 84,29% 84,56%
prosinec 09 79,63% 74,49% 77,67%
leden 10 104,11% 76,88% 94,73%
unor 10 75,22% 108,92% 83,61%
bfezen 10 85,76% 90,72% 87,17%
duben 10 83,44% 84,47% 83,73%
kvéten 10 81,62% 86,92% 83,18%
cerven 10 85,40% 91,68% 87,06%
¢ervenec 10 90,00% 110,70% 95,61%
srpen 10 76,63% 79,79% 77,52%
zafi10 93,67% 86,13% 90,93%
fjien 10 98,13% 88,13% 94.,66%
listopad 10 92,01% 97,07% 93,55%
prosinec 10 81,11% 87,59% 83,48%
leden 11 87,80% 99,42% 91,05%
unor 11 98,74% 97.,32% 98,28%
bfezen 11 97,01% 122,19% 104,45%
duben 11 95,87% 101,29% 97,43%
kvéten 11 91,61% 98,03% 93,59%
Cerven 11 91,55% 91,11% 91,43%
Cervenec 11 65,41% 79,40% 69,80%
srpen 11 91,66% 92,77% 91,98%
zari 11 88,53% 77,32% 84.,67%
fiien 11 74,52% 85,82% 78,17%
listopad 11 79,30% 87,07% 81,76%
prosinec 11 114,66% 97,82% 108,18%

Zdroj: vlastni prace
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Graf 5 Vyvoj trzeb v Lékarné ALMA v letech 2007-2011
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Zdroj: vlastni prace
V tabulce 13 je zobrazena meziro¢ni zména v jednotlivych mésicich pomoci

fetézovych indext, které jsou vyjadieny v procentech. Vzorec pro vypocet toho indexu
je zobrazen v rovnici 3. Z tabulky je zfetelné, ze trvale dochazi k meziro¢nimu poklesu
trzeb. Mirné zvyseni je vidét v letnich mésicich. Na zac¢atku roku 2011 je vidét zlepseni
situace, ale po skonceni dodavani 1¢kti do lizkového zatizeni je opét vidét vyrazny
pokles.

Rovnice 3 Vypocet fetézového indexu v %

hodnotay

fetézovy indeXmesic (xyroku (y) V % = * 100

hodnota, ,_4

Zdroj: vlastni prace

V grafu 5 jsou zaneseny trzby, které jsou zobrazeny v tabulkach 9, 10, 11 a 12.
Z toho grafu je také vidét trvaly pokles trzeb. Velmi vyrazné je vidét na kiivce vyrazny
rust trzeb v prosinci roku 2008, kdy lékdrna zaznamenala velkou ,,vdno¢ni horecku*
anasledn¢ hluboky propad v lednu 2009, kdy nemocni¢ni lékérna piestala vybirat

regulacni poplatky. Zde jsou taky dobfte viditelné propady v letnich mésicich.
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9.3 Zhodnoceni vyvoje ostatnich ukazatell

Zde jsou analyzovany pocty vydeji, vyvoj regulacnich poplatkd, slev z doplatkd,
slev a vyvoj marze a pfirazky.

I v této ¢asti dochazi k prepoctu vydeji, regulacnich poplatki, slev z doplatkt a
slev, aby byla zajisténd srovnatelnost dat. Postupuje se stejnym zpusobem jako

v kapitole 9.2

9.3.1 Vyvoj uskutec¢nénych vydeju v letech 2008-2011

V této casti je analyzovan pocet obslouZenych zakaznikd. Je zachovano
rozdéleni na zékazniky, ktefi méli recept nebo poukaz a na zakazniky bez receptu.
V tabulkach oznaceno jako vydej na recept a vydej bez receptu. V poslednim sloupecku

je zachycen celkovy pocet obslouzenych zédkaznik.

Tabulka 14 Pocet uskutecnénych vydejl v roce 2008 v ks

Vydej v ks

Mésic na recept |[bezreceptu celkem
Leden 2 527 5239 7 767
Unor 2471 5071 7 541
Brezen 2 581 5423 8 004
Duben 2917 5446 8 363
Kvéten 2 906 5435 8 342
Cerven 2 665 5076 7 740
Cervenec 2274 4 498 6772
Srpen 2211 4 333 6 544
Zafi 2616 4978 7 594
Rijen 2793 5126 7 919
Listopad 3061 5674 8734
Prosinec 2 830 6 329 9160
Celkem 31 851 62 628 94 479

Zdroj: vlastni prace
V tabulce 14 je vycislen pocet obslouzenych zakaznikti v roce 2008. Z tabulky je
patrné, Ze pocet obslouzenych zakaznikii mé vliv na velikost trzeb.
Nejvice obslouzenych zakaznikli bylo v prosinci, jak je popsano vyse. V tomto
roce se u zakaznikl jest¢ dostavila ,,vano¢ni nakupovaci horecka®™. V prosinci tohoto
roku bylo obslouzeno rekordnich 6 329 zakaznikli na vydeji bez receptu, to je témet

0 655 vice nez v listopadu.
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Naopak nejméné obslouzenych zakaznik bylo v srpnu, kdy byla trzba témét
nejnizsi hlading.

Tabulka 15 Pocet uskute¢nénych vydejl v roce 2009 v ks

Vydej v ks

Mesic na recept |bezreceptu| celkem
Leden 2158 5409 7 567
Unor 2780 5424 8 204
Brezen 2622 5 392 8014
Duben 2768 4 945 7713
Kvéten 2 509 4 639 7 148
Cerven 2617 4 368 6 985
Cervenec 2309 4124 6 433
Srpen 2 392 4 202 6 594
Zari 2 332 4 263 6 595
Rijen 2 269 4515 6 784
Listopad 2455 4 943 7 398
Prosinec 2282 5169 7 451
Celkem 29 492 57 394 86 887

Zdroj: vlastni prace

V tabulce 15. jsou zaznamenany pocty uskutecnénych nékupit v roce 2009.
Z této tabulky je dobfte viditelné, jak ovlivnila politickd situace zdkazniky.

V lednu, kdy nemocni¢ni lékdrna nevybirala regulacni poplatky, zaznamenala
vyrazny ubytek zakaznikl s recepty. Bylo jich nejméné z celého roku. Naopak nejvice
zakaznikll s recepty pfiSlo v Unoru a v bieznu, protoze Iékarna nevybirala regulacni
poplatky.

Nejméné zakaznikl do 1ékdrny pfislo v Cervenci, a proto byla nejnizsi trzba
z celého roku.

V prosinci se jeSté nepatrné projevil vliv Véanoc, doslo ke zvySeni poctu
obslouzenych zakaznikl bez receptu oproti listopadu o 226, coz je o 430 miil nez v roce

2008.
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Tabulka 16 Pocet uskute¢nénych vydeji v roce 2010 v ks

Vydej v ks

Mésic na recept |bezreceptu| celkem
Leden 2 206 4 247 6 454
Unor 2173 4 355 6 528
Brezen 2114 4 397 6 511
Duben 2 366 4478 6 844
Kvéten 2191 4120 6 311
Cerven 2 190 4 050 6 241
Cervenec 2086 4278 6 365
Srpen 1736 3472 5208
Zari 2 252 4 353 6 605
Rijen 2 336 4 441 6776
Listopad 2 291 4 327 6 617
Prosinec 1997 4478 6475
Cely rok 25938 50 996 76 934

Zdroj: vlastni prace

V tabulce 16 jsou zachyceny pocty obslouzenych zdkaznikl v roce 2010. Nejvic
obslouzenych zakaznikid bylo v dubnu. Nejméné zakaznikt pfislo do I€karny v srpnu.

