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ABSTRAKT

JANICEK, Jakub: Marketingovy a manazérsky koncept zalozenia zubnej ambulancie. —
Ekonomicka univerzita v Bratislave. Obchodna fakulta; Katedra marketingu. — Veduci

zavereénej prace: Ing. Lucia Folvar¢ikova, PhD. — Bratislava: OF EU, 2020, 81 s.

Cielom diplomovej prace je poukdzat na Specifikd podnikania v zubnom lekarstve
anasledne zostavit a preukazat' realizovatel'nost’ biznis planu pre zaloZenie novej
stomatologickej ambulancie a priniest’ osvetu Citatel'om, ¢o vSetko je potrebné na zaloZenie
takejto ambulancie. Teoreticka Cast’ je zamerand na predstavenie podnikatel'ského planu
vSeobecne, marketingu Vv zdravotnictve a poukazanie Specifik podnikania v zubnom
lekarstve. V praktickej €asti je spracovany samotny biznis pladn zaloZenia zubnej ambulancie

spojeny s prieskumom preferencii a spokojnosti pacientov realizovany formou dotaznika.

Préca je rozdelena do 4 kapitol. Obsahuje 24 grafov, 13 tabuliek, 10 obrazkov a 1 prilohu.
Prva kapitola je venovana teoretickej Casti a zoznameniu sa s problematikou. V druhej
kapitole je definovany ciel prace a metodika a metody skiimania. V tretej kapitole sa
nachadzaju konkrétne vysledky nasho skiimania prostrednictvom realizovaného biznis planu
spojen¢ho s vysledkami nasho prieskumu. V zaverecnej Stvrtej kapitole sa venujeme diskusii

a moZnym navrhom a odporti¢aniam do buduicnosti.

Kruacové slova:

biznis plan, zubné lekarstvo, manazment, zdravotnictvo



ABSTRACT

JANICEK, Jakub: Marketing and managerial concept of establishing a dental ambulance.
— University of Economics in Bratislava. Faculty of commerce; Department of marketing. —
Supervisor: Ing. Lucia Folvar¢ikova, PhD. — Bratislava: OF EUBA, 2020, 81 p.

The aim of diploma thesis is to point out the specifics of doing business in dentistry and the
subsequent compilation and proof of the feasibility of a business plan for the establishment
of anew dental clinic and to bring enlightenment to the readers whatever is needed to
establish a dental clinic. The theoretical part is focused on the presentation of the business
plan in general, marketing in healthcare and pointing out the specifics of business in
dentistry. In the practical part, the business plan of establishing a dental clinic combined with

a survey of patient preferences and satisfaction is elaborated in the form of questionnaire.

The work is divided into 4 chapters. It contains 24 graphs, 13 tables, 10 pictures and 1
appendix. The first chapter is devoted to the theoretical part and getting acquainted with the
issue. The second chapter defines the goal of the thesis and the methodology and the methods
of research. The third chapter contains the specific results of our research through the
implemented business plan associated with the results of our research. In the final fourth

chapter, we discuss and suggest possible recommendations for the future.

Keywords:

business plan, dentistry, management, healthcare
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UVvOoD

Ustne zdravie je doleZitou suéastou celkového zdravia I'udi. Stukromné zubné
ambulancie sa Coraz viac snazia poskytovat’ pacientom najlepSiu moznu starostlivost’.
Zalozenie a vytvorenie zubnej ambulancie alebo kliniky je vSak samé o sebe pomerne
naro¢na a nakladna zélezitost” a mnohokrat ju samotni zubni lekari ponechavaju na l'udi
zmimo lekarskeho prostredia pretoze sami nedostali potrebné zruénosti a schopnosti

potrebné na zalozenie a manazovanie vlastnych ambulancii poc¢as $tidia mediciny.

Tato diplomova praca sa bude zaoberat’ problematikou zalozenia stomatologickej
praxe a jej naslednou realizaciou v podobe zhotovenia biznis planu, ktory bude ndpomocny
pri zakladani vlastnej stomatologickej ambulancie. Téma diplomovej prace bola navrhnuta
a vybrata mnou aby som mohol pracovat’ na realnej téme a poslizi aj do buducnosti ak sa

preukaze nas ciel, Ze biznis plan je realizovatelny.

Hlavnym cielom diplomovej prace je poukazat’ na Specifika podnikania v zubnom
lekarstve a realizovatel'nost’ samotného biznis planu a zaroven priniest’ osvetu Citatelom, Co

vsetko je potrebné na tispesné zalozenie takejto ambulancie.

Podnikanie v sektore zdravotnictva ma ur€ité Specifika potrebné brat’ v ivahu. Pre
zubarov su zdkaznikmi pacienti, ktori vyuZzivaji ich sluzby. Vysoky pocet pacientov nemusi
automaticky znamenat’ aj vyborna ekonomicku situaciu pre ambulanciu. Pokial’ je zubar sam
majitel'om podniku, mdze byt SpiCkovy odbornik s mnohoro¢nymi sklisenost’ami ale nemusi
vediet’ o fungovani podniku takmer ni¢ a moZze povaZovat za potrebné nechat’ si poradit’
napriklad od ekonéma alebo iného odbornika z nemedicinskeho prostredia ako by mohol

spravit’ svoje podnikanie omnoho efektivnejSim a ziskovej$im.

Diplomova préca je rozdelena do Styroch hlavnych kapitol. Prva kapitola je venovana
teoretickému vymedzeniu problematiky zubného lekarstva a Specifikdm podnikania v tejto
oblasti. V druhej kapitole si vyty¢ime ciel’ diplomovej prace spolu s vedl'ajsimi ciel'mi
potrebnymi na naplnenie hlavného ciel’a. V ramci druhej kapitoly sa venujeme aj metodike
prace a metddam skiimania potrebnymi na spracovanie diplomovej prace. Sucast'ou tretej
kapitoly je konkrétny biznis plan pre zalozenie zubnej ambulancie s ktorym sa chceme
uchadzat’ o uver pre zainajucich podnikatel'ov. Jeho sucast'ou je aj dotaznikovy prieskum

respondentov o spokojnosti poskytovanej zubnej starostlivosti a ich preferenciach.



Poslednou kapitolou a vysledkom naSich analyz a rieSenia problematiky je diskusia
s navrhmi a odporicaniami, kde sa podrobnejSie venujeme nasSim stanovenym vyskumnym

otazkam a pripadnym odporucaniam.
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1 Sucasny stav rieSenej problematiky doma i v zahranici

Stomatologia alebo inak nazvané zubné lekarstvo je neoddelitelnou castou mediciny
uz dlhé roky. Ako sa hovori, ked’ o¢i st zrkadlom do duse tak potom tsta st branou do nasho
zdravia. V teoretickej Casti sa bliz§ie pozrieme na podnikatel'sky plan, Specifika marketingu
Vv zdravotnictve, pociatky marketingu, marketingovi koncepciu a struény vyvoj
stomatologie. Taktiez sa pozrieme na postavenie stomatologie V odbore zdravotnictva
a postupne predstavime vsetky podmienky potrebné na to aby sme mohli otvorit’ vlastna

zubntl ambulanciu.

1.1 Podnikanie a biznis plan
1.1.1 Podnikanie

Predtym ako si povieme nieCo blizSie priamo k podnikatel'skému planu si najprv
zadefinujeme samotné podnikanie. Existuje viac definicii podnikania, zo vSetkych
vyberieme to podl'a obchodného zédkonnika, ked’Ze chceme aby naSa praca bola ¢o najviac
prakticky zamerana. ,,Podnikanim sa rozumie sustavna cinnost' vykondvana samostatne
podnikatelom vo viastnom mene a na vlastnii zodpovednost za ucelom dosiahnutia Zisku
alebo na ucel dosiahnutia meratelného pozitivneho socidlneho vplyvu, ak ide o hospodarsku
cinnost registrovaného socidlneho podniku podla osobitného predpisu.**

Pri zaloZeni vlastnej zubnej ambulancie platia rovnaké pravidla ako pri zakladani

beZnej firmy ale musia byt splnené aj Specifické podmienky podnikania v sulade so zakonmi

stanovenymi Ministerstvom zdravotnictva SR a Vys§ich uizemnych celkov.

1.1.2 Biznis pldn

Biznis plan alebo podnikatel'sky plan by mal byt samozrejmou sucast’ou pre kazdého
podnikatel'a bez ohl'adu na to ¢i sa uchadza o financie alebo ma financovanie dopredu
zabezpecené. Podnikatel'sky plan je ,pisomny dokument spracovany podnikatelom,
popisujuci vSetky podstatné vnutorné a vonkajsie faktory suvisiace so zahdjenim

podnikatelskej ¢innosti, ¢i fungovanim existujiicej firmy.

1§ 2 ods.1 zakona &.513/1991 Zb. Obchodného zikonnika.

2 VEBER Jaromir - SRPOVA Jitka. Podnikdni malé a stiedni firmy, 2.vydani. Praha: GRADA 2008, s.89.
ISBN 8024724096.

11



Ukazuje to, ¢i cely podnikatel'sky zamer je redlny a i je aj finan¢ne realizovatelny.
Dévateda podnikatel'ovi a zainteresovanym subjektom odpoved’ na to ¢i s podnikanim zacat’
alebo nie. Monitoruje trh nielen vzh'adom ku konkurencii ale taktiez hodnoti ¢i napad najde
svojich zdkaznikov. Kvalitne spracovany biznis plan poskytuje detailné informacie
manazmentu spolo¢nosti ale aj okoliu firmy.

Ked’Ze biznis plan nesluzi len pre potrebu podnikatel’a ale jeho tlohou je aj ziskat’
doveru vsetkych zainteresovanych partnerov je nutné pri jeho realizacii dodrziavat’ zasady
aby bol v ociach tychto partnerov hodnoteny kladne.

Veber tvrdi, Ze biznis plan by mal byt
- zrozumitel'ny
- logicky
- struény
- pravdivy a redlny

- reSpektujuci riziko®

1.1.3 Struktira podnikatel'ského planu
V stiCasnosti neexistuje zavizne urcend Struktira biznis planu ako presne by mal
vyzerat’ a ¢o obsahovat’. Ide najma o to aby reflektoval Specifika daného zameru a ucel pre
ktory je zostavovany. Niektoré institlicie ako napriklad banky, mézu mat’ konkrétne
poziadavky, €o presne by mal obsahovat’. Bez ohl'adu na to, sa vicSina autorov zhodne na
tom, Ze existuju niektoré Casti, ktoré by mali byt’ obsiahnuté v kazdom pléane.
Konkrétne to st:
- titulny list
- exekutivne zhrnutie
- popis produktu, sluzby
- prehl'ad o spolo¢nosti
- analyza externého prostredia
- marketingovy plan podniku
- SWOT analyza
- marketingovy mix

- finan¢ne-ekonomicky plan

3 VEBER Jaromir - SRPOVA Jitka. Podnikani malé a stiedni firmy, 2.vydani. Praha: GRADA 2008, s.89.
ISBN 8024724096.

12



- zhodnotenie rizik

- prilohy*

1.2 Pociatky marketingu a marketingova koncepcia

Pociatky marketingu siahaji do zac¢iatkov 20.storocia a spajaju sa najméa so snahou
0 znizovanie cien vyrobkov ¢i uz pomocou znizovania nakladov, zracionalizovanim vyroby
alebo zvySovanim produktivity prace. Neskor sa orientoval na potreby zakaznika a kvalitu.
Od priblizne 70. rokov minulého storofia sa zacala rozvijat koncepcia socidlneho
marketingu. Marketing v zdravotnej starostlivosti sa zacal vyuzivat’ na konci minulého
storocia.

Strategicky marketing moézeme definovat' ako ,,zakladnu cinnost' organizacie
smerujucu k dosiahnutiu marketingového ciela s vyuzitim marketingovej stratégie. Samotnad
podstata strategického marketingu tkvie v identifikacii cielovych trhov, porozumeni ich
potrebam a naslednym riadenim vymenného vztahu medzi poskytovatelom zdravotnickych
sluzieb a identifikovanym trhom“.°> Prave porozumenie tejto koncepcie a jej vyuzivanie
v riadeni pri poskytovani sluzieb je rozhodujice pri rozvoji zdravotnickeho zariadenia
a moznej navratnosti do investicii.

Zakladné marketingové koncepty st spdsoby, ktorymi moézu podniky realizovat’
svoje marketingové, obchodné a predajné aktivity.

Kotler a Keller klasifikuji koncepcie marketingovych ¢innosti nasledovne:
e holisticka marketingova koncepcia
e marketingova koncepcia
e predajna koncepcia
e vyrobkova koncepcia
e vyrobna koncepcia®
S Coraz viac narastajucou komplexnost'ou a dynamikou marketingového prostredia

a rastucou konkurenciou obklopujicou podniky a aj zdravotnicke zariadenia sa zvySuju

4 Struktiira a vzor podnikatelského planu. Podnikatel'sky plan [online] [cit. 1.5.2020]. Dostupné na:
http://www.podnikatelskyplan.sk/strukturapodnikatelskehoplanu.html

5 ONDRUS, Peter a Iveta ONDRUSOVA. Manazment a financovanie v zdravotnictve: prirucka
zdravotnickeho manazéra. Banska Bystrica. 2017. s.272. ISBN 9788097253592.

® MANAGEMENTMANIA. Zikladné marketingové koncepty. ManagementMania.com [online] [cit.
18.5.2020]. Dostupné na: https://managementmania.com/sk/zakladne-marketingove-koncepty
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naroky na koncepciu riadenia podporujucu ucinne a efektivhe manazment takéhoto
zdravotnickeho zariadenia. Stale CastejSie je presadzovany poznatok, ze aj marketing sa
stava manazérskou funkciou a koncepciou pre riadenie zdravotnickych zariadeni. Takéto
zariadenia uspokojuju potreby obyvatel'ov, ktoré st Specifické a malo by preto byt v ich
zaujme tieto potreby poznat’ a uspokojovat’.

Ako tvrdi Hanulakova, ,,je zrejmé, zZe cinnost zdravotnickeho zariadenia musi byt
podporend marketingovym manazmentom. Znamend to, Ze zdravotnicke zariadenie
uplatiiuje pristup vychddzajuci z analyzy prostredia, zdkaznikov a konkurencie a smerujiici
K planovaniu, realizdcii a kontrole v oblasti marketingu. “’

Marketingovy manazment a teda marketingové riadenie zadefinovala podl'a Jemala
uz v roku 1985 Americkd asocidcia marketingu takto: , Marketingovy manazment je
procesom planovania a uskutociiovania koncepcie, tvorby cien, propagdcie a distribucie
myslienok, tovaru a sluzieb s cielom vytvarat vymeny, ktoré uspokojuju ciele jednotlivca
a organizacii .8

LCudia ale aj skupiny uspokojuji svoje potreby prostrednictvom marketingu v procese
vyroby a vymeny vyrobkov a inych hodnét. Vyplyvaji z toho aj niektoré prvky, ktoré su
stcastou marketingovej koncepcie. Dalsie prvky st dopyt, uspokojenie a kvalita, sluzby ale
aj marketingové vztahy a najmi vztahy so zdkaznikom. Ako mozeme vidiet’ na obrazku 1

tak vSetky prvky marketingovej koncepcie su navzajom prepojené.

"HANULAKOVA, Eva. Marketing v zdravotnictve | HPI - Stredoeurdpsky institiit pre zdravotnii politiku
[online]. [cit. 1.5.2020]. Dostupné na: http://www.hpi.sk/2013/12/marketing-v-zdravotnictve/.

8 JEMALA, Cubomir. Podnikatelsky manazment a marketing. Bratislava: Vydavatel'stvo STU, 2008. Edicia
vysokoskolskych uéebnic. ISBN 9788022728607.
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Obrdzok ¢& 1. Zdklady marketingovej koncepcie

potfeby, pfani,
poaxm/
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vztahy se zakaznikem a
daliimi subjekty

Zdroj: KOTLER, Philip — Armstrong, Gary, Marketing, s.30

Marketingové koncepcia sa zameriava na $tyri zakladné principy:®

- sustredi sa na trh (segmentuje a definuje svoj ciel'ovy trh a zameriava sa iba na neho)

- orientuje sa na zakaznika (sleduje jeho potreby, cielom je spokojny zakaznik, ktory
bude opakovane nakupovat’ vyrobky a sluzby)

- zlad'uje pracovnikov organizacie s poziadavkami zakaznika (takzvany koordinovany
marketing)

- dosahuje zisk prostrednictvom uspokojenim zakaznika (spokojny zdkaznik nakupuje
opakovane a je lepsie uspokojeny ako u konkurencie)

Pomocou marketingovej koncepcie sa znizuju rizika rozhodnutia manazmentu, je
mozné vd’aka nej optimalne rozlozit’ zdroje tam, kde st potreba a zvySuje sa ako ponuka tak
aj dopyt, podporuje sa ekonomicky rast a celkova stabilita institucie. V neposlednej rade sa
urychl'uje aj technicky pokrok. MéZzeme pomocou jej prvkov taktiez uplatnit’ vytvaranie
a implementaciu zdravotnickych programov alebo koncepcie starostlivosti ¢i uZ na

regionalnej alebo celonarodnej urovni.*’

9 SIMKOVA, Eva. Management a marketing v praxi neziskovych organizaci. Gaudeamus 2012. s. 96. ISBN
978-80-7435-230-0.

10 KOTLER, Philip - ARMSTRONG Gary. Marketing. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, 2004. s. 856. ISBN
80-247-0513-3.
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1.3 Marketing v zdravotnictve

Pociatky marketingu su dnes spajané najmé so sférou vyroby a podnikanim ako
takym. Postupom Casu vsak marketing prenikol do takmer vsetkych odvetvi a aj do takych,
ktoré nie su spajané vylucne so ziskom.

Vynimkou nie je ani sféra zdravotnictva. Najdolezitejsi vyznam pre marketing
Vv zdravotnictve je doraz na kvalitu sluzieb ato ako su nastavené potrebam klientov.
Nemocnice, kliniky alebo iné zariadenia moézu vyuzivat napriklad marketingova
komunikaciu na zvySenie dopytu po poskytovanych sluzbach. Taktiez to mdézu vyuzit aj
lekari alebo iny persondl, ktori si takymto spésobom médzu vybudovat’ svoju povest’ ako
odbornikov.

Marketing v zdravotnictve ma niekol'ko Specifik, zo vSetkych mézeme spomenuat’
niekol’ko.

Zdravotnictvo je na hrane medzi verejnym a komerénym z marketingového pohladu.
Jedna Cast’ sa priklana k tomu, Ze trhovy princip nema miesto v zdravotnictve a nemalo by
byt predmetom komercie a druha cast’ k tomu, Ze konkurenény boj poistovni a zisky
farmaceutickych firiem st zdravé.

Ako druhé mdzeme spomenut rozhranie medzi ekonomickym a medicinskym
pristupom k marketingovému manazmentu. UZ nie je dostatocné aby sa manaZzmenty
zdravotnickych zariadeni sustredili len na poskytovanie zdravotnej starostlivosti alebo ich
riadenie ale uz sa v stiCasnosti vyzaduje pristup zalozeny na dosahovanie dvoch ciel'ov a to
ekonomického a medicinskeho, tzv. ekonomicko-manazérsky pristup a marketingovy
manaZment ma prave prispievat’ k tomu, aby sa tieto na prvy pohlad protirecivé ciele stali
konzistentnymi.

Odporcovia a kritici marketingu v zdravotnictve ¢asto argumentuj, Ze zdravie nie je
Ziadny tovar a preto by sa ani nemalo predavat. Marketing v zdravotnictve ma ale vlastné
zakonitosti. Nevymienia sa tu totiZ nieCo hmatateI'né ale vymena prebieha vo forme predaja
I'udskych hodnot ako mézu byt’ zdravie, dobry pocit a podobne.

