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Abstrakt

Prace se zabyva analyzou vnéjsiho a vnitfniho prostfedi lazni, na zakladé které
jsou navrzeny strategie, které by spolecnost méla implementovat pro zvyseni
své konkurenceschopnosti. Prace dale popisuje moznosti a vyhody vyuziti

elektronického marketingu.
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Abstract

This thesis deals with analysis of internal and external spa environment which
is used for definition of business strategies. These strategies should be
implemented by company for increase its ability to compete. The thesis also

describes potentialities and benefits of using e-marketing.
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1 UVOD

Jiz odedavna byly koupele, 1dzné, piti vod z minerdlnich prament, rasSeliny,
slatiny a bahna vyuZzivany jako vyznamné léc¢ebné terapie. Pravé mista, kde se
lécebné prameny vyskytly nebo kde byly vhodné klimatické podminky pro
loziska lé¢ebného materidlu pro zadbaly, se stala mezi nemocnymi
vyhleddvanymi v jejich Sirokém okoli. V duaisledku nedostatku jakéhokoli
zdzemi na nich zacala postupné vznikat ubytovaci zafizeni, kterd se postupem
casu zmeénila v komplexy zajistujici kompletni sluzby spojené s ubytovanim,
lécenim nemoci, relaxaci a rekreaci.

Lazenstvi je kombinaci zdravotnické péce a cestovniho ruchu. Lazeriskou
péci se rozumi lécba za pouziti mistnich pfirodnich lécebnych ¢i klimatickych
zdrojti, které jsou cilené vyuzivany nejen k ovlivnéni vyvoje urcité nemoci nebo
zdravotniho stavu, ale vsoucasné dobé hojné i ke stabilizaci vuci stresu.
Soucasti 1azenské péce by méla byt fyzikalni a pohybova terapie, zdravotnicka
vychova, dietetika i psychoterapie.

Z hlediska ekonomickych cinnosti se lazenstvi fadi mezi komplexni
obory, kde se snoubi prakticky vSechny mozné sféry ekonomického a socialniho
zivota. Pozitivné ovliviiuje tvorbu hrubého domaciho produktu, pfispiva do
platebni bilance zemé&, navySuje pijmy statniho rozpoctu a rozpocti
regiondlnich a pfiznivé ptisobi na investi¢ni aktivitu.

Na tizemi Ceské republiky vyvéraji jedine¢né mineralni prameny, které
jsou jiz od pocatku 15. stoleti vyuzivany k lé¢ebnym tceliim. Takto mohou byt
pouzity pouze ty zdroje, jez byly prohldSeny ministerstvem zdravotnictvi za
l1éc¢ivé, neboli maji vzhledem ke svému charakteru, slozeni a fyzikdlnim
vlastnostem stalé, védecky prokazatelné Ilécéebné tucinky a vyhovuji
hygienickym poZzadavki.

Ceské republika se miize pochlubit tim, Ze se balneologie jako védni obor
zabyvajici se lazenistvim zacala jako prvni predndset na prazské univerzité
vroce 1841. Ceska lazetiska mésta se nachazeji v malebnych krajinnych
oblastech a jsou zajimava také svou architekturou. Mezi nejznaméjsi
a historicky nejvyznamnéjsi lazné v Ceské republice se fadi Lazné Luhacovice,
a. s., Marianské Lazné, a. s., Karlovy Vary a FrantiSkovy Lazné, a. s.

JelikoZ je konkurence v lazeriském odvétvi vysokd, musi management

neustale analyzovat vnitfni i vnéjsi prostfedi spolecnosti, aby byly zjistény trzni
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prilezitosti a hrozby, firemni silné a slabé stranky, pro maximadlni vyuziti
konkuren¢nich vyhod, na které muZe spole¢nost dosahnout. Pravé takovouto

analyzou prostfedi a navrhem strategie se bude zabyvat tato prace.
1.1 CILE PRACE

Cilem prace je za pomoci volné dostupnych dat ainternich materialt
poskytnutych vedenim analyzovat spolecnost Lazné Luhacovice, a. s. ana
zakladé této analyzy objevit problémovou oblast a navrhnout optimalni feSeni
tak, aby doslo k posileni konkurenceschopnosti spole¢nosti. Kazda organizace,
kterd chce byt tspésna, musi vénovat pfiméfené usili volbé strategie a jeji
optimalizaci vzhledem k vyvijejici se situaci na trhu. Volba vhodné strategie je
velmi obtiznd amusi byt provedeno mnoho analyz, aby byla nalezena ta
nejvhodnéjsi, kterd bude mit maximalni pozitivni efekt a minimdlni efekt
negativni.