V poslednim ctvrtleti roku 2010 klienti 1€karny ziskavali slevu na recept ve vysi
10 K¢&. V trzbach je viditelny nardst, hlavné v listopadu, ale k naristu zakaznikl
nedoslo.

Opét je 1 v poctu zékaznikl vidét, Zze predvanocni nakupovaci horecka slabla.
Tento rok se pocet obslouzenych zakaznikl bez receptu v prosinci zvysil uz jen o 151

oproti listopadu.
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Tabulka 17 Pocet uskuteénénych vydeji v roce 2011 v ks

Vydej v ks

Mésic na recept |bezreceptu| celkem
Leden 2032 4 050 6 082
Unor 2264 4179 6 444
Brezen 2117 4 050 6 166
Duben 2 201 4 080 6 281
Kvéten 1788 3512 5 300
Cerven 1815 3532 5347
Cervenec 1368 3397 4 766
Srpen 1455 2 927 4 381
Zari 1764 3411 5174
Rijen 1789 3517 5 306
Listopad 1945 3 650 5 595
Prosinec 2078 4 196 6 274
Celkem 22615 44 501 67 116

Zdroj: vlastni prace

V tabulce 17 jsou uvedeny pocty uskutecnénych nakupti v roce 2011. Nejvice
obslouzenych zakaznikd bylo v bfeznu. Je dulezité uvést, ze béhem biezna a dubna
v 1€ékarné probihala nova marketingova akce — vydavani slevovych kupént. Dalsi akce
byla v srpnu. I kdyZ z celorocniho hlediska poc¢tu obslouzenych zdkaznikl byl srpen
nejslabsim mésicem, ale pocet vydeji na recept presahl Cervenec, takze 1 zde je vidéet
pozitivni efekt vydavani slevovych kupont. Posledni marketingova akce roku 2011 se
uskutecnila v listopadu, ale z hlediska poc¢tu obslouzenych zakazniki neni vidét jeji
pozitivni dopad. VétSinou je listopad vyrazné silngjsi v poctu obslouZenych zakaznikl
s receptem, neZ prosinec, ale tento rok tomu tak nebylo. Jeden z diivodi je, ze doslo ke
zméné legislativy, nemocni¢ni Iékarna a 1ékarna Dr. Maxe musely pfestat zvyhodnovat

sv¢ zakazniky.

9.3.2 Vyvoj regulacnich poplatkii, slev na doplatcich a slev

V této Casti jsou uvedeny vybrané regulacni poplatky v Lékarné ALMA, dale tu
jsou uvedené slevy z regulacnich poplatkti a to ve dvou skupinach, vybrané pied

1.4.2009 apo 1. 4. 2009 a poskytnuté slevy.
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Tabulka 18 Vybrané regulacni poplatky v letech 2008 — 2011

. . Regulaéni poplatky v roce
Mésic 2008 2009 2010 2011
Leden 64 899 KG| 75493 K| 79187 K&| 76016 K&
Unor 63 950 K&| 97 509 K&| 78506 K&| 85 861 K&
Bfezen 67 060 K&| 95081 K&| 78959 KE&| 76 327 K&
Duben 75384 K&| 102 048 K&| 86 181 KE&| 83 592 K&
Kvéten 75403 K&| 93766 K&| 81680 KE| 69 260 K&
Cerven 60 078 K&| 94 350 K&| 82344 K&| 68 943 K&
Cervenec | 58 310 K&| 82662 KE&| 79839KE| 52 327 K&
Srpen 57 636 K&| 85786 K&| 66 257 K&| 54 551 K&
Zafi 77 954 K&| 82622 K&| 84 341KE| 68 173 K&
Rijen 102 100 K&| 83561 K&| 88400KE| 67 122 K&
Listopad | 110276 K&| 89996 K&| 86 935 K&| 72 999 K&
Prosinec | 104 485 K&| 84 595K&| 75597 K&| 76 287 K&
Celkem 026 534 K& | 1 067 478 K&| 968 226 K&| 851 456 K&

V tabulce 18 jsou uvedené regulacni poplatky, které¢ vybrala lékarna od roku
2008 do roku 2011. Z téchto dat je patrné, ze se odviji od trzeb. Je viditelny pokles
regulacnich poplatkl v roce 2011, jeden z diivodi je, Ze 1ékérna pftisla o lazkovy ustav.
Dale je viditelny trvaly pokles regulacnich poplatkd, s tim je spojen i pokles pfijatych
receptli. V unoru a bfeznu roku 2009 Iékarna nevybirala regulacéni poplatky, v této

tabulce neni viditelny pokles, protoze odpousténi regulacnich poplatkii probihalo

formou slev, které jsou uvedené v tabulce 22.

Zdroj: vlastni prace

Tabulka 19 Slevy na doplatcich dle legislativy platné do 31. 3. 2009

Mésic Slevy z regulac¢nich poplatkd do 31.3.2009
2008 2009 2010 2011
Leden 56 054 K& 50 086 K& 8 016 K& 14 219 K&
Unor 59 547 K& 68 398 K& 10 332 K& 17 351 K&
Brfezen 62 749 K¢ 63 072 K¢ 11 235 K& 13 986 K&
Duben 70 521 K¢& 21 157 K¢ 10 114 K& 12 726 K&
Kvéten 71 314 K& 21 881 K¢ 12 349 K& 12 230 K&
Cerven 69 022 K¢ 21 158 K¢ 12 700 K& 12 999 K¢
Cervenec 57 279 K& 19 696 K& 11 888 K& 10 152 K¢&
Srpen 55 623 K¢ 19 095 K¢& 10 786 K& 9 252 K&
Zari 67 404 K¢ 19 513 K& 12 515 K& 12 817 K&
Rijen 67 599 K¢& 20 523 K¢ 13 561 K& 11 358 K&
Listopad 73 556 K¢ 21476 K¢ 14 737 K& 12 030 K&
Prosinec 70 506 K& 17 491 K& 12 315 K¢ 16 501 K¢&
Celkem 781174 KE | 363 545 KE | 140549 KE | 155621 KE
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V tabulce 19 jsou zaneseny slevy, které jsou pocitané dle legislativy, ktera platila
do 31. 3. 2009. Pro stanoveni slevy je vyuzivano rovnice 1. Z tabulky je jasné zietelné,
ze 1. 4. 2009 doslo ke zméné legislativy. Tento druh slev je vyuzivan jen u l1éka, které

jsou bez doplatku.
Tabulka 20 Slevy na doplatcich dle legislativy platné od 1. 4. 2009

Mésic Slevy z regulacnich poplatkd od 1.4.2009
2009 2010 2011
Leden - K¢ 61 221 K& 51410 K¢
Unor - K¢ 58 240 K& 58 679 K&
Bfezen - K¢ 57 004 K¢& 53 669 K&
Duben 63 183 K¢ 63 876 K& 61 500 K¢&
Kvéten 55 666 K¢ 59 656 K¢ 49 656 K&
Cerven 58 209 K¢& 61 465 K¢ 48 638 K&
Cervenec 50 482 K& 59 063 K& 36 139 K&
Srpen 53 424 K& 48 393 K& 38 656 K&
Zari 52 641 K& 61 817 K& 48 414 K&
Rijen 51 556 K¢ 63 654 K¢ 48 321 K&
Listopad 55 357 K¢ 63 156 K& 52 611 K&
Prosinec 54 491 K& 53 819 K& 51 136 K&
Celkem 495008 K& | 711 363 KE | 598 829 K&