Taktiez su zauzivané tvrdenia, ze nie je mozné zaviest do zdravotnictva
konkurenciu. Je potrebné ale zdoraznit’, Ze prave zdrava konkurencia v zdravotnictve mdze
dovolit’ sa presadit, udrzat sa auspiet skutocne dobrym a nevyhovujuce zariadenia
vyselektuje. Uz momentalne posobiace sikromné zariadenia ndm dokazuji ako je mozné

transformovat’ systém manazovania a financovania. ,,Dokazuju zmenu pristupu k pacientovi,
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rozsirenim skaly poskytovanych sluzieb vedia pritiahnut pacientov i napriek tomu, Ze
pacient dostava sluzbu za vihradu.“!*

Taktiecz je dnes bezné postrehnit, Zze zdravotnicke zariadenia za inymi
podnikatel'skymi subjektmi zaostavaju pri vyuzivani marketingu. Je to najviac
pozorovate'né najmi pri Statnych a verejnych zariadeniach, ktoré povazuju marketing za
nedodlezity alebo skor nepotrebny. Mézu dokonca predpokladat’, ze ked maji vysoky dopyt
po sluzbach tak marketing ani nepotrebuju.

Zékaznici a teda pacienti hodnotia kvalitu sluzieb nie len po technickej stranke ako
mdze byt napriklad Gspesna chirurgické extrakcia zubu mudrosti ale aj ako celkovt funként
kvalitu ¢o predstavuju napriklad pristup, spravanie doktora a celkovy pocit z osetrenia.

Najdolezitejsie je vybudovat’ dlhodobé a vzajomne vyhodné vztahy s pacientami,
dodavatelmi a inymi partnermi pomocou vztahového marketingu. DalSou zloZkou je aj
integrovany marketing, kedy maju ¢i uz manazéri alebo marketingovi pracovnici

zdravotnickeho zariadenia za ciel poskytovat’ a komunikovat’ hodnotu pacientom.'2

1.4 Marketingovy mix zdravotnickeho zariadenia

Za zakladny marketingovy mix sa v§eobecne povazuju 4P — produkt (product), cena
(price), distribucia (place) a komunikacia (promotion) ale v pripade Specifickych odvetvi a
najméi sluzieb sa tento klasicky marketingovy mix rozsiruje o niekol’ko dalsich ,,P* a to:
I'udia (people), procesy (processes) a fyzicka evidencia (physical evidence). Nastroje
marketingu sa uvadzaju najmi za iéelom ,,uspokojit potreby zdkaznikov a priniest zisk*3,
., Tieto elementy su pod priamou kontrolou zdravotnickeho zariadenia a ich upravy umoznia

reakciu v cielovej skupine klientov (pacientov).«**

1 VOJTEKOVA, V: Vyznam marketingu v zdravotnictve v podmienkach novej ekonémie. Obchodné
podnikanie v podmienkach tedrie a praxe znalostnej ekonomiky. [Zbornik z medzinarodnej vedeckej
konferencie]. Bratislava: Obchodna fakulta Ekonomickej univerzity v Bratislave, 2006. ISBN 80 — 225 —
2227 -9.

2 HANULAKOVA, Eva. Marketing v zdravotnictve | HPI - Stredoeurdpsky institiit pre zdravotnii politiku
[online]. [cit. 1.5.2020]. Dostupné na: http://www.hpi.sk/2013/12/marketing-v-zdravotnictve/.

13 VASTIKOVA, Miroslava. Marketing sluzeb: efektivné a moderné. Praha: Grada, 2008. 5.232. ManaZer.
Marketing. ISBN 97880247272109.

14 ONDRUS, Peter a Iveta ONDRUSOVA. Manazment a financovanie v zdravotnictve: prirucka
zdravotnickeho manazéra. Banska Bystrica: [Peter Ondrus], 2017. 328 s. ISBN 9788097253592.
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Obrdazok ¢.2: Tvorba optimalneho marketingového mixu zdravotnickeho zariadenia

Ponukat spravne
produkty
a poskytovat
spravne sluzby
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i a sluzieb
program a sluzieb

Zdroj: http://www.hpi.sk/2013/12/marketing-v-zdravotnictve/#_ftnl

Produkt

Produktom mézu byt v zdravotnictve aj hmotné veci ako napriklad lieky alebo iné
zdravotnicke pomocky ale hlavnou a dominantnou formou produktu je nehmotna ¢ast’. Je to
jedine¢ne poskytovana sluzba, ktora nemdze byt’ vyuzitd inou osobou ako tou ktorej je tato
sluzba poskytovana.

Urovei sluzieb a ich kvalita zavisi od poskytovatel'a o bude v na§om pripade nasa
ambulancia. Pojde teda nielen o odbornost’ a zrucnosti lekara, ale aj o osobné a moréalne
vlastnosti a predpoklady, tak aby vytvoril s pacientom ur¢ité prepojenie. ,,Pacienti su,
napriklad, ochotni prejst urcitu vzdialenost' a cakat na lekarske vysetrenie, ak je to potrebné
a navyse ak vedia, Ze pristup lekdra k pacientom je ludsky.*'®

Cena

Medzi hlavné $pecifika ceny v zdravotnictve patri zdravotné poistenie a poist'ovne.
Pacienti mézu ocakavat’, Ze zdravotna poistovia im preplati vacSinu zakrokov ale nie vzdy
je to tak a najma nie v stomatoldgii. Zdravotné poistovne uréuji sumy podl'a bodov ktorymi
uhradia urcity zakrok. Toto plati samozrejme len pri lekaroch so zmluvami s poistoviiami,
ak lekari nemaju takéto zmluvy tak platby prijimaji priamo od pacienta a nie s nijak spolu
hradené poistoviami. Gladkij uvadza, Ze existuji len dva druhy cien v zdravotnictve:
regulované a zmluvné, z ktorych tie prvé tvoria va¢sinu. 1
Je taktiez ddlezité spomenut’, Ze cena je jediny nastroj v marketingovom mixe, ktory

tvori prijmy pretoZe vSetky zvys$né nastroje marketingového mixu tvoria néklady.

15 CIHOVSKA, V. -~ HANULAKOVA, E. — HARNA, I. — LIPIANSKA, J. 1999. Marketing neziskovych
organizacii. Bratislava: Eurounion 1999. 220 s. ISBN 80 — 88984 — 04 — 1.

16 GLADKIJ, Ivan. Management ve zdravotnictvi. 1. vyd. Brno: Computer Press, 2003. 380 s. ISBN 80-
7226-996-8.
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Distribucia a fyzicka evidencia

Distribucia suvisi s aktivitami zabezpecujicimi, aby bol vybrany produkt vzdy
k dispozicii cielovym zdkaznikom. Prave dostupnost’ sa povazuje za hlavné kritérium pre
distribiciu zdravotnickych sluzieb. Distribuciu sme povazovali za vhodné spojit’ spolu
s fyzickou evidenciou pretoze sa v pripade nasej zdravotnickej sluzby kryja. Ako distribu¢né
miesto preto mézeme chépat’ to kde sa nasa sluzba poskytuje. Najma pri sluzbach plati, ze
prave miesto je to, ¢o sluzbu reprezentuje. Ako priklad mézeme uviest’ ¢lanok The New
Dentist!’, kde autor zvyraziuje ddlezitost na prvy pohlad mali¢kosti ako farby stien, stav
toaliet, celkové zariadenie nabytkom ale aj také drobnosti ako napriklad kvetiny
v ambulancii.

Komunikacia

Marketingovd komunikacia v kontexte zdravotnictva, najmd toho u verejnych
poskytovatel'ov stale nepatri medzi bezne pouZzivané nastroje. Ako priklad pouzivania
marketingovej komunikdcie mézeme pouzit’ najma vyrobky dostupné v lekariach, Cize
najmé lieky. Samozrejme len tie na predpis, pretoze akédkol'vek reklama liekov na predpis je
zo zakona zakéazana.®

wMarketingova komunikdcia umoznuje spolocnostiam spdjat’ svoje znacky s inymi
ludmi, miestami, akciami, znackami, zazitkami, pocitmi a vecami. Marketingova
komunikacia moze prispiet k hodnote znacky tym, Ze ju vstepuje do mysle spotrebitelov
a dotvori jej imidz. “*°

,,Podstatou marketingovej komunikacie je ovplyviiovanie ndkupného spravania
spotrebitelov pomocou prostriedkov komunikacného systému, medzi ktoré patria tieto
hlavné nastroje marketingovej komunikdcie:

o Reklama
o Podpora predaja

e Osobny predaj

" BYNUM Matt - BYNUM Ann. The New dentist: Early marketing strategies and systems for success.
Dental Economics. 2002, s. 40-42, Dostupné na:
https://www.dentaleconomics.com/practice/article/16385950/the-new-dentist

18 ORESKY, Milan. Marketing vo farmdcii. Prednaska. Katedra marketingu. OF EUBA. Bratislava.
Dostupné na: https://www.oresky.eu/prednaska_marketing_vo_farmacii_2020/.

19 KOTLER, Philip - KELLER Kevin Lane. Marketing management. Praha: Grada, 2007. 792 s. ISBN
9788024713595.
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e Public relations “*°

Kombinacia uvedenych prvkov teda tvori systém marketingovej komunikécie alebo inak
nazyvany aj komunika¢ny mix.
Ludia
Ked'ze je zdravotna sluzba poskytovana urcitou osobou je aj jej vyznam v celkovom
dojme nespochybnitel'ny pretoze I'udia dokazu ovplyvnit' kvalitu poskytovanej sluzby aj
dojem, ktory mozu v zakaznikovi zanechat’. V zdravotnictve a najma aj v zubnom lekarstve
je vyznam tohto ndstroja jednym z najdolezitejSich. Preto by mali vSetky zainteresované
osoby, ktoré prichadzaji do styku s pacientom, sa spravat’ maximalne kultivovane. Pokial’
sa zamestnanec reprezentujuci zdravotnicke zariadenie ukéze ako profesionalny a zdvorily,
da sa ocakavat,, ze aj pacient ho bude nasledovat’ a zaroven si kK nemu vybuduje doveru. Ak
by sa ale spravala presne opacne, ani ten najlepsi zdravotny vykon by uz nenapravil dojem
pacienta.
Procesy
Proces je definovany ako ,,subor navzdjom suvisiacich alebo navzajom pésobiacich
innosti, ktory premieria vstupy na vystupy.“?! Procesy v zdravotnictve sa maji vztahovat
na priebeh poskytnutia sluzby. V zdravotnictve zacinaji zvycajne impulzom zo strany
pacienta, ktory ma potrebu nejakej zdravotnickej sluzby. Pacient potom zhromazd'uje
informacie o tom, ¢, kedy a kde by mal k lekarovi zajst’. Dalej pokraguje procesom spojenia
s doktorom kedy sa dohodnu na termine, nasleduje samotna navsteva spojené so zakrokom

a zaverecna diskusia spojena s platbou a objednanim na d’alsi termin.

1.5 Vyvoj a definicia stomatologie

Historia stomatologie je stard minimalne 9000 rokov, odkial’ pochadzaji najstarSie
nalezy naSich predkov. Minulost’ T'udského boja o zdravie sa zacina s jeho najskorSou
existenciou, ked’ bol ¢lovek vystaveny nastrahdm prirody bez uc¢innych prostriedkov na boj

proti nebezpecenstvam. Uz stari Egyptania pouzivali r6zne sposoby lieCenia chordb ust,

20 HANULAKOVA, Eva. Etika v marketingu. Bratislava : EUROUNION, 1996. 123 s. ISBN 80-85568-56-
X.s. 72.
21 STN EN 1SO 9001:2008. Systémy manazérstva kvality. SUTN. Bratislava. 2009.
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zatial' o snahy tykajuce sa prevencie lieCenia chordb dutiny ustnej siahaju az do Cias
Hippokrata.??

Potom prisiel proces vzdeldvania a vyskumu v medicine ako aj zubnej oblasti, doslo
k dramatickému zrychleniu v znalostiach o zdravie ale zubné choroby su stale najbeznej$imi
chorobami a stale pokracuju. Je to najma preto, ze zubné lekarstvo bolo vzdy skor zamerané
na liecenie ako na prevenciu, o sa v suc¢asnosti snazi vicsina odbornikov pretransformovat’
prave na prevenciu.

Zubné lekarstvo je definované ako ,,vyhodnotenie, diagnostika, prevencia a/alebo
liecba (nechirurgickych, chirurgickych alebo suvisiacich postupov) chorob, poruch a/alebo
stavov ustnej dutiny, maxilofacidalnej oblasti a/alebo pri prilahlych a pridruzenych struktur
aich vplyv na ludské telo, poskytované zubnym lekdarom v rozsahu jeho/jej vzdelania,

odbornej pripravy a praxe vV silade s etikou povolania a platnymi pravaymi predpismi.«?®

1.6 Postavenie stomatoldgie v odbore zdravotnictva

Zakon ¢.578/2004 Z.z.?* 0 poskytovatel'och zdravotnej starostlivosti, zdravotnickych
pracovnikoch a stavovskych organizaciach v zdravotnictve (d’alej len ,,zakon*) predstavuje
zakladni pravnu Upravu pre poskytovanie zdravotnej starostlivosti zubnym lekdrom.
Predmetny zakon vo vzt'ahu k zubnym lekarom ustanovuje:

e Podmienky poskytovania zdravotnej starostlivosti asluzieb suvisiacich

S poskytovanim zdravotnej starostlivosti zubnym lekarom

e Podmienky na vykon povolania zubného lekara

e Vzdelavanie zubnych lekéarov

e Vznik, postavenie, organy a posobnost’ Slovenskej komory zubnych lekarov, prava
a povinnosti ¢lena komory,

e Povinnosti poskytovatel'a zdravotnej starostlivosti a povinnosti zubného lekara

22 GRUBEROVA, Irena. Zuby se vrtaly uz pred 9000 lety. Mayové je vykladali drahokamy | Extrastory.cz
[online] [cit. 1.5.2020]. Dostupné na: https://www.extrastory.cz/zuby-se-vrtaly-uz-pred-9-000-lety-mayove-
je-vykladali-drahokamy.htmi

23 American Dental Association, House of delegates 1997. 1s.[online] [cit. 1.5.2020]. Dostupné na:
https://www.ada.org/en/education-careers/careers-in-dentistry/general-dentistry

24 74kon €.578/2004 Z.z. o poskytovatel'och zdravotnej starostlivosti, zdravotnickych pracovnikoch
a stavovskych organizaciach v zdravotnictve.
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Dozor nad dodrziavanim povinnosti a sankcie za porusenie povinnosti ustanovenych

tymto zdkonom?®

1.7 Postup pri zaloZeni sukromnej stomatologickej ambulancie

Pri zakladani vlastnej stomatologickej ambulancie je potrebné sa najprv rozhodnut’

¢i chceme:

zriadit’ nova ambulanciu od ,,nuly®, ¢ize vybudovat’ novi ambulanciu bez vlastného
kmena pacientov
prevziat’ uz existujiicu ambulanciu od iného zubéra

Pokial' by sme sa rozhodli pre vytvorenie kompletne novej ambulancie, bolo by

potrebné vybavenie vSetkych povoleni na prevadzku, kompletne zariadenie ambulancie,

zabezpecit’ jej personalne vybavenie, manazovanie a ziskanie pacientov.

V pripade druhej moznosti, mdézeme prevziat' ambulanciu ¢i uz od starSieho zubéra

odchadzajuceho do déchodku alebo od inych zubarov predavajtcich svoju prax. V takomto

pripade nam podl’a dohody vicSinou ostane celé vybavenie aj kmei pacientov.

V nasom pripade budeme chciet’ vybudovat’ kompletne novi ambulanciu a preto si

popiseme kroky potrebné k jej vytvoreniu:

registracia v Slovenskej komore zubnych lekarov,

ziskanie licencie od Slovenskej komory zubnych lekarov,

zalozenie podnikania ako fyzicka osoba alebo ako obchodna spolo¢nost’,
rozhodnutie o uvedeni priestorov do prevadzky od tradu verejného zdravotnictva,
povolenie na prevadzkovanie zdravotnickeho zariadenia od samospravneho kraja,
uzatvorenie poistenia zodpovednosti za $kodu,

vybavenie elektronického preukazu zdravotnickeho pracovnika,

ziadost’ o pridelenie kodu poskytovatel'a zdravotnej starostlivosti,

uzatvorenie zmliv so zdravotnymi poistoviiami,

ziadost’ o schvalenie ordina¢nych hodin a cennika samospravnym krajom,
oznamenie ordinaénych hodin zdravotnej poistovni a Uradu pre dohlad nad

zdravotnou poistoviiou

25 GASIC, Jan — BELOVICOVA, Ivana. Ambulancia zubného lekdra v praxi: povinnosti, odporiicania a
rieSenia pri vedeni zubnej ambulancie. Bratislava: Raabe, 2016. 621 s. ISBN 9788081402296.
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e umiestnenie zoznamu zdravotnych poistovni, ordinacnych hodin a cennika na

vidite’'nom mieste

Registracia v Slovenskej komore zubnych lekarov

Ako prvé je potrebné ziskat’ licenciu od Slovenskej komory zubnych lekéarov (d’alej
len ,,SKZL*). Na jej ziskanie je potrebné sa zaregistrovat’ v SKZL, poplatok ¢ini 13 eur. Po
zaregistrovani sa pride zubarovi na adresu potvrdenie s datumom registracie ¢islo zubného
lekéra vedeného v SKZL.

Ziskanie licencie od SKZL

Po registracii je nutné ziskat’ licenciu zubného lekara, ktord méze byt bud’ na vykon
samostatnej praxe (tzv. L1A licencia) alebo na vykon povolania (L1B licencia), popripade
licencie na vykon odborného zastupcu (L1C licencia). Pri ziskani licencie na vykon
samostatnej praxe sa plati poplatok 66 eur, pri licencii na vykon povolania 66 eur a pri
licencii na vykon odborného zastupcu je poplatok 66 eur. Je potrebné podotknut’ ze prvé dva
kroky st potrebné nielen pri zalozZeni vlastnej ambulancie ale aj pre kazdého zubara, ktory
chce vykonavat’ svoje povolanie na tizemi SR.

ZaloZenie podnikania

Zubnl ambulanciu je mozné prevadzkovat’ dvoma spdsobmi — ako fyzicka osoba
(SZCO) alebo ako obchodna spoloénost’ (najéastejsie s.r.0.).

Rozhodnutie o uvedeni priestorov do prevadzky od uradu verejného
zdravotnictva

Toto rozhodnutie sa netyka len zubérov, ktori si cheu otvorit’ vlastnii ambulanciu ale
aj vSetkych podnikatel'ov, ktori chctl uviest’ svoju prevadzku do funkcie. Je ho potrebné
ziskat’ od Uradu verejného zdravotnictva a tato povinnost’ vyplyva zo zékona &.355/2007
Z.z. oochrane, podpore arozvoji verejného zdravia a 0 zmene a doplneni niektorych
zakonov v zneni neskorsich predpisov.

Povolenie na prevadzkovanie zdravotnickeho zariadenia od samospravneho
kraja

Povolenie sa ziskava od samospravneho kraja podl'a pdsobnosti ambulancie. Lehota
na dorucenie o rozhodnuti je 30 kalendarnych dni a poplatok za toto vydanie je bud’ 80 eur
pre fyzické osoby alebo 500 eur pre pravnické osoby.