Pro splnéni cile je potfeba provést kompletni rozbor prostfedi, které je
prostorem zahrnujicim vSechny faktory a ¢initele ovliviiujici manaZery pri
vykonavani jejich funkci a roli. Analyzu prostfedi Ize provést riznymi zptlisoby.
V prvni ¢asti analytické kapitoly prozkoumam vnéjsi prostredi, a to za pomoci
charakteristickych rysti pro vyvoj vnéjsitho prostredi prostfednictvim STEPE
analyzy, kterd se zaméfuje na prostfedi socidlni, technické a technologické,
ekologické, politické a pravni, ekonomické. Ddle se zaméfim na prostredi
oborové, kde provedu rozbor konkurenéniho prosttedi a lazetiské péce v Ceské
republice. Analyzou vnitfniho prostfedi spolecnosti se zabyva druhd cast
kapitoly vénujici se rozboru prosttedi, ato za pomoci principu klicovych
vnitropodnikovych faktord, kterymi jsou lidské zdroje, vyzkum a vyvoj,
financni situace, uroven ucetnictvi, marketing, organizacni uroven aimage
organizace. Na konci obou analytickych ¢asti budou zpracovany situacni
analyzy daného prostiedi, které identifikuji pfileZitosti a hrozby prostiedi
vnéjsiho, silné a slabé stranky prostfedi vnitfniho. Posledni ¢asti analytické
kapitoly bude konecnd SWOT analyza, jejimz cilem je tvorba budoucich
strategii fizeni spolec¢nosti. Jednotlivé strategie se zamétuji na potlaceni hrozeb
a slabych stranek, naopak na vyuZiti prileZitosti a silnych stranek optimdlné
tak, aby spolecnost dosahla konkurenéni vyhody.

Praktickd cast prace se bude zabyvat volbou problému, ktery bude

identifikovan v analytické ¢asti jako slaba stranka ¢i hrozba a bude vyhodnocen



1 UVOD 10

jako jedna z moznych strategii. Vybrany problém bude analyzovan a za pomoci
odborné literatury bude proveden rozbor moznych feSeni. S ohledem na obor
podnikatelské cinnosti bude zvoleno nejvhodnéjsi feSeni abude navrZen
zptuisob jeho implementace.

V dasti zabyvajici se navrhy feSeni a jejich pfinosy budou rozebrany
pfinosy navrZeného feSeni vcetné tivah nad dal$im moznym postupem pfi

dosahovani konkurenénich vyhod.
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2 CHARAKTERISTIKA SPOLECNOSTI

2.1 Luhacovice

Mésto Luhacovice lezi v jihovychodni ¢asti Ceské republiky ve Zlinském kraji.
Rozklada se v udoli obklopeném svahy Vizovické vrchoviny a Bilych Karpat,
jimiz protéka ficka Horni OlSava. Klimatické podminky jsou velmi priznivé,
jelikoZ masiv Vizovickych vrchii zabranuje proudéni silnych severnich vétrti
a naopak otevfena jizni strana umoznuje pronikani teplého vzduchu.

Prvni historickd zminka o Luhacovicich pochazi z roku 1412, kdy se hrad
Svétlov lezici nedaleko dneSnich Luhacovic stal majetkem Jaroslava ze
Sternberka. Datum vzniku obce je pravdépodobné jesté mnohem starsi.
Mimofadnou roli v rozvoji mésta sehral rod Serenyimi, ktery si uvédomil
mozné vyuziti 1é¢ivych prament za tcéelem podnikdni. Zpravy o zazraénych
schopnostech luhacovickych pramenti se roznesly po okoli a v Luhacovicich se
zacali objevovat prvni hosté. JelikoZ bylo zapotiebi nékolikadenniho pobytu
k projeveni lécebnych ucinkt vod, majitel luhacovického panstvi dal postavit
pobliZ pramenti roku 1789 hostinec s moZznosti ubytovani né€kolika hostt. Tento

krok nastolil zdklad pro budouci vyvoj Luhacovic v lazeniském odvétvi.!
2.2 Luhacovické mineralni prameny

Na tzemi Luhacovic vyvéra 16 hydrogenuhlic¢itanochloridosodnych kyselek
ajeden sirny pramen. Teplota vyvérajici vody se pohybuje mezi 10 - 12 °C.
Luhacovické vody jsou povaZovany za jedny z nejucinnéjSich v Evropé pro
vysoky obsah minerdlnich latek a pro vynikajici proplynéni volnym oxidem

uhlicitym 2

Historie mineralnich pramen:
Minerdlni prameny vyvéraly vokoli Luhacovic od nejstarsich dob.

Hlavni prameny, Amandka a Vincentka, byly zachyceny ve druhé poloviné

1 Luhacovice. Historie a folklér. [online]. [cit. 1. 10. 2007]. Dostupné na www:
<http://www luhacovice.cz/page/1614.historie-a-folklor-luhacovice/>.

2 Luhacovice. Ldzné Luhacovice. [online]. [cit. 1. 10. 2007]. Dostupné na www:
<http://www luhacovice.cz/page/1333.1azne-luhacovice/>.
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sedmndctého stoleti. Brzo se jim zacalo fikat ,luhacovickd voda” a v tomto
stupni vyvoje zlistaly prameny po dobu bezmadla sta let.

