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ABSTRAKT

FEDERIC, Jozef: Podnikatské¢innog’” obchodnej siete lekarni Dr. Max. — Ekonomické
univerzita v Bratislave. Obchodné fakulta; Katedhazieb a cestovného ruchu. — Vedduci
zavereénej prace: Prof. Ing. Helena Strazovska, PhD. ti8eaa: OF EU, 2016, 52 stran
Cielom zaverénej prace je analyzovapodnikat&sku ¢innog’ lekarni Dr. Max na
Slovensku, identifikové jednotlivé zloZzky jej mikro a makroprostredia ale@ne zisti
spokojnos spotrebit€ov s touto sieou lekarni. Praca je rozdelenad do Styroch kapitol.
Obsahuje 14 grafov, dve tdliey a jednu priloh. Prva kapitola je venovana defarou
podnikania a vymedzenim pojmov suvisiacich s paalmika, charakterizovanim lekarni,
farmacie a podnikaniu lekarni Dr. Max. dalSejcasti sa zadefinuju hlavné ciele prace,
metodika prace a zdroje udajov. Zavere kapitola sa zaobera dosiahnutymi vysledkami
z prieskumu a diskusiou. Zameriava sa hlavne spokipu spotrebitBov s lekatami Dr.
Max Vysledkom rieSenia danej problematiky je celkosharakteristika podnikdiekej
¢innosti siete lekarni Dr. Max vratane jej podnikateého prostredia a zistenie spokojnosti

jej navstevnikov.

Kracové: slova Dr. Max, si€ lekarni, spotrebite



ABSTRACT

Bussiness activitiy of trade network Dr. Max Phatciaa- University of economics in

Bratislava Faculty of commerce, An adviser of fimark Prof. Ing Helena StrdZzovska,
Phd - Bratislava OF EU, 2016, 52 pages

The object of our work is to analyse bussiness/iggtin pharmacies Dr. max in Slovakia,

to identify particular elements in its micro and ar@background and to find out

customers” satisfaction with this pharmacy networke work is devided into four

chapters. It contains fourteen graphs, two tables ane attachment. The first chapter is
devoted to definition of bussiness activities aondtérms connected with bussiness,
pharmacy and network Dr. max. In the next partwfwork we characterize main aims of
our work, methodics and data. Final part of ourknsrabout final results of research and
discussion. We also concern on satisfaction oforosts and solution of bussiness

activities in Dr. Max pharmacies. Satisfaction ostomers is included in this part too.

Key words: Dr. Max, network pharmacies, customer



Obsah

EKONOMICKA UNIVERZITA V BRTISLAVE ......ooiviieieeeeeeee e 1
AB S T R AK T et e e et e e e e e e e e e e e 5
AB ST R A CT e e e r e e e 6
VOO, ..ottt ettt ettt et et et st e teete st et eseese et e e ean s et eseeteebeeteeaeneereenearens 8
1 S&kasny stav rieSenej problematiky doma a v zalirani..............ccccceeeeeeeeenn, 10
1.1 Z&kladné pojmy suvisiace S podniKanim ........ccccccviiiiiiiiiiiiiieieeeee e 0.1
1.2 Malé a stredné podniKanie ............cooeeeeieiiiiiiiiiiiiie e 11
1.3 Malé a stredné podnikanie IeKArNI .........ccccuviiiiiiiiiieeeee e 12
1.4 Charakteristika obchodnej siete Iekarni Dr. MaX...........ceeevieieiieieeeeeeeiiiiiiiinnns 14
SIUZDY [EKAINT DF. IMBX cceiiiiiiiiee ettt e e e e e e e e e e e 15
1.5 Mikroprostredie IEKArNi Dr. MaX .........coeeeeiiiiiiiiiiiiiieie e e e e eeeeeeeeeeeeeseesvennnneeannees 15
1.6 Makroprostredie [€KArNi Dr. MaX .........coeceeveeeeeruiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeseeeeeeeeennneenenn 19
1.7 Marketingovy komunikay mix Dr. MaX .......cccovevrvuuuiimninee s e e e e e eeeeeaaes 22
FZ O = o] - T = 25
3 Metodika prace a metody SKUMANIA ... eeeeeeeeeeeeiieeeeei e ereee e 27
3.1 ObjeKt SKUM@NIA .....uuuiiiieei e e e e e e e e e e e e e e e e e e eeeneeaans 27
3.2 Metodika prace a zdroje Ud@JOV .........ccceeeereieiieeeeeeeeeieeieesiecieeieeerereeeeaee e s e 27
4 Dosiahnuté vysledky a diSKUSIA...........ceeeeeeiiiiiiiiiiiieeeee e 29
4.1 Graficka analyza vysledkov dotazniKOV ... ..cceeeeeeeieeeeeiiiiiiiccceccieeeeen 29
4.2 Zhrnutie vysledKoV PrieSKUMIU ........ooiieieeie e 44
4.3 ZAVErY @ OUPORIRNIA . ...eeieeeeeeeeeeeseieieeeiieeeeeeee s ettt e e e e eeeeeaaaaaeeaeaesssanns 45.
- Y] S PP PPP PP 46
Z0ZNaM POUZILEJ HEETALUNY ......uvvvviireiiiieeeee e e e e e e e e e e e e s s e e e e e e e s enenneeeeenees 48

10 0 50



Uvod

Témou bakalarskej prace je obchodnat diekarni Dr. Max na Slovenskom
farmaceutickom trhu. Obchodnu ®idekarni Dr. Max sme zvolili na zaklade jej
najlepSieho postavenia na trhu v tomto sektbadsim dévodom vyberu témy bakalarskej
prace bola brigdda v spélwosti MIRAKL a.s., ktora je materskou spéhms’ou vSetkych
pobaiek Dr. Max.

Pod’a prieskumu PGEU, méa 98%idi v celej Europe najblizSiu lekdrelostupnu
do 30 minat cesty chddzou, autom alebo verejnqualmu. Lekarne su pre pacientov
zvyéajne prvym kontaktnym miestom v systéme zdravotsteyostlivosti,¢i uz ide
o poskytovanie sluzieb lekarenského poradenstsanw li€enie a na odpotgnie lekara.
Takmer kazdy de v tyzdni rieSia lekarnici zdravotné probléniiydskej populacie¢o
prispieva k oflahteniu prace lekarov. Lekarnici v leké@ch poskytujd zdravotnu
starostlivog bez objednania v rovnakych podmienkach pre vSéatiacientov bez dladu
na ich finakny alebo socialny status. V takmer kazdej europkiagjne lekarne rozSiruju
obsah svojich sluzieb pre pacientov. Mimo zakladuekcie lekarni, pomahaju zlesi
uzivanie li€iv, poskytuji dermoporadensto, meranie krvnéhoutlakmeranie telesného
tuku. Tieto faktory prispievaju k tomu, Ze lekaraéch sluzby napomahaju znizz&'az

zdravotnickeho systému o 25%.

V prvej casti prace sme sa snazili vymeatzizdkladné definicie spojené
s podnikanim, lekarenstvom a farméciou. Tiez snaefmdovali malé a stredné podnikanie
z dévodu, Ze lekateako formu podnikania sem zdigeme. V prvej kapitole sme tiez
vymedzili sluzby, ktoré zvolena lekarenskar'dy. Max poskytuje vo svojich pobkach
a mimo nich. Vzadom na to, Ze ma najviac paéiEk v Slovenskej republike sme sa
venovali dostupnosti lekarni Dr. Max. Definovali sriez jednotliv&asti mikro a makro
prostredia, ktoré ovplyiuju podnikatésku cinnog’ tychto lekarni. Po vymedzeni pojmov
spojenych s podnikanim sme stilirhlavny ciel’ aciastkové ciele naSej prace. Hlavnhym

cielom bolo zistenie spokojnosti spotretide lekarni Dr. Max Ciastkovymi ci€mi bolo

1| ékarny. MZ'R [online]. 3.6.2008, [cit. 2015-10-30]. Dostupné z
http://www.mzcr.cz/kvalitaabezpeci/dokumenty/lekarf008 2408 18.html




zistenie mesmych vydavkov za lieky a vyuZivanie zliav, ktoré panuknutéclenom
vernostného programu. V poslednej kapitole pracesesaujeme prieskumu spokojnosti
spotrebitéov. Prieskum sa skladal len z jedrejsti. Pozostava z dotaznikov, ktoré boli
zaslané 110 dopytovanym respondentom navstevujlek@ine. Budeme sa sn@zistit
spokojnos spotrebitéov, ktory navstevuja Dr. Max. Dosiahnuté vysledkydeme sna#i
analyzovd a zhodnoti ako ovplyviuju podnikatésku¢innog’ zvolenej lekarenskej siete.



1 Stfasny stav rieSenej problematiky doma a v zahrasi
1.1Zakladné pojmy suvisiace s podnikanim

Podnikanie poth Obchodného a zivnostenského zakonnika ma naSteduj
definiciu:, Podnikanie je sistavnéinnog’ vykonavand samostatne vo vlastnom mene a na
vlastn( zodpovedndsza Gelom dosiahnutia ziski?Pod pojmom podnikanie si moZno
predstawi neustaluc¢innog’ a aktivity podnikatBskych subjektov na trhu vyhradne za
ucelom dosiahnutia zisku. Podnikanieijenog’ou nezavislou od inych oséb a vykonavané
samostatne. Tym Ze je podnikanie vykonavané samesfrod vlastnym menom, tak je
vykonavane aj na vlastnu zodpovedhoga ktord podnikate nesie riziko spojené
s podnikanim. Za svoje obchodné zavazky subjekigadia r&i hlavne jeho obchodnym
majetkom, ale tiez majetkom sukromnym. Medzi nadiiejSie znaky podnikania patri
ziskovos nezavislé konanie, iniciativngs schopno$ znasé riziko, vynaliezavos
a ekonomicka vzdelantis V uspeSnom podnikani je potrebné vyuZivaoznatky
a skusenosti kazdého jednotlivca, ktoré vyraznoerooi prispievaju uspesnému rastu

podniku.

Pre podnik v stasnosti existuje viacero definicii vratane tej c@ddnom
zakonniku. V 85 Obchodného zakonnika je podnik fbaoleany ako subor hmotnych, ako
aj osobnych anehmotnych zloZiek podnikariiaPodnik byva ¢asto ozn&ovany
v ekonomickej teorii ako zakladny prvok trhovéhospodarstva, ktory je &eny na
vyrabanie produktov a poskytovanie sluzieb pre kogieh spotrebitéov. Je predmetom
skimania mnohych vedecko-ekonomickych disciplin osit8’'om jednotlivych
vSeobecnych a Specifickych znakov. Medzi zakladmeky patria kombinacia vyrobnych
faktorov, hospodarn@sa finartna rovnovaha. Do Specifickych znakov, ktoré platia
trhova ekonomiku zarBujeme sukromné vlastnictvo, nezavisl@sziskovos. Podnik v
ekonomickej tedrii mézeme tiez zadefinéva ako kombinaciu jednotlivych vyrobnych

faktorov.