NajdolezitejSie povolenia by boli s predchadzajicimi bodmi hotové ale k iplnému

skonceniu procesu bude este par krokov potrebnych.
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Uzatvorenie poistenia zodpovednosti za Skodu

Kazdy poskytovatel' zdravotnej starostlivosti musi mat uzatvorenu zmluvu
0 poisteni zodpovednosti za Skodu pri poskytovani zdravotnej starostlivosti. Takéto
poistenie kryje lekarov aich spolupracovnikov za sposobené Skody na zdravi pacientov
a taktiezZ najméa pravnu ochranu.

Vybavenie elektronického preukazu zdravotnickeho pracovnika

Preukaz slazi na pristup k elektronickému zdravotnictvu a k podpisu dokumentov
online, je to akoby peciatka len v online forme. Preukaz sa vybavuje v Narodnom centre
zdravotnickych informécii.

Ziadost’ o pridelenie kodu poskytovatel’a zdravotnej starostlivosti

Po ziskani povolenia na prevddzkovanie zdravotnickeho zariadenia je potrebné do
90 dni poziadat’ Urad pre dohl'ad nad zdravotnou starostlivostou o kod pre poskytovatela
zdravotnej starostlivosti.

Uzatvorenie zmlav so zdravotnymi poist’oviiami

V pripade Ze poskytovatel chce mat’ védcsinu vykonov scasti preplacanych od
poistovni, musi poziadat’ o uzatvorenie zmliv 0 poskytovani zdravotnej starostlivosti.
V pripade schvalenia poistovne urcia aky mesacny limit budu hradit’.

Ziadost’ o schvalenie ordinaénych hodin a cennika samospravnym krajom

Jednym zposlednych krokov je schvdlenie ordinaénych hodin a cennika
samospravnemu kraju. Samospravnemu kraju je taktieZ potrebné nahlasovat’ aj kazdu zmenu
cennika alebo ordina¢nych hodin.

Oznamenie ordinaénych hodin zdravotnej poistovni a Uradu pre dohl’ad nad
zdravotnou poist'oviiou

Po ich schvaleni je potrebné informovat aj Urad pre dohlad nad zdravotnou
starostlivost'ou a poistovne pokial’ st s nimi uzatvorené zmluvy o poskytovani zdravotnej
starostlivosti.

Umiestnenie zoznamu zdravotnych poist’ovni, ordina¢nych hodin a cennika na
vidite’nom mieste

Poslednym krokom je mat’ zverejneny zoznam zdravotnych poist'ovni, schvalenych

ordinaénych hodin a cennika na vidite’'nom mieste v ambulancii.?®

%6 Zriadenie stomatologickej (zubnej) ambulancie. Podnikajte.sk [online] [cit. 1.5.2020]. Dostupné na:
https://www.podnikajte.sk/pravne-formy/zriadenie-stomatologickej-zubnej-ambulancie

24


https://www.podnikajte.sk/pravne-formy/zriadenie-stomatologickej-zubnej-ambulancie

1.8 Povinné vybavenie zubnej ambulancie

Na to aby bolo naSej planovanej ambulancii vobec povolené vykonavat svoju

¢innost’ a poskytovat’ zdravotnu starostlivost’ je potrebné splnit’ niekol’ko podmienok.

K zékladnému povinnému pristrojovému vybaveniu zubnej ambulancie patria:

zubnolekarska suprava s prislusenstvom (vratane troch kusov svetelnej turbinky,
dvoch kusov nesvetelnej turbinky, troch kusov kolienkovych nasadcov, dvoch kusov
rovnych ndsadcov), kreslom, svietidlom, pluvadlom, privodom stlacené¢ho vzduchu
a odslinovacom,

zubnolekarska suprava nastrojov,

nastenné zrkadlo a ru¢né zrkadlo,

resuscitacny set, ak nie je ambulancia sicastou ambulantného zariadenia ustavu
alebo ak nie je dostupny do jednej mindty,

subor zékladnych chirurgickych néstrojov (extrakéné klieste, extrakéné paky,
chirurgické pinzety, ihelce vratane materialov na Sitie a zastavenie krvacania),
subor zakladnych paradontologickych néstrojov,

ochranné pomdcky pre lekara (okuliare, ruSka, ochranny S§tit na tvar, jednorazové
rukavice),

umyvadlo na ruky,

drez,

pisaci stdl a stolicka,

pocitac s prislusenstvom,

zubnolekarska stolicka,

vesiak,

nadoba na odpad so Sliapadlom,

pohariky na vodu na jednorazové pouZitie,

uzamykatel'nd skrifia na lieky a zdravotnicke pomdcky,

kartote¢na uzamykatel'na skriia,

chladnicka,

skrinka na nastroje a pomocky,

parny sterilizator, ak pracovisko nema zabezpecCenu sterilizdciu dodavatel'skym
sposobom oddelenim centralne;j sterilizacie alebo material na jednorazové pouZitie,

alebo ak nie je sucastou ambulantného zariadenia Ustavu,
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e sterilné Stvorce a tampony,

e dezinfekéné prostriedky a antiseptika,

e tlakomer s fonendoskopom alebo digitalny tlakomer,

e nabytok na vybavenie ¢akarne — najmene;j tri stolicky,

e germicidny ziaric,

e umyvaci a dezinfekény automat s horticovzdusnym suSenim, ak nemozno takto
pripravit’ zdravotnicku pomocku dodéavatel'skym sposobom,

e polymeriza¢na lampa,

e separator amalgdmu s minimélnou uc¢innostou 95 %. Ak ambulancia zubného
lekarstva nema vlastny RTG pristroj, ma zabezpecené zhotovenie RTG snimkov na

inom RTG pracovisku?’

27 Vyhlaska Ministerstva zdravotnictva Slovenskej republiky o miniméalnych poZiadavkach na personalne
zabezpecenie a materidlno-technické vybavenie jednotlivych druhov zdravotnickych zariadeni
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2 Ciel’ prace, metodika prace a metody skimania

2.1 Ciel’ prace

Hlavnym cielom naSej predkladanej diplomovej prace je poukdzat na sSpecifika
podnikania v zubnom lekdarstve a nasledné zostavenie a dokdzanie realizovatelnosti biznis
planu pre zaloZenie novej stomatologickej ambulancie.

Na ucely vypracovania tejto diplomovej prace a splnenie druhej Casti ciel'a prace
bolo potrebné uréit’ si vyskumné otazky. Prvé tri vyskumné otazky su zamerané na
preferencie pacientov, ktoré vychadzaju z dotaznika. Predposlednéd a poslednd vyskumna
otazka sa zaobera samotnou realizovatel'nost'ou biznis planu, bude to vyskumna otazka ktora
nas bude najviac zaujimat’ a budeme ju mdct zodpovedat’ aZ na konci po samotnom
spracovani a vyhodnoteni biznis planu s obsahom internych a externych analyz.

e Najde sa aspon 50% respondentov, ktori budu preferovat’ kvalitu oSetrenia pred
cenou?

e Aké mnozstvo respondentov bude ochotnych dochédzat’ za svojim zubarom viac ako
20km?

e Co je hlavnym kritériom pre respondentov pri vybere zubného lekara?

e Bude na zaloZenie novej zubnej ambulancie v Bratislave postacovat’ uver do vysky

100 000€?

e Bude v Bratislave mozné zalozit’ novli zubni ambulanciu?
2.2 Objekt skumania

Nasim objektom sktimania je DenSmile s.r.0. - suikromna stomatologicka ambulancia
nachadzajica sa v Bratislave, ktora bude zalozena ku dnu 1.1.2022 dvomi spolo¢nikmi ako
spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym. Spolocnost’ bude poskytovat' zdravotnicke sluzby
V oblasti stomatologie s ciel'om d’alSej moznej expanzie vV budicnosti.

Hlavnym cielom naSho podnikatel'ského planu je ziskanie potrebnych financii na
Start novej zubnej ambulancie, ktora ma ambiciu sa d’alej rozsSirovat’ a utvrdenie toho, Ze
dany podnikatel'sky plan je redlny a uskuto¢nitel'ny. Konkrétne sa budeme uchéadzat’ o tiver
vo vyske 100 000€ v programe pre mladych podnikatel'ov. Nase zdroje pri vstupe budu
15 000€.
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DenSmile s.r.0. planuje na zaciatku zamestnavat' jedného zubného lekara a jednu
zubnu asistentku. Po uspeSnom zabehnuti ambulancie a ziskania dostato¢ného poctu
pacientov je predpokladané rozsirenie jednak stavajucej ambulancie a neskor aj vytvorenie
novej ambulancie v inom meste SR.

Ambulancia bude poskytovat sluzby preventivnej, konzervacnej a estetickej
stomatologie, protetickej stomatologie, pedostomatolégie a Vv budiicnosti méa ambiciu
rozsirit’ svoje sluzby aj o dentdlnu hygienu a dentoalveolarnu chirurgiu.

Nazov ambulancie DenSmile vznikol z latinského slova pre zub ,,dens* a anglického
slova ,,smile*, ktoré oznacuje ismev, ¢ize dokopy ,,zubny tsmev*. Pri hladani na Internete
sme nenasli ziadnu ordinaciu alebo kliniku s podobnym alebo rovnakym nédzvom okrem
jednej vo Velkej Britanii s podobnym nazvom preto by nemalo dojst k Ziadnym
nezrovnalostiam. Nazov ambulancie bol vybraty zamerne v inom ako slovenskom jazyku
aby pritiahol aj medzinarodnu klientelu vzhl'adom na to, ze Bratislava je mesto, kde Zije aj

niekol’ko tisic cudzincov.

Poskytované sluzby:

e preventivna stomatolégia,
e konzervac¢na stomatologia,
e proteticka stomatoldgia,
e pedostomatologia,

e estetickd stomatologia.

Preventivna stomatologia sa zaoberd predchddzanim vzniku ochoreni chrupu
a parodontu. Na ich predchadzanie pacienti absolvuju preventivnu prehliadku raz ro¢ne
pokial st dospeli, 2 krat rocne pokial’ maju menej ako 18 rokov alebo st tehotné Zeny.

Konzervacéna alebo aj zdchovna stomatologia ma za ciel’ lie€it’ zubny kaz pomocou
vypliiovych materidlov ako su amalgadm, skloionomér, fotokompozit. Ku konzervacne;j
stomatologii taktiez patri aj endodoncia — oSetrenie korenovych kandlikov, ktoré byva
poslednou zachranou pred vytrhnutim zuba.

Protetickd stomatologia alebo len protetika je Castou zubného lekérstva ktoré
nastupuje pokial’ dojde k poskodeniu zubu alebo k strate zubu. Vyriesit’ sa to da poskytnutim
fixnej ndhrady, snimatel'nej nahrady alebo zhotovenim faziet.

Pedostomatologia alebo detska stomatologia je v suCasnosti vysoko ziadana Cast’

zubného lekarstva s nedostato¢nym poctom zubarov, ktori sa na toto odvetvie Specializuju.
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Esteticka stomatoldgia sa zaoberd okrem koruniek, fazetiek, mostikov, ktoré patria
aj k inym ¢astiam stomatologie aj napriklad bielenim zubov, ktoré sa stava v poslednej dobe
Coraz viac ziadané. Poskytovat’ budeme bielenie od firmy Opalescence.

V buducnosti je planované rozsirenie aj o poskytovanie sluzieb dentalnej hygieny,
ktorej hlavnym cielom je predchadzat vzniku zubného kazu, parodontitidy a udrzovat’
zdravu ustnu dutinu.

Po uspesnom dokonceni Specializacie z dentoalveolarnej chirurgie je planované
rozsirenie poskytovania sluzieb aj o tito Cast’ stomatoldgie, ktoré zahfiia komplikované

extrakcie zubov, chirurgické odstranenie zubov mudrosti, resekcie korenovych hrotov atd’.

Personal, organizacna Struktira

Persondl spolo¢nosti bude na zaciatku pozostavat’ z jednej zubnej lekarky, ktora bude
spolumajitel’kou ambulancie a jednej zubnej asistentky. Casom je planované rozsirenie
0 dentalnu hygienicku a dalSie stomatologické kreslo, ktoré moéze byt vyuzivané bud’

d’al§im zubdrom alebo dentalnou hygienickou.

Ordina¢né hodiny

Nasa ordina¢né doba navrhovana na schvalenie VUC je zobrazena v tabulke €. 1.

Tabulka ¢. 1: Navrhovana ordinacna doba

Pondelok 08:00 — 16:00, obedna pauza 12:00 — 12:30
Utorok 08:00 — 16:00, obedna pauza 12:00 — 12:30
Streda 11:00 —19:00, pauza 15:00 — 15:30

Stvrtok 08:00 — 16:00, obedna pauza 12:00 — 12:30
Piatok 08:00 — 13:00, administracia 13:30 — 14:30

Zdroj: vlastna tvorba

Bezna ordina¢na doba bude 8 hodin denne od 08:00 hod. do 16:00 hod. s vynimkou
Stredy a Piatku. V Stredu bude prispdsobena pacientom, ktori preferuju neskorsie oSetrenie
¢1 uz z dovodu pracovnej vytazenosti alebo akéhokol'vek iného dovodu. Piatok poobede
bude vyhradeny pre administraciu.
Celkovy tyzdenny pracovny ¢as predstavuje 39 hodin, z toho Cisty tyzdenny pracovny Cas

predstavuje 35 hodin.
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2.3 Metodika prace a metédy skimania

K vypracovaniu naSej diplomovej prace, ktord sa skladd z dvoch hlavnych casti:
teoretickej a praktickej, sme pouzili rad postupov a metdd potrebnych k zavereénému
navrhu konceptu zaloZenia vlastnej zubnej ambulancie.

V teoretickej Casti sme sa venovali potrebnym naleZitostiam, zdkonom a poznatkom
ziskanym zo sekundarnych zdrojov a to: odbornych ¢lankov, literatary a relevantnych online
zdrojov. Nadobudnuté, zhromazdené a spracované znalosti a poznatky ndm pomohli pri
samotnej realizacii biznis planu v praktickej Casti.

Po dbokladnom sa oboznameni s problematikou sme pristupili k rieSeniu a splneniu
ciel'a v podobe realizdcie biznis planu. V praktickej Casti diplomovej prace sme zostavili
realisticky biznis plan, ktory bude mat’ za ciel’ presved¢it’ moznych investorov (banky) aby
nam poskytli tver na Start podnikania.

V biznis plane sme najprv predstavili bliz§ie naSu spolocnost, jej Struktiru
a navrhované ordina¢né hodiny. Pokrac¢ovali sme analyzou konkuren¢ného prostredia, kde
sme sa podrobne pozreli na konkurencieschopnost’ v tomto odvetvi a ¢i vobec ma zmysel
rozmys$lat o otvoreni novej ambulancie. Nasledoval marketingovy plan spojeny
s marketingovym rozpoctom a kompletny finanény plan rozdeleny na vstupné néklady, fixné
prevadzkové néklady a variabilné prevadzkové néklady. Boli v iom popisané kompletne
potrebné pristroje a vybavenie. Ceny vychadzali z aktualnych cien vybavenia od
dodavatel'ov, a zakonov tykajucich sa odmenovania zamestnancov. Vo vykaze ziskov a strat
sme po dokladnom preratani doSli k tomu, Ze takyto biznis plan je realizovatelny
s navratnostou investicii v horizonte troch rokov. V naSich analyzach sme pokracovali
Vv zostaveni analyzy makroprostredia — PESTLE, kde sme zanalyzovali vSetky faktory, ktoré
moézu mat’ vplyv na nase podnikanie. Dalej sme si ur¢ili segmentaciu trhu a nasledny
targeting a pozicioning. Po ich zostaveni sme mohli aplikovat’ marketingovy mix 7P.
V zavere¢nej Casti sme eSte posudili mozné rizika a zostavili akény plan s ¢asovou osou
a milnikmi na realizdciu naSho zdmeru. Ako posledna vec na zaver nasich analyz bola
zostavena SWOT analyza naSej firmy.

Sucast'ou praktickej Casti bol aj dotaznikovy vyskum. Vytvoreny dotaznik obsahuje
23 otazok a 3 dopliujuce otazky. Vytvoreny bol pomocou formularov od Googlu online

formou. Pomocou dotaznika bolo mozné ziskat’ relativne vel'ké mnozstvo odpovedi. Bolo
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potrebné zostavit’ dotaznik vo vhodnej forme aby zodpovedal prvym trom vyskumnym
otazkam.

Zucastnilo sa ho 600 respondentov vo veku 14 az 68 rokov. Bol distribuovany
vyhradne online formou nakolko v papierovej forme vo vybranej sieti klinik nam nebol
povoleny ako sme pdvodne planovali. Aj napriek tomu si myslime, ze splnil svoj ucel
vzhl'adom na pomerne vysoky pocet odpovedi, rovnomerné zastipenie vSetkych krajov
a vekovych kategorii.

Po ukonceni zberu odpovedi bolo potrebné spracovat” odpovede a ziskat’ prehl'ad
0 momentalnom stave. Pri odpovediach bolo mozné pouzit odpovede ano/nie, vybrat
moznost’ z odpovedi alebo doplnit’ svoju odpoved’. Obsah otazok bol zamerany na zistenie
spokojnosti poskytovanej zubnej starostlivosti a taktiez najmd na prieskum preferencii
potenciondlnych pacientov pri vybere stomatoldga. Vysledky z prieskumu boli spracované
do grafov a relevantné informacie posluzili pri tvorbe biznis planu.

Ciel'om dotaznika bolo najma zistit’ ¢o ovplyviuje l'udi pri vybere zubara ale aj zistit’
spokojnost’ s doterajSimi sluzbami svojho zubéra. Ziskané informacie sme vyuzili nésledne
aj pri zostavovani analyz a taktiez ndm pomohli odpovedat’ pri vyhodnoteni stanovenych
vyskumnych otazok. Jeho vysledky nam taktiez mézu pomdct’ do budtcnosti pri zakladani

vlastnej ambulancie.
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3 Vysledky prace

Prakticka cast’ tejto prace sa bude zaoberat’” vytvorenim biznis planu pre ziskanie
financii na otvorenie sukromnej zubnej ambulancie v Bratislave a nadvédzovat’ na cast
teoretickt. Prakticka Cast’ bude obsahovat’ viaceré analyzy potrebné na jeho zostavenie.
Neoddelitel'nou stcastou je dotaznik, ktory sa snazil zistit' spokojnost’ a preferencie so
zubnou starostlivostou naprie¢ spolo¢nost'ou. Sucast'ou analyz je napriklad marketingova

analyza, analyza externého prostredia a finan¢ny plan.

3.1 Biznis plan pre stomatologicku prax

Uvodni strana

Ndzov dokumentu: Biznis plan pre sikromnu stomatologicki ambulanciu
Nazov spolocnosti: DenSmile s.r.0.

Sidlo spolocnosti: XXX

Pravna forma podnikania: Spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym

Datum vzniku spolocnosti: 1.1.2022

Zakladatelia spolocnosti: Be. Jakub Janicek, XXX

Kontakt: Jakub Jani¢ek, Lipova 525/7, 03104, Liptovsky Mikulas, jaqubec@gmail.com,
+421 949 442 915

Prehlasenie:

Informaécie, ktoré sa nachadzaji v tomto dokumente stt doverné a st predmetom obchodného

tajomstva.