Zdroj: vlastni prace

Tabulka 20 zobrazuje zakonné slevy, které Iékarna dava zakaznikiim od
1.4.2009. Tento druh slev se vyuziva u léki, které jsou hrazené z vefejného
zdravotniho pojisténi jen castecné. Princip téchto slev je zapocitdvani s doplatkem,

takze v kone¢ném vysledku zdkaznik neplati regulacni poplatek.
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Tabulka 21 Trzba z vybéru regulaénich poplatkd

. . Trzby z regulacnich poplatkd
Mésic 2008 2009 2010 2011
Leden 8845 K& | 25 407 K& 9950 K& | 10 386 K&
Unor 4403 KE | 29 110 K& 9 933 K& 9 830 K&
Bfezen 4310KE| B32010KE| 10719KE 8671 K&
Duben 4862KE| 17709KE| 12191 KE 9 366 K&
Kvéten 4090 K& | 16 219 K& 9676 K& 7 375 K&
Cerven 55KE | 14 993 K& 8 179 K& 7 306 K&
Cervenec 1031 K& | 12484 K& 8 888 K& 6 036 K&
Srpen 2013 KE | 13268 K& 7 078 K& 6 643 K&
Zafi 10550 K& | 10468 K& | 10 009 K& 6 942 K&
Rijen 34501 K& | 11483KE| 11185Ke 7 442 K&
Listopad | 36 720KE | 13 163 K& 9 042 K& 8 358 K&
Prosinec | 33978K& | 12613 K& 0 463 K& 8651 K&
Celkem | 145359 K& | 208 925 K& | 116 313 K& | 97 006 K&

V tabulce 21 jsou zobrazeny trzby z regulacnich poplatkt. Je to ¢astka, ktera

1ékarné ztistane po zapocteni zédkonnych slev na doplatky. Je vidét, Ze je to vyrazné nizsi

castka, nez vybrané regulacni poplatky.

Tabulka 22 Poskytnuté slevy Lékarnou ALMA (bez DPH)

Zdroj: vlastni prace

. . Poskytnuté slevy v roce:

Mesic 2008 2009 2010 2011
Leden 18 653 K¢& 23 978 K¢ 16 067 K& 9584 K¢
Unor 14 671 K& 67 616 K¢ 10 263 K& 20 898 K¢
Brezen 15 039 K& 54 126 K¢ 16 765 K& 10 574 K&
Duben 17 248 K& 15 350 K& 19 679 K& 14 103 K&
Kvéten 12 894 K& 25010 K¢ 32 067 K& 17 481 K&
Cerven 18 397 K¢& 31939 K¢ 14 143 K¢& 16 294 K¢&
Cervenec| 15359 K¢ 10 606 K& 16 913 K& 13 289 K¢&
Srpen 5903 K& 8 956 K¢ 9 955 K¢ 7 506 K&
Zafi 9779 K& 24 042 K¢ 17 277 K& 17 064 K&
Rien 38 952 K¢ 13 516 K& 9 592 K& 20 258 K¢
Listopad 14 830 K¢& 27 195 K¢ 13 630 K¢ 11 363 K¢&
Prosinec 20 839 K¢ 22 157 K¢& 22 500 K¢ 18 876 K&
Celkem 202 564 K& | 324491 K& | 198 853 K& | 177 291 K&

V tabulce 22 jsou zobrazeny slevy, které poskytla Lékdrna ALMA vSem
zakaznikim. Zde je viditelny trvaly pokles. Vyjimku tvoii rok 2009, kdy doslo v bieznu

Zdroj: vlastni prace

a dubnu k odpousténi regulacnich poplatka, které se promitly do slev.
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9.3.3 Vyvoj Marze a prirazky

Tabulka 23 Vyvoj pfirazky v letech 2008 — 2009

Pfirazka v roce

Mésic 2008 2009 2010 2011
Leden 2850% | 27.05% | 2557% | 26.76%
Unor 2088% | 23.69% | 2503% | 24.28%

Brfezen 29,08% 24,40% 24.57% 25,33%
Duben 29,70% 27,02% 25,63% 26,84%
Kvéten 30,06% 25,58% 24,62% 24,66%
Cerven 28,74% 25,88% 25,69% 25,87%
Cervenec| 29,22% 27,33% 25,66% 26,55%

Srpen 29,54% 26,71% 26,53% 23,73%
Zafri 25,81% 22,95% 25,14% 24,57%
Rijen 24,94% 24,47% 24,62% 23,55%

Listopad | 26,89% 24,54% 24.25% 24.91%
Prosinec 27.67% 24.,96% 24,08% 24.,64%
Celkem 28,20% 25,33% 25,07% 25,13%

Zdroj: vlastni prace
V tabulce 23 je vidét vyvoj pfirazky. Pfirdzka se vypocte pomoci rovnice 4.
V tabulce je vidét trend sniZzovani piirazky, extrémni snizeni bylo v Ginoru a bieznu roku
2009, divodem je nevybirani regulacnich poplatkii. Snizovani je viditelné az do konce
roku 2010. V roce 2011 dochazi k mirnému narGstu a tento narast pokracuje 1 v roce

2012.
Rovnice 4 Vypocet pfirazky

prodejni cena — ndkupni cena

Marze = — v
nakupni cena

Zdroj: vlastni prace
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Tabulka 24 Vyvoj marze v letech 2008 — 2009

Masi Marze v roce
esic 2008 2009 2010 2011
Leden 2218% | 21,29% | 20,37% | 21,11%
Unor 23,01% | 19,15% | 20,02% | 19,54%
Brezen 2253% | 19,62% | 19,73% | 20,21%
Duben 2290% | 2127% | 20,40% | 21,16%
Kvéten 23,11% | 20,37% | 19,75% | 19,78%
Cerven 2232% | 20,56% | 20,44% | 20,55%
Cervenec 2261% | 21,46% | 20,42% | 20,98%
Srpen 22,80% | 21,08% | 20,97% | 19,18%
Zari 20,51% | 18,66% | 20,09% | 19,72%
Rien 19,96% | 19,66% | 19,75% | 19,06%
Listopad 21,19% | 19,70% | 19,51% | 19,94%
Prosinec 21,67% | 19,97% | 19,41% | 19,77%
Celkem 22,00% | 20,21% | 20,04% | 20,08%

Zdroj: vlastni prace

V tabulce 24 je zobrazena marze Lékarny ALMA. Marzi vypocteme pomoci
rovnice 5. Vyvoj marze je obdobny jako pfirazky.
Rovnice 5 Vypocet marze

5 prodejni cena — nakupni cena
Marze =

prodejni cena

Zdroj: vlastni prace

9.4 Informace z vérnostniho programu

V této Casti jsou uvedeny informace z vérnostniho programu Lékarny ALMA.
Jsou zde vycisleny trzby, které byly uskutecnény klienty 1ékarny, kteti jsou zapojeni do
vérnostniho programu lékarny, od vzniku az do konce roku 2011 a jejich podil na
celkovych trzbach. Déle jsou zde uvedeny poskytnuté slevy klientim lékarny a jejich
podil na celkovych slevach v 1ékarn€. Trzby i slevy jsou uvedeny bez DPH

Ve vérnostnim programu byl zapojen i vySe jmenovany lazkovy tstav. Tato data
byla odstranéna pied analyzou vérnostniho systému. Divodem odstranéni téchto dat

byla nemoznost klientii ovlivnit setrvani ve vérnostnim programu a samotného
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rozhodovani v ném. Dal§im diivodem bylo, Ze ustav ptestal odebirat pro své svéience
v prvnim Ctvrtleti roku 2011 1éky a tim doslo k naruseni vypovidaci schopnosti dat.