Za podnikatésky subjekt poth Obchodného zakonnika mézeme pova?ako
fyzicku, tak i pravnickd osobu. Precadie podnikatiskejcinnosti musi méfyzicka osoba

doviSenych 18 rokov, hyspdsobila na pravne ukony atblyezihonna. Medzi pravnické

*Obchodny Zakonniks( 513/1991 Zb) a v zneni neskorsich predpisov
® Obchodny Zakonnil§ 2 (€. 513/1991 Zb) a v zneni neskorsich predpisov
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osoby sa zarfuju rézne zdruZenia osdb a majetku, jednotky Uz¢reamospravy a iné

subjekty stanovené zakonom. RozliSujeme 4 typy ikati’skych oséb:
a) Osoba zapisana v obchodnom registri,
b) Osoba, ktora podnika na zaklade zZivnostenského/npréa,

c) osoba, ktora podnika na zaklade iného ako Zivhek#&dto opravnenia

pod’a osobitych predpisov,

d) fyzicka osoba, ktora vykonava pwhospodarsku vyrobu a je zapisana do

evidencie poth osobitého predpisu.
1.2 Malé a stredné podnikanie

V druhej polovici 20. stor®ia sa ekonOmovia Zali zaoberé problematikou
malych a strednych podnikov, ktoré boli v t@ase dblezitou ag’ou trhového rozvoja.
Postupontasu sa im z&la pripisové vel'ka dolezitog kvoli ich prednostiam. Pdd Prof.
Ing. StraZzovskej su Veni vyznamnym prvkom ekonomiky kazdej krajiny, v igpmaju
vel’kd hodnotu pri rozvijani trhového hospodéarstva gunzmamenitl fag’ na tvorbe
pracovnych miest v kazdej krajine. Flexibilita miau je jednou z ich naj¢dich prednosti,
nakd’ko su schopné sa prisposobiyraznym trhovym zmenam a uspokojaj tie
najnar@énejSie poziadavky spotrebita/. Malé a stredné podniky chcu dosahbwiva
druhy cidov, prvym ci€om je dosiahnutie V&ého zisku v kratkontase a druhym je
ziskanie zelaného podielu na trhu arastéSui malych a strednych podnikov je
vlastnenych sukromnym sektorom, avSak tieto podmi&snaju vyrazné postavenie v ich

sektore Clenenie Europskej Gnie malych a strednych podnja¥a zamestnancov:
e 0-9mikropodnik,
e 10-49maly podnik,

» 50-249 stredny podnik.

4MAJTAN, S. akol. 2012Podnikové hospodarstv@Bratislava: Sprint dva, 2012. 323 s. ISBN978-80-
89393-63-3.
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Na Slovensku sa v gasnosti malé a stredné podniky delialf@odiacerych kritérii:

» ,Maly podnik je ten, ktory zamestnava menej ako 50 zamestnahusahuje
rocny obrat najviac 7 000 000 € alebo vykazujectounej zavierke hospodarsky

vysledok najviac 5 000 000 € a je ekonomicky nesdgvi

» Stredny podnik je ten, ktory zamestnava menej ako 250 zamestnanio®ahuje
ro¢ny obrat najviac 40 000 000 € alebo vykazujestounej zavierke hospodarsky
vysledok najviac 27 000 000 € a je ekonomicky nishay °

S definovanim malého a stredného podnikania astiégnenim malych a strednych
podnikov mbézeme s Prof. Strazovskou plne sufildéa zaklade toho mozno povédde
malé a stredné podniky su ako podniksk& subjekty najschopnejSie reagbma meniace

sa trhové poziadavky.
1.3 Malé a stredné podnikanie lekarni

Eticky kddex farmaceutického priemyslu na Slovenpkezentuje plan, ktory by
mal zabezp@t dobry zdravotny stav kazdékitoveka, ktory ma prispie¥akazdému du
Zivota. Tvorcovia etického kdédexu si uvedomili, keky su vémi doélezité v Zivote
zakaznikov pri prevencii a llee ochoreni. Preto sa rozhodli pre nasledujuceramat
ktoré dodrZiavaju aj malé a stredné podniky v tosgktore:

* Ponukd len tie lieky, ktoré maju vysoku kvalitugiminos’ a bezpénog’,
» Zabezpéit najlepSie technicko-inforn¢aé sluzby ohadom liekov,

 Pristupovd profesionalne s odbornou a laickou verejioos’

Farmécia je poda ceského autora Dohnala zakladnotag’ou systému
zdravotnictva kazdej krajiny, ktorom plni nenahtetiii funkciu. Definuje sa ako veda
alebo subor vedeckych disciplin a praktickych €lbziZameriava sa na udrZzanie zdravia
kaZzdéhocloveka a tieZ na zdravie celého obyV¥atea. Funkciami farmacie jel&danie
lieciv, aplikovanie latok do ligvych pripravkov, vydavanie ich pacientom na zag&lad
rozhodnutia lekara alebo pacienta pri santbke v najlepSej kvalite, v pozadovanom

mnoZstve, aby posobili ako liek a pomohli vylie zdravotné problémy. Farmaceuticky

®STRAZOVSKA, H akol. 2016Malé a stredné podnikanie: Zmeny obsahu ekonontickyastrojov
Bratislava: Sprint dva, 2010. 323 s. ISBN 978-80-B3-21-8.

®SVEC, PavelEticky kodex farmaceutického priemyslu na Slovefwiine]. Bratislava, 2008 [cit.2015-10-
31]. Dostupné z:https://www.bayer.sk/static/docutakticky kodex 01 08 08.pdf
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priemysel sa nezaobera len liekmiemymi preludi, ale aj veterinarnymi liekmi pre
zvieratd. Farmécia ako kazda vedna a praktickaptiisa ma tieZz svoje kategorie, medzi
ktoré patri ligivo, liek a ligsivy pripravok.Cinnog’ farmaceutického priemyslu upravuje
zakon o liekoch a zdravotnickych poméckach, ktoey zZamerany na zaobchadzanie
s liekmi, vyrobu liekov, pripravu liekov, na ichstliblciu, humannymi a veterinarnymi

liekmi, zdravotnymi poméckami a ich kontroldu.

Poda M. Fulmekovej jelekarenn zdravotnicke zariadenie, ktoré poskytuje
lekarenské sluzby pacientom. Medzi povinnosti Iekgpatri profesionalna komunikacia,
poskytova kvalitné produkty, informacie o liekoch a starpstst’ 0 zdkaznika bez ¢hdu
na jeho socialny a fingny status. Takmer vSetky lekarne na Slovenskugatedzi malé
podniky kvoéli p&tu ich zamestnancom, ktory je 2@ne mensi ako 10. Kazdé verejné
lekarenské zariadenie musi thavojho veduceho farmaceuta s dosiahnutym vzdelanim
farmacia amusi hy drzitd?lom povolenia umailjiceho poskytowa lekarensku
starostlivos. Odbornu Specializovant pracovnidinnog’ vykonavaju farmaceuti
a farmaceuticky laboranti ptal osobitého predpisu. Zdravotnicky personal by s& m
neustale vzdelav¥apod’a novych poznatkov a v praci by mali noglentifikacna kartu.
Ostatnécinnosti zabezprijuce chod lekdrne vykonavaju administrativny zamegi,

upratovaky a zamestnanci vykonavaju pomocné pféce.

Zvolena lekarenska sidr. Max patriaca investnej skupine Penta malaczatkom
roka 2015 priblizne 220 lekarni. Tieto lekarne wupstju ako samostatné spotmsti
s rikenim obmedzenym riadené spmiog’'ou MIRAKL, a. s.. Z tohto dévodu je vhodné
zadefinovd tdto formu podnikania. Majtan v svojej knihe deifie s.r.0. ako,Spolochos’
s rucenim obmedzenim je to pravnicka osoba, ktord vzmd@isom do obchodného
registra. Je to najastejSie vyskytujuca sa forma sukromného podnikanres. Ide
o formu kapitalovej spolmosti, ktorej zakladné imanie tvoria vopredcemé vklady
spola‘nikov. Spolenos’ méze ma jediného zakladata, najviac vSak 50 spataikov.
Spol@hog’ ruci za zavazky celym svojim majetkom, spolo do vysky svojho
nesplateného vkladu zapisaného v obchodnom regisajvySSim organom tohto typu

spolanosti je valné zhromazdenie, ktor&uwje chod spolénosti. Statutarnym organom je

"DOHNAL, F. 2014Studijni texty k dejindm farméaciPraha: Karolinum, 2014. 155 s. ISBN 978-80-246-
26018-6.

8 FULMEKOVA, M. 2009L ekarenstvoBratislava: Univerzita Komenského, 2009. 14358N 978-80-223-
2234-8.
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konatd, ¢i viac konatéov konajucich v mene spaloosti. Konatéom su len fyzické
osoby, ktoré maju zabezpieé spravne vedenie podniku. Dozorna rada pdsobi ako

kontrolny organ je zwajne zloZeny z fyzickych oséb.
1.4 Charakteristika obchodnej siete lekarni Dr. Max

Pod’a internetovej stranky zvolenej lekarenskej sietdirsartna skupina Penta sa
v roku 2004 z&ala zapajé do investicii vo farmaceutickom priemysle. Ichyprwkrokom
bolo skupenie polovice akcii spélwsti Ceska |ékarna a.s. V nasej krajine fitiaé
skupina Penta vo farmaceutickom odvettata svoje aktivity az v roku 2006. V tomto
roku na naSom Uzemi vznikla obchodn&t siekarni Dr. Max. Bola vytvoren&
prostrednictvom spojenia viacerych verejnych lekamcelého Uzemia Slovenskej
republiky. Kazda lekarev tejto sieti pravne vystupuje samostatne ako.sTieto lekarne
su vedené a spravované ich materskou gpokjou MIRAKL, a.s. Postupomiasu sa stala
najva&sou si€ou lekarni v SR. Lekarne Dr. Max maju pgékg na viac ako 220 miestach
po celom Slovensku a zamestnavaju viac ako 100@g@ancov. Do tejto siete sa tiez
zaraluje aj ich internetova lekate cez ktord je mozné objedhagotrebné lieky na
samoli€ébu alebo zdravotné pomécky az do domacnosti. Hldwdnoty v tejto sieti su
orientdcia na zakaznika ku ktorému sa snaZia posa@i osobne poth jeho potrieb
a poctivog, teda riadenie sa platnou legislativou, etickymde«mm, smernicami

a zavaznymi pravnymi normart.
Dostupnog’ lekarni Dr. Max

Na zé&klade informécii na internetovej stranke lekddr. Max sme sa snaZzili
vymedzt’ ich dostupnas Vybrana lekarenska sige tou najvdSou na slovenskom trhu, a
preto ma vEa vyhodu dostupnosti v porovnani s konkurenciow. élom uzemi
Slovenskej republiky bolo na @atku roka 2016 viac ako 220 lekarni a v budUcnostju
pribudn’ d’alSieco povedie zlepSeniu ich dostupnosti. Bratislave % pobokami mesto
S najv&Sim pa&tom lekarni Dr. Max, na druhom mieste su KoSiceo&gn 16, 7 lekarni
sa nachadza v mestach T¢&m PreSov a Zilina, v Banskej Bystrici 6 a v osfah obciach

sa nachadza 5 alebo menej piibk. Lekarés Dr. Max je dostupna aj na svojej

®MAJTAN S. a kol. 2005Podnikové hospodarstv8ratislava: Sprint vfra, 2005. 347 s. ISBN 80-89016-
6
%0 nés [online]. [cit. 2015-11-02]. Dostupné z: kttiwww.drmax.sk/o-lekarnach-dr-max/
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internetovej stranke¢o umoiuje kupu liekov a vitaminov z pohodlia domova. Téato

vynikajica dostupnaisvedie k ziskavaniu a spokojnosti zakaznikbv.
Sluzby lekarni Dr. Max