3.1.1 Porterova analyza 5 sil
Cielom tejto analyzy je urcit’ urovenl konkurencieschopnosti v tomto segmente a

upozornit’ spolo¢nost’ DenSmile na potencialne hrozby. Analyza je rozdelena do 5 hybnych

sil: konkuren¢né superenie, hrozba nového vstupu, dodavatel'ska sila, kiipna sila a hrozba
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substitiicie. Cim viac sil v modeli je silnejsich, tym tazsie je pre spoloénost’ vstupujicu na

trh ziskat’ podiel na trhu.
Analyza konkurencie a konkurencné stuperenie

Konkurencné superenie zavisi od velkosti konkrétnych spolocnosti, ich poc¢tu v
segmente a vacSinou od miery diverzifikacie produktov jednotlivych spolo¢nosti.

V celom Bratislavskom kraji bolo v roku 2018 evidovanych 455 ambulancii zubného
lekarstva Co je najviac zo vSetkych krajov SR. V Bratislave bolo v roku 2018 fungujtcich
340 ambulancii ¢o je pomerne vysoké mnozstvo. Na 1 zubara to je 1268 obyvatelov
Bratislavy. Podl'a niektorych §tidii je ale v Bratislave az mozno vySe 600 tisic obyvatelov,
ktori do Bratislavy bud’ dochadzaju alebo nemaj trvalé bydlisko ¢o méze byt az vyse 1800
pacientov na 1 zubara.?® Optimalny podet pacientov na 1 zubara z vlastnej skusenosti je 1200
az 1700. Pre zaujimavost, najmenej ambulancii je v Trnavskom kraji s poctom 206.

Bratislavsky kraj zaznamenal treti najvacsi pocet navstev stomatologa z celého Slovenska.

Obrazoc ¢.3: Pocet ambulancii v BA kraji®®

oot sidia ambulancia Pocet ) Pocet navstev podla vekovych skupin
ambulancii spolu 0-5 6-14 15-18 19+

Slovenska republika 2 467 6 437 670 152128 846 430 428 648 5010 464
Bratislavsky kraj 455 915 304 24 692 119 974 51058 719 580
Trnavsky kraj 206 592 808 14 256 81273 40737 456 542
Trenciansky kraj 244 697 760 14 659 89 505 48 936 544 660
Nitriansky kraj 251 753 405 15 441 88 623 41538 607 803
Zilinsky kraj 292 858 619 16 901 112 891 60610 668 217
Banskobystricky kraj 277 688 160 17 594 88 249 41655 540 662
Presovsky kraj 338 977 113 25748 138 266 75730 737 369
KoSicky kraj 404 954 501 22 837 127 649 68 384 735631

Zdroj: Zubnolekarska starostlivost' v SR 2018, NCZI

V tychto 455 ambulanciach pracovalo dokopy 534 zubnych lekarov. Hrozbu
konkurenéného stiperenia na Slovensku hodnotim ako nizku, v Bratislavskom kraji ako

mierne vyssiu.

28 Bratislave Zije vySe 600-tisic ludi, ukdzali telefony (+ mapy) — Dennik N [online] [cit. 1.5.2020].
Dostupné na: https://dennikn.sk/1495410/v-bratislave-zije-vyse-600-tisic-ludi-a-dalsich-130-tisic-dochadza-
ukazali-telefony-mapy/

2 Zubnolekdrska starostlivost [online] [cit. 1.5.2020]. Dostupné na:
http://www.nczisk.sk/Statisticke_vystupy/Tematicke_statisticke_vystupy/Zubnolekarska_starostlivost/Pages/
default.aspx
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Obrdzok ¢. 4: Pocet zubdrov v BA kraji*®

Pracovnici

Uzemie sidla organizacie zdravotnicki
spolu zubni g
e T e

Slovenska republika 109 332 82331 19178 2779 4354
Bratislavsky kraj 23 285 16735 4217 534 1028

Zdroj: Zdravotnicka roc¢enka SR 2018

Dalej v analyze sme sa rozhodli porovnat ceny za vybrané najéastejsie vykony
S jednou privatnou ambulanciou a jednou zubnou Kklinikou. Obidve sa snazia aktivne
oslovovat’ svoju klientelu marketingom a st aktivne na socidlnych sietach o ¢o sa bude
usilovat’ aj nasa ambulancia. Ambulancia 1 je sikromna stomatologicka ambulancia
nachadzajica sa v SirSom centre Bratislavy. Ambulancia 2 je pobocka jednej z klinik, ktora
sa nachadza na okraji Bratislavy. Tymto vyberom som chcel zistit’ ¢i su rozdiely na cene
v ramci ambulancie a kliniky a lokalite v $irSom centre meste a na okraji. V tretom stipci je

predbezny navrh cien nasej ambulancie.

Tabulka ¢. 2: Porovnanie cien vykonov, ceny su v EUR

Vykon Ambulancial | Ambulancia2 | DenSmiles.r.o.
navrh

Vstupné 35 50 30

vySetrenie

Intraoralny 12 15 12

snimok

Panoramaticky | 15 25 17

snimok

Lokélna 15 15 15

anestézia

Fotokompozit od 55 90 60

dist. 2 plosky

30 Zdravotnicka rocenka Slovenskej republiky 2018 [online] [cit. 1.5.2020]. Dostupné na:
http://www.nczisk.sk/Aktuality/Pages/Zdravotnicka-rocenka-Slovenskej-republiky-2018.aspx
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Extrakcia od 50 70 60
viackorenového

zuba

Zdroj: webové stranky ambulancii a autor

Vsetky znazornené ceny su pri spolutcasti poistovni. Pri neposkytnuti zmluvy
S poistoviiami by sme boli nuteni zdvihnut’ cennik na priamu platbu.

Hrozba nového vstupu

V nasledujicej tabulke sme porovnali pocet ambulancii na Slovensku
a v Bratislavskom kraji za posledné 4 roky aby sme ziskali predstavu ¢i na trh vstupuje vel'a

novych ambulancii ktoré su konkurenciou alebo naopak.

Tabulka ¢. 3: Pocet ambulancii v SR a BA Kkraji

Pocet 2015 2016 2017 2018
ambulancii

SR 2491 2468 2428 2467
BA kraj 457 442 437 455

Zdroj: Narodné centrum zdravotnickych informdcii a autor

Z uvedeného grafu moéZeme vidiet Ze pocet ambulancii na Slovensku mal mierne
klesajuci trend ¢o platilo aj pre Bratislavsky kraj az na poslednu Statistiku z roku 2018 kedy
bol prirastok aj celkovy pre SR aj pre BA kraj. Mozeme konStatovat, ze nejde o nijak
abnormalne ¢isla ale samozrejme treba zostat’ v strehu a sledovat’ Statistiku aj pre d’alSie roky
¢1 nenastane nejakd vyraznejSia zmena na ktoru bude treba reagovat, hrozba nového vstupu
je teda priemerna az mierne nizka.

Dodavatel’ska sila

Dodavatelia v ramci stomatologického trhu maju silné postavenie pokial’ sa jedna
0 dodavky pristrojového vybavenia pri vybavovani ambulancii ked’Ze renomované
stomatologické firmy maju vo velkej vicSine len jedného vyhradného zastupcu pre
Slovensko a mézu si dovolit’ aj va¢sie marze. Pri nepristrojovom vybaveni ako je napriklad
spotrebny material je uz dodavatelov omnoho viac a dodavatel'ska sila uz nie je taka
vyznamnd. Dodavatel'skd sila pri vstupnej investicii bude vysokd, pri d’alSej beznej

prevadzke nizka.
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Kupna sila

Kupujuca sila zdkaznikov je nizka pretoze kupujuci si nemoézu dovolit’ tlacit’
s cenami na poskytovatel'ov ale je to skor naopak. Vysoky pocet ambulancii spojeny
s nizkym dopytom by bol najhorsim pripadom kedy by mohli kupujtci vymienat’ jedného
zubdra za druhého. Na Slovensku je uz ale dlhodobo nedostatocny pocet zubarov
a v najblizsich rokoch sa tato situdcia ani nijak rapidne nezmeni ¢o bude neskor aj blizsie
rozobraté v d’alSej analyze.

Hrozba substiticie

Tu je dolezité zvazit', ako sa daju sluzby spolo¢nosti nahradit’ substitutmi. V pripade,
ze vyrobky alebo sluzby spolo¢nosti su uplne nahraditelné vyrobkami alebo sluzbami
konkurencie, je potrebné zvazit, ako by bolo vhodné odlisit’ tieto sluzby a vyrobky od
ostatnych.

V sektore zubnych ambulancii si pacient moze samozrejme vybrat’ ndhradného
zubdra alebo ambulanciu, treba vSak ale podotknut, ze ponuka je zna¢ne obmedzena

a zabehnuti, overeni zubari va¢sinou ani novych pacientov neprijimaju.

3.1.2 Marketingovy plan

Marketingovym cielom pre DenSmile s.r.o. bude ziskat pocas prvého roku
fungovania stabilnii klientelu asponn 1000 pacientov aj s vyuzitim marketingovej
komunikacie. Dal§imi ciel'mi bude ziskanie aspoii 1000 fanusikov na Facebook stranke
a Instagrame.

Kampane budu zamerané na online aj off-line prostredie. Na online vyuzijeme
reklamu a propagaciu na Facebooku, Instagrame a nasej webstranky na Googli a pri off-line
sa zameriame na tla¢ a roznos letakov v blizkosti ambulancie v periodicite raz za 2 tyzdne
pocas dvoch mesiacov v po¢te 500 kusov a rozoslanie SMS spravy raz pre obyvatel'ov
V najbliz§om okoli v po¢te 1000 SMS a raz pre obyvatel'ov v SirSom okoli taktieZ v pocte
1000 SMS pomocou sluzby od Market locator.

V obdobi jedného mesiaca pred samotnym otvorenim ambulancie spustime
marketingové aktivity so zvySenim rozpoc¢tom, ktoré buda pokracovat aj prvé 2 mesiace po
otvoreni, resp. do ziskania prvych 1000 pacientov. Tisic pacientov sa povazuje za stabilni
bazu kedy moze byt’ objednany dostatocny pocet pacientov a nevykazovat pritom stratu.

Na dosiahnutie tychto cielov bude pocas prvych troch mesiacov vyhradeny

marketingovy rozpocet v celkovej vyske 859€ - 60€ mesacne pre Facebook a 60€ pre
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Instagram. Na Facebooku budeme cielit’ na I'udi vo veku 20-50 rokov, oboch pohlavi a vo
vzdialenosti 20 kilometrov, ¢o ndm pomdze oslovit’ 450-1300 l'udi denne pocas 90 dni.
Nasledne naSu propagaciu zmenS$ime cca o polovicu abudeme uverejiiovat az do
dosiahnutia 1500 pacientov. Na Instagrame to bude podobne, kde vyuZijeme propagaciu
jednak prispevkov a propagaciu v Insta stories. Ak by sme nasli vhodného micro influencera

(do 50 tisic followerov), zvazili by sme aj tuto formu propagécie.

Obrdzok ¢. 5: Odhadovany pocet oslovenych ludi

450 - 1 300 Fudi denne
o

Celkovo miniete 180,00 €. Tato kampan bude
spustena 90 dni a skoné&i sa 2. 6. 2020.

Zdroj: Facebook business manager

Na navstevnost’ webu sa zameriame optimalizaciou SEO a reklamami Google Ads.
Ponukand cena za klik od Google Ads pri naSich kl'iovych slovach ako su: ,,zubar
Bratislava, dobry zubar BA, zubar Bratislava recenzie, zubar pre deti Bratislava,
stomatologia Bratislava® je relativne nizka na Grovni 11 centov za preklik ¢o pri dennom
rozpocte 2€ na dent a 60€ mesacne prinesie okrem prirodzenych navstev aj odhadovanych

18 navstev denne z prekliku a 640 navstev mesacne.

Obrazok ¢. 6: Odhadovany pocet preklikov

Denné odhady
f |

~ 1. reklamna skupina A

Zdroj: Google Ads manager

Marketingovy rozpocet na obdobie jedného mesiaca pred otvorenim a dvoch

mesiacov po otvoreni bude nasledovny:
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Tabulka ¢. 4: Marketingovy rozpocet 12/21-02/22

Facebook 180
Instagram 180
Market Locator 200
Google Ads 180
Tla¢ letakov (2000ks, A6, farebne 1strana) 69

Vytvorenie loga a webstranky (znamy) 50

Spolu 859

Zdroj: vlastna tvorba

Po tomto obdobi sa prehodnoti pocet pacientov, ispesnost’ kampane a podl'a toho aj

d’al$i rozpocet nan. Planovana suma ale neprekroc¢i 200€ mesacne.

3.1.3 Financny plan
Néklady na prevadzku zubnej ambulancie m6zeme rozdelit’ na:
1. Vstupné naklady
2. Fixné prevadzkové naklady
3. Variabilné prevadzkové naklady

Vstupné ndklady su finanéné néaklady, ktoré musime vynaloZit' pred samotnym
otvorenim ambulancie. Zarad’'ujeme sem vSetko pristrojové a nastrojové vybavenie, samotné
priestory ambulancie, nabytok a naklady na rekons$trukciu priestorov. Nie je tajomstvom, Ze
prave vstupné naklady st pre zubnych lekarov velmi vysoké a odradzaji vel'a mladych
zubarov od otvorenia si vlastnej ambulancie.

V nasledujticej tabulke sme sa snazili zhromazdit' vSetky naklady, ktoré su
nevyhnutné na otvorenie vlastnej ambulancie. Kontaktovali sme pritom viacerych
distribitorov a vybrali t najlepSiu ponuku. Na trhu je pomerne vel’ky pocet vyrobcov ¢i uz
stomatologickych suprav alebo rontgenov, ktoré tvoria najdrahSiu cast’ pristrojového
vybavenia a mozete si vyberat spomedzi lacnejsich ,,Jlowcostov®, ktoré nemaji dostato¢nu
servisnu siet’ a nemusia mat’ dlhu Zivotnost’ az po znacky dlhoro¢ne overené, ktoré moézZzeme

zaradit’ do strednej a najvysSej triedy kvality aj ceny.
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Tabulka ¢. 5: Vstupné naklady
POLOZKA '
Stomatologicka stprava 1ks 21 825
Planmeca Compact 15 -

zakladna vybava

Roz8irenia supravy o: saci
systém s kompresorom,
monitor, ultra komfort pot’ah,
rameno 10 RTG, Apex
lokator, scaler, - 13 000
polymeriza¢nu lampu,
systém Cistej vody, opierku
ruky, 2  stomatologické
stolicky, hadicu pre dalSiu
turbinku, svetelné kolienka a

turbinku

Panoramaticky RTG 1 ks 27 450
Planmeca ProMax 2D/S2

Intraoralny RTG Planmeca 1ks 7830
ProX s Planmeca ProSenzor

HD

Vysetrovacie nastroje X ks 5000
Autoklav W&H Lara 17L 1ks 4560
Nabytok  ordinacia  plus X ks 2000
cakdren

1ks 1900
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Intraoralna kamera Planmeca

Somia

1ks 930
All In One PC DELL
Inspiron 24

1ks 594
Mobilny terminal IWL 220

1ks 307
EURO 50 i/o eKasa

1ks 460
Germicidny Zziari¢ PROLUX
G55W
TV 50" Samsung (Cakaren) 1ks 359
Kavovar KRUPS (cakaren) 1ks 249
Kancelarske vybavenie
(tlaciaren, stolicka, X ks 500
kancelarske potreby, router,
security kamera)
SPOLU 86 964€

Zdroj: viastna tvorba

Snazili sme sa vychadzat’ ¢o najpresnejsie, treba podotknut’, Ze pri nakupe pristrojov
od jednej firmy mdze byt zl'ava vo vyske 5 az 10% ako nam bolo povedané od dodavatel'ov.
V naSom pripade by to mohla byt zlava vo vyske 4000-8000€. Nezaradili sme tu
rekonstrukciu priestorov ked’Ze este nie su najdené a nevieme v akom budu stave, popr. ¢i
tam predtym uz nebola ambulancia zubného lekarstva ¢o by mohlo usSetrit’ na nakladoch.
Z praxe ale vieme ze to moze byt okolo 5000€ kedy by sme sa dostali na sumu 91 964 €. Pri
dopisovani s dodavate'mi a rozhovormi s viacerymi zubarmi nam bolo povedané ze celkové

vstupné néklady na zriadenie ambulancie vysSieho Standardu predstavuju cca 70-90 tisic €.
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Fixné prevadzkové ndklady patria medzi ndklady, ktoré sa budu vynakladat’ na
prevadzku ambulancie kazdy mesiac a neovplyviiuje ich ani pocet pacientov ani iné javy,
jednoducho musia byt zaplatené.

Tabulka ¢. 6: Prevadzkové ndklady

POLOZKA Mesaé¢né naklady v € Ro¢né naklady v €
Najom 600-800 7200-9600

Energie 150 1800

TV+Internet 20 240

Pausal 14 168

Poistenie zodpovednosti za Skodu pri 40 480

poskytovani zdravotnej starostlivosti

Podnikatel'sky ucet (1.rok) 0 0

Webhosting + domena 6 72

DentMax softvér 30 360

Revizia pristrojového vybavenia - 400

Splatka averu 2298,4 27580,8

Mzdy 1622 19464

Ostatné 30 360

SPOLU 4810,4-5010,4€ 58124,8-60524,8€

Zdroj: vlastna tvorba
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Pri prevadzkovych nakladoch sme ratali so 60-70m? prenajimanej plochy
a priemernej cene za 1m? 8-12€ (zoznamrealit.sk)

Taktiez sme ratali so mzdami len pre zubnu asistentku a to vo vyske 1200€ mesacne
brutto. Priemerné pontkané platy na tito poziciu su v BA kraji vo vySke 900-1300€
(platy.sk) preto si myslime ze ako nastupni mzdu to je adekvatne. Neratali sme plat pre
doktorku, ktord bude spolumajitel’kou spolo¢nosti a pre mna ako druhého spolumajitela.
Odmeny zaleZia od UspeSnosti projektu ale cielom bude ¢im najskorSie splatenie uveru
a preto je uskromnenie na mieste.

Pri uvere 100 000€ a urokovej sadzbe 4,9% na 4 roky vychéddza mesacna splatka
2298,4€. Celkovo zaplatime trok 10 323€. Samozrejme pokial’ sa ndm bude darit’ podla
ocakavani alebo eSte lepSie, budeme sa snaZit’ vyuZzit’ mimoriadne splatky na ¢o najskorsie

splatenietiveru.

Obrdzok ¢. 7: Splatky uveru

Urok: 10 323,31 € —

Vaetky poplatky: 0 €

Pociatoény uver: 100 000 €
Vsetky poplatky: 0 €
Urokova sadzba: 4,9%
Doba splatnosti: 4 roky(ov)
Celkovo: 110 323,31 €

Splatkova kalkulagka

Pociatocny uver Urok Spolu (vratane poplatkov):
100000 EUR 10,323.31 EUR 110,323.31 EUR

Zdroj: www.financer.com

Variabilné mesac¢né naklady patria k druhu nakladov, ktoré sa menia v zavislosti od
poctu pacientov a poctu adruhu oSetrenia. Mozeme sem zaradit' napriklad spotrebny
material ako st raska, rukavice, sterilné Stvorceky, kelimky na vodu, ihly a anestézy,

material na plomby, dezinfek&né prostriedky atd’.