V prvni poloviné devatenactého stoleti byl upraven treti pramen
Janovka. V této dobé byl objeven i ¢tvrty pramen Aloiska.

V letech 1856 — 1857 byly vykopany studny dalSich dvou pramend, a to
Antoninky a U ¢&itarny. Nésledovaly prameny Jubilejni a Ustiedni. Péivodné
volné vytékajici Ottovka byla vroce 1905 zachycena v kamenném sklepeni.
O pét let pozdéji byl zachycen pramen Elektra 1.

Snaha o rozsifeni luhacovické zfidelni zdkladny a ziskani nezavadné
mineralni vody z vétSich hloubek vedla k provedeni dvou vrti. Koncem roku
1929 byl navrtan pramen Gejzir, dnesni pramen Dr. Stastného, a v roce 1930
znovu pramen Elektra. V Sedesatych letech minulého stoleti bylo vyuzivano 12
minerdlnich pramenti, ztoho 6 nadzemnich pramenti a5 studni mélkého
jimani.

Vletech 1961 — 1973 doslo k nejrozsahlejsimu vyzkumu luhacovické
zfidelni struktury. Byly vybudovany dalsi tfi nové prameny Bystrica (1972),
Dagmar (1972) a Elektra 2 (1976).

Jiz v roce 1987 byly vybudovany prameny Nové Citarna a Nové Janovka.
Orok pozdéji byly navrtany zbyvajici ¢tyfi - Novy Jubilejni, Vincentka 2,
Vladimir = aNova  Vincentka. @ Vtéto dobé mély  Luhacovice
20 hydrogenuhlicitanochloridosodnych kyselek a jeden sirny pramen.

Vroce 1993 rozhodlo Ministerstvo zdravotnictvi o likvidaci vétSiny
mélkych zdrojt, v nichz se mineralni voda jimala z hloubky do 10 — 15 metrd.

Nové vrtné prace byly zahdjeny v roce 1997 z podnétu Lécebnych lazni
Luhacovice - Sanatoria Miramare, s.r.o. Ziskan byl pramen Jaroslava. Totéz
zdravotnické zafizeni pozadalo v roce 1999 o prebudovani nedokoncéeného
hlubinného vrtu BJ 321. Rekonstrukce probéhla v letech 1999 - 2000. Novy
pramen dostal jméno Pramen Sv. Josefa. V soucasné dobé je v Luhacovicich
celkem 16 minerdlnich pramenti, z nichZ jeden je pramen sirny, ostatni jsou

hydrogenuhlicitanochloridosodné kyselky.3

3 Luhacovice. Historie minerdlnich pramenii. [online]. [cit. 1. 10. 2007]. Dostupné na
www: <http://www .luhacovice.cz/page/1685.historie-mineralnich-pramenu-luhacovice/>.
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2.3 Historie lazenstvi v Luhacovicich

Ke konci osmnactého stoleti stavebni ruch kolem luhacovickych pramenti
znacné zesilil. Byly postaveny domy s pokoji pro hosty a inejstarsi stavba
lazenského stfedu, kaplicka Svaté AlZzbéty, kterd svym zvonem denné
oznamovala zacatek a konec lééebného dne.

V poloviné devatenactého stoleti se lazeriska cast mésta dale rozristala,
v této dobé méla obec jiz deset domii a dvé kuchyniskd staveni. AvSak konec
devatenactého stoleti se nesl v duchu hroziciho tpadku. Hosté nebyli spokojeni
s chatrajicim vnitfnim zafizenim lazenskych budov aléfebnych prostoru
a dozadovali se vétsiho komfortu.

Vyraznym meznikem v historii byla pfeména ldzni v akciovou
spolecnost, kterou inicioval budouci feditel 1dzni MUDr. FrantiSek Vesely roku
1902. Hlavnim cilem nové vzniklé spolecnosti byla nejen totdlni inovace
stavajiciho lazeriského komplexu, ale ilécebné a kulturni drovné. Mimofadna
pozornost byla vénovdna péci o minerdlni prameny. Dal$im krokem
nezbytnym pro prosperitu spolecnosti bylo vybudovani Zelezni¢ni traté, po
které byli od roku 1905 dopravovani hosté pfimymi linkami z Prahy, Brna
a Olomouce. Dalsi vyraznd stagnace rozvoje lazni nastala béhem prvni svétové
valky.

Vznik Ceskoslovenské republiky byl pocatkem nového rozvoje
Luhacovic. Na stavbach novych budov se podileli architekti véhlasnych jmen,
vroce 1831 byla obec diky dokonceni pfehrady nad Luhacovicemi
elektrifikovana. VSechny tyto aspekty mély velky vliv na pfiliv nového
obyvatelstva do obce, kterd byla pravem roku 1936 povysena na mésto. Do
bujafe se rozvijejictho spolecenského a kulturniho Zivota zasdhla okupace
a nasledné druha svétova valka.

Jak tomu bylo jiz v pfedeslém obdobi, osvobozeni nastartovalo novou

etapu vyvoje