Zvolena si€ lekarni ma tiez na svojej internetovej strankedave informacie
o sluzbéach, ktoré poskytuje svojim zakaznikom mird&ladnych sluzieb, ktoré lekarne
spravidla poskytuju. Na internetovej strdnke majsvymorachu, v ktorej sa nachadzaju
rézne c¢lanky a tipy o zdravotnych problémoch aich rieSesiarostlivosti o deti,
tehotenstve, zdravom Zzivotnom Style, cestovaniirdosmaciach o liekoch. Jednou
z dalSich poskytujucich sluzieb je bezplatné poradensy oblasti dermatoldgie
poskytované v jednotlivych poblkach. Dermoporadenstvo sa uskiiige vo vybranych
terminoch v zvolenych lek&ach Dr. Max a p&as nich su atraktivnd’avy na kozmetiku
pre navstevnikov lekarne. Ako jedina lekarensk& sigdava svoj vlastnycasopis
s nAzvom Maximum, v ktorom spotreliitmajde rézneclanky o zdravi, Sporte alebo
cestovani a prispevky od zdravotnych odbornikovyv&@ine svojich pob&iek poskytuju
bezplatnu sluzbu merania krvného tlaku a twaiumo#uje pacientovi zisti zdravotny

stav’?
1.5 Mikroprostredie lekarni Dr. Max

J. Kita uvadza, Ze mikroprostredie je ovplyyicim faktorom pricinnostiach
podniku, ktoré su zamerané na dosiahnutie podnidtovgidov. Patri sem interné
mikroprostredie  tvorené manazmentom avSetkymi samaecami a externé

mikroprostredie do ktorého sa zditgu dodavatelia, zakaznici, konkurenti a verefnos
Interné mikroprostredie

Do interného mikroprostredia zdmajeme vrcholovy manazment, kazdé firemné
oddelenie a zamestnancov lekarni. Vo vybranej sizti Max zohrdva vrcholovy
manazment délezitd ulohu. Nami zvolenatsiekarni ma na Slovensku najlepSie
postavenie na lekarenskom trhu, ktoré bolo dosighwedenim vrcholového manazmentu.
Pri sledovani podnikakekejcinnosti Dr. Max na trhu mézeme vidieeustale obchodné a

marketingové aktivity a rozSirovanie tejto siéte vedie k dosiahnutiu eSte vyraznejSieho

'K de nas najdete [online]. [cit. 2015-11-02]. Dostég: https://www.drmax.sk/lekarne/
2Dr.Max [online]. [cit. 2015-11-02]. Dostupné z: fet//www.drmax.sk/
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postavenia na trhu. V kazdej lekarni poskytujikéemnozstvo liekov, ktoré aj iné lekarne,
liekov ich privatnej znéky a zdravotnych pomécok v najlepSej kvalite je zasluha

vrcholového manaZmentu, firemnych oddeleni a pélsdrazdej lekarn&®
Dodavatd’ské a obchodné wahy

Pod’a D. JakubikovejDodavatelia casto rozhoduju o Uspecliuneuspechu firmy.
Kazda firma m& mnoho dodavéwe. Dodavatelia salenia do réznych kategérii, napr.
dodavatelia materialu a surovin, energie a paliwlopovarov, dielov a stiastok,
technoldgii, informécii a pracovnych sil. Specifitk dodavatémi su fina@né institicie,

poskytovatelia sluZieb, reklamné agentary a pt§d.

Hlavnym dodavatiskym partnerom vybranej siete lekarni je dist¥itu
spola@nos’” PHOENIX Zdravotnicke zasobovanie, a.s.. Tato sjmma’ je v Eurdpe
jednym z najv&Sich vékodistribitorom ligiv. Dalsim dodavat®m je WALMARK a.s.,
ktory dodava rbézne produkty ako napriklad vitamirpodavat€éom telefonnych
mobilnych sluZieb je Slovak Telekom, ktory zabezage telefonicki komunikéciu lekarni
a internet. Dodavatelia, ktori poskytuju vodu, plgtektriku a iné sluzby su pre kazdu

lekarer odlisni z dovodu rozmiestnenie lekarni po celpptsdike.

V obchodnych vgahoch mé Dr. Max viacerych obchodnych partneroweyykh
produkty vo svojich lekdiach ponuka. Medzi tychto partnerov patri:

» Bioderma poskytujuca produktydené pre hygienu a starostlivgsokozky,

* Eucerin, ktory tiez poskytuje dermokozmetické paigy,

* Jamieson, ktory je naj¢dim vyrobcom a distribGtorom prirodnych cie

vitaminov a byliniek,
* Omron majuci postavenie svetového lidra vo vyroleeaiov na krvny tlak,
* Sunar ako zn#ka dogenskej vyzivy,

« Vichy, ktora je svetozndmou z¥i@u starostlivosti o pte™®

KITA, J. a kol. 2010Marketing.2010. Bratislava: lura edition, 2010. 411 s. |SBI8-80-8078-327-3.
1“JAKUBIKOVA, D. 2008 Strategicky marketin®raha: Grada, 2008, 272 s. ISBN 978-80-247-2690-8.

*Dr.Max [online]. [cit. 2015-11-02]. Dostupné z: fet//www.drmax.sk/
16



Z&kaznici
MoZno sthlasi s ministerstvom zdravotnictv@eskej republiky, Ze Pacient ma
pravo vybra si lekarei, ktorA mu najviac vyhovuje. Je nepripustné, ablysbeerovany

lekarom do konkrétnej lekarni pod akoiikek zamienkou™®

Pod’a internetovej stranky lekarni Dr. Max maju z&k&ewj ktorych je viacero
typov. Zakaznici sa vtomto odbore oZuma ako pacienti. Medzi pacientov patria muZi
a zeny vsSetkych vekovych skupin, ktory potrebuj&ivia a zdravotné pomocky na
odporienie lekara alebo na samdlel. Kazdy zakaznik ma pravo vyberu aku lekare
navstivi. Dr. Max preto podnika viacero aktivit pcé ziskanie a udrZanie. Na to vyuZiva
r6zne marketingové nastroje a zapdja sa do &poskych aktivit. Snazia sa pre pacientov
poskytova vysoku kvalitu produktov za vyhodnu cenu. Do sydpavne] ponuky
zaral'uju produkty, ktoré zakaznici rajstejSie vyhadavaju napriklad vitaminy, lieky

proti bolesti apod. Poskytuju im jedifré sluzby ako Ziadne iné lekarne v nasej krdjine.
Konkurencia

Lesakovej tvrdenie, Ze kazdy podnik na trhu saisnef sa da vidié aj sieti
lekarni Dr. Max, ktora chce dosahdvstaly trhovy rast. Maju rastovu stratégiu pomocou
ktorej dosahuju obchodno-marketingové ciele. Praathmutie podnikatskych ci€ov sa
zameriavaju hlavne na neustale zvySovanie trhoypéhielu a na doveru zédkaznikov. Pre
dosiahnutie Zelaného postavenia na trhu su potrédtorkuregné vyhody. Medzi
konkurergné vyhody zvolenej siete lekarni patria:

» vyhoda z mnoZstva, ktord zniZuje jednotkové naklagglyvajuca z odberu

vel'kého mnoZstva liekov a zdravotnych pomécok,
« medzinarodné sklsenosti zo zahtagich trhov, konkrétne eskej republiky
a Pd'ska,

* vynimoéné vz'ahy s médiami, dodavdtai, zakaznikmi a viadnymi subjektmi
o ktoré sa stara vrcholovy manazment a ingeatskupina Penta,

* vyhoda vlastnej zriky,

 vynimoinog velkosti kapitalu umoiujiica zvySovanie podielu na trfi.

16 Lékarny. MZR [online]. 3.6.2008, [cit. 7.4.2013]. Dostupné z:
http://www.mzcr.cz/kvalitaabezpeci/dokumenty/lekarf008 2408 18.html

o) nas [online]. [cit. 2015-11-02]. Dostupné z: bttffwww.drmax.sk/o-lekarnach-dr-max/
% ESAKOVA D. a kol. 2011 Strategicky marketingBratislava: Sprint dva, 2011. ISBN 978-80-893%35%
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Pod’a ¢asopisu Trend ma sidekarni Dr. Max na lekarenskom trhu v porovnani
s konkurenciou jedirmu poziciu. Na Slovensku sa véa8nosti nachadza spolu priblizne
2 010 lekarni, zoho je viac ako 220 pobek zvolenej lekarenskej siete. Po pré&eona
percenta mézeme povatlde ma viac ako 10% podielu na trhu, ktory postupasu stale
rastie. Tento vysledok bol dosiahnuty pomocou skap@ jednotlivych
lekarni, niektorych lekérenskych sieti a vzniku yav lekarni za poslednych 10 rokov
existencie. Na lekarenskom trhu maju lekarne Drx Ma’ké mnozstvo konkurentov.

AV

Z tohto dévodu sa zameriame len na ich n&iéh konkurentov.

Tabukac.l - Siete verejnych lekarni

Lekaren Pocet lekarni Zmena Trzby (mil.euro)  Zmena (%)
(%)

2015 2014 2015/14 2014 2013 2014/13

220 200 8,5 188,0 180,0 4,4
53 54 =19 77,0 47,7 =

44 41 7,3 37,0 35,9 3,1
44 40 10,0 37,3 36,2 3,0
26 26 0,0 22,0 18,9 16,4

Zdroj: Trend top v zdravotnictve a vo farmacii

Pod’a tabwiky ¢.1 siete verejnych lekarni je nap&m konkurentom Dr. Max gie
spolanosti Farmakol. Jej get lekarni v roku 2014 bol 54, no v roku 2015 majadnu
pobaku menej. Vo vikosti trzieb za roky 2013 a 2014 sa umiestnilaekahami Penty.
Za sledované obdobie jej trzby vzrastli zo 47,77@amilionov eurogo bol najvyssi rast
trzieb z pomedzi vybranych sieti. DruhymTI'kgm konkurentom je lekarenska sie
Schnieder s momentalne 44 pokami, ktorych ja v&Sina umiestnend na vychode.
Napriek rastu ich trzieb a zvySovaniu mnoZzstva g@sosu jej trzby za rok 2014 a et
lekarni za rok 2015 5 krat menSie oproti Dr. MaketSSunpharma bola skdpena v roku
2015 spolénog’ou Phoenix, ale napriek tomu zRka lekarni ostala zachovana. Podobne

ako Schnieder ma oviac ako 5 krat mensie trzbynezstvo lekarni. Lekarenska sie
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Ganatrade je pdd Statistik z vybranych konkurentov tym najslab&m6 lekaiami
a vyskou trzieb za rok 22 miliénov eurb.