Tabulka ¢. 7: Variabilné naklady

POLOZKA MnoZstvo Cena €
Rukavice 100 ks 5 39,5
Ruska 50 ks 10 39

Vatové valceky 1000 ks 1 13
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Pohare plastové 100 ks 5 10,5
Podbradniky 80ks 6 85,8
Filtra¢ny papier na tacky 250 ks 2 13
Gazové stvorce 100 ks 5 10
Tampony sterilné 3 ks 100 30
Tampony nesterilné 100 ks 5 14,5
Fotokompozit Estelite Sigma Quick 3,8¢g 20 874
Bondkit 10 1459,6
Leptaci gél 50 ml 5 171
Kofferdam 36 ks 10 209
Lidocain 38g 5 36,5
Supracain 10 amp 20 218
Ihly 100 ks 2 25,6
Ostatné¢ (dezinfekcia, matrice, pomodcky na endodonciu, 300
matrice...) 3549€
SPOLU 3229,59¢€

Zrava 9% na 2000€

Zdroj: vlastna tvorba

Zoznam vysSie postaci na skladové zasoby na priblizne polroka, pri fotokompozite,
bonde a kyseline aj na takmer rok. Dodavatel’ poskytuje zl'avu vo vyske 9% pri nakupe nad

2000€ ¢o nam prinesie zlavu vyske 300€.

3.1.4 Vykaz ziskov a strat

Pri vypocte celkového vykazu zisku astrat sme vychadzali zobratu ktory
prognézujeme podla naSich predpokladanych prijmov. Ceny pocas prvych dvoch rokov
menit’ neplanujeme. Pri materidlnych ndkladov ratame v roku 2022 aj so vstupnymi
nakladmi, ktoré predstavuju najvacsiu polozku. Do mzdovych nakladov ratame len ro¢nu
super hrubii mzdu pre zubnu asistentku. Marketingové naklady budd vyssie v prvom roku
kvoli vys$sim marketingovym nékladom v prvych mesiacoch. Pri ne€akanych vydajoch sme

ratali S vy$Sou sumou v prvom roku, v d’alSom verime Ze sa vyvarujeme niektorym chybam
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ak k nim dojde. Dan z prijmu pravnickych osob je 21% a odvod do rezervného fondu 5%

Z Gistého zisku.3!

Aj napriek vysokym vstupnym nakladom by mal rok 2022 skoncit’ v pluse, rok 2023
kedy uz nie st zapocitané vstupné naklady by mal byt ovela ziskovejsi. Napriek niz§iemu
zisku do ktorého nie su eSte zaratané odmeny zubara popr. konatela by bol rok 2022
povazovany za uspesny pri realnom skonceni v pluse. Po prvom roku prevadzky prichadza

realne aj extra splacanie Giveru pokial’ by sa takyto vyvoj naplnil.

Tabulka 8: P/L rozpocet 2022/2023

Finanény rok 2022 2023
Obrat 176 400 176 400
Materialne naklady (vstupné+fixné+variabilné) 134484 66 984
Mzdové naklady 19464 19464
Hruby zisk 22 452 89 952
Marketingové naklady 2 859 1800
Nedakané vydaje 3000 1500
Zisk pred zdanenim 16593 86652
Dafi z prijmu PO 21% 348453 18196,92
Zisk/Strata 13108 68 455
|Rezervny fond 5% zo zisku ¥ 6554 3422,75
Suma na ucte k 1.1. nasledujiceho roka 12453 65032

Zdroj: viastna tvorba v Exceli

3.1.5 PESTLE analyza

PESTLE analyza je analyza makroprostredia a opisuje faktory ktoré maji vplyv na
firmu ale tito ich nevie ani nemdze kontrolovat. Vsetko, ¢o je v prostredi spolo¢nosti sa
¢asom meni. Z tohto dovodu je pre predpovedanie situdcie nevyhnutné poznat’ okolité
prostredie. Zmeny, ku ktorym moze dojst’ v ¢ase, mézu ovplyvnit’ fungovanie spolo¢nosti ¢i
uz pozitivne, negativne alebo kombindciou oboch spdsobov.

Politické faktory

Financovanie zdravotnictva v SR je postavené na verejnom zdravotnom poisteni do
ktorého ma povinnost’ prispievat’ kazdy obcan Slovenskej republiky s trvalym pobytom na
jej uzemi. Niektori poistenci ako deti, Studenti, nezamestnani a pod. maju zdravotné

poistenie zaplatené Statom. Zdravotné poistenie zastreSuju zdravotné poistovne na zaklade

3L Tvorba rezervného fondu z pohladu dane z prijmov v roku 2019 | Daiiovy TIP [online] [cit. 10.5.2020].
Dostupné na: https://onndt.dashofer.sk/onb/33/tvorba-rezervneho-fondu-z-pohladu-dane-z-prijmov-v-roku-
2019-uniqueidmRRWSbk196FPkyDafL fWAGIzKWzDF8Gq7UD4m3pbzZJZ8jnRsvPUKA/
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vydaného povolenia. V sucasnosti mame na Slovensku jednu $tatnu zdravotnt poistovitu —
Vseobecnll zdravotnu poistoviiu a 2 suikromné zdravotné poistovne — UNION a Dovera.

Na Slovensku mame relativne dobra bezplatni zdravotnt starostlivost’, ktora je
garantovana Ustavou SR. Obyvatelia SR maji pravo na vyber & uz zdravotnej poistovne
alebo lekarov a zdravotnickych zariadeni. Nachadza sa tu mnozstvo zdravotnickych
zariadeni s najmodernej$im vybavenim a kvalifikovanym personalom. Problémom sa javia
ale neustale sa zvySujuce naklady na poskytovanie zdravotnej starostlivosti aaj s tym
spojeny nedostatok finan¢nych zdrojov.

Zubn starostlivost’ nemozeme zaradit’ do Standardného zdravotného poistenia a tak
sa stdva zubnd starostlivost’ relativne drahou zdlezitostou. Treba vSak podotknut, ze
podobny trend nie je len problémom na Slovensku ale aj v okolitych Statoch. Medzi
najvacsie problémy patria nedostatocné limity od poistovni pre zazmluvnené zubné
ambulancie, ak im tieto vobec nejaky limit poskytnii. Medzi d’al§ie problémy patri plné
preplacanie len beznych materidlov, ktoré sa takmer vobec nepouzivaju a vSetko ostatné je
povaZzované za nadStandard. Cudia sa nastastie Coraz viac zaujimaju o svoje zdravie, su si
vedomi ze pokial’ chcti dostat’ to najlepsie oSetrenie s najmodernejSimi postupmi tak si musia
priplatit’.

Z inych politickych faktorov bude zaujimavé sledovat’ aku poziciu zaujme najmi
Vv zdravotnictve zaujme novéa vlada a ¢i naplni svoje sl'uby.

Ekonomické faktory

Aktualna ekonomicka situacia na Slovensku bola stabilna, ekonomika bola stale
v miernom raste a vyhl'ady analytikov do buducna boli stabilné. V ase pisania tejto prace
sa ale vo svete rozsirila pandémia nového koronavirusu a predchadzajice prognézy preto
neplatia av Case pisania tejto prace ani nie st Uplne zname a presné. Preto prinaSam
najnovsie odhady platné k Aprilu 2020.

Podl'a Ministerstva financii sa ekonomika prepadne v roku 2020 o 7,2%. V roku
2021 sa odhaduje opatovny rast o 6,8%. Vychadza sa pritom z predpokladu, ze ekonomika
bude utlmend 2 mesiace ako v Case pisania tejto prace. Pokles bude najmé citelny
Vv sektoroch sluzieb, priemyslu a stavebnictva. Do predkrizového obdobia by sa mali uplne
vratit koncom roka 2021. Stale je vSak velka neistota ohl'adom dalSieho vyvoja kvoli

prebiehajicej pandémii a preto sa nedd v momentalnej situdcii presne predikovat’. 3

32 [FP: Slovenska ekonomika sa prepadne o vyse sedem percent [online] [cit. 1.5.2020]. Dostupné na:
https://www.trend.sk/spravy/ifp-slovenska-ekonomika-prepadne-vyse-sedem-percent
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Socialne faktory

Bratislava, hlavné mesto SR v ktorom bude situovana nasa zubna ambulancia je
najvacsim mestom na Slovensku nachadzajucim sa v Bratislavskom kraji. Ku koncu roka
2018 mala Bratislava 431 214 obyvatel'ov, z toho 34 465 cudzincov.

Redlne vsak treba pocitat’ s vyse 600 000 I'ud’'mi, ktori tu bud’ kazdodenne
dochadzaju za pracou alebo nemaju trvaly pobyt.3* Priemerna hruba mzda v roku 2018
dosahovala 1587€ a miera evidovanej nezamestnanosti k 31.12. 2018 dosahovala 2,55 %.
V roku 2018 bolo v Bratislave 340 ambulancii zubného lekarstva, od roku 2014 je to narast
0 12 ambulancii.®® Celkovo v Bratislavskom kraji bolo 455 ambulancii s 534 zubnymi

lekarmi.3®

Obrdzok ¢. 8: Pocet stomatologickych ambulancii v Bratislave 2018

XVIIl.2 Vybrané druhy zdravotnickych zariadeni
Selected kinds of health facilities

Ukazovatel 2014 2015 2016 2017 2018 Indicator

Samostatné ambulancie
praktického lekéra pre Out-patient facilities of general

dospelych 218 223 21 194 199 | practitioner for adults
Samostatné ambulancie Out-patient facilities of physician

praktického lekéra pre deti 96 93 92 82 78| for children and adolescents
Samostatné ambulancie

praktickeho lekara Out-patient facilities of

stomatoléga 328 341 324 331 340| stomatologist

Zdroj: Statistickd roc¢enka hl. mesta Bratislavy 2018

Najvacsim problémom je uz dlhodobo vekova Struktira zubarov. Druhy najvacsi
podiel zubarov je vo vekovej skupine 65+, z ktorych uz vicSina mohla byt ddvno na

dochodku. Keby sa tito zubari zo diia na deni rozhodnu Ze skoncia vo svojej profesii tak by

33 Statistickd rocenka hl. m. SR Bratislavy 2018 [online] [cit. 1.5.2020]. Dostupné na:
https://slovak.statistics.sk/wps/portal/tut/p/z1/rVINUSIWEPOtHjiGbJOOCcciY 1tkmCnYQnNx2rRKhH4gFc
RfbwAPXgDjjDIkspv3dt8mDOu8xLJIK9_01bXVdpRsTJ9J5DnkghkPLBeD2CIIXNAQ9-
CACB|jjGEktVtU27wkmd7dIVKirUFGQIMNLtGr10lix7sdOW7Pv7O50AQkhUUchsgiOV5hgY008hOGRV
ECcvm5FS7TUTrHCVWKp4XjIKWY QoxYL0jYLEJE2VQ4NHNym-BFILhpruHKcuGHf--
5PuMTADHxbAhcP50NQkrBpWi-
JFIX_00GnXx5htxSODXDBeCG Y TifxDFAMXmAgFoeTKMIYMY7AE8O0TswU_KrMR_PMel0ccFTV76V
xyPyPn-QDHmMOps7J_UGUf-

hYR3DFY JgaEmvPJcvptusWu8VVdtcVni5f_bgymLAU9a03WM_9rOEXewr37BoeKiwU!/dz/d5/L2dBISE
vZOFBIS9nQSEh/?defaultCss=2

34\ Bratislave Zije vyse 600-tisic ludi, ukdzali telefony (+ mapy) — Dennik N [online] [cit. 1.5.2020].
Dostupné na: https://dennikn.sk/1495410/v-bratislave-zije-vyse-600-tisic-ludi-a-dalsich-130-tisic-dochadza-
ukazali-telefony-mapy/

35

36 Zubnolekarska starostlivost' [online] [cit. 1.5.2020]. Dostupné na:
http://www.nczisk.sk/Statisticke_vystupy/Tematicke_statisticke vystupy/Zubnolekarska_starostlivost/Pages/
default.aspx
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na celom Slovensku nastal akutny nedostatok zubarov. Na tento fakt sa dlhoro¢ne snazi

poukazat’ aj Slovenska komora zubnych lekarov.

Obrdzok & 9: Vekova Struktura zubdrov
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Zdroj: Zdravotnicka rocenka SR 2018

Ked porovname vekovu $truktiiru zubnych lekarov v rokoch 2008-2017 mézeme si
v§imnut’ rapidny takmer dvojnasobny narast vo vekovej Struktare 60+ z 21% v roku 2008
na 38% v roku 2017. Na druhej strane sa zdvojnasobil pocet lekarov vo vekovej skupine 20-
29 rokov. Pri odchode zubarov, ktori maja 60+ rokov do déchodku sa dostupnost’ zubarskej

sluzby pravdepodobne moze zhorsit’ ¢o moze nastat’ uz najblizsie roky.’

Obrdzok ¢. 10: Porovnanie vekovej Struktiry zubdarov

Porovnanie vekovej struktury zubnych lekdrov

=20-29
®30-39
m40-49
®50-59
= 60+

2008 2017

Zdroj: Institut zamestnanosti

3T BRATISLAVA), (CC) 2004-2020: Institit zamestnanosti IZ,. Porovnanie vekovej Struktiry zubnych
lekdrov - InStitut zamestnanosti [online] [cit. 1.5.2020]. Dostupné na: https://www.iz.sk/30-grafov-o-
zdravotnictve/porovnanie-vekovej-struktury-zubnych-lekarov
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Technologické faktory

Technologické vybavenie v zubnej ambulancii méze byt od zékladného
nevyhnutného vybavenia az po najmodernejsie nadstandardné vybavenie. Vybavenie novej
ambulancie vSetkymi pristrojmi vyZaduje vyznamnu prvotnu investiciu radovo v desiatkach
tisic eur.

V nasom pripade sa budeme snazit' ziskat o najmodernejSie a najkvalitnejSie
vybavenie vramci naSich finan¢nych mozZnosti, ktoré moze napomdct ziskat' urcita
konkurencni vyhodu. Takéto moderné vybavenie moze nielen dopomdct k zlepSeniu
celkového obrazu o naSej ambulancii ale aj pomoct’ urychlit’ a zefektivnit’ celkova troven
praxe a zrychlit' celkovy tok pacientov ¢o v konecnom désledku vedie aj ku zvySeniu
celkovych prijmov v ambulancii.

Legislativne faktory

Medzi legislativne faktory na ktoré treba davat’ pozor v stomatoldgii mézeme zaradit’
potrebu kontinualneho vzdelavania a zbierania kreditov kedy je za obdobie piatich rokov
potrebné nazbierat’ asponi 250 kreditov, z ktorych 100 méze byt udelenych za prax a d’al$ich
150 za kongresy a Skolenia. Pri nenaplneni tejto kvoty moze byt zubny lekar vylaceny
z komory zubnych lekarov a prist’ o svoju registraciu v Slovenskej komore zubnych lekarov
ktord je potrebna pre vykonavanie povolania.®

Environmentalne faktory

S environmentalnymi faktormi svisi postupné ukoncovanie pouZivania amalgamu
v ambulanciach ktoré bolo prijaté v roku 2013 v Japonsku. Do roku 2030 musi byt
zabezpecené jeho Uplne ukoncenie pouzivania.

Od 1.7.2018 sa nemdze amalgam pouzivat’ pri oSetrované deti mladSich ako 15
rokov, tehotnych a dojéiacich zien. Od 1.1.2019 sa mdze amalgam pouzivat’ len v kapslove;j
forme s vopred uréenou davkou. Do 1.7.2019 musel kazdy $tat EU prijat’ plan na opatrenie
ako postupne ukonéit’ pouZivanie amalgamu. Do 30.6.2020 bude v EU predlozena sprava
o celkovom postupnom ukondeni pouzivania amalgamu maximalne do roku 2030. Uplne
ukoncenie pouZivania amalgdmu teda uzZ momentalne plati pre deti do 15 rokov a tehotné
a dojciace zeny. Pre zvySok populécie teda uréite vymizne jeho pouzivanie z lekarskych

praxi maximalne do roku 2030.%°

38 Osobny rozhovor so zubnou lekarkou

39 Ministerstvo zdravotnictva Slovenskej republiky [online] [cit. 1.5.2020]. Dostupné na:
https://www.health.gov.sk/Clanok?narodny-plan-opatreni-mzsr-v-suvislosti-s-postupnym-ukoncovanim-
pouzivania-zubneho-amalgamu
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3.1.6 Segmentacia, targeting, pozicioning

Segmentacia

Segmentacia, targeting a pozicioning su tri dolezité Casti pri cielenom marketingu
kedy prichadza k rozhodovaniu ktoré segmenty existuju a ktoré chceme oslovit’, ako zacielit
vybrany segment a ako optimalizovat’ sluzby pre dany segment.

NaSa ambulancia bude posobit’ v Bratislave, ktora je najlepSie rozvinutou ¢astou
Slovenska. Bratislavsky kraj ma dlhodobo najniZ$iu percentualnu mieru nezamestnanosti na
Slovensku a najvyssiu priemerni nominalnu mesa¢nt mzdu. Pre nasu firmu je tato oblast’ z
hl'adiska pdsobenia na nej vel'mi vyhodna, pretoze je vysoky zaujem o sluzby vsetkého
druhu vzhl'adom na vy$$iu Zivotnll uroven a vysSie finan¢né prijmy voci zvysku Slovenska.
Budeme sa teda zaujimat’ o I'udi Zijucich v okresoch Bratislavy ale aj najblizSich casti
v okresoch Senec, Pezinok a Malacky z dovodu Ze najviac I'udi do Bratislavy prichadza
prave z tychto okresov.

Targeting

Targeting znamena na ktoré segmenty chceme zacielit. V naSom pripade su pre nas
najzaujimavejsie vekové skupiny 25-44 rokov kedy ma najvacsi pocet I'udi ¢i uz prvé alebo
viac deti a tak by sa mohol stat’ nas§im potencionalnym pacientom nie len rodi¢ ale aj deti
ked'ze budeme poskytovat’ aj sluzby pedostomatologie. V roku 2018 bolo v Bratislave
z celkového poctu 431 214 obyvatelov, 146 731 obyvatelov v tomto vekom rozmedzi
(Statisticka ro¢enka hl. mesta Bratislavy, 2019). Vekova skupina 35-39 a 40-44 patri aj
k najpocetnejsim skupinam v celej Bratislave naprie¢ spolo¢nostou, tesne za nimi je vekova
skupina 30-34 ro¢nych. Nasou druhou ciel'ovou skupinou budu mladi I'udia vo veku 20-24
rokov zktorych moézeme ziskat dlhodobych pacientov aktori dobre reaguju na
marketingovi komunikaciu a to najma online. Opét’ ale treba pripomenut’ Ze realny pocet
naSej potencionalnej skupiny moze byt radovo v desat’ tisicoch vyssi kvoli dochadzaniu

vel'kého poctu 'udi do Bratislavy alebo nenahlaseni trvalého bydliska v Bratislave.
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Obrazok ¢. 11: Vekova struktira obyvatel’stva

Osoby Persons
f"?“"‘a‘e’ 2009 ’ 2010 ‘ 2011 | 2012 | 2013 | 2014 ’ 2015 | 2016 ’ 2017 | 2018
Indicator
Spolu / Total

Spolu/

Total 429 692 432 060 | 411842,0 | 414390,5 | 416 489,0 | 418 533,5 | 421305,0 | 424 427,5 | 427 7435 | 431 2140

viom/

of which
0-4 21049 22295 | 225480 | 237755 | 246525 | 253025| 258115 | 261740 | 267065 | 27 4150
5-9 15439 16123 | 16166,5 | 170625 | 180360 | 191210 | 203195 | 216155 | 22783,0 | 23616,5
10-14 15 083 14440 | 13750,0 | 137625 | 139840 | 144505| 149865 | 15701,5| 166150 | 17 587,5
15-19 22052 | 20394 | 178160 | 164280 | 152420 | 14221,0 | 13669,0 | 135280 | 134965 | 136645
20-24 30 029 28530 | 24786,0 | 23521,0| 222575| 209925 | 196125 | 18087,0 | 16679,5| 15470,0
25-29 38886 | 38058 | 341135 | 332675 | 321390 | 309610 | 298235 | 287300 | 275800 | 264280
30-34 43 291 44394 | 414810 | 414765 410185 | 403385 | 399685 | 397205| 392380 | 38707.5
35-39 32387 34742 | 34626,0 | 370245 | 392385 | 40956,0 | 420535 | 426335 | 429280 | 428455
40-44 27456 | 27266 | 254565 | 264570 | 279235 | 29807.5| 319945 | 342815 | 365945 | 387505

Zdroj: Statistickd roc¢enka hl.mesta Bratislavy, 2019

Pozicioning

Nase 3 cielové segmenty sa budeme snazit’ oslovovat aj roznou formou tak aby sme
uspokojili efektivne ich potreby. Pri formovani nasej pozicie na trhu ndm vyrazne pomohol
aj nas vyskum pomocou ktorého sme ziskali vel'a cennych informaécii.