Pro zajisténi srovnatelnosti jednotlivych mésicli a dobré vypovidajici schopnosti
1 trzby a slevy byly ocistény o vliv délky mésice. Provedeno to bylo stejnym zpisobem

jako v kapitole 9.2.

9.4.1 Trzby Klientii v letech 2009 -2011

Tabulka 25 Trzby z vérnostniho programu

. . trzby z vérnostniho programu
Mesic 2009 2010 2011
Leden 371 442,30 K& 341 323,32 K¢ 436 096,44 K&
Unor 259 866,48 K& 418 082,82 K& 610 798,75 K¢&
Brezen 372672,82 K& 470 699,25 K& 588 036,82 K¢&
Duben 550 106,86 K& 419 810,10 K& 640 137,51 K&
Kvéten 593 562,26 K& 459 719,25 K& 625 545,97 K&
Cerven 540 953,99 K& 468 255,70 K& 631 067,68 K&
Cervenec 424 768,76 K& 391 064,20 K¢& 506 855,01 K¢&
Srpen 450 870,99 K& 380 222,55 K¢& 504 683,36 K¢&
Zafri 371 054,76 K& 440 603,48 K& 639 018,45 K&
Rijen 344 877,79 K& 537 444,86 K& 538 945,02 K&
Listopad 369 398,94 K& 649 271,62 K& 583 185,93 K&
Prosinec 269 147,06 K& 526 249,78 K¢& 586 075,49 K¢&
Celkem 4918 723,02 K& | 5502 746,93 K& | 6 890 446,44 K&

Zdroj: vlastni prace

V tabulce 25 jsou zachyceny trzby, které jsou uskutecnény klienty Iékarny od
roku 2009 az do konce roku 2011.

Z nésledujici tabulky je viditelné, Ze trzby z vérnostniho systému trvale stoupaji,
1 kdyz celkové trzby klesaji. To vypovida o tom, ze do vérnostniho systému se zapojuje
vice zdkaznikd. Déle to znamend, Ze 1€kadrna ma loajalni klienty, kteti chodi nakupovat
pravidelné do této 1ékarny. Na zakladé této tabulky se necha odvodit, ze do 1ékarny
chodi méné narazovych klientli nez dfive. Vypovida to o trendu, ze lidé 1ékarnu neberou
jako obchod, kde nandaji zbozi do koSiku a zaplati ho, ale vyzaduji od lékarnikt

profesionalitu, diskrétnost a odbornost.
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Tabulka 26 Podil trzeb klientt na trzbach

Mésic Podil klienskych trzech na trzbach

! 2009 2010 2011
Leden 24% 24% 33%
Unor 15% 28% 40%
Brezen 22% 32% 41%
Duben 31% 29% 43%
Kvéten 34% 32% 48%
Cerven 34% 33% 51%
Cervenec 29% 28% 48%
Srpen 30% 33% 51%
Zari 22% 29% 49%
Rﬁen 21% 34% 42%
Listopad 21% 40% 44%
Prosinec 15% 36% 37%
Cely rok 25% 31% 43%

V tabulce 26 je vnesen procentni podil klientd na trzbach. Vyplyva z ni, Ze se od
roku 2009 neustale zvysuje podil klientskych trzeb na celkovych trzbach. Divodem
rustu v poslednim ctvrtleti roku 2010 bylo vydavani klientskych karet (od ¢ervna 2010)
a nov¢ uskutecnénd marketingova akce (sleva na recept). V roce 2011 podil klientskych

trzeb ptresahl 40 %. V mésicich, kdy se uskutecnily marketingové akce pro klienty

1ékarny, se procentni podil jesté zvysil.

Tabulka 27 Vynos z vérnostniho programu

Zdroj: vlastni prace

L, Vynosy z vérnostniho programu
Mesic 2009 2010 2011
Leden 79 977,95 K& 67 247,01 K& 91 556,69 K&
Unor 47 295,04 K& 79 546,85 K& 113 427,74 K&
Bfezen 75 947,21 K& 100 562,48 K& 128 687,46 K&
Duben 116 368,07 K& 85 173,08 K& 131 010,14 K&
Kvéten 111 604,06 K& 88 770,96 K& 128 519,97 K¢
Cerven 115 523,02 K& 99 414,35 K¢ 134 701,64 K¢
Cervenec 94 681,99 K& 77 236,00 K& 98 154,88 K&
Srpen 96 122,74 K& 82 817,36 K& 104 817,30 K¢
Zari 68 860,31 K& 88 033,34 K¢ 125 325,55 K¢
Rijen 68 572,81 K& 102 663,72 K& 99 353,54 K&
Listopad 69 160,55 K& 125 980,40 K& 115 651,56 K¢
Prosinec 52 550,74 K& 104 378,70 K& 115 233,70 K&
Celkem 996 664,49 KE | 1101 824,24 K& | 1 386 440,17 K&
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V tabulce 27 je uveden vynos z vérnostniho systému. Jedna se soucin

trzeb z vérnostniho systému a marze. Je vidét, Ze se vynos ze systému neustale zvysuje.

9.4.2 Poskytnuté slevy klientiim v letech 2009-2011

Tabulka 28 Poskytnuté slevy klientim

. . Slevy z vérnostniho programu
Mesic 2009 2010 2011
Leden 4 222,26 K¢ 3 162,51 K& 2 178,83 K&
Unor 11 708,22 K& 4 012,88 K¢ 6 729,69 K&
Bfezen 14 444 49 K¢& 322412 K¢ 5561,92 K&
Duben 2601,14 K& 3 648,94 K¢ 8 724,47 K&
Kvéten 4 244,85 K¢ 4 823,03 K¢ 8 087,75 K&
Cerven 3 106,72 K& 3 539,69 K& 8 400,81 K&
Cervenec 2 760,32 K¢ 2431,46 K& 5 266,98 K&
Srpen 1643,02 K& 3 407,29 K¢ 5 021,50 K¢
Zari 4 078,57 K¢ 2 686,25 K& 8 096,43 K&
Rijen 3 927,48 K& 3 328,92 K¢ 6 144,87 K&
Listopad 3 194,91 K& 4 961,75 K¢ 7 931,39 K¢&
Prosinec 3 285,99 K¢& 4 436,31 K¢ 6 857,39 K&
Celkem 5921796 K& | 43663,15KE | 79 002,03 K&

V tabulce 28 jsou zachyceny slevy poskytnuté klientiim

slevy se postupné zvySuji s ristem vérnostniho systému.

Tabulka 29 Podil slev poskytnutych klientdm na slevach

Zdroj: vlastni prace

. Z tabulky je vidét, ze

Slevy z vérnostniho programu

2009 2010 2011
Leden 17% 20% 23%
Unor 18% 41% 34%
Brezen 26% 18% 49%
Duben 17% 19% 64%
Kvéten 18% 15% 45%
Cerven 9% 24% 50%
Cervenec 25% 15% 43%
Srpen 18% 33% 62%
Zari 17% 16% 48%
Rijen 29% 36% 31%
Listopad 12% 37% 70%
Prosinec 15% 19% 37%
Celkem 18% 22% 45%
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V tabulce 29 je zobrazen podil klientskych slev na celkovych slevach, které
Lékarna ALMA poskytla zékaznikiim. Podil neustale stoupa a z toho vyplyva, ze vice

a vice slev je ur€ené prave stalym klientim Iékarny.