1.6 Makroprostredie lekarni Dr. Max

Mozno suhlasi s tvrdenim P. Kotlera, ZzgPojmem makroprostredie ozhugeme
ako vonkajsSie prostredie, v ktorom sa firma pohgb#jaktory, z ktorych sa sklada, mézu

na jednej strane firme ponGknoové prileZitosti, na druhé strane ju moézu ohtb %
Demografické prostredie lekarni

Na zéklade Slavikovho definovania, mbéZzeme demazkéfi prostredie
charakterizové pottom a Struktarou, zmenami v jeho vekovej, ekonomick socialnej
skladbe. Medzi hlavné demografické faktory patretafita a prirastok obyvdigtva,
mortalita, péet praceschopnych obyvéite, pomer obyvat®v Zijucich meste a vidieku,
vzdelanostna Urowe zloZzenie vekovych kategorii, prijmové zloZenieywdid’'stva a

zamestnanas!

Slovensko s p@iom obyvat€ov necelych 5 a pol miliona nepatri medzi nagré
trhy v Eurépe. No napriek tomu su na&mgch ukazovatoch zvolenej siete ztiae véke
trzby. V naSej krajine previada starSie obyvVsieo, kvOli klesaniu pérodnosti
a predlZzovani veku Zivota. Tento faktor pésobi lelérne priaznivo, lebo starSudia
maju vysSiu spotrebu liekov ako mladSi. Nepracugjiige menej ako 12%o je zlepSenie
oproti predchadzajucim rokom. Pracujdcich je pkibé 2,4 miliona obyvatev, zvysny
obyvatelia s dbéchodcovia alebo deti. Viac ako @ 800 obyvatkov Slovenska Zije
v mestach, kde je vyskyt zvolenych a konkérerh lekarniastejsi ako na vidieldf.

Health Police Institute. 2015. Nekams pribeh -reexportin Trend top v zdravotnictve a vo farmécii
ISSN 1335-0684, 2018, 40/2015, s. 27.

2)KOTLER, P. - ARMSTRONG, G. 2004/arketing.Grada Publishing, 2004. 856 s., ISBN 80-247-0513-3
2LSLAVIK, 8. 2005.Strategicky manaZzmerBratislava: SPRINT fra, 2005. 403 s. ISBN 80-89@850

“’Statdat statisticgonline]. [cit. 2015-10-31]. Dostupné z:

http://statdat.statistics.sk/cognosext/cgibin/cagogi?b_action=xts.run&m=portal/cc.xts&gohome=
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Technologické prostredie lekarni

» 1echnologické prostredie je faktorom, ktory vyrazoeplyviuje Zzivot /udi
acinnog’ firiem na naSej planéte. Kazda nova technologiaijeu tvorivého myslenia.
Nové technolégie spbdsobuju zanik doteraz pouzivatgahnologii. Dosledky pdsobenia

novych technolégif sa nedaji Gplne predpoveda

Technologické zmeny vyrazne ovphpju chod lekarne apredaj liekov
a zdravotnych pomocok. Ako prvy priklad sa da uviesefonickd komunikacia, ktora
lekarne bd’ nemali alebo mali len pevnu linku. V dnesSnej dd&rne vyuzivaju mobilné
telefony, ktoré si uvadzané aj v kontaktoch lekabasim druhom komunikéacie lekarni
Dr. Max je komunikacia prostrednictvom internetuzwblenej sieti lekarne komunikuju
medzi sebou a materskou spwlog’ou vyrazne prostrednictvom emailov. Internetové
sluzby vyuzivaju aj na objednavanie liekov a poskghie poradenskych sluzieb online.
Velkou vyhodou technologického pokroku pre zvolenthaloinil si€ verejnych lekarni su
marketingové aktivity ako reklamy na webovych skaoh, emailovy odber letdkov
a informacie o aktualnych ravach. Nové technologické vymoZenosti umga aj
prevadzkovanie internetovej lekarne. Pomocou ietene] lekarne si zakaznik moze

objedna pozadované produkty az domov alebo na najbliz8hofku lekarne Dr. Max.
Ekonomické prostredie lekarni

Kita uvadza, Ze ekonomické prostredie je zloZenwiazerych faktorov.
NajdolezitejSim faktorom tohto prostredia je kUpsila obyvatéstva, ktora vyrazne zavisi
od finarénych prijmov, inflacie cien a miery nezamestnan@dtia Slovensku v roku 2015
bola priemerna me&ad mzda priblizne 883 €, v roku 2010 bola takm&OO€ menej.
Jadrova inflacia v narodnom hospodarstve mala zdegoné roky stupajuci charakter.
Pod’a Statistického Uradu jadrova inflacia stupla oklird010 o 108,9% do roku 2015 na
116,5 %. Z prechadzajucich udajov vyplyva, Ze zalgunych 5 rokov po pri raste
priemernych prijmov obyvafstva rastla aj jadrova inflacia pri viac ako 11%erai
Nezamestnanosti. Kupna sila ma na Slovensku stcipajtarakter atak vytvara pre

podniky lepsie ekonomické prostredre.

ZJAKUBIKOVA, D. 2008 Strategicky marketind®raha: Grada, 2008, 272 s. ISBN 978-80-247-2690-8.

#KITA, J. a kol. 2010Marketing.2010. Bratislava: lura edition, 2010. 411 s. |S8I8-80-8078-327-3.
“Statdat statistics. [online]. [cit. 2015-10-31]. $bapné z:
http://statdat.statistics.sk/cognosext/cgibin/cagogi?b_action=xts.run&m=portal/cc.xts&gohome=
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Politické prostredie

P. Kotler spolu s G. Armstrongom tvrdia, ,A&/voj politického prostredia vyrazne
ovplyviuje marketingové rozhodnutia. Politickym prostrediozumieme legislativu,
organy Statnej spravy a natlakoveé skupiny, ktonghyosiuja ¢i obmedzuju podnikatské a

stikromné aktivity v spatoosti.“?®

Fulmekova vo svojej knihe uvadza, Bticky kodex lekérni je stavovskym
predpisom lekarenskej komory, ktorého porusSeniedisdplinarne konanie. Eticky kddex
lekarnika hovori o jeho spalenskom poslani. iom sa vravi, Ze lekarnik by mal svoju
pracovnu &¢innog vykonava svedomim plnej zodpovednosti so sutladom Ustavy
Slovenskej republiky. Kazdy lekarnik by sa mal néles vzdelav& a o svoje nové
vedomosti sa podélis ostatnymi lekarnikmi. Zavazuje ho k profesioeglmi¢anlivosti
o stave pacientoch, ktorym pomaha. Zodpovetinekarnika je mimoriadne vyznamna,
nesie nasledky za zlé odpoenmie liekov pacientom a tiez za ich nepresny vydajava
tiez spravanie lekarnika ¥bzakaznikom, ktoré musi Bykorektné bez dladu na jeho

socialny status.

SUKL je statnym Gstavom pre kontroludie na Slovensku pdsobiaci vo farmacii.
Vykonava Statny dozor, kontrolu tie a liekov, schvBuje laboratéria na kontrolu Bev,
prejednava priestupky, vedenie databdz, uklada tpolaivydava rbézne posudky
a povolenia ofadom liekov. Teda do jeho hlavnej funkcii patri opévanie Statneho

dohradu nad humannymi liekmi a zdravotnymi poméckami.

Prevadzkovy poriadok verejnej lekarne v sulade so vSetkymi zakonmi udava
podmienky pre prevadzkovanie verejnej lekarne. Mogi zasadovo dodrziavany pri
chode lekarne. Obsahuje informacie o prevadzkeiod sa nachadza materialové,
priestorové vybavenie lekarne, pripravy, kontrole nariadenia o vydaji liekoch
a zdravotnych pomdocok, hygienické podmienky. Tididsatuje vSetky pokyny pre

dodrziavanie platnej legislativy na chod lekarne.

Ministerstvo zdravotnictva ako Ustredny organ Statnej spravy ma v celom

zdravotnictve vEky rozsah pdsobenia. Zaobera sa hlavne zdravotiawastivosou pre

% KOTLER, P. - ARMSTRONG, G. 200Marketing.Praha : Grada Publishing, 2004. 856 s., ISBN 80247
0513-3
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ob¢anov. Vydava aschVamje vyhlasky, zakony, predpisy, nariadenia, zoznamy
a uskuteénuje viacero projektov. M&ou mierou rozhoduje o preplacanicitych liekov
a vdkos’ doplatku na lieky. Vydava zoznamy ako napriklagdrneom kategorizovanych

liekov, zoznam liekov s Gradnedenou cenou, ktoré vplyvaji ganog’ lekarni?’
1.7 Marketingovy komunikaény mix Dr. Max

Pod’a tvrdenia KityCelkovy komunikény program, nazyvame tiez komurmika
mix, pozostava zo Specifickej kombinacie prvkovanek, podpory predaja, public
relations, osobného predaja a priameho marketingoré firma vyuZiva na presadenie
svojich reklamnych a marketingovych/cie v danom obdob?®

Kita tiez uvadzaze reklamaje forma prezentacie vyrobkov a sluzieb s verejnym
charakterom. Tak ako vSetky uUspesSné podniky af #&arni vyuziva reklamu na
propagaciu produktov a svojej ztkg na trhu. Reklama méze byyuzivana viacerymi
formami ako su pismo, zvuk farba. Pre zngu Dr. Max su Specifické farby zelena, biela
acervena. Tieto farby vyuziva vo svojich propaggch predmetoch ako nalepky, kakty,
baldny, tasky, promo stoliky, pera a v mnohych impcedmetoch. Zvolena sidekarni
formou reklamy komunikuje hlavne prostrednictvonevié&nej reklamy a letakov. Obsah
televiznej reklamy sa meni priblizne kazdy mesige @aysieland na réznych televiznych
kanaloch. Z pozorovania si zakaznik méze vsitmaé sa vyskytuje cez tieale najma vo
vecernomc¢ase pri najvé&ej sledovanosti. Letak vychadzajuci kazdy mesiagngmkou
letnych mesiacov vyuzZiva farby typické pre &nalekarni. Vyhodou pre zakaznika je, Ze
nemusi prezetaletdk len v tldenej forme ale i na strdnke Dr. Max. Na prvej straa
zvy¢ajne nachadzaju produkty s najgau Zavou. Na inych strankach spotrebite
nachadza mnoho produktov s vyhodnymi cenamPaaami. Na poslednej stranke sa
nachadzaju produkty s vynifaymi zZ'avami utenymi len preclenov vernostného
programu. Zn&nu cag’ reklamy uskutéiuje véasopisoch, novinach.

Podpora predajaslizi na zvySovanie predaja produktov a sluzielsabhbje véku
Skalu nastrojov ako su prémie, rabaty alebo kup@nglena sié lekarni hlavne vyuziva

~ A

viacero rabatov. Na jednotlivé typy produktov pmaZzir6zne rabaty medzi ktoré patri

ZIEULMEKOVA, M. 2009 LekarenstvoBratislava: Univerzita Komenského, 2009. 14358N 978-80-
223-2234-8.