Pre mladych l'udi vo veku 20-24 rokov sa budeme prezentovat’ ako mlad4, moderna
ambulancia kde sa nemusia na termin objednavat’ pol roka dopredu a budit mat’ moznost’
objednania ¢i uz telefonicky, online alebo osobne. Termin oSetrenia bude pripomenuty den
dopredu SMS spravou. S oslovenim nam pomézu aj mikro influenceri, ktori momentalne
predstavuju asi najlepSiu formu oslovenia takejto skupiny. Pred oSetrenim si budu pacienti
moct’ dat’ kdvu, pozriet’ TV a pocas oSetrenia si budi moct’ vybrat’ ¢i uz hudbu ktoru buda
pocuvat’ alebo videa ktoré budu moct’ sledovat’. Dennych Studentov by sme chceli aj oslovit’
s ponukou 10% zlavy pri preukazani sa ISICom.

Pre nasu hlavnu cielovu skupinu vo veku 25-44 rokov sa budeme prezentovat’ ako
rodinnd ambulancia pre deti aj dospelych, kde sa radi postarame aj o zdravé zibky ich deti.
V cakarni bude pre najmenSich pripraveny detsky kutik a v ambulancii sa budi pustat
rozpravky. Samozrejmost'ou je trpezlivy pristup k najmensim, vyuzivanie rajského plynu,
vySetrovacie nastroje s podobiziiou hraciek a odmena na konci oSetrenia.

So zvyskom obyvatel'stva aleaj s predchadzajicimi skupinami budeme
komunikovat’ nasu ambulanciu ako ambulanciu s modernymi pristrojmi kde pacienti
vybavia vSetko komplexne na jednom mieste a kde sa kladie déraz na bezbolestnost’
a maximalne pohodlie a spokojnost’ pacienta. Strach zo zubara a z bolesti bol aj jednym
Z najviacsich obav preco l'udia nechodia alebo sa boja chodit’ ku zubarovi. Vyjadrovat' to

bude aj nas slogan: Bez bolesti a S usmevom!
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3.1.7 Marketingovy mix 7 P’s pre DenSmile s.r.o.

Marketingovy mix v skratke je 0 umiestiiovani spravneho produktu na spravnom
mieste, vV spravnom ¢ase a za spravnu cenu. Zahriiuje vSetko ¢o moéze firma urobit’ aby
ovplyvnila dopyt po produkte. Alternativou klasického marketingového mixu 4P je
marketingovy mix sluzieb, tzv. 7 P’s, ktory sa vyuziva najmi ked’ nepredavate konkrétny
tovar ale ponukate nejaké sluzby. Tvoria ho tie isté ¢asti ako pri klasickom marketingovom
mixe rozsirené o tri nové P: people (I'udia), process (procesy), physical evidence (materialne
prostredie).

Produkt

Ako uz bolo vysSie vysvetlené, hlavnym produktom naSej ambulancie bude
poskytovanie zubnej starostlivosti pacientom v oblastiach:

e Preventivnej, zachovnej a estetickej stomatologie (preventivne prehliadky, plomby,
endodoncia, bielenie zubov...)

e Pedostomatologie (oSetrenie detskych pacientov)

e Protetickej stomatolégie (korunky, mostiky, protézy, fazety...)

A neskor aj v oblastiach:

e Dentdlnej hygieny

e Dentoalveolarnej chirurgie (chirurgické extrakcie zubov mudrosti, komplikované
extrakcie...)

Cena

Pri urCovani ceny vtomto odvetvi sa kladie doraz na: konkurenciu, polohu
ambulancie, pristrojové vybavenie ambulancie, kvalitu pouZitych materidlov
a Vv neposlednom rade sktsenosti lekara. Priklaname sa k ziskovo orientovanej cenovej
stratégii minimalneho zisku, ktor4 stanovuje urcitu hranicu zisku ako ciel’, ktory sa musi jej
implementaciou naplnit. Tato cenova stratégia zabezpeCuje primerani prosperitu
a oCakavanu dlhodobu stabilitu. V stomatologii o cene za vykon rozhoduje tiez cena
pouzitého materidlu a praca lekdra, ktora suvisi s jeho vzdelanim, manaZmentom préce a
d’al§imi nakladmi spojenymi s vykonom ako je préaca sestricky ¢i pristrojové vybavenie.

NasSe navrhované ceny ako boli navrhnuté v predoslej casti budi podobné ako
Vv ostatnych ambulanciach v Bratislave z dovodu aby sme ich nemuseli po par mesiacoch ¢i
roku navySovat’. Presnejsi rozpis prijmov bude zhrnuty vo finanénom plane.

Miesto

Priestory stomatologickej ambulancie budeme vyberat v neskorSom ¢asovom
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horizonte podl'a dostupnosti obchodnych priestorov. Planovana lokalita bude v Bratislave
ale poc¢itame aj S moznost'ou umiestnenia v okolitych obciach, ktoré patria pod okres Senec
a Pezinok, podmienkou musi byt” hlavne dobra dostupnost’. Minimalna vel’kost’ ambulancie
podl'a vynosu MZV SR z roku 2008 je 15m?, ¢akarne 8m?, toalety pre pacientov a personal
2m? a v pripade vlastného panoramatického rontgenu 6m? v osobitnej miestnosti o je spolu
miniméalne 31m? Treba taktieZ ratat’ s rezervou na dennu miestnost’ pre personal popr.
recepciu.*

Samozrejme, nechceme len ratat’ s minimalnymi poziadavkami a preto pre
dostato¢ny komfort v§etkych budeme ratat’ aj s dostato¢nou rezervou a preto budeme hl'adat’
priestory minimalne o rozlohe 60m? pretoze budeme v budicnosti chciet' rozsirit

ambulanciu o dalsie kreslo na ktoré musi byt priestor minimalne d’al§ich 12m?,

Obrdzok ¢. 12: Mapa pésobnosti

SN

ea

Zdroj: vlastna tvorba

Ceny za meter Stvorcovy na prendjom v Bratislave sa pohybuji od 7 do 13€
v zavislosti od lokality a stavu nehnutelnosti ¢o za 60 m? priestor predstavuje sumu mesacne
od 420€ do 780€ s ktorou musime pocitat’ v ramci fixnych mesa¢nych nakladov ked’ze
priestor nechceme zo zaciatku odkupit’ kvoli vysokej vstupnej investicii do kompletného

vybavenia ambulancie.** Casom nevylu¢ujeme jeho odkupenie.

40 Vyhlaska Ministerstva zdravotnictva Slovenskej republiky o minimalnych poZiadavkach na personalne
zabezpecenie a materidlno-technické vybavenie jednotlivych druhov zdravotnickych zariadeni

4 Vyvoj cien obchodnych priestorov v Bratislave na prendjom. ZoznamRealit.Sk [online] [cit. 1.5.2020].
Dostupné na: https://www.zoznamrealit.sk/prenajom/nebytove-priestory/obchodne-priestory/bratislava/cena
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Propagacia

Hlavnym sposobom ako si ziskat’ pacientov nielen v zubnom odvetvi ale aj inych
odvetviach zdravotnictva je tzv. Word of mouth, ¢o zjednoduSene znamena posuvanie
nazorov od jedného ¢loveka k druhému. Aj v naSom prieskume bol v otazke o tom ako si
nasli pacienti svojho zubara na prvom mieste s 48,7%, kedy l'udia uviedli ze ich aktualny
zubdr im bol doporueny znadmym. NajdolezitejSim krokom bude zo zaciatku ziskat
a zastabilizovat’ bazu pacientov. Kampan na ziskavanie novych pacientov bude prebiehat’
len dokym nebude naplneny dostatocny pocet pacientov. Cielom nasej ambulancie je mat
1500 az 1800 pacientov. Na propagaciu budeme vyuzivat’ formu reklamy (online aj off-line),
priameho marketingu (SMS) kedy pri otvoreni rozoSleme sms spravy na ¢isla podl'a nasich
kritérii cez firmy, ktoré takéto sluzby ponukaju, napr. Market locator. TieZ budeme ziskavat’
emailové adresy a vyuzivat’ ich na rozpoSielanie noviniek alebo r6znych akcii. Planujeme aj
roznos letdkov pred apo otvoreni ambulancie. V Gvahu pripadd aj printova reklama
v miestnych periodikach, presnejsie to vSetko bolo rozpisané v marketingovom plane.

Ludia

Na zaklade osobnych skusenosti je financny uspech praxe zubného lekara zlozeny az
z cca z 80% na baze emdcii, ¢ize na prvkov ako st empatia, mily pristup a komunikativnost’.
Len zvys$nych cca 20 % je ovplyviiuje technickd zrucnost’ lekara a odbornost’.

Je preto velmi dolezité aby nielen lekar ale aj jeho asistent boli po cely cas
Kk pacientovi maximalne ustretovi a zhovievavi pretoze len spokojny pacient sa vrati spat
a dokaze aj priviest’ nového pacienta.

Procesy

Celkovy proces v naSom odvetvi sa sklada zo Styroch krokov a zacina pri objednani
pacienta ¢i uz osobne, online alebo telefonicky. Nésledne sa dostavi na vySetrenie, kde
najprv bude ¢akat’ v ¢akarni, potom nasleduje samotné oSetrenie v ambulancii a jeho spétna
vizba ako bol spokojny s vySetrenim, ktort budeme zbierat’ pomocou dotaznika. Cely tento
proces musi byt maximalne efektivny aby sme mohli za deii oSetrit’ ¢o najviac pacientov.
Z osobnej skusenosti je mozné oSetrit’ medzi 10 az 14 pacientov pri €istom pracovnom c¢ase
7 hodin.

Materialne prostredie

Je taktiez dolezité aby vybavenie celej kliniky bolo privetivé voci pacientovi.
V dotazniku sme dostali vel'a odpovedi a v otazke ¢o by sprijemnilo ich navstevu u zubara

boli najcastejSie odpovede ako: televizor, hudba, slichadla pocas oSetrenia, kéva, Cisté
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a moderné prostredie a viac usmevov. Bude teda urcite potrebné zohl'adnit’ tieto poziadavky

a ziskat’ mozno aj pomocou nich konkurené¢nu vyhodu.

3.1.8 Posudenie rizik

Nasledujuca tabul’ka nam poskytne analyzu moznych rizik, ktoré sa mézu objavit’
pocas celej doby nasho planu. Vsetky rizika st ohodnotené pravdepodobnost’ou vzniku od
1-5, moznym vplyvom na spolo¢nost’ a spdsobom ako sa im snazit’ vyhnat. Cim je vicsie

celkové skore, tym je riziko celkového rizika vyssie.

Tabulka ¢. 9: Posudenie rizik

Risk Pravdepodobnost’ | Nasledky Celkové Ako sa vyhnuat’
skore rizika
Neposkytnutie | 2 5 10 Zlepsit’  biznis
uveru plan
Neschopnost’ 2 4 8 Zabezpecenie
splacat’ uver rezervného
fondu
Nedostatok 2 3 6 ZlepSenie
pacientov povedomia o0
ambulancii

Kradez 1 5 5 Poistenie

Zdroj: viastna tvorba

3.1.9 Akcny plan

Obrazok ¢. 13: Akény plan pre DenSmile s.r.o.

DenSmile s.r.0. akény plan

Zhromazdovanie dokumentov

Ziadost o tver

Priestory - hfadanie _

Licencie, povolenia _

Priprava priestorov

Nakup pristrojov a vybavenia + in3talacia _

Objednavanie pacientov

Celkova kontrola,budtice planovanie

Zvysena MK

Otvorenie ambulancie -

Zdroj: www.tomsplanner.com

54




Casova os akéného planu je znazornena vo vytvorenom grafe vyssie. Celkovy as
potrebny na zhotovenie a realizaciu je naplanovany na 11 mesiacov. Ako prvé bude potrebné
zhromazdit’ dokumenty potrebné k tiveru a k neskor$im povoleniam. Nasledne poziadame
o uver a ak nam bude schvéleny zacneme s hl'adanim vhodnych priestorov ak dovtedy
nebudeme mat’ ziadne vyhliadnuté. Nésledne bude treba zacat’ vybavovat’ radu povoleni
a licencii potrebnych na vydanie sthlasu na prevadzku. Ak to pdjde relativne rychlo, po
najdeni priestorov budeme moct’ zacat’ pripravovat a rekonstruovat’ priestory. Po tispeSnom
pripraveni priestorov pride ¢as na samotny nakup a instalaciu pristrojového a materialneho
vybavenia. Takmer sucasne snim za¢neme aj s objednavanim pacientov a zvysenou
marketingovou komunikaciou. Posledny mesiac pred otvorenim by uz malo byt vsetko
hotové a na rad prist’ len kontrola ¢i je vSetko v poriadku a mat’ pripravené plany do buducna.
Od 1. Januara 2022 nadobudne vsetko u¢innost’ a po sviatkoch za¢ne ostra prevadzka zubnej

ambulancie DenSmile s.r.o.

3.1.10 Milniky
Pri kazdom planovani je dolezité si urcit’ ciele a mil'niky a spétne ich vyhodnocovat’

¢i boli naplnené alebo nie. Kazda spolo¢nost’ by si mala urcit’ ciele, ktoré su Specifické,
meratel'né, dosiahnutel'né, realistické a Casovo ohrani¢ené.
Pre naSu spolo¢nost’ bude hlavny ciel’ pre rok 2022 nasledovny:

e Aspon 1500 pacientov do konca roku 2022
A ciele vedlajsie:

e Schopnost splacania uveru v extra splatkach

e Skoncit' v zisku aspont 30 000 €

e Pripraveny na rozsirenie o d’alSie kreslo v nasledujucom roku

e Dosiahnut’ 1000 fanusSikov na FB stranke a 1000 sledovatel'ov na Instagrame

3.1.11 SWOT Analyza

Na zéaklade predchadzajucich analyz sme mohli pristapit’ k hodnoteniu interného
a externého prostredia, ktoré reprezentuje SWOT analyza. Vytvorenim SWOT analyzy,
interné faktory medzi ktoré patria silné stranky (strengths) a slabé stranky (weaknesses)
aexterné faktory medzi ktoré patria prilezitosti (opportunities) a hrozby (threats) boli
ohodnotené, ¢o nam dovolilo ukazat momentalnu poziciu DenSmile s.r.o. TaktieZ nam to

pomdze vidiet ako dokéaze firma reagovat na zmeny v trhovom prostredi.
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Tabulka ¢&. 10:

SWOT analyza podniku

Strengths

- moderna ambulancia
- komplexné vybavenie
- oSetrenie deti
- pridana hodnota
- lokatlita
- anglicky hovoriaci personal

Opportunities

- ziskat pacientov, ktori maju
strach
- nedostatok
pedostomatolégov
- moznost rozsirenia o dalsie
kreslo

Weaknesses

- slabé zviditelnenie

Threats

- pomerne velka konkurencia

v BA
- nedostatok pacientov

- nedostatocné limity od
poistovni

- vyuZitie novych technoldgif

Zdroj: viastna tvorba

Silné stranky

Medzi silné stranky nasej spolo¢nosti bude patrit moderna ambulancia, ktora bude
vybavend jednymi znajmodernejSich pristrojov. Taktiez naSi pacienti najdu v naSej
ambulancii takmer komplexné poskytované sluzby. Neplanujeme len sluzby ortodoncie —
zubnych strojéekov a implantoldgie — obe si vyzaduju dlhsie $pecializa¢né studium. Tiez
budi u nas vitané aj najmensie deti, ktoré mnoho zubarov nechce oSetrovat’ a posiela ich
k $pecialistom. V nasej ambulancii pacienti najdu aj viacero malic¢kosti, ktoré¢ budu tvorit’
pridanti hodnotu ako napriklad TV, detsky kutik, kdvovar, slichadla pocas oSetrenia alebo
sledovanie videi pocCas oSetrenia. Taktiez budeme vyberat’ len lokalitu s vybornou
dopravnou dostupnost'ou. Nasa doktorka hovori plynule anglicky a preto budeme moct’
poskytovat’ oSetrenie aj zahrani¢nym pacientom.

Slabé stranky

Medzi slabé stranky moze so zaciatku patrit’ nizke zviditeI'nenie ambulancie s tym
ze o nas nebude vediet’ dostato¢ny pocet pacientov a nebudeme mat’ pokryty kompletny cas
vyhradeny na oSetrenie. Tym padom mézeme prichadzat’ o potrebnti hodinovt alebo dennt

trzbu.
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PrileZitosti

Medzi prilezitosti, ktoré¢ by mohla nasa firma vyuzit' bude patrit snaha o ziskanie
a udrzanie pacientov, ktori maju zo zubara strach. Aj z prieskumu vyplynulo, Ze je stale
vel'mi vysoky pocet I'udi, ktori jednoducho nenavstevuju zubara pretoze sa ho boja. My sa
budeme snazit’ oslovit’ tychto pacientov a pristupovat’ k nim osobitne aby sme tento ich
navyk zmenili. DalSou prileZitostou je ziskanie detskych pacientov a s nimi aj ich rodi¢ov
ked’ze zubarov oSetrujtcich deti je malo. Po tispesnom zabehnuti praxe je mozna prilezitost’
roz8irit ambulanciu o d’alSie kreslo pre dentdlnu hygienu. Taktiez vyuZivanie
najmodernejsSich postupov a pomdcok nam moze priniest’ formu konkurenénej vyhody. Ako
priklad uvediem gél, ktory sa zacina pouzivat’ na rozpustenie a vyskrabanie kazu namiesto
vftania.

Hrozby

Hrozbou moéze byt pomerne velkd konkurencia v Bratislave kde je najvacési pocet
zubarov na Slovensku a je tu aj velké konkuren¢né prostredie. Taktiez pokial sa nam
nepodari ziskat’ dostatocny pocet pacientov alebo ich budeme ziskavat’ len pomaly, mdze to
byt hrozba pre naSe fungovanie. Posledna hrozba suvisi s limitami od poistovni, kedy nam
moézu poistovne zmenSovat limit preplacanych prostriedkov pri vysokych obratoch, o
taktiez mdze negativne ovplyvnit finan¢né vysledky. Treba ale podotkniit’, ze to moze nastat’
az pri plne zabehnutej praxi s viac ako jednym kreslom ¢iZe zo zaciatku sa tohto netreba

obavat’.

3.2 Vysledky vyskumu

Dotaznik sa zaoberal prieskumom spokojnosti zubnej starostlivosti v SR a prebiehal
v datumoch 14/11/2019 a7 28/12/2019. Vysledky vyskumu nésledne posluzili pri spracovani
biznis planu stomatologickej ambulancie. Celkovo pozostaval z 26 otdzok a ztcastnilo sa ho
600 respondentov.