9.4.3 Ekonomicka efektivnost vérnostniho systému

V této ¢asti jsou uvedeny vynosy z fungovani vérnostniho systému a naklady na
tento systém. Cilem je ekonomicky zhodnotit, zda se fungovani tohoto systému Lékarne
ALMA vyplati. Zda je pro 1ékarnu vérnostni systém ziskovy nebo ztratovy.

Vynosy z vérnostniho systému

Vynosy z vérnostniho programu jsou uvedené v tabulce 25. Za 3 roky fungovani
vérnostniho programu 1ékarna ziskala na vynosech 3.484.929 K¢
Niaklady na vérnostni systém.

Lékarna ALMA se snazi naklady omezovat na nejniz§i uroven, a proto se
naklady daji rozdélit do n¢kolika malo skupin:

e Néklady souvisejici se zavedenim plastovych karti¢ek 18.240 K¢
0 Zakoupeni karet spokojené¢ho zakaznika (tvorba 3 hod — 80 K¢ hod,
nakup karticek 18. tis. K¢
e Naklady na marketingové akce — 1.130 K¢
o0 tisk plakati na akci ,,sleva na recept ve vysi 10 K¢“ — 180 K¢ (tvorba
2 hod — za 80 K¢&/hod, tisk 20 K¢)
o tisk plakatd a slevovych kupont na akce ,slevové kupony — Almik* —
950 K¢ (tvorba 10 hod — 80 K¢/hod, tisk 150 K¢
e Naklady spojené s propagaci vé€rnostniho systému 7.500 K¢
0 Naklady na internetové stranky byli ve vysi 2 tis. K¢ na licenci a cca
5 tisic K¢ na tvorbu a spravu téchto stranek.
0 Tvorba a tisk plakati do vylohy a provozovny Iékdrny v ndkladech
doséahly 500 K¢ (tvorba 5 hod — za 80 K¢/hod, tisk 100 K¢)
e Poskytnuté slevy 218.071 K¢
0 Slevy, které klienti vycerpali, ze sbirdni bodii a marketingovych akci se
vyS$plhali na 181.727 K¢
Celkové naklady spojené s fungovanim vérnostniho systému se vysplhaly na

208.597 K¢.
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Zisk z vérnostniho programu

Zisk z vérnostniho systému je klasifikovan jako rozdil z vynost a nakladi na
fungovani vérnostniho programu. Celkové vynosy z vérnostniho systému jsou ve vysi
3.484.929 K¢ a celkové naklady dosahuji 208.597 K¢, a tudiz celkovy zisk za tfi roky
fungovani vérnostniho programu dosahl 3.239.938 K¢. Z ekonomického hlediska je

veérnostni systém efektivni a vyplaci se 1€karné ho provozovat.

9.5 Model pro zjisténi pfinosu marketingovych akci v trzbach

V této Casti je pomoci statistického modelu provedeno srovnani trzeb. Smyslem

je provést diikaz, zda doslo ke zvySeni trzeb pomoci marketingovych akci nebo ne.

Je postupovéano ve tfech krocich. V prvnim kroku jsou trzby ocistény o vliv

délky jednotlivych mésicti v hodinach. V druhém kroku jsou pievedeny trzby na trzby

roku 2008. V poslednim kroku jsou upravené trzby ptevedeny na procentni podily

z celkové trzby a tak se mohou jednotlivé mésice porovnat.

Tabulka 30 Trzby Lékarny ALMA - prepocitané

Mési Trzby

esic 2008 2009 2010 2011
Leden 1262 513,67 K& | 139477687 K& | 1350916,67 K& | 1142 518,64 K&
Unor 1428680,52 K& | 1702284,26 K& | 1452802,87 K& | 1426 659,84 K&
Bfezen 1609 819,75 K& | 1501 820,24 K& | 1201 095,85KE | 1196 310,11 K&
Duben 1617 442,32 KE | 157935552 KE | 133933216 K& | 1 530 686,08 K&
Kvéten 1770580,26 K& | 1740 202,06 K& | 1335301,21 K& | 1245 162,05 K&
Cerven | 167866956 K& | 1378553,00 K& | 1219930,01 K& | 1 189 329,94 K&
Cervenec| 1185270,66 K& | 1262 185,54 K& | 126584711 K& | 1141 120,61 K&
Srpen 1284 242,47 K& | 1348 366,97 K& | 1083 070,88 K& 909 236,25 K&
Zafi 174166548 KE | 1567 879,90 KE | 142532821KE | 1314 554,26 K&
Rijen 1643 844,07 K& | 1500697,38 KE | 144541319 KE | 1323 644,84 K&
Listopad | 2044 632,00 K& | 171259145 KE | 1495655,07 KE | 1347 133,62 K&
Prosinec | 2196 549,73 K& | 1636 07529 K& | 1312 759,62 K& | 1605 945,50 K&
Celkem | 19463 910,50 K& | 18 333 789,38 K& | 15 927 452,85 K& | 15 372 301,74 K&
Index 100% 94% 82% 79%

Zdroj: vlastni prace

V tabulce 30 jsou zachyceny celkové trzby Lékarny ALMA od roku 2008 do

roku 2009. Pied vlastnim ocisténim o délku mésice byly ztrzeb vyloucené trzby
lazkového ustavu, ktery s Iékarnou v prvnim ctvrtleti roku 2011 rozvazal smlouvu, a tim
by doslo ke zkresleni dat. Nasledné bylo provedeno ocisténi trzeb o rozdily délky
mesictt (v hodinach). Bylo to provedeno stejnym zplsobem jako v ¢asti 9.2.

V poslednim fadku je uveden index rlstu, v tomto ptipadé€ poklesu trzeb, k roku 2008.
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Z indexu je viditelné, Ze doslo k poklesu trzeb od roku 2008 o 21 %.
Tabulka 31 Trzby na urovni roku 2008

Mésic Trzby na urovni roku 2008
2008 2009 2010 2011
Leden 1262 513,67 K& 1480 752,92 K¢ | 1650867,94 K& 1446 620,10 K&
Unor 1428 680,52 K¢& 1807 21551 Ke | 1775376,47 KC 1 806 390,47 K&
Bfezen 1609 819,75 K¢ 1594 394,59 K¢ | 1467 781,59 K& 1514 729,10 K&
Duben 1617 442,32 K& 1676 709,26 KE | 1636711,25KE 1938 105,12 K¢
Kvéten 1770 580,26 K& 1847 470,61 KE | 163178529 K& 1576 583,85 K&
Cerven 1678 669,56 K& 1463 529,94 KE | 1490 797,60 K& 1 505 891,04 K¢&
Cervenec| 1185 270,66 K& 1339988,47 KE | 1546 909,93 K& 1444 849,95 K¢
Srpen 1284 242,47 K& 143148225K¢ | 1323550,91 K¢ 1151 245,49 K&
Zafri 1741 665,48 KC 1664 526,27 KE | 1741801,46 K& 1664 446,02 K&
Rijen 1643 844,07 K& 1602 757,30 KE | 1766 346,03 K& 1675 956,22 K&
Listopad | 2044 632,00 K& 1818 158,05 K& | 1827 743,37 K& 1705 696,96 K&
Prosinec | 2 196 549,73 K& 1736 92533 KE | 1604238,66 KE| 2033396,17 K&
Celkem | 19463 910,50 K& | 19463 910,50 K& | 19463 910,50 K& | 19 463 910,50 K&

Zdroj: vlastni prace

V tabulce 31 jsou prevedeny trzby ztabulky 29 na uroven trzeb roku 2008.