28KITA, J. a kol. 2010Marketing.2010. Bratislava: lura edition, 2010. 411 s. ISBI’8-80-8078-327-3.
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sezénne, furdné, vernostné a mnozstvové, mdzeme ichtnajsazdom vydani letakiy.
Podporu pomocou prémii vyuziva vo vernostnom pmogtaVyhodou vernostného
programu je zapojenie na palke bezcakania na klubovu kartu. Prémie ziska pacient
ziskavanim bodov za nakup na recept #&nwopredajnych liekov. Ziskané body méze
vyuzit' pri nasledujdcom nakupe. Na internetovej strarkkempznd kupa da&ekovych
poukazok v réznych cenach. Bakové poukazky nie su tak efektivne ako prémiebatia

ale vytvaraju prijemny dojem pre spotrebitd’

,Bez toho aby sme si to uvedomovali sauldic relations stretavame s ich
Gcinkami a vplyvmi na kazdom kroku. Ovpilyp naSe nazory a postoje, nas Zivotny Styl,
prechadzaji kazdym nasiniai a vémi casto formuju prostredie™

Na stranke lekarni Dr. Max sa nachadzaju publiatiats, ktoré zvolena
lekarenska ste vyuziva pre vytvaranie dobrych fahov s verejna®u spolupracu
s humanitarnou organizaciou Magna. Nalepky orgamzdlagna mbézeme nédjsna
vydajnych miestach v lekarni. Organizacia zaloZzeméaku 2001 zabezpaje socialnu
a zdravotni pomoc postihnutym tden, ktoré zasiahla chudoba, choroba alebo vojna.
Poskytuje pomoc na 3 kontinentoch na viac ako I€stach s viac ako 400 pracovnikmi.
Dr. Max prispieva finatnymi prostriedkami, ktoré pacienti nechaju pri pahavyse. Pre
podporu socialne slabSich deti na Slovensku priapigomocou liekov a fin&gnych
darov olgianskemu zdruzeniu Stvorlistok tiben, ktoré uskut&iuje tabory pre siroty,
polosiroty a tyrané deti. Podporuje tieZ deti sk¢th domovov viacerych mestach v naSej
krajine a rozne 3portové a kultirne podujabialdou aktivitou pre styk s verejrtosi su
promo akcie uskut@ované pri otvarani aznovu otvarani lekarni. Nahtgcakciach

zvycajne hostesky rozdavajl letaky a balény Dr. Nfax.

Pod’a casopisu Trend saOsobny predaj vramci komunik&ného mixu
uskut@nuje v lekarni medzi lekarnikom a pacientom. Pri losam predaji zakaznik
dostava rozne rady a odpoemia. Lekarne saim dalej priblizuju ku komemym
obchodom so Sirokym sortimentom. Ak pride paciktudry potrebuje liek proti hotike,

29 \olne spracované pta: KITA, J. a kol. 2010Marketing. 2010. Bratislava: lura edition, 2010. 411 s.
ISBN 978-80-8078-327-3.

*Dr.Max [online]. [cit. 2015-11-02]. Dostupné z: ft//www.drmax.sk/

3IKOPECKY, L. 2013. Public relations: @jiny - teorie - praxe Praha: Grada, 2013. 238 s. Zurnalistika a

komunikace. ISBN 978-80-247-4229-8.
¥Dr. Max [online]. [cit. 2015-11-02]. Dostupné ztgs://www.drmax.sk/pomahame/
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lekarnici mu automaticky ponukaju roéznmje a vitaminy. V lekdiach Dr. Max sa
nachadzaju aj kozmetické a iné rémi produkty od réznych spdaioosti. Tieto produkty
z lekarni postupne vytvaraju konieé zariadenia, ktoré v minulosti boli len miestodek

sa vydavali lieky*®

Poda J. Kitu saPriamy marketing mé6ze uskuttnova® pomocou formy
internetovej komunikacie. Sem patri zasielanie obvliav prostrednictvom emailu, ktoré
nepriamo nuatia zakaznikov ku kupe produktov z lek&@r. Max. Jednym so gasnych
trendov je komunikacia prostrednictvom socialnyiei sNaSa zvolena lekarenskatssa
tiez nachadza na socialnej sieti prostrednictvorektinformuje o réznych akciach
a pridava réznelanky. Z danej formy priameho marketingu vyuziveZtr6zne reklamné

plochy na jednotlivych internetovych strankath.

Mbzeme suhlasi s J. Kitom, Ze jednotlivétasti komunikaného mixu su vo
vysokej miere délezité pre plnenie marketingovycstrategickych cigov. VyuZivanie
komunika&ného mixu obchodnej siete lekarni Dr. Max sa daapova za vysoko

efektivne ¢o dokazuje jej popredné postavenie na lekarenskioum t

$HUNKOVA, M. 2015. Lekarne sa menia na supermarkityEtrend.[online]. 2015, [cit. 2015-10-31].

Dostupné z:http://www.etrend.sk/trend-archiv/rokt8@&islo-3/lekarne-sa-menia-na-supermarkety.html

34KITA, J. a kol. 2010Marketing.2010. Bratislava: lura edition, 2010. 411 s. ISBI8-80-8078-327-3.
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2 Ciel’ prace

Predmetom bakalarskej prace je podniksitacinnog’ obchodnej siete lekarni Dr.
Max. Ich podnikatBské ¢innosti a postavenie na trhu sme v préesti nasej prace
zadefinovali a zaradili. Ako jeden z viacery¢hastkovych ci€ov tejto prace sa stalo
definovanie viacerych definicii a pojmov, ktoré majivislos s lekarnictvom a su spojené
s podnikatéskou ¢innog’ou v tomto sektore. Vyvoj podnikdskych ¢innosti a aktivit
v lekarenskom sektore je Rku mierou ovplyyiovany Ustrednym orgdnom Statnej spravy.
Tymto organom je Ministerstvo zdravotnictva Sloversrepubliky, ktorého vplyv na

dany sektor sme sa pokusili charakterizovarvej kapitole.

Za objekt nasho prieskumu sme si vybrali spokajrspotrebitéov v lekarenskom
sektore a budeme fZva’ ako vnimaju lekarne naSej vybranej obchodnej sageich
preferuju pred konkur&mymi lekarenskymi zariadeniami. Vysledky nasho gkienu sme
dokladne preskumali a vyhodnotili z nich vyplyvaguwysledky, ktoré nam poskytli
spotrebitelia.

Ako ciastkovy cid¢ v prvej kapitole bolo definovanie podnikbdkej ¢innosti
a pojmov suvisiacich s podnikanim. S tym bolo spéja@j vymedzenie viacero pojmov,
ktoré suvisia s lekarenstvom. &&’ou tohto ciéa je analyza mikro a makroprostredia,

ktoré ovplywiuju podnikatéskuc¢innog’ lekarni Dr. Max.

Dalsim ciastkovym cidom bakalarskej praci je analyza jednotlivyatasti
marketingového komunikaého mixu zvolenej siete lekarni. Vymedzentasti
komunika&ného mixu bolo délezité, lebo lekarenskat'sizr. Max ho v znénej miere

vyuZiva.

Za hlavny ci®& prace sme si zvolili spokojnbsspotrebitéov obchodnej siete
lekarni Dr. Max. Hlavné clesme zvolili na zaklade vlastnickych zmien v zdtaicive
Slovenskej republiky. V siasnosti véky patet zdravotnickych zariadeni je v sukromnom
vlastnictve. Z toho lekarne su v najgam mnozZstve vlastnené sukromnikmi ato vplyva
na spokojnos spotrebitéov. Skag’ou hlavného ciga je analyza r6znych faktorov, ktoré
ovplyviiuju spokojnos spotrebitéov lekarni Dr. Max.. Tieto ciele sme si zvolili poée
v slttasnosti ma obchodna sidekarni Dr. Max jedinéné postavenie na slovenskom

lekarenskom trhu.
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Pre splnenie hlavného ta& pomocou dotaznika sme snaZili Zistitoré faktory
najviac ovplywiuju spotrebitéskd spokojno& Medzi tieto faktory patria:

e uprednostovanie lekarni Dr. Max,

* vyuZivanie vernostného programu

» dostupnosg liekov na lekarni

» vzdialenos najblizSej lekarne Dr. Max,
» kvalita personalu,

» vydavkov na lieky.

Pred zdatim prieskumu spokojnosti spotrelfde lekarni Dr. Max sme sa rozhodli

stanowvt’ viacero hypotéz. Celkovo sme si stanovili 4 nasleeé hypotézy:

1. Znanacag’ spotrebitéov navstevuje vyhradne sigekarni Dr. Max.
2. VacsSina spotrebiteov ma do 5km najblizSiu pobku Dr. Max.
3. Va&csSina spotrebitéov vyuziva vernostny program.

4. V lekadmach Dr. Max pracuje skdseny a ochotny personal.

ol

. V&cSina spotrebit®v nakupuje lieky v kamennej predajni.
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3 Metodika prace a metody skimania

3.1 Objekt skimania

Uskut@neny prieskum sa zameral na spotrdie navStevujucich lekarne
zvolenej obchodnej siete Dr. Max. Zameriavali sraehtavne na spotrebliav, ktory
pravidelne alebo aspioraz navstivili lekane Dr. Max, aby sme vedeli zhodnitich
spokojnos so zvolenu lekarenskou sai. Spokojno spotrebitéov je dolezita pre kazdy
podnikaté&sky subjekt. Nespokojnésspotrebitéov mbze vies k zaniku podnikafisskej
¢innosti. Pre kvalitu prieskumu bolo potrebné vybepotrebit€ov, réznych vekovych

skupin, socialneho statusu a pohlavia. Zatgedo zn&ny prinos pre splnenie die
3.2 Metodika prace a zdroje udajov

Pre zistenie informécii o spokojnosti zakaznikovesmuseli vybré metodu
pomocou ktorej sme mohli spahlivo ziskd a analyzov& Zvolili sme si metodu
dopytovania, kvoli ziskaniu informacii priamo odosebitd’ov navstevujucich lekarne.

Pouzili sme kratky Strukturovany dotaznik, ktorynsehadza v prilohe 1.

Preto sme zvolili metédu dopytovania, ktord sme utchili pomocou
Struktirovaného dotaznika. Dotaznik zaslali 110 ytm@mnym  spotrebifiom
navstevujacich lekarne. Navratwoslotaznika bola 100%0 mdZzeme povaZovaza
dolezité pozitivum, napriek tomu, Ze nie kazdy cegfent vyplnil vSetky otazky. Prieskum
bol realizovany vo vSetkych vekovych kategoriachl A8 rokov. Dotaznik bol zlozeny
z0 16 otazok apre jeho vyplnenie respondentomagitistien menej ako 10 minut.
Vyskum sa uskuimil od 29. oktébra. 2015 do 10. Novembra 2015 vimdové Zamky a
v jeho blizkom okoli. V Novych Zzadmkoch sa nachadelkovo viac ako 50 lekarni, z toho
4 su patriace lekarenskej siete Dr. Max. Dopytowaholo vykonané elektronickou
a osobnou formou. Po zozbierani dotaznikov smeaméskinformécie zali postupne
analyzovd. Dotaznik bol zloZeny najviac z alternativnychzot§ z jednej kvantitativnej
otazky a jednej otvorenej otazky. Otazky sme sazibnanaformulova struine
a jednoducho, aby ich spotrebitelia pochopili almp o najahsie. Analyzu dotaznikov
sme uskuténili v rdmci elektronického formulara Google. Prealyzu vysledkov daného
prieskumu sme vyuZili Statisticki metdédu aritmefighriemer, ktora nam pomohla pri

spracovani ziskanych informacii. Ako druhi metdde ppracovanie vysledkov sme
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zvolili syntézu. Syntézu sme volkeej miere vyuZili pri otvorenej a kvantitativnejaake,
pri ktorych sme ziskali mnoho odliSnych odpovedim®cou nej sme mohli odpovede
zhrn’ do jedného celku. Pre interpretaciu vysledkov hiblodné vyui#i grafické metdody.
Vysledky vyjadrili prostrednictvom fgicovych a koléovych grafov. Pre interpretaciu
kvantitativnej otazky sme vyuzili tabtku, v ktorej sa nachadzali vydavky na lieky
jednotlivych respondentov.