Ciel'om nasho dotaznika bolo zistit’ preferencie 'udi na zubnu starostlivost’ a ich
spokojnost’ s poskytovanim sluzieb ¢o nam bude v budicnosti napomocné pri
prevadzkovani vlastnej zubnej ambulancie ak sa potvrdi realizovatel'nost’ biznis planu.

Vyhodnotenie sme zacali doplitujucimi otazkami, ktoré sme sa pytali na konci dotaznika.
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Pri geografickom deleni boli kraje zastupené nasledujtc:
e Bratislavsky kraj — 11,5%

e Trnavsky kraj — 13,3%

e Nitriansky kraj — 10,3%

e Trenciansky kraj — 9,5%

e Zilinsky kraj — 19,8%

e Banskobystricky kraj — 17,2%

e Presovsky kraj — 13,3%

e Kosicky kraj - 5%

Snazili sme sa obsiahnut’ vSetky kraje rovnomerne ¢o sa myslim aj podarilo. Najvyssi
podiel mal Zilinsky kraj (19,8%) so 119 odpoved’ami a najmensi podiel Kosicky kraj s 30
odpoved’ami (5%).

Pri demografickom rozdeleni bolo zastipenie pomerne jednozna¢né v prospech zien
v pomere 80,2%:19,8% (481 zien ku 119 muzom).

Z hladiska vzdelania bol pocet I'udi s VS vzdelanim mierne nizsi ako s l'ud’'mi so SS
vzdelanim, konkrétne 46% ludi so VS vzdelanim a 51,2% Fudi so SS vzdelanim.

Viac ako polovica respondentov (53,3%) je v prijmovej skupine do 800 eur Cistej
mzdy. Viac ako 800 eur v Cistom zaraba 28,6% respondentov. 18% opytanych svoju mzdu
nechcelo uviest.

Dotaznikom sme ziskali nasledujuce vysledky:

Otazka ¢.1: Mate zubara, ku ktorému chodite pravidelne?

V prvej otazke sme zistovali, ¢i respondenti maju zubara, ktorého navstevuju
pravidelne.
Drviva vicsina respondentov 93,7% alebo 562 'udi ma svojho zubara, ktorého pravidelne
navstevuje. 38 Tudi (6,3%) svojho zubara nema a teda ani nenavstevuje.
Pri respondentoch, ktori zubara nemaji nas zaujimal dovod preco je tomu tak. Medzi tri
najCastejSie opakujice sa odpovede patrili dovody ako: ““strach, nemam dobrého zubara,
financie”’. Je preto dolezité zobrat’ tieto kritéria do ivahy a mysliet’ na ne aj pri formulovani

stratégii.
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Graf'¢.1
1. Mate zubara, ku ktorému chodite pravidelne?

600 odpovedi

® Ano
@ Nie

i

Zdroj: Google forms

Otazka ¢.2: Ste spokojny so sluzbami svojho zubara?

Pri druhej otazke nas zaujimalo ako vel'mi su respondenti spokojni so sluzbami
svojho zubdra.
Takmer dve tretiny respondentov (73,6%) st uplne alebo skor spokojni so sluzbami svojho
zubara. 11% je skor alebo uplne nespokojnych. 15,3% Tl'udi nie je ani spokojnych ani
nespokojnych. Je mozné vidiet’ zZe 'udia ostavaju pri svojich zubaroch len pokial’ si s nimi

spokojni.

Graf'¢.2

2. Ste spokojny so sluzbami svojho zubara?

600 odpovedi

@ Uplne spokojny

@ Skér spokojny

@ Ani spokojny, ani nespokojny
@ Skor nespokojny

@ Upine nespokojny

Zdroj: Google forms

Otazka ¢.3: UvaZujete o zmene zubara?
Pri tretej otazke néas zaujimal podiel I'udi, ktori uvazuji o zmene zubara a taktieZ ¢i

je dostatocny pocet I'udi, ktori si momentalne hl'adaju zubara.
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Graf¢.3

3. Uvazujete o zmene zubara?

600 odpovedi

® Ano
® Nie

Zdroj: Google forms

Takmer ¥ 'udi momentélne neuvazuje nad zmenou zubara, d’alSich nieco vyse 25%
tuto zmenu pripusta.
Pri respondentoch, ktori uvazuju o tejto zmene ma zaujimalo, kvoli akym dévodom tak je.
Najviac 'udi méa problém s kvalitou prace (49,5%), za fnou nasleduje cena (23,1%) a lokalita
zubara s 12,9%.

Otazka ¢.4: Ako ste si nasli svojho zubara?

V stvrtej otazke sme sa pytali 'udi ako si nasli svojho aktualneho zubara ¢o moze
napovedat’ na €o sa sustredit’ pri cieleni na zakaznikov a aké faktory rozhoduju pri vyberani
si zubara.

Pre 292 T'udi (48,7%) bol odporuceny znamym, 15,3% si nevedelo spomenut’ a 10,5% sa
rozhodovalo podla referencii. S dost’ vel'kym naskokom je teda takzvany WoM (Word of
mouth marketing) najdolezitejsi kedy vacsina I'udi da na rady napr. svojich znamych ako na

nejaku cielent reklamu.

Graf ¢.4

4. Ako ste si nasli svojho zubara?

600 odpovedi

@ Bol mi odporuéeny znamym

@ Neviem si spomenit’

@ Podla referencii

@ Nainternete

@ Reklama

@ 3kolsky zubar

@ Hradal som, ktory berie novych klientov
@ Len 2vnaSom meste

113 V¥

Zdroj: Google forms
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Otazka ¢.5: AKy bol hlavny dévod pre ktory ste sa rozhodli vybrat’ si vaSho zubara?
Pri danej otdzke nas zaujimali hlavné dovody pre ktoré su ochotni si 'udia vybrat’

zubara.

Pre najviac l'udi (31,5%) je to moZno trochu prekvapujico vzdialenost’ od bydliska, d’alej

nasleduje rozsah poskytovanej starostlivosti s 25,2% a vybavenie ordinacie (7,5%). Cena je

tak trochu prekvapujuco az $tvrta.

Grafc.5

5. Aky bol hlavny doévod pre ktory ste sa rozhodli vybrat si vasho zubara?

@ Vzdialenost od bydliska
/ @ Rozsah poskytovane] starostiivosti
; k \ybavenie ordinacie
- \ @ Ceny
JE— @ Kratke objednavacie Easy

@ Dobra dopravna dostupnost
@ Pristup k pacientovi
@ Odmalicka k nemu chodim

600 odpovedi

113 V¥

Zdroj: Google forms

Otazka ¢.6: Ako dlho chodite pravidelne k vaSmu sic¢asnému zubarovi?

Pri tejto otdzke nds zaujimalo ako je pre I'udi dolezitd vernost’ k zubarovi a ¢i maju
tendencie k castej$im zmenam alebo ostavaju verni svojmu stomatologovi.
Rovnych 70 percent 'udi chodi k svojmu zubarovi 3 roky a viac, 13 percent I'udi 1 aZ 2 roky,
10 percent 'udi menej ako 1 rok a 7 percent I'udi 2 az 3 roky. Z toho vyplyva, Ze pokial’ su

l'udia spokojni so svojim zubdrom, nemaju dovod ho len tak vymenit' za druhého.

Graf ¢.6

6. Ako diho chodite pravidelne k vasmu su¢asnému zubarovi?

600 odpovedi

@ Wenej ako rok
@ 1-2 roky

2-3 roky
@ 2 roky aviac

Zdroj: Google forms
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Otazka ¢.7: VaSa rodina/doméacnost’ chodi k?

V dalsej otazke nas zaujimalo, ¢i rodina respondenta navstevuje rovnakého zubara
alebo roznych zubarov.
Vysledky boli takmer identické, kde 51,7% opytanych navstevuje rovnakého zubara a

48,3% opytanych navstevuje roznych zubarov.

Grafc.7

7. Vasa rodina/domacnost chodi:

600 odpovedi

@ K rovnakému zubarovi
@ K réznym zubarom

48,3%

Zdroj: Google forms

Otazka ¢.8: Ako Casto chodite na preventivnu prehliadku?

Otazka, ktora suvisi s ordlnym zdravim a je dolezitou sucastou pre vykazovanie
poistovniam. Preventivna prehliadka raz do roka by mala byt samozrejmou sti¢astou pre
kazdého pacienta.

Z vysledkov vyplyva, ze drviva vicsina respondentov absolvuje preventivnu prehliadku
aspon raz do roka (88,2%), zo 600 0s6b je to konkrétne 529 I'udi. Aspon raz za dva roky ju
absolvuje 38 'udi o ¢ini 6,3% ale tito prehliadku im uZ poist'oviia nepreplati ked’Ze je nutné
aby ju absolvovali kazdy rok. 3% l'udi chodi na prehliadku len ked’ ich bolia zuby a 15 T'udi

(2,5%) nechodi na preventivnu prehliadku vobec.

Graf¢c.8

8. Ako ¢asto chodite na preventivnu prehliadku?

600 odpovedi

e

Zdroj: Google forms
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Otazka ¢.9: Chceli by ste, aby vas informoval va§ zubar o tom, Ze mate prist’ na
dohodnuty termin?

Otazka smerovala k zisteniu, ¢i by mali pacienti zaujem o informovanie
dohodnutého terminu vopred ¢o by mohlo viest' k ziskaniu konkurencnej vyhody nad inymi
ambulanciami.

74,8% respondentov prejavilo zaujem a mali by zaujem o takuto sluzbu, pre 15,5% to nie je
zaujimavé a nemali by o flu zdujem a 9,7% l'udi nevie povedat’. Z uvedené¢ho vyplyva ze

takyto zaujem by bol aje potrebné zvazit ¢i by to bolo aj finan¢ne dostupné.

Graf¢.9

9. Chceli by ste, aby vas informoval vas zubar o tom, Zze mate prist na dohodnuty termin?

® Ano
@ Ne
% ® Neviem

600 odpovedi

Zdroj: Google forms

Pri respondentoch, ktori prejavili zaujem nas zaujimal spdsob akym by chceli byt
informovany o bliziacom sa termine navstevy.
Pre 73,1% T'udi je idedlnym spdsobom SMS, 15,7% preferuje email a 11,2% l'udom

vyhovuje telefonické pripomenutie.

Graf ¢.10

Ak ano, akym spdsobom by ste chceli byt informovany o bliziacom sa termine navstevy?

502 odpovedi

@ Telefonicky
@® sms
@ Emailom

Zdroj: Google forms
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Otazka ¢.10: Ako sa preferujete objednat’ k zubarovi?

Tu nés zaujimal sposob aky vyhovuje pacientom na ich objednévanie k zubarovi. Pre
vySe polovicu je stidle najkomfortnejSie sa objednat telefonicky (58,3%), pre 25%
predstavuje idealny sposob objednat’ sa online a pre necelych 16 percent osobne. Myslime

si, Zze bude dolezité poskytovat’ vSetky 3 moznosti objednavania.

Grafc. 11

10. Ako sa preferujete objednat k zubarovi?

600 odpovedi

@ Osobne

@ Telefonicky
Online

@ Podla situacie. Vhodné je mat' moZnost
osobne aj telefonicky.

@ Aj osobne hned po preventivnej
15,8% prehliadke a hygiene
@ Neobjednavam sa.
@ Objednam sa hned pri poslednej navst.

@ Telefonicky i online

Zdroj: Google forms

Otazka ¢.11: Kedy uprednostiiujete navStevu zubara?

Pri tejto otazke sme mienili zistit', ¢i je nejaky konkrétny cas, ktory pacientom
vyhovuje na navstevu zubara.
Je to ale dopredu tazké odhadnut’ ked’ze pre vacsinu 'udi zalezi na okolnostiach (44,8%), za
nimi nasleduju l'udia, ktori preferuju doobednajsie oSetrenie (37,2%), 8,8% T'udi je to jedno
a az za nimi nasledujti poobednajsie terminy 13-16 hod. pre 6,3% I'udi a 16-19 hod. pre 2,8%
I'udi ¢o nas trochu prekvapilo pretoze sme si mysleli, Ze prave pracujici l'udia ocenia
poobediiajsie a podvecerné hodiny. Jeden dent v tyZzdni bude vyhradeny aj pre takychto

pacientov a ordinovat’ sa bude poobede az do vecera.

Grafc.12

11. Kedy uprednostnujete navstevu zubara?

600 odpovedi

@ 8-12hod
@ 1316 hod

16-19 hod.
@ Zalezi podia okolnosti
@ Je mito jedno

4

Zdroj: Google forms
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Otazka ¢.12: Ako d’aleko ste ochotny dochadzat’ za svojim zubarom?

Pri tejto otazke sme sa snazili zistit’ ako d’aleko su 'udia ochotni dochadzat’ za svojim
zubdrom.
Najviac l'udi je ochotnych dochddzat’ do 10km (34,2%), 28,3% l'udi je ochotnych dochadzat’
do 20km, 17,8% nie je ochotnych dochadzat’, 13,7% je ochotnych dochadzat’ 20-50km a 6%
viac ako 50 kilometrov. Je pre nas dolezité vediet’, ze dostatocny pocet 'udi je ochotnych aj

dochadzat abudeme mobct teda «cielit aj na Tudi v prilahlych obciach.

Graf¢.13

12. Ako daleko ste ochotny dochadzat za svojim zubarom?

600 odpovedi

@ Niesom ochotny
® Do 10km

Do 20 km
@ 2050 km

- \4

Zdroj: Google forms

Otazka ¢.13: Kol’ko ste pribliZzne minuli pri vasej poslednej navsteve zubara?

V otazke ¢islo 13 sme chceli zistit’ kol’ko v priemere 'udia utratia pri ich navsteve
v ambulancii.
Najviac 'udi (35%) minie pri navsteve zubara 20 az 50 eur. Nasleduje rozmedzie 50-100 eur
(18,2%), 18% neminie ni¢, do 20 eur (13,8%), viac ako 100 eur (11,3%), 2,3% si nevie

spomenut’ a 1,3% nechce uviest'.

Graf ¢. 14

13. Kolko ste priblizne minuli pri vasej poslednej navsteve zubara?

600 odpovedi

@ Ni¢
152% @ Do 206
20-50€
@ 50-100€
_A @ Viac ako 100€
@ Neviem si spomenit’
18% @ Nechcem povedat

Zdroj: Google forms
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Otazka ¢.14: Chodite pravidelne na dentilnu hygienu?

Zaujimalo nas, aky je podiel 'udi, ktori chodia na dentalnu hygienu a ¢i by bol dopyt
po takejto sluzbe aj medzi 'ud'mi.
Stale je to tak, Ze viac I'udi nechodi (63%) ako chodi (37%) pravidelne na dentalnu hygienu

¢o by sa malo zlepsit’ napriklad r6znymi kampanami.

Grafc.15

14. Chodite pravidelne na dentalnu hygienu?

600 odpovedi

@® Ano
@ Nie

&

Pri 'ud’och, ktori nechodia na dentalnu hygienu nas zaujimalo z akych dovodov nechodia.

Zdroj: Google forms

Pre 48,4% l'udi je moc draha a 22,6% si mysli, ze nie je dolezitd. Medzi d’alSie dovody
patrili: nemam cas, bojim sa atd’.
Otazka ¢.15: Uvitali by ste otvorenie novej zubnej ambulancie vo vasom okoli?

V tejto otazke nas zaujimalo, ¢i su I'udia nakloneni k otvoreniu zubnej ambulancie
Vv ich okoli bez ohl'adu na ich lokalitu.
Vicsina Tudi sa nevedela vyjadrit' (37,4%) nasledovana tymi, ktori by urcite uvitali
otvorenie. Skor ano by privitalo 13,1% respondentov, skor nie 12,4% respondentov a 4% by

urcite neprivitali jej otvorenie.
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Grafc.16

15. Uvitali by ste otvorenie novej zubnej ambulancie vo vasom okoli?

597 odpovedi

@ Urcite ano
@ Skor ano
@ Neviem
@ Skor nie
@ Urcite nie

Zdroj: Google forms

Otazka ¢.16: Myslite si, Ze je v sicasnosti jednoduché najst’ si kvalitného a vol’'ného
zubara?

Pri otazke ¢islo 16 nas zaujimalo ako l'udia vnimaju aktualny stav s nedostatkom
zubarov a ¢i si myslia Ze je jednoduché si ndjst’ zubdra. AZ 48,2% respondentov s tymto
tvrdenim uplne nesuhlasi, 26,1% skor nesuhlasi, 16,2% zastava neutralny postoj, 6,5% skor
suhlasi a 2,8% uplne suhlasi. Je teda zjavné, ze l'udia maji problém pri hl'adani voI'ného

zubara.

Grafc.17
16. Myslite si, Ze je v su¢asnosti jednoduché najst si kvalitného a volného zubara?
597 odpovedi

300
288 (48,2 %)

200

156 (26,1 %)

100
97 (16,2 %)

17 (2,8 %)
\ 39.(6,5 %)

Zdroj: Google forms

Otazka ¢.17: Na stupnici od 1-5 davam prednost’ ordinacii ktora je komplexne
vybavena (RTG, intraoralna kamera, korunky na pockanie, implantaty...)

V otdzke Cislo 17 sa dalo zistit' ¢i su l'udia nakloneni komplexne vybavenym
ambulancidm aby nemuseli chodit’ do viacerych ambulancii alebo im to nevadi a preferuju

radsej len zakladné vybavenie.
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53,3% respondentov tplne suhlasi S tym Ze ambulancia by mala byt komplexne vybavena,
20,7% skor suhlasi, 19,3% respondentov ma neutralny postoj, 3,2% skor nesuhlasi a 3,5%
uplne nesthlasi. Je teda dostato¢ny priestor a podpora aj od pacientov na zariadenie

komplexnej modernej ambulancie.

Grafc.18

17. Na stupnici od 1-5 davam prednost ordinacii ktora je komplexne vybavena (Réntgeny,
intraoralna kamera, korunky na pockanie, implantaty...)

600 odpovedi
400
300

200

100 124 (20,7 %) 116 (19,3 %)

19(32 %) 21(35%)
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1 2 3 4 5

Zdroj: Google forms

Otazka ¢.18: Preferujete radSej klasické oSetrenie ktoré je lacnejSie bez vyuzitia
modernych technolégii alebo si radsej priplatite za bezbolestné a moderné oSetrenie?
(anestéza, kofferdam, mikroskop)

Pri tejto otazke sme chceli zistit, ¢i si 'udia su ochotni priplatit’ za nadStandardné
osetrenie alebo nie.
Najviac I'udi (32,4%) si vybralo stredni neutralnu moznost’, nasleduje 29% I'udi, ktori Gplne
preferuju drahSie a modernejSie oSetrenie, 25,4% ktori skor preferujii drahSie a modernejsie
osetrenie. 8,7% l'udi skor preferuje lacnejSie a menej moderné oSetrenie a 4,5% Uplne
preferuje lacnejSie a menej moderné oSetrenie. Tu asi dost’ zavazi aj v.akom Kraji je

ambulancia umiestnena.

Grafc.19

18. Preferujete radsej klasické o$etrenie ktoré je lacnejsie bez vyuzitia modernych technolégii
alebo si radej priplatite za bezbolestné a moderné osetrenie? (anestéza, kofferdam,
mikroskop)

599 odpovedi

200

150
100
L 52 (8,7 %)
27 (45%)
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1 2 3 4 5

Zdroj: Google forms

68



Otazka ¢.19: Pri zubnom oSetreni vam ide viac o kvalitu alebo cenu?