Ptevedeni bylo provedeno pomoci indext z pfedchozi tabulky. V této tabulce se nyni

mohou srovnavat libovolné mésice v rtiznych letech.

Mezi nejsilngj$i mésice patii listopad 2008, prosinec 2008, prosinec 2009. Mezi

nejslabsi mésice patii srpen 2011, ¢ervenec 2008.

Tabulka 32 Podil jednotlivych mésicu na celkové trzbé daného roku v %

Mésic Podil jednotlivych mésict na celkoveé trzbé
2008 2009 2010 2011
Leden 6,49% 7.61% 8,48% 7.43%
Unor 7.34% 9,28% 9,12% 9,28%
Bfezen 8,27% 8,19% 7.54% 7,78%
Duben 8,31% 8,61% 8,41% 9,96%
Kvéten 9,10% 9,49% 8,38% 8,10%
Cerven 8,62% 7.52% 7.,66% 7.74%
Cervenec 6,09% 6,88% 7.95% 7,42%
Srpen 6,60% 7,35% 6,80% 5,91%
ZAfi 8,95% 8,55% 8,95% 8,55%
Rijen 8,45% 8,23% 9,07% 8,61%
Listopad 10,50% 9,34% 9,39% 8,76%
Prosinec 11,29% 8,92% 8,24% 10,45%
Celkem 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
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V tabulce 32 jsou uvedeny procentni podily trzeb jednotlivych mésict na trzbach
celého roku. Pomoci této tabulky Ize zhodnotit, zda marketingové akce mély vliv na
zvySeni trzeb 1€karny nebo ne.

Prvni akce se uskutecnila v poslednim ctvrtleti roku 2010, klienti 1ékdrny
ziskavali slevu na recept. Porovnanim posledniho ctvrtleti roku 2010 s rokem 2009 je
viditelné, ze doslo k rustu trzeb 0 0,21%

Druha akce probchla na ptelomu biezna a dubna 2011, klienti v této akci
dostavali slevové kupony. Vétsina z vracenych slevovych kuponi se vratila do ¢ervna.
Byl zjistén nartst trzeb o 1,59% v obdobi od biezna do Cervna roku 2011 oproti roku
2010.

Tteti akce se uskutecnila v srpnu 2011, klienti opét ziskavali slevové kupony.
Kupoény se ve vétsi mife vracely az do listopadu. Porovnani trzeb v obdobi od srpna az
listopadu roku 2011 s rokem 2010 doslo k poklesu o 2,38%.

Posledni akce Lékarny ALMA se uskutecnila v listopadu 2011. Srovnavany
budou trzby z prosince a listopadu 2011 oproti pfedchozimu roku. V tomto obdobi
doslo k vraceni vice jak 50 % kupdni. Bylo zjisténo, ze opét doslo k nartistu trzeb o

1,58%.
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10Zaver

Tato prace byla zpracovana na téma: Vliv legislativniho prostiedi CR —
upravujici prodej lé¢iv- na vérnostni program lékarny ALMA. Préce rozviji bakalatskou
praci na téma: Zhodnoceni vérnostniho programu a moznosti dalSiho rozsifeni tohoto
programu v lékarnaich ALMA.

Cilem této prace bylo zhodnotit fungovani vérnostniho systému Lékarny ALMA
od jeho vzniku aZ po sou¢asnost v ndvaznosti na legislativni prosttedi Ceské republiky.

Od roku 2008 se udélo velké mnozstvi zmén v legislativnim prostiedi
Iékaren. Na zacatku roku 2008 byly zavedeny regulacni poplatky, byla prohloubena
degrese v pfirazce lékarny a zacaly se udavat velké zmény ve stanovovani maximalnich
cen 1ékti a jejich thrad z vefejného zdravotniho pojisténi, které pietrvavaji az do
soucasnosti.

Regulacni poplatky mély velky zasah do psychiky lidi a do jejich rozhodovani.
Poplatky se staly politickych nastrojem, jak ovliviiovat lidi a znesnadnit ¢i znemoznit
provozovani lékaren ostatnim Iékarnikim. Od roku 2009 tohoto néstroje vyuZzil
sttedoCesky kraj. Jednani krajskych ufednikti mélo velky negativni dopad pravé i na
Lékarnu ALMA. Regulacni poplatky od roku 2008 prosly nékolika zménami. S témito
poplatky jsou pevné svazany odpocty (slevy na doplatcich), na které se pii feSeni této
tématiky dost Casto zapominalo. Tyto odpoCty snizuji zékaznikovi doplatek. Od 1. 1.
2008 byl odpocet vypocitavan pomoci slozitého vzorce z ceny 1ékti. Od 1. 4.2009 byl
odpocet ve vysi regulaéniho poplatku. Od 1. 1. 2012 byl odpocet zruSen a regulacni
poplatek se stal cely pfijmem Iékarny.

Degresivni pfirdzka byla zavedena v poloviné roku 2006, cilem bylo snizeni
ptirdzek na drahych lécich a tim snizeni marze 1ékaren. M¢lo to dopad na sniZeni zisku
vétSiny velkych, zejména nemocnicnich, 1ékaren.

Dalsi vyznamné zmény se dé&ji v oblasti stanovovani maximalnich cen, cenové
kontroly a stanovovani thrad 1ékli z vetejného pojiSténi. Od roku 2008 Statni Gstav pro
kontrolu 1é¢iv ziskal opravnéni stanovovat maximalni ceny 1ékt a jejich kontrolu, od té
doby se v pravidelnych intervalech méni maximalni ceny lekii a je velky tlak na
snizovani cen lekd u vyrobct 1 distributorti a tim je Iékdrnam v disledku sniZzovéana

marze. Uhrady 1€kii jsou v kompetenci ministerstva zdravotnictvi, které se snaZzi
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pojistovnam snizit ndklady a ptesouva platby za l1€ky na pacienty, v disledku to vede ke
snizovani marzi 1ékaren a distributort a k sniZzeni prodejni ceny ¢kt

V navaznosti na poc¢indni krajské nemocnicni 1€karny, kterd prestala od ledna
2009 vybirat regulacni poplatky, Lékarna ALMA zalozila vérnostni systém. Systém
funguje jiz 4 rokem a proSel uz nékolika zménami. V prvni zkuSebni fazi lékarna
testovala jeho ucinnost na zakazniky lékarny a byl spuStén pouze na vydej na recept.
V této fazi byla na vérnostni systém zpracovana bakalaiské prace. Jednim z vystupu této
prace bylo doporuceni dal$iho rozsifeni programu. Lékarné bylo doporuceno rozsifit
vérnostni program z vydeje na recept na veSkery sortiment 1ékarny, pofidit plastové
karticky a vyuzivat marketingovych nastrojii jako jsou slevové kupdny nebo mnozstevni
slevy.

V poloviné roku 2010 doslo v Lékarné ALMA k rozsifeni vérnostniho programu
na cely sortiment zbozi a v té dobé zacala Iékarna vydavat svym klientim i plastové
karticky. Vydavani karticek mélo ve vétSin€ ptipada pozitivni efekt az na vyjimky, kdy
klienti odmitaly karticky z diivodi, Ze je nepotiebuyji.