Pre ziskanie sekundarnych udajov sme vyuzili dficiaveb stranku lekarni Dr.
Max. Na tejto strAdnke sa nachadzaju vSetky admdsyekarni, ktoré su tam aj zobrazené
na mape. Po vyuZiti primarnych udajov z z prieskuarsekundarnych Udajov smetakh
vysledky postupne interpretataZ uskut@neného prieskumu sme za pomoci pouZzitych

metod mohli zisti a analyzovéaspokojnos spotrebitéov zvolenej siete lekarni Dr. Max.
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4 Dosiahnuté vysledky a diskusia

4.1 Graficka analyza vysledkov dotaznikov

Spokojnos spotrebitéov je zna&ne dblezitym faktorom pre Uuspesnu podniksié
¢innog” podnikov poskytujucich sluzby. Ak je spotrelitgpokojny so sluzbami &itého
zariadenia, tak pravdepodobne sa k nim v budlchasgt vrac& Lekarne Dr. Max mimo
poskytovania liekov navstevnikom poskytuju viacehozZieb. Preto sme sa v prieskume
zamerali na ich spokojntsso sluzbami lekarni Dr. Max, ktora vyraznou mierou
ovplyviuje ich podnikatésku ¢innog’. Prieskum sa nam podarilo uskén@ v rozmedzi 2
tyZdinov. Do prieskumu bolo zapojenych celkovo 110 regpoitov a ich navratnésola
100%, napriek tomu, Ze nie vSetci respondenti zoegali vSetky otazky. Odpovede

respondentov sa budeme stiaanalyzovéd a nasledne vyvotlizavery a odpokiania.
1. Poznate lekarenska seDr. Max ?

Ciel'om prvej otdzky bolo zigti¢i respondent pozna zvolenu lekarenskd’.siéa
prvu otazku odpovedalo vSetkych 110 opytanych nedentov. Mohli si vybetaz dvoch
moznosti, a to ano, teda, poznaju lekarenskilBie Max, alebo ,nie“, Ze nepoznaju tuto
najvasiu lekarensku siena Slovensku. Vysledky spracovania odpovedi sidenve

v nasledujucom grafe:

Graf ¢.1 - Poznanie lekarenskej siete Dr. Max

Poznanie lekarenskej siete Dr.Max

mAno
W Nie

Zdroj: vlastny vyskum
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Z uvedeného grafu vyplyva, Ze takmer kazdy zodslévenych respondent@o je
az 99 % percent pozna lekarensklt’ $%¢. Max. Jeden z dopytovanych respondentov na
otazku odpovedal nie. Tento respondent pri otvgrenézke odpovedal Penta a tak
modzZzeme poveda Ze pozna lekarensku sjejej majitd’ov a dotaznik nebral vazne.

Z vysledkov ndm vyplyva, Ze kazdy u dopytovanychr@ozvolenua siglekarni.

2. Navstevujete vyhradne tuto sig lekarni ?

Za cid’ druhej otdzky sme si stanovili zistertierespondenti vyhradne navstevuju
zvolenu lekarensku gieDr. Max. Podstatou otazky bolo zisti¢i je spokojnos
spotrebitéov ve’ka do tej miery, Ze nenavstevuju konkufed lekarne. Spotrebitelia si
mohli vybra z dvoch moznosti, kili,ano", Ze navstevuju vyhradne Dr. Max, alebo ,nie”
¢o znamena Ze navstevuju aj iné lekarne alebo vakeavstevuju zvolenu lekarensku

sie’. Vysledky boli spracované interpretované prostirettom nasledujuceho grafu:

Graf ¢.2 - Vyhradna navstevnokekarni Dr. Max

Vyhradna navstevnost lekarni Dr.Max
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Zdroj: vlastny vyskum

Na tato otazku odpovedali vSetci respondenti. Met&®’ spotrebitéov, presne 35
navstevuje vyhradne lekarne Dr. Max. To je presae8 36 spotrebitov a mézeme
povedd, Ze je to vémi dobry vysledok, lebo zvolenu si¢ekarni navstevuju aj zvysny
dopytovany spotrebitelia nako 60 % respondentov je drditen vernostnej karty Dr.

Max. V&Sina respondentov teda 68 % navstevuje aj konkonéelekarne. Priamo v meste
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Nové Zamky sa nachadzaju 4 lekdrne Dr. Max. Konkimgch lekarni v meste Noveé
Zamky a v jeho blizkom okoli je viac ako 50. Z deaych vysledkov vyplyva, Ze v okoli
Novych Zamkov ma zvolena lekarenskat'siynimocné postavenie na trhu v porovnani

s konkurenciou.

3. Ako d’aleko od Vasho bydliska sa nachadza najblizSia pobka lekarne Dr.Max ?

Otazku zodpovedalo vSetkych 110 respondentov. lol&zku o dostupnosti lekarni
Dr. Max, z dévodu zistenia akd#ialeko ma respondent najblizSiu poko lekarne danej
znaky. Cig’om bolo tiez zistenigsi je potrebné zvysipatet lekarni v Novych Zamkoch
a okoli. Respondent mal na vyber 5 moZnosti vybkde mohol Wit jednu vybranu.

Moznosti vyberu boli:

Do 3 km

Do 5 km

Do 10 km

Viac ako 10 km

O o O O oo

Neviem

Graf ¢.3 - VzdialenasnajblizSej lekarne

. 14 . [ D44 . V4
Vzdialenost najblizsej lekarne
60
50
40 W Do 3 km
mDo 5 km
30
0ODo 10 km
20 @ Viac ako 10 km
10 . @ Neviem
O T T T T . 1
Do 3 km Do 5 km Do 10 km Viac ako 10 km Neviem

Zdroj: vlastny vyskum
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Z uvedenych Udajovme zistili, Ze najviac respondentov ma najblizSabgiku
lekdrne DrMax do vzdialenosti 3 k. Prvi moznos8, vzdialenos do 3 km oznéilo presne
50 T'udi ¢o je necela polovica dopytovanych (45,5 %).Vzdialenbslo 5 km oznélo
spolu 23 respondentov, to je viac ako péatina (20)9Ako tretiu moznasdo vzdialenosi
10 km a bydliska si zvolilo 16 respondentov (14,5 %). ¢/iako 10 km bola Stvri
mozno$ avybralo si ju 12 spotrebitev, ktory zrejme pochadzaju zo SirSieho ok
Novych Zamkov. Poslednd mozmogheviem* si zvolilo 9 dopytovanych respondent:
len 8,2 %. Spal az 73 (66,4 %) spotrebiay ma jednu zo 4 Novozamockych polek
vzdialeni menej ako 5 km. uvedenych vysledkov vyplyva i dobrd dostupnas
lekarni Dr. Max pre spotrebitev, tato dostupndasje vd’kou konkureminou vyhodot

oproti konkurencii aneporebuje vmeste Nové ZamkygalSie poboky.
4. Ste drzitePom vernostnej karty lekarne Dr.Max 7

Na tato otazku odpovedali vSetci 110 respondenél’d®n otazky bolo zistl kolko
z dopytovanych spotrebifev, ¢i aspai v&Sina je drzitéom vernostnej karty. (povedd
mohli zdvoch moznosti, to ,and, teda su drzitbom vernostnej karty alebo ,nie

Vysledky spracovania sa nachadzaju v nasledujucaie:

Graf ¢.4 - Drzitelia vernostnej kar

Drzitelia vernostnej karty

EAno
HNie

Zdroj: vlastny vyskum
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Z uvedenéhogrefu vyplynulo, Ze sme oslovili 66espondntov, ktori vlastnia
vernostnu kartu, a 4despondentov, ktoivernostnu kartu nevlastnia, teda rovnych 6l
¢lenskd kartu vlastni 40 % nie. Z uvedeného vyplyva, Zes®asnej dobe viac ak
polovica spotrebitov, ktora navstevuje lekarne | Max je drzitdom vernostnej kar, ¢o
ale mbéze by ovplyvnené vzorkou oslovenych respondentov,orko najviac :nich je
stredného veku.

5. Vyuzivate vyhody, ktoré Vam vernostny program ponula 7

Na tato otdzku odpovedalo vSetkych 110 respondentoatare tych, ktory
nevlastnia vernostnu kartu. Vylirasi mohli z 3 odpovedi, to: ,&no“, ,nie* alebo
.nesledujem Pavy“. Cielom tejto otdzky sme chceli potvtdéi spotrebitelia vyuZzivaj
vernostny program, ktory im poskytuje lacnejSi&yiy zdravotné doplnk a Ze lekarne sa
postupne menia na obchody. Vysledky po spracowi uvedené & nasledne zobrazené v
grafe:

Graf ¢.5 - VyuZivanie vyhod vernostného progr:

Vyuzivanie vyhod vernostného programu

@ Ano
M Nie

@ Nesledujem zlavy

Zdroj: vlastny vyskum

Z dosiahnutych vysledkov vyplyva, Zze 40 dopytovdnyespondento¥o je viac
ako jedna tretina (36,4 %) vyuZiva vyhody vernostného programu. Presne rov
pocet, teda 4Qudi tieto vyhody nevyuziva 30 vbbec nesleduje’avy. Napriek tomu, 2z
az 66 repondentov ma vernostnu kartu, vyuZiva vyhody vem&® programu len 40
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zvySnych 26 nesledujd’avy. Ztychto vysledkov sa nam aj tak potvrdilo, Ze sputedia
vyuzivaju vernostny program lekamach, sleduju ¢lenské Zavy podobne ak
v jednotlivych dchodoch.Vyuzivanie vernostného programu Dr. N ma vyhodu v tom,

Ze jednotlivé Pavy aceny platia v kazdej lekarni.
6. VyuZivate vyhody, ktoré Vam vernostny program ponula 7

Na tuto otazku odpovedalo 109 respondentov a tomenda, Ze jede
z dopytovanych a otazku neodpovedal. Respondenti mali spontanretuaké znaky
vol'no predajnych liekov nakupuju alebo aké faktory pechnakupe ovplyiuju. Cid’lom
otazky bolo zisti, ¢i spotrebitelia pravidelne nakupuja lieky privatrejacky Dr. Max.
VSeobecne najaic spotrebittov kupuje lieky, ktoré su pre neho ikhdostupné. Vysledk

spracovania su nasledujucom gra:

Graf ¢.6 - Nakupovanie vimo predajnych liekc

Nakupovanie volno predajnych liekov

O Lieky znacky Dr. Max

@ Lieky dostupné v kazdej lekdrni
@ Nehladim na znacku lieku

B Rozhoduje u mia cena

Zdroj: vlastny vyskum

Z uvedeného grafu vyplyva, Ze az cez 37,6 % oslovemgspondentov nakupu
vorno predajné lieky, ktoré su dostupr kazdej lekarnidalSich 36,7 % ndiadi znéku
lieku, pre 17,4 % je rozhodujuca cena a 8,3 % najleuleky znaky Dr. Max. Spolu aZz 8
dopytovanych osob si zvolila druhttretiu moznos, spolu viac ako 74 %. uvedenych
vysledkov vyplyva, Ze najddlezitejSim faktorom mstlpnos lieku vdanom okamziku za

predpokladu, Ze spotrebitektory neffadi na zné&u lieku potrebuje danom okamziku
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liek na ligcbu alebo imunitu. Ako doélezity faktor ozt 19 respondentov cenu, ndko
ceny liekov postupne narastaju. Privatnu ¢koa zvolenej siete lekarni nakupuje
nagastejSie len 9 spotrebi@v. Z vysledkov sa potvrdilo, Ze spotrebitelia davarednos

lieku, ktory momentalne potrebuju.
7. Nakupovali ste uz niekedy prostrednictvom intergtu lieky ?