Dalsia otazka bola taktieZ smerovana k tomu ¢&i pacienti preferuju viac kvalitu a st
ochotni si priplatit’ alebo skor cenu.
Z vyskumu vyplyva ze 49,5% respondentov Uplne preferuje kvalitu, 26,3% skor preferuje
kvalitu, 20,1% dalo hlas strednej neutralnej vol'be. 2,7% respondentov skor preferuje cenu a

len 1,5% preferuje tiplne cenu.

Graf ¢.20

19. Pri zubnom oSetreni vam ide viac o kvalitu alebo cenu?

598 odpovedi

300
200

100 120 (20,1 %)

16(2,7 %) 9(15%)

4 5

Zdroj: Google forms

Otazka ¢.20: Je pre vas dolezité aby mal vas zubar zmluvu s poist’oviiou?

Pri otazke c¢islo 20 sme chceli zistit, ¢i je pre respondentov ddlezité aby mal zubar
uzatvoreni zmluvu s poistoviiami ¢o znamend ze niektoré kony su iastocne alebo uplne
preplacané. Naopak, neuzatvorené zmluvy by znamenali Ze za vSetky tkony si musi pacient
platit’ sam ale na druhej strane je u takychto zubarov menej pacientov a mensie ¢akacie doby.
Pre 65,7% T'udi je vel'mi dolezité aby mal ich zubar uzatvorenti zmluvu s poistoviou, pre
11,7% to je dolezité, 14% l'udi ma neutralny postoj, pre 2,8% l'udi to skor nie je dolezité a

re 5,8% to nie je vobec dolezité.
p J

Grafc.21

20. Je pre vas dolezité aby mal vas zubar zmluvu s poistoviou?

600 odpovedi
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Zdroj: Google forms
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Otazka ¢.21: Pokial’ by vas sucasny zubar zmenil lokalitu ordinacie, navstevovali by
ste ho aj nad’alej?

Tu nas zaujimalo ako vel'mi by boli pacienti verni svojmu zubarovi pokial’ by zmenil
lokalitu a ¢i by boli ochotni ho navstevovat’ aj v novej lokalite.
36,5% l'udi by ho urcite navstevovalo aj nad’alej, 16,3% skor ano, 26,7% si nie je istych, 7%
'udi by ho skor nenavstevovalo a 13,5% l'udi by ho urcite nenavstevovalo. Silné prepojenie
je mozné sledovat’ aj tu pokial’ st I'udia so svojim zubarom spokojni tak st ochotni ho

navstevovat’ aj pri vacsej vzdialenosti.

Grafc.22

21. Pokial by vas su¢asny zubar zmenil lokalitu ordinacie, navitevovali by ste ho aj nadalej?

600 odpovedi
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Zdroj: Google forms

Otazka ¢.22: Cena 50 eur za dvojploskova fotokompozitnu (bielu) plombu v BA Kraji
sa mi zda:

Pri poslednych dvoch otazkach sme chceli zistit' cenové vnimanie respondentov
a dat’ im moZnost’ sa vyjadrit’ ¢i navrhnutd cena pre nich predstavuje lacni alebo drahu
variantu.
Pre 11,3% T'udi to je veI'mi lacna moznost’, pre 12,8% lacna, 36,7% opytanych si mysli Ze je
optimalna, 19,7% ju povazuje skor za drahu a 19,5% za vel'mi drahu. Myslime Ze tato

navrhovana cena je optimalna a moze byt aj vysSia.
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Graf ¢.23

22. Cena 50€ za dvojpléskovu fotokompozitnu (bielu) plombu v BA kraji sa mi zda:

600 odpovedi
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ERERED) 17 (19,5 %)

Zdroj: Google forms

Otazka ¢.23: Cena 30 eur za dvojploskovi fotokompozitni (bielu) plombu v inom ako
BA Kkraji sa mi zda:

V tejto otazke sme chceli porovnat’ ako vnimaji cenu za rovnakti plombu v inom ako
Bratislavskom kraji.
Pre 16,9% T'udi je tato cena vel'mi lacna, pre 21,3% je lacna, 39,4% si mysli Ze je primerana,
10,9% si mysli ze je skor draha a 11,6% si mysli Ze je draha. Myslime si, Ze tato suma by

bola teda optimalna aj pre kraje mimo Bratislavy.

Graf ¢.24

23. Cena 30€ za dvojpldskovu fotokompozitnu (bielu) plombu v inom ako BA kraji sa mi zda:

597 odpovedi
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235 (39,4 %)

200
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65 (10,9 %) 69 (11,6 %)

Zdroj: Google forms

Na koniec prieskumu sme dali este 3 otazky kde mohli 'udia doplnit’ svoju odpoved'.
Prva znich bola ¢o mate najradSej na vaSom suCasnom zubarovi? Medzi najCastejSie
odpovede patrili: l'udsky pristup, profesionalitu, odbornost’, zodpovednost’ a priatel'skost’.
Druha z otazok bola ¢o sa vam nepaci na vasom suc¢asnom zubarovi? Tu boli ¢asté odpovede:

ceny, dlhé ¢akacie lehoty a arogantnost’. Poslednéa dopliiujuca otazka bola €o by sprijemnilo
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vasu navstevu u zubara? Tu bolo viac zaujimavych odpovedi, z najcastejSich vyberdm:

hudba, TV, Cistejsie a modernejsie prostredie, viac ismevov alebo dokonca sladkosti.
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4 Diskusia

V praktickej Casti naSej diplomovej prace sme si stanovili vyskumné otazky. Na prvé
dve otazky sme dostali odpoved’ z nasho dotaznikového skiimania, na tretiu pocas realizacie
biznis planu. Na poslednu vyskumnu otdzku sme mohli dostat’ odpoved’ az po kompletnom

spracovani a vyhodnoteni biznis planu nasej zubnej ambulancie.

V prvej vyskumnej otazke sme predpokladali, Ze asponi 50% pacientov bude
preferovat’ kvalitu oSetrenia pred cenou. Tato vyskumnd otdzka bola na ziklade
dotaznikového prieskumu potvrdend. Z vyskumu vyplyva, ze 49,5% respondentov uplne
preferuje kvalitu pred cenou, 26,3% skor preferuje kvalitu pred cenou, 20,1% dalo hlas
strednej neutralnej vol'be. Iba 2,7% respondentov skor preferuje cenu pred kvalitou a len
1,5% preferuje tplne cenu. Ked’ spo¢itame respondentov, ktori Gplne a skor preferuji kvalitu
nad cenou, dostaneme sa k 75,8% respondentov takze sme mohli vyskumnu otazku prijat’
a potvrdit. V zmienovanej ambulancii by sme sa teda mohli plne sustredit’ na kvalitu

poskytovanych sluzieb.

Nasa druha vyskumna otazka sa zaoberala ochotou pacientov dochadzat’ sa svojim
zubarom. Jej presné znenie bolo: ,,Viac ako 20km bude ochotnych dochédzat’ za svojim
zubarom menej ako 50% pacientov.* Predpokladali sme v nej, ze véacSina pacientov nebude
ochotnych dochadzat’ viac ako 20 kilometrov za zubarom. Na zaklade vysledkov z dotaznika
sme zistili ze ochotnych dochadzat’ za zubarom vébec nie je 17,8% respondentov, vacSina
respondentov je ochotnych dochidzat do 10 kilometrov, konkrétne 34,2%. Do 20
kilometrov je ochotnych dochadzat’ 28,3% respondentov. 13,7% respondentov je ochotnych
dochadzat’ za zubarom 20-50 kilometrov a 6% je ochotnych dochadzat’ aj viac ako 50
kilometrov. Z uvedeného vyplyva, ze ochotnych dochadzat’ za svojim zubarom viac ako 20

kilometrov je len 19,7%. Tuto vyskumnu otazku preto mozeme taktiez prijat’.

V tretej vyskumnej otdzke sme sa zaujimali €1 bude na zaloZenie novej ambulancie
Vv Bratislave postacovat tiver do vysky 100 000€. Odpoved’ na itu a jej potvrdenie sme ziskali
po spracovani kompletného finan¢ného planu kedy sme kontaktovali distribitorov a taktiez
sa rozpravali so zndmymi zubnymi lekdrmi, ktori uZ maju vlastné ambulancie. Kompletné
naklady na prvy rok fungovania presahuju 100 000€ ale na zalozenie ambulancie staci 70-

90 000€ preto mdézeme povazovat aj tito vyskumnu otazku za potvrdenu.
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Posledna vyskumna otdzka a zaroven pre nds najdolezitejSia pretoZe sa zaoberala
realizovatel'nost'ou biznis planu bola: ,,V Bratislave bude mozné zalozit’ zubni ambulanciu.*
Po kompletnom =zostaveni biznis planu sa nam tato vyskumnad otazka potvrdila.
V Bratislavskom kraji bolo v roku 2018 presne 455 zubnych ambulancii ¢o je najvaési pocet
spomedzi vSetkych krajov naprie¢ SR. Zamestnanych v nich bolo 534 zubnych lekarov. Je
jasné, Ze aj konkurencia je najvacsia prave v Bratislavskom kraji. Neboli sme si isti ¢i aj tato
vyskumnu otazku budeme moct’ nakoniec potvrdit’ pretoze taky pocet stomatoldgov na pocet
obyvatel'ov je dost’ vel'ky v porovnani s inymi ¢astami Slovenska. Chceli sme ale dokazat’,
7ze aj zubny lekar vo vlastnej ambulancii je v podstate len podnikatel' a pri spravne
zostavenom biznis plane by mal byt podnikatel'sky zamer naplneny. Uspesnost’ nasho planu
vychadza okrem inych faktorov aj z toho, Ze vé¢Sina zubarov na Slovensku je vo vysokom
bud’ uz déchodkovom alebo skoro déchodkovom veku a v blizkej budiicnosti budii musiet’

ukoncit’ svoju zubno-lekarsku prax.

Medzi d’alSie aspekty, ktoré¢ vyznamne ovplyviiuja to, ¢i prax bude uspesna patri aj
baza pacientov ktord musi byt dostato¢ne velkd na to aby sme boli schopni oSetrovat
pravidelne a mat’ zaplnenu agendu pacientov. V meste ako je Bratislava sme sa presvedc¢ili,
ze je dostato¢ny pocet zubnych ambulancii ako aj zubarov. Pribuda ale taktiez aj pocet I'udi,

ktori bud’ prichadzaju za pracou alebo sa trvalo stahuji do Bratislavy.

V neposlednom rade je Uspech celého planu zavisly a zaloZeny na financnom
planovani. Po vSetkych prepoctoch, ktoré boli podrobne popisané v biznis plane v praktickej
Casti, je na zaklade naSich vypoctov naSa zubna ambulancia dosahovat’ zisku aj pri pomerne
vysokych vstupnych ndkladoch. V prvom roku fungovania sme pocitali so ziskom na ucte
12453€ a v druhom roku 65032€ . Treba podotknut’ Ze v tom nie st zapocitané odmeny pre

zubara.

4.1 Navrhy a odporucania

Stomatologia je v dnesnej dobe jednym z najdynamickejSich odborov mediciny.
Zubari dnes zachraiiujii zuby, ktoré sa niekedy trhali a zubné kanaliky sa zapliuji
s presnostou na desatiny az stotiny milimetrov. PoCet zubnych nahrad, tzv. protéz sa
kazdoro¢ne zniZuje a stym mizne aj bezzubost’, ktord bola niekedy bezna.

Moderné technoldégie menia odbor stomatologie zasadnymi krokmi. Vdaka

digitalizacii uZ dnes moézu zubni lekari pracovat s pomocou rozli¢nych robotov, ktori
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napriklad zvladnu modelovat’ okrem in¢ho aj zmiefiované zubné ndhrady. Myslime si, Ze
postupna robotizacia bude pokracovat’ aj v budicnosti a preto treba ist' s dobou a byt
pripraveni na mozné scenare. Nové pristroje v blizkej buducnosti mézu urychlit’ pracu
zubnym lekdrom mnohonasobne. Stroje su rychlejSie, presnejSie, mozu pracovat’ na plny
vykon bez prestavky a navyse sa nikdy neunavia. Dokazu lepsie diagnostikovat’ kaz pretoze
dokazu vidiet’ ultrafialové alebo infracervené svetlo. Takito roboti budi mdct’ obrabat’ zuby
mozno tak ako dnes pomahaju pri vyrobe aut, zatial’ je to vSak vSetko len ¢i uz blizka alebo

vzdialena budticnost’ pretoze to dnes nik nevie presne predpovedat’.

Snahy nielen Slovenskej komory zubnych lekarov ale aj Rady eurépskych zubnych
lekdrov do budtcnosti st ¢o najviac znizit vyskyt zubného kazu popripade ho tUplne
eliminovat. Ak budu tieto snahy ¢asom naplnené tak zubné starostlivost’ sa moze viac
presuvat’ do oblasti preventivne] a estetickej stomatologie, ako je to mozné pozorovat’ uz
teraz v niektorych eurdpskych krajinach ako napriklad Svajéiarsko. Zachovna stomatolégia,
ktord tvori v sucasnosti prevazni vacsinu zadkrokov moze byt v budiicnosti tiplne vytlacena

a byt’ len pre tych l'udi, ktori sa nestaraji o svoj chrup takmer vobec.

Taktiez tzv. medicinska ale aj priamo zubna turistika méze v buducnosti nabrat’ este
vicsie rozmery ako je tomu teraz a moéze to byt aj skveld prilezitost’ na d’'alSiu expanziu

arast alebo transforméciu z ambulancie na kliniku.

Z uvedenych poznatkov vyplyva, Ze je potrebné aby nielen zubar ale aj jeho najblizsi
spolupracovnici drzali krok atempo s najmodernej$imi poznatkami. Mo6zu tak ucinit
napriklad G¢ast'ou na Specializovanych kongresoch, ktoré su pre zubarov povinné pretoze
potrebuju neustale zbierat’ kredity aby si udrzali svoju licenciu v komore zubnych lekarov.
TaktieZ sa moézu prihlasit’ na rozne webinare, predplatit’ si odborné ¢asopisy alebo sledovat’
a diskutovat’ s odbornikmi na diskusnych forach aby boli neustile konkurencieschopni

a pripraveni.

Taktiez by sme odporucili pre novych zacinajlicich zubarov ¢o najviac nadobudnit’
vedomosti aj zinych oblasti ako su financie, marketing alebo pri otvarani vlastnej
ambulancie zacat' spolupracovat’ s odbornikmi z inych oblasti pretoze len medicinske

vzdelanie nie je dostacujlice na vSetky ¢innosti okolo chodu ambulancie.
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Z.aver

Diplomova praca sa zaoberala vytvorenim biznis planu zaloZenia novej zubnej
ambulancie, kde sme sa snazili preukazat’, Ze zubar nie je len obyCajnym doktorom ale aj
podnikatel'om v jednej osobe a pri svojej praci musi nielen disponovat’ svojim lekarskym
vzdelanim ale musi mat komplexny prehl'ad aj o riadeni podniku, zamestnancov,
marketingu a t¢tovnictve pokial’ sa rozhodne vykonavat’ svoju prax samostatne ¢o sa nam
nakoniec aj potvrdilo.

Jej hlavnym cielom bolo preukéazat’ realizovatel'nost’ tohto biznis planu v blizkej
buducnosti. Na tento ciel’ sme si zvolili naSu zatial’ fiktivnu spolo¢nost’ DenSmile s.r.o. Po
ziskani dostatku teoretickych poznatkov ktorym sme sa venovali v prvej Casti prace sme
mohli nasledne pristipit’ k samotnému vypracovaniu biznis pldnu. Samotny biznis plan ma
ambiciu sa uchadzat o Gver pre zaGinajlicich podnikatelov amal by spifat vsetky
podmienky vyzadujiuce bankami alebo inymi subjektami poskytujucimi financie. Po jeho
kompletnom dokonceni sa nam podarilo preukazat’, ze zalozenie vlastnej ambulancie by
malo zmysel pretoze by sme boli schopni pokryt’ naklady a postupne aj generovat’ zisk.
Najdolezitejsim faktorom by ale bolo ziskanie dovery a poskytnutie potrebnych financii na

zaciatok of finan¢nych institucii.

Na zéklade vytvoreného a spracovaného dotaznika sme dospeli Kk viacerym
zisteniam, ktoré mozu byt v budiicnosti ndpomocné pri realizacii biznis planu nielen pre nas
ale naco by si mali davat’ pozor aj ostatni ako napriklad zubari, ktori by mali zaujem si tiez
zalozit’ vlastni prax. Zo vSetkych sme vybrali tie zistenia, ktoré povazujeme za dolezité
zvyraznit. Cena dnes uZ nie je najdoleZitejSim faktorom pri vybere zubéra, v nasom
prieskume skonéila az na S$tvrtom mieste za rozsahom poskytovanej starostlivosti,
vybavenim ordinacie a vzdialenostou od bydliska. Pacienti chci byt dnes uz taktiez
informovani o svojom termine navstevy a pokial’ st so svojim zubarom spokojni tak st
ochotni aj dochadzat’ relativne dlhSie vzdialenosti. Pre vd¢Sinu pacientov je stale velky
problém néjst’ si kvalitného zubara, ktory stale prijima novych pacientov. Pri zakladani
ambulancie je potrebné mysliet’ na to, ze vacSina pacientov preferuje komplexne vybavené
ambulancie a nechce chodit’ ,,od dveri k dveram* a preto napriklad panoramaticky rontgen
by mal byt’ dnes uz beznou sucast’ou kazdej novej ambulancie. Pre pacientov je dolezité, aby
mal ich zubar zmluvu s poistovilami preto by sa mali pri otvarani sustredit’ na nadobudnutie

zmluvy s poistoviiami. Ludia na svojich zubaroch ocefiuji najméd ludsky pristup,
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profesionalitu, odbornost, zodpovednost' a priatel'skost. Na druhej strane im prekédzaju
hlavne prili§ vysoké ceny, dlhé ¢akacie lehoty a arogantnost’ niektorych zubarov. Ak by bolo
nieco Co by pacientom malo sprijemnit’ ich navstevu u zubara, boli by to: hudba, televizor,
moderné a Cisté prostredia, viac ismevov a empatie alebo dokonca aj sladkosti. Pokial’ si
buduci majitelia ambulancii dokazu uvedomit’ ¢o ich pacienti ocakavaji tak maju viac-menej

vyhraté k vzajomnej spokojnosti.

V diskusii sme zhodnotili ciel prace, vyskumné otazky — ich prijatie alebo
zamietnutie a venovali sme sa moznej buducnosti tohto odvetvia spolu s navrhnutymi
odporuc¢aniami a nadvrhmi. Buducnost’ stomatologie moze skoncit’ v rukdch modernych
technologii ako mézeme vidiet’ aj pri inych sektoroch. Je preto potrebné aby zubar a jeho
najblizsi spolupracovnici drzali krok s najmodernej$imi poznatkami a neustéle sa vzdelavali

aby boli schopni drzat’ krok a tempo s ostatnou konkurenciou.

Len ambulancie, ktoré dostatoéne a spravne reaguji na poziadavky svojich
pacientov, mézu byt schopné konkurencie schopnosti, ziskovosti a d’alsej moznej expanzie
z dlhodobého hladiska. Lekar v sukromnej ambulancii musi vidiet’ v pacientovi zakaznika,
ktory moze priniest’ d’alSich pacientov ale len vtedy pokial’ bude s celkovym oSetrenim

a pristupom spokojny.

Prihliadnuc na uvedené skutocnosti a fakty, povazujeme hlavny ciel’ a aj vedl'ajsie
ciele ako splnené a myslime si, Ze nasa praca ma prinos najma pre tych, ktori planujt otvorit’

ambulanciu zubného lekarstva, ¢i uz st to doktori alebo iné subjekty.
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