V dalsi etap€ zacala Iékarna vyuzivat doporu¢enych marketingovych akci. Prvni
marketingovou akci bylo poskytovani slevy na recept ve vysi 10 K¢. Tato akce probéhla
v poslednim ctvrtleti roku 2010. V roce 2011 se lékarna snazila klienty Iékarny
motivovat k ndkupu slevovymi kupoény. Tyto kupdony 1ékarna vyddvala ve tfech akcich.
Prvni akce se uskute¢nila béhem bifezna a dubna. Druha akce se uskutecnila v srpnu
a posledni akce byla provedena v listopadu 2011.

Prvni akce — sleva na recept 10 K¢, byla postavena na jednoduchych zékladech.
Za kazdy recept s dvéma polozkami ziskal klient vérnostniho systému slevu na doplatku
ve vys$i 10 K¢. Cilem této akce bylo pro 1ékarnu naucit se pracovat s marketingovymi
nastroji podpory prodeje a zjistit reakce zdkaznikli na tyto akce. B&hem této doby
Iékarna klientim vérnostniho systému poskytla slevu 25.540 K¢ na 2 554 receptt.
V tomto obdobi ve srovnéni s pfedchozim rokem doslo k naristu trzeb o0 0,21%

V roce 2011 1¢ékarna ve tfech akcich vydavala slevové kupony — ,,Almik®. Tyto
akce byly jiz sofistikovangj$i. Akce byly propagovany formou letakti v Iékarné,
v ¢ekarnach ordinaci spolupracujicich 1¢kaiti, na vlastnich webovych strankach a také
byly letdky rozeslany e-mailem klientim Iékaren. Kupony a letaky byly vyrobeny ve

vlastni rezii, aby bylo dosazeno minimalnich nékladt na akce. Principem akci bylo
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vydavani kuponit ve stanoveném obdobi, kazdému klientovi za ptedloZzeny recept
se dvéma polozkami nebo dva recepty s jednou polozkou. Tento kupon klient mohl
vycerpat v nasledujicich 6 mésicich od vydani kupénu pii ndkupu v 1ékarné ve volném
vydeji, ktery presdhl 200 K¢, nebo na doplatek 1€ku, ktery presdhl 100 K¢&. Celkové
naklady na akce byly kvantifikovany na 13.266 K¢ (tvorba + tisk kupont a plakati,
poskytnuté slevy), trzby pfifazené¢ k Cerpani kuponid byly ve wvysi 39.290 KC¢.
Z ekonomického hlediska byly pro 1ékarnu akce ziskové. Déle bylo zkouméno, zda diky
témto akcim doslo ke zvySeni trzeb v lékarne. Tento efekt byl dosti pomijivy az
negativni. Ve sledovaném obdobi v prvni akci vydavani kupént doslo ke zvyseni trzeb
oproti ptfedchozimu roku o 1,59%, v druhé akci doSlo ke sniZeni trzeb o 2,38% a
v posledni akci 0 1,58%. Z hlediska psychologického to na klienty mélo velmi pozitivni
efekt, byly potéSeni, Ze dostaly bonus a své kupdny chodily opravnéné Cerpat. V prvni
akci se vratilo 70 % z vydanych kupoénti, 67 % se vratilo v druhé akci a v posledni akci
se do konce tnora vratilo 71 % (moZnost Cerpani je aZz do konce kvétna 2012).
Negativnim dopadem na tyto akce byla zména zdkona o vefejném zdravotnim pojisténi,
ktera vstoupila v platnost 1. 12. 2011. Zména zplsobila nemoznost poskytovat jakékoliv
plnéni (slevy, bonusy) na Iéky, které jsou hrazeny z vetejného zdravotniho pojisténi. Od
1. 4. 2012 je moZnost poskytnout slevu, ale o poskytnutou slevu musi byt snizena platba
zdravotni pojiStovné. Proto doporucuji lékarné vyuziti slevovych poukéazek pii volném
vydeji u nakupti nad 300 K¢.

Veérnostni systém od roku 2009 neustdle zvySuje trzby, i pfes negativni trend
sniZzovani trzeb, trzby uskutecnéné klienty stale rostou, v roce 2008 dosahovaly 25 %
podil na trzbach, v roce 2011 tento podil byl uz 43 %. Vypovida to o tom, Ze klienti jsou
loajalni zakaznici, ktefi se vraci do lékarny opakované a jsou stimto systémem
spokojeni. Dale tento systém dava moznost l€karn¢ sledovat informace o nakupech
klientli a cilit marketingovou podporu na jejich potfeby a tim si zajistit jejich vérnost.
Systém za celou dobu fungovani vyprodukoval piijmy ve vysi 3.484.929 K¢ a naklady
na tento systém byly ve vysi 244.991 K¢&. Z toho vyplyva, Ze systém pro 1ékarnu neni

ztratovy a ze ho mize i nadale vyuzivat.
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11Summary

This diploma thesis has been prepared on the theme: The influence of the
legislative environment governing the sale of pharmaceuticals in CR - on the loyalty
program of Pharmacy ALMA. This thesis develops the bachelor thesis, which was
prepared on the theme: Evaluation of the Loyalty Program and the Possibility of Further
Expansion of this Program in Pharmacies ALMA. Aim of this study was to evaluate the
loyalty program of the pharmacies ALMA in connection with the legislative
environment CR.

In the period from 2008 to 2011 in the pharmaceutical legislation has happened a
lot of changes that was affect all pharmacies in the CR. During this period, were
introduced regulatory fees and were change rate the mark up. This is only part of the
many changes.

Pharmacy ALMA established a loyalty program in early 2009 following the
political changes in the CR. Loyalty program was developed in several phases. Trial
operation of the loyalty program was initially. In the second stage, the loyalty program
has been implemented on whole range of goods. In the third phase, the pharmacy has
focused on marketing support in the form of discounts and discount coupons.

Loyalty program was evaluated as a whole. Were also evaluated marketing
events held in the Pharmacy ALMA during 2010 and 2011.

The result of thesis was that the loyalty program is benefits for Pharmacy
ALMA. The operation of a loyalty program is cost-effective for Pharmacy ALMA.
Pharmacy should also carry out marketing campaigns because it has a positive effect on

clients of pharmacy.
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Datum zapisu:

Vypis
z obchodniho rejstfiku, vedeného

Méstskym soudem v Praze
oddil C, vloZzka 119298

20. prosince 2006

Spisova znacka:

C 119298 vedena u Méstského soudu v Praze

Obchodni firma:

Lékarna ALMA s.r.o.

Sidlo:

Benedov, Na Bezdékové 2154, PSC 256 01

Identifikacni ¢islo:
Pravni forma:

276 18 439
Spolecnost s ru€enim omezenym

Predmét
podnikani:

specializovany maloobchod a maloobchod sse smiSenym zbozim

maloobchod provozovany mimo fadné provozovny

realitni ¢innost

verejné lékarenstvi - [ékarna zakladniho typu

Statutarni organ:

jednatel:

Ing. Martin Suska, dat. nar. 6. fijna 1965
Benesov, Prazska 1688/3, PSC 256 01
den vzniku funkce: 20. prosince 2006

jednatel:

PharmDr. Alena Sukova, dat. nar. 2. listopadu 1962
Benesov, Neumannova 1405, PSC 256 01

den vzniku funkce: 20. prosince 2006

Jménem spolecnosti je opravnén jednat kazdy jednatel
samostatné.