Na tuto otdzku odpovedalo 109 respondentov a jedetuito otazku neodpovedal.
Mali moznos vybra® si zdvoch mozZnosti, ato ,ano“, Ze uz nakupovidiky
prostrednictvom internetu alebo ,nie“ nenakupowar internet lieky. Vysledky z tejto

otadzky su spracované v nasledujuacom grafe:

Graf ¢. - Nakup liekov cez internet

Nakup liekov cez internet
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Zdroj: vlastny vyskum

Z uvedenej tabiky vyplynulo, Ze na otdzku odpovedalo 22 respormenéno”
a 87 ,nie“. V percentualnom vyjadreni 20 % z opwoych uZ lieky prostrednictvom
internetu nakupovalo a 79 % nie. Z uvedeného vyplyke napriek technologickému
pokroku a trendu nakupu spotrebnych produktov oernet, v stasnej dobe v@&inaludi

eSte prostrednictvom internetu lieky nenakupovali.
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8. Cez aku internetovu lekérai ste nakupoval ?

Na tuto otazku odpovedalo iba 50 respondentov, tieddori va&sinou odpoveda
v otdzke¢.8, Ze uz nakupovali lieky prostrednictvcdnternetu nakupovali. Responde
mali uvies’ cez ktoru internetovu lekarauz uskutdnili nakup. Ci€om tejto otazky bol
zistenie poétu l'udi, ktory si objednali lieky internetovej lekarne Dr. Max oprc
konkurenym internetovym lek@am. Vysledky spicovania su uvedené nasledujiucom

grafe:

Graf.&.8 -Internetové lekarr

Internetové lekarne

Dr. Max

Sunpharma
B Farmakol
B Schnieder

Ganatrade

Winé

Zdroj: vlastny vyskum

Z uvedenych Uajov sme zistili, Ze 12 spotrebiter nakupovalo lieky ce
internetovu lekare Dr. Max, dvaja cez Sunpharma, traja cez Farmgkuaistrednictvon
Schnieder 3, aez Ganatrade Zziadnyrespondentov. Odpodeiné ozngilo spolu 30
respondentov, ktorych takmer vSetci napisali, Ze eSte neobjednalebo n& nedopisali
V tejto moznosti len 2 napisali lekéreez, ktord objednavali lieky prostrednicm
internetu. Obaja napisali lek&rdDaVinci Academia Klub Zdravia. Dosiahnuté ud
hovoria olepSej pozicii pre Dr. Max nakko zich internetovej lekarne objednalo
respondentov ao zvysnych lekarni spolu 10. Spotrebitelia foprieskumu objednéva
viac zo zvolenej lekarni to prispieva k ichhepSiemu postaveniu na trhu proti

konkurencii.
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9. Stava sa Vam, Ze pozadovany liek v lekarni Dr. Bk nie je ihnal’ k odberu ?

Na tato otazku odpovedali vSetci respondeina vyber mali nasledujucich 3
moznosti:
'] Obcas
'l Pravideln
1 Nikdy
Ciel'om tejto otazky bolo zigti¢i su spotrebitelia spokojny dostupnoou liekov
na pobgkach Dr. Max. \ si&asnosti maju spotrebitelia dostained niektoré pozadovar
lieky takmer vkazdej lekarni. Preto od Novembra 201t¢ala Slovenska lekarens
komora kamp# prostrednictvom letakov plagatov, \ktorych sa nachadzaju udaje |
kontaktovanie pri nedostupnosti lieku. Do tejto keame su zapojené skoro vsetky leké

na Slovensku vratane lekarni Dr. Max. Vysledky smacwvali do nasledovného gra

Graf ¢.9 - Dostupnos pozadovanych liek:

Dostupnost pozadovanych liekov

@ Obcas
M Pravidelne

ONikdy

2,7%

Zdroj: vlastny vyskum

Z uvedeného grafu vyplyva, Ze viac ako polovica rageotov (58,2%) nema
eSte nikdy problém dostupnosou liekov vlekadmach Dr. Max. Obas se
s nedostupnaesu liekov \zvolenej sieti lekarni stretdva 43 respondentclen 3
pravidelne. Na zaklade danych vysledkov vyplyva,pteblémy dostupnotou liekov
v Dr. Max su pomerne malé. To ovphije spokojnos spotrebitéa k lepSiemu. Prakticky

nie je mozné aby ntevsetky lieky . lieciva lekéra ihned’ k dispozicii vztiadom na viké
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mnozstvo druhou. Dosiahnuté vysledky su kladnézpotdenu lekarenski sies mohli by’
ovplyvnené vzorkou respondentov, lebo len 22 zoz dopytovanych bolo déchodcc

10.Aké mate skusenosti s personalom, ktory pracuje v lek@éach Dr. Max?

Na tato otazku odpcedalo vSetkych 110 respondentov. Respon mali uvies
aké maju realne skusenos personalom pracujucimlekamach Dr. Max. Ciom otazky
bolo zistt’, ¢i spotrebiteia sa pri navstevach zvolenych lekarni citia prmkaikacii s

personalom pozitivne alebo negativne. Respondaitina vyber zo 4 moznos

Pozitivne
Negativni

Neberiem na to diac

O o o o

Nenavstevujem lekarne Dr. M

Graf ¢.10 -Skusenosti s personal

Skusenosti s personalom

O Pozitivne
0,

0% O Negativne

B Neberiem na to ohlad

B Nenavstevujem lekarne Dr. Max

Zdroj: vlastny vyskum

Z uvedeného grafu vyplyva, Ze 83 respondentov ma tipoei skusenos
spersondlom lekarni Dr. Max, 14 neberie natd’aol 13 zoslovenych nenavstevu
zvolené lekarne aiaden respondent nema negativne skudseno personalom.
V perentualnom vyjadreni je spokojnych az 75,5 % spdebly. Poda danycl
vysledkov je personalne obsaden kazdej poboke vemi dobré i ochotné ako by mal
byt kazdy lekarnik. Spolu 27 respondentov zvolilo 8bal 4 odpové. Tieto odpoved:
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neprispeli k zisteniu aké je spokojticgotrebitéov s personalomio prispieva ku celkovej
spokojnosti.

11. Aké su vaSe mesaé naklady na lieky v € ?

Cielom tejto otazky bolo zigtiaké su mesamé naklady na lieky jednotlivych
respondentov. Na tato otazku neodpovedali 3 respandoreliad odpovedi sa nachadza
v nasledovnej talike:

Tabukac¢.2 - Mes@né naklady na lieky

Mesacné naklady na lieky v € Pocet respondentov
50 4
45 5
20 19
30 4
10 23
5 12
0 8
15 14
35 2
3 2
Minimum 1
60 4
6 1
50-100 1
12 1
2 1
40 3
55 1
kupujeme lieky podla potreby 1
Spolu 107

Zdroj: vlastny vyskum

Z tabu’ky vyplyva, Ze najviac respondentov, teda 23ama lieky mesme 10 €.
Druhou najpoetnejSou skupinou, teda 19 respondentov bolidrykininaju 20 € mesae.
Medzi paetnejSie skupiny patrili respondenti, ktorynajiu 15 € celkovo ich je 14 a5 €
odpovedali 12. Najuiie vydavky mal respondent, ktory za mesiadgama lieky 50 az
100 €. Spolu az 14 respondentov ma vydavky 86 alebo viac euro maesee, z toho 4
maju 60 a 50, 45 € maju 5 ajeden ma vydavky 5Respondenti, ktory maju vysSie
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vydavky na lieky su prevazne déchodcovia s vekoae @ako 60 rokov. Stredné vydavky,
teda 30 € napisali 2 a 35 € tiezZ len dvaja spdgifdi NajmenSim vydavkom boli 2 eura.
Az 8 respondentov napisalo Ze nema mSavydavky na lieky. Dvaja spotrebitelia

odpovedali slovne a to ,minimum* a ,kupujeme ligggd’a spotreby*.
12.Co Vas napadne pri pojme Dr. Max ?

Na tato otvorenu otadzku mali respondenti odpovepiarodzene a mali napita
odpovefl, ktora ich napadla pri vysloveni pojmu ,Dr. MaxCielom tejto otazky bolo
zistit’ ¢o ich ako prvé napadne, najviata@avana odpovk bola lekaré. Odpovede boli

r6zne a odpovedalo 109 respondentov, teda vSetehojedného.

Z analyzy vysledkov vyplyva, Ze len niektoré odpdeesa opakovaltastejSie.
Dokopy bolo 34 r6znych druhov odpovedi a iba jedol vyraznejSigasto opakovana.
Touto odpoveou bola ,lekaré“, ktord napisalo az 65 dopytovanych respondeniov.
tvorbe dotazniku smeéakali, Ze tato odpowk bude najastejSia,co sa nam ja potvrdilo.
Respondenti mohli by pri tejto otdzke ovplyvneny marketingovymi komuadikymi
nastrojmi, hlavne televiziou, umiestnenymi reklamamnovinach, ¢asopisoch a na
internete. Druhymi ndpstejSimi odpow#ami boli lieky, Penta a @i Kazda z tychto
odpovedi sa opakovala 4 krat. Lieky si spotrekitéhsto spajaju s lekéami, Penta
mohla spotrebit@®v napadntl kvéli tomu, Ze su ich majitelia. Jeden z responhalearejme
nepozna majitov nakd’ko napisal druhu finamua skupinu J&T. Spokojn@ésa dajaky pan
respondenti odpovedali po 2 krat. Spokojh@a moze povazovaza vémi kladnu
odpovel. Najviac uspokojujuca odpodebola zarovaé aj tou najdlhSou, tato odpave
znela: ,spokojnog spd’ahlivog’, kvalita, dostupnas ochota personalu, objednaju liek do
par hodin, vyhodné akcie“. Z uvedenej odpovede ygl Ze respondent je Krai
spokojny s lekatami Dr. Max v kazdom smere. Ostatné odpovede lyskytovali len raz.
Za kladné odpovede mézeme povaiovghodna cena liekov, Siroky sortiment, prijemny
personal, rozmanitds vitaminy, novinky, najué&ia spolénos’ lekarni na trhu
a zodpovednas Medzi zaporné mdzeme zarddiomercia, oligarchia a draha lekére
Niektoré odpovede vbébec nesuviseli s danou lekaoensig’ou ako napriklad Dr.oetker,
nanuk a robot. ZvySné pojmy boli napriklad lekarhékarne, zdravie, Eurovea v BA, 8ie
lekarni, ré&azec lekarni, zamestnanie, logo so zelenou farbmkaaei Penty. Tieto
odpovede mdZzeme povazovea neutralne.
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13. VaSe pohlavie ?

V tejto otazke si respondenti mohli vyBradvoch mozZnosti a to Bu,muz“ alebo
.2ena“. Cidom tejto otazky bolo zigtikol’ko z respondentov bolo muzov arko zien.

Vysledky spracovania sa nachadzaju v nasledujucaiie:g

Graf ¢.11 - Pohlavie respondentov
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Zdroj: vlastny vyskum

Z vysSSie uvedenej tallkly mézeme poveda Zze 41 oslovenych respondentov boli

muzi a 69 bolo zien.
14. Vas vek ?

V tejto otazke sme sa zaoberali vekom spotréiitekvoli tomu, Ze vek vyrazne
ovplyviiuje navstevnas lekarne a vydavky na lieky. Respondenti sa muzsatadi’ do

jednej z nasledujucich skupin:

Do 20 rokov
Od 21 do 40 rokov
Od 41 do 60 rokov

[ I e N R

Viac ako 60 rokov
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Vysledky zo spracovaniei uvedené v nasledujucom grafe:
Graf¢.12 -vek respondentc
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Zdroj: vlastny vyskum

VacSina naSichrespondentov, az 55,5 % tvorila vzorka vo veku bai@ 4( rokov.
Druhou najvaSou skupinou bo 25 respondenti, ktory st vo vekiac ako 60 rokov, v
podiele 25 %. Vo vekdo 20 rokov odpovedalo len 8 respondentov, a vo velod 41 do

60 rokov bolo 13,86 respondento
15. Aké je vaSe najvySSie ukotené vzdelanie

V tejto otazkesi respondenti mohli vybrazo 4 moznosti, pda toho aké vzdelan
doposid dosiahli. MozZnosti ktorych si mohli vyber&boli: ,zakladné®, ,stredoskolské
a ,vysokoskolské". Smcované vysdky sa nachadzajunasledujiacor grafe:

Graf ¢.13 - vzdelanie
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Zdroj: vlastny vyskum
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Na tato otazku odpovedali vSetci respondentiplzo az 62 % respondentov uviedlo
ako najvysSie ukafené stredoSkolské vzdelanie. Druhym nagtoejSim ukodenim
vzdelanim bolo vysokoSkolské vzdelanie 37 %, aadhkt vzdelanie ako najvysSie mal iba

jeden z respondentov.
16. Aké je VaSe postavenie v spaionosti ?

Ciel'om tejto otazky bolo zistenie socialneho statusgpeadentov. Na tato otazku
odpovedali vSetci respondenti. Na vyber mali z 5Znusti, ktoré boli: zamestnany,

nezamestnany, déchodca, materska dovolenka a §tuden

Graf ¢. 14 - postavenie v spaioosti
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Na tato otdzku odpovedali vSetci spotrebitelia. Vid&iu skupinu tvorilo 47
zamestnanycHudi, teda az 42,7 %. Déchodcov bolo 22,7 %, 23,&tkelentov, na
materskej dovolenke bolo 7,3 % respondentov a 3,6 z%opytovanych bolo

nezamestnanych.
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4.2 Zhrnutie vysledkov prieskumu

Z prieskumu sme vyzistili, Ze spotrebitelia su w@daEne]; miere spokojni
s lekdnami Dr. Max. Pomerne ztiaa ¢ag’ spotrebitéov vyhradne navstevuje zvolenu
lekarensku si& vSak nie je to viac ako polovica ale nBko v si&asnej dobe spotrebite
navstevuje zv§ajne najblizSiu lekate tak to mdéZzeme povazavaa znany uspech. Pre to
je pre spotrebifv k'acovym faktorom dostupnddekarni, ktora je pdw vzdialenosti od
bydliska spotrebit@v ve’mi dobra. K tomuto faktu prispieva aj internetovekdre,
z ktorej si spotrebiteméze objednalieky az domov. Tak ako v mnohych obchodoch so
spotrebnym tovarom aj lekarne uz maju zavedenyostny program. Do vernostného
programu je zapojenych 60 % respondentov, avSakikkiori vyuzivaju pravidelne jeho
vyhody. Zvolena lekarenska sima ako jedina na Slovensku svoju privatnuckoavzolno
predajnych liekov, ktoré nakupuje bdagtejSie 8 % respondentov. Zna cag’
spotrebitéov zvazuje cenu liekov, ktoré ma zamne Dr. Max lacnejSie v porovnani
s konkurenciou. Za délezité mézeme povaZaustenie, Ze v siasnej dobe pomerne malo
spotrebitéov nakupuje lieky cez internet. Délezité faktorye prspesSnasspotrebitéskej
spokojnosti st dostupnislekarni, dostupna@’s pozadovanych liekov a skldsenosti
s personalom. Z vysledkov prieskumu vyplynulo, Feteebitelia su s nimi spokojni.
Mbzeme poveda Ze vydavky na lieky maju spotrebitelia nad 60owk&Sie ako mladSie
vekové kategorie a preto je pre nich délezita dostg’ lekarni. Na zéklade dosiahnutych
vysledkov mdZzeme povetlaze sa nam takmer vSetky hypotézy potvrdili. Vykdam bola
len hypotéza&.3 ,, v&Sina spotrebitov vyuZiva vernostny program®, ktora sa z vysledkov
prieskumu nepotvrdila, nakko len 36,4 % vyuzZiva pravidelne vernostny program
zvolenej lekarenskej siete. V naf&j miere sa potvrdila hypotéz®, teda hypotéza, ze

iy Mt

79% miere.
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4.3 Zavery a odpor&ania

* Pre zlepSenie podnikdskej ¢innosti lekarenskej siete Dr. Max by bolo vhodné
zvysit vyhradnu navstevnéslekarni, v niektorych oblastiach Slovenska. To sa
moZze dosiahni pomocou otvorenia novych pahbek v obciach, ktorych sa
nenachadza lekatealebo v obciach s 1 lekéou spraw prieskum o konkuremmej
lekarni. Tento navrh by zarov@omohol k zlepSeniu dostupnosti lekarni Dr. Max.

» Pre zvySenie spokojnosti zdkaznikov, by bolo v iaremostného programu dobré
vytvorit' lepSi vzZah zakaznika k lekarni prostrednictvom cg@&ov za uwité
obdobie vernosti alebo k ndkupulmo predajnych liekov nad zvolenda&nu

¢iastku pribali mensSie balenie vitaminov.

« Daldim rieSenim pre zlepSenie podnikakej ¢innosti by mohla b§ podpora
predajom liekov prostrednictvom internetovej stggrkde by jednotlivé lieky mali

0 nieto nizZSiu cenu a vernostny zakaznici by mali posowdarma.

e ZlepSenie dostupnosti liekov by sa mohlo realizovpomocou navrhu
informatného systému, v ktorom by boli vSetky informaciedostupnosti

jednotlivych liekov a substitiné lieky s rovnakym dinkom vhodné pre nahradu.

* Pre zlepSenie chodu lekarne by boli vhodné pran@egbersonalne Skolenia
oh'adom liekov, zakaznikova pre zlepSenie efektivngstinotlivych cinnosti

lekarni.

Navrhy rieSenia sa hlavne tykaju vysledkov, ktorgplynuli z uskuténeného
prieskumu. V prieskume sme sa venovali spokojngmbitrebit€ov s lekarenskou sieu
Dr. Max. Za najdélezitejSie rieSenie pre zlepSgrudnikatdéskejcinnosti obchodnej siete
lekarni Dr. Max mbézeme povazavatvorenie novych lekarni v obciach, v ktorych sa
nenachadza Ziadna lekaréeloto rieSenie by prispelo ako k zvySeniu navabstin tak aj

k zlepSeniu dostupnosti lekarni, ktora je vo vysokiere dblezitou.
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Zaver

Pre splnenie hlavného €abolo dblezité zistenie spokojnosti spotrdlatelekarni
Dr. Max avymedzenie ich podnikdiskej ¢innosti na trhu Slovenskej republiky. Na
zaklade informacii, ktoré sme ziskali prostredrdotv vyplnenych dotaznikov od

dopytovanych respondentov sa podarila zanalyzavahodnoti spokojnos spotrebitéov.

V prvej kapitole sme uviedli a vymedzili zakladnéojmy, ktoré suvisia
s podnikanim ako podnikanie, podnik a podnikskg subjekt. V tejt@asti prace sme tiez
vymedzili formy malého a stredného podnikania zatfw Ze lekarne patria prave do tejto
formy nakdko maju len do 9 zamestnancov. Rozhodli sme saztdéfinové pojmy ako
farmacia a lekare ktoré nam umoznili pochapipodnikaté&sku ¢innos’ zvolenej siete
lekarni. Jeden z najdélezZitejSich vymedzenych pojme spol@énogs’ s ruenim
obmedzenim, nakko kazda lekaie Dr. Max je prave touto formou podnikania.

Vynimkou je ich materska spaloog” MIRAKL, ktord ma formu akciovej spodmosti.

V rdmci prvej kapitoly sme sa tieZz zaoberali milaranakro prostredim lekarenskej
siete Dr. Max. V mikroprostredi sme sa zaoberalinazanentom, ktory sa zaobera
obchodnymi ciémi a marketingovymtinnog’ami na ich dosiahnutie. Venovali sme sa
tiez dodavatéskym a obchodnym ¥ahom, z ktorych vyplyva, Ze najdélezitejSimi
dodavatémi si PHOENIX a WALMARK naktko su hlavnymi dodéavatmi liekov,
vitaminov ardznych zdravotnych pomécok. DoéleZitgas’ou mikroprostredia je
konkurencia. Medzi naj¥8iu konkurenciu patria siete lekarni Sunpharmamiéol,
Schneider a Farmakol avSak oproti nim Dr. Max macwasobne v&i paet lekarni
a skisenosti zo zahraniich trhov Poska aCeska. V makroprostredi sme vymedzili
demografické, technologické, ekonomické a politickeostredie. Z makroprostredia
vyrazne vplyva na podnikdigkicinnog’ lekarni Dr. Max priemerna mesa& mzda v roku
2015 vo vySke 883 €, pomerne nizke déchodky a maakac ich ovplyviuje Ministerstvo

zdravotnictva SR prostrednictvom réznych vyhlaSok@adeni.

V rdmci marketingového komuni&aého mixu vyuziva jeho rézne formy. Medzi
tieto formy patri reklama, podpora predaja, pubkdations, osobny predaj a priamy
marketing. Z toho vyplyva, Ze sa snaZia o efektigal®venie a ziskanie zakaznikov aby

dosahovali vési zisk.
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V prieskume spokojnosti spotretditer Dr. Max sme v takmer kazdej otazke dostali
tie odpovede, od ktorych smeéakavali, Ze ich bude najisi paiet. Na zéklade vysledkov
mozeme poveda Ze celkova spokojnésspotrebitéov Dr. Max je vysoka. Z celkového
obsahu prace vyplyva, Ze podnikaiea cinnog’ zvolenej siete lekarni je na nasom
lekdrenskom trhu vyrazne UspesSna. Snazia sa sedjaznikom poskytniviacej sluzieb
a lepSie v porovnani s konkurenciou,thpe pacientov vzdy dostupné lieky, poskytbva
im efektivny vernostny program, vykonavaju verejagpesSnu firemnu politiku, su
dostupni po celom Slovensku a postupne rozSirupjegyoba@ky aby ich pacienti mako
najblizSie. Vysledkom jej efektivnej podnikés&ej cinnosti je jej najlepSie postavenie na

lekarenskom trhu na Slovensku.
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