Spolecnici:

Ing. Martin Suska, dat. nar. 6. fijna 1965
Benesov, Prazska 1688/3, PSC 256 01
Vklad: 80 000,- K&

Splaceno: 100 %

Obchodni podil: 40%

PharmDr. Alena Suskova, dat. nar. 2. listopadu 1962
Benesov, Neumannova 1405, PSC 256 01

Vklad: 80 000,- K¢

Splaceno: 100 %

Obchodni podil: 40%

Kamil Suska, dat. nar. 21. ervence 1986
Bene3ov, Prazska 1688/3, PSC 256 01
Vklad: 20 000,- K&

Splaceno: 100 %

Obchodni podil: 10%

Udaje platné ke dni: 21.04.2012 06:00 1/2



oddil C, viozka 119298

Séarka Suskova, dat. nar. 9. kvétna 1988
Bene3ov, Prazska 1688/3, PSC 256 01
Vklad: 20 000,- K&

Splaceno: 100 %

Obchodni podil: 10%

Zakladni kapital: 200 000,- K¢

Spravnost tohoto vypisu se potvrzuje

Méstsky soud v Praze

Udaje platné ke dni: 21.04.2012 06:00 212



... ALMIK
RADI...

VYUZIVEJTE VYHOD KARTY SPOKOJENEHO
ZAKAZNIKA LEKAREN ALMA CO NEJCASTEJI!!

ProtoZe tim:

v'Chrénite svoje zdravi | Protoze Vase veskeré odbsry [éki i [6siv jsou
zaznamendvdny a pani magistra vzdy zkontroluje, a ),(ftev nebral /ék% Jejichz
uémkgzj mohou jit proti sob¢ tzv.@ontramfﬁkacek) a tim Vase zdravi v Roriecném
dusledku poskodit. Toto je dulezité predevsim pokud Vam léky predepisuje vice

lékari!!!

v'Dostanete nejlepsi moZnou kvalitu 1ékdrenské péte! Protoze v nasich
kolektivech Jor/acu%} vyhradng pracovnice pro které je prdce v [ékdrns Ronickem.
Pro ng je kazdy z “Vds opravdovym klientem, jehoz 0sobnim potiebam jsou
pripravené naslouchat a vé% sé Vdam snazit pomoci. Své vZdildani si pravidelné a
velice casto prohlubuji na odbornych skolenich a semindiich tar, aﬁy mohly
individudni pristup 'k Vam podporit aktudlni odbornou zdatnosti!!!

v'Mite jistotu nejniZ¥i ceny ve mésté! Marze nasich (ékdren g’sou na nejnizsi
mozné urovni jelikoz ékdrny nedusi zadné vysoké rezie jako je tomu u konkurence.
Navic vzhledem R piistusnosti ke skuping ALMA kterd provozuje celkem tii
lekdrny a virtudalitmu retézci ALPHEGA, ktery v soucasné dobe _sjao(i)juje celkem 104
lékdren v celé CR, jsou i vstupni ceny na velmi nizké urovni. Poku teofly dostanete

-

stejny [ék jinde ve mgste za cenu nizsi, fpak nds na to prosim upozorngtell!
...znamend to, ze jsme spatné nakoupifi...

v Ziskavite dlouhodoby bonus za odbéry! Veskeré ndkupy a odbsry na recepty i
poukazy se Vam dlouhodobs nasitaji a na zdkladé Ogejicﬁ objemu ziskavdte bonus,
Jehoz cerpani Vam Rolegyng pii placenti vidy nabidrie.Tento bonus je v soucasnosti
55%% a prgte se na Vasi Rarti vidy, Rdyz objem za odebranych [éki a [ésiv v dosdhne
celkem 600,-.

v'Mite slevu na vybrané kpoloiky! Na vice nez sto b&znych [éki a [e¢iv mdte
v [ékdrndch slevu ve vysi Rterd je stanovena tpoa[[e postu Vasich navstev v [ékarng
e

.

za minulé pololeti. Minimdlng ¢ini 1,5%, ale_jste-i viasim opravdu pravidelnym

zdkaznikem, potom dosdhnete slevy ve vysi 5%. Seznam aksnich polozek je Vyvesen
v kazdeé z lékaren.

v'Mite slevu na d%platky na poukaz na ZTP! Mdte ndrok na uplatnini slevy
ve vysi 5% na doplatkRy za poukaz v Prodejné zdravotnickych potieb ALMA.

v'Mite slevu na solnou jesl%ni! Mdte ndrok na slevu ve vsi 10% na nakup
vstupenek do Solné jeskyns ALMA.

v Zadastiiujete se bonusovych akei ! Kdy obdrzite bonus za Eaédg{ Jole;lr’a?]
recept ve formg slevoveé poukazky, okamzité slevy nebo malého darecku. Predchozi
akce z posledniho ctvrtleti 2010 Rdy jsme slavili plnoletost - 18.vyroci otevieni
Lékarny ALMA budou v voce 2011 Ndsledovat akce: , Vitdme jaro” (od brezna do
velikonoc), ,10 let Lékdrny na Bezdikove™ (tervenec - sypen)a mnohé dalsi...

v Pokud do Iékdrny musfte dvakrat | Protoze Vis (6k na poprveé nemdme
a musime jej objedndvat - pak mdte narok na slevu 5%. f '
7

,BYyli, jsme a budeme tu pro Vas!“ 4

,Bud'te chyt#i a nakupujte v ALME...“ { =
Yy puj c 2

~




Lékdrna Na Bezdékové

Lékdrna Alma
Prazskd 1697 A M [ Na Bezdékové 2154

r =
S

<l

i,
h.-iiIiIEiii:iiiii‘iiIIl-'"

Od prvniho jarniho dne )
az do Velikonoc 2011 |

.. a pro spokojené zdkazniky ALMA |ékdren to
Znamend bonus za kazdy plny recept (2 poloZky)

nebo dva ¢dstecné recepty | /

Bonus miiZete pouZit na:

»* 9 .| °sleva na kazdych 100,- doplatki na Iéky
Q’::j *sleva na kazdych 200,- volného prodeje v Iékdrné
*sleva na porizeni vstupenek do solné jeskyné



Lékdrna Na Bezdékové

Lékdrna ALMA

Prazskd 1697 Na Bezdékové 2154
Lékarna Na Bezdékové <3
je pro Vas otevienauz | )

«ss 4 pro drzitele karet spokojeného zakaznika lékaren

ALMA to znamena bonus za kazdy plny recept
(2 polozky) nebo dva castecne recepty po cely srpen _

Bonus muizete pouzit na: /f’/
esleva na kazdych 100,- doplatkd na léky “ff-’ )

wa
ssleva na kazdych 200,- volného prodeje v 1ékarne < =
esleva na porizeni vstupenek do solné jeskyneée




Lékdrna ALMA Lékdrna Na Bezdékové
Prazskd 1697 Na Bezdékové 2154

Lékarna ALMA
je pro Vas otevirena uz

19 let

«ss 4 pro drzitele karet spokojeného zakaznika lékaren
ALMA to znamena bonus za kazdy plny recept
(2 polozky) nebo dva castecné recepty po cely listopad

Bonus muzete pouzit na:
esleva na kazdych 100,- doplatkt na léky A
sleva na kazdych 200,- volného prodeje v 1ékarné /;f
[
"5
g}

,:ifj ssleva na porizeni vstupenek do solné jeskyné é 3{

www.alma-benesov.cz él‘\\_)
‘\‘_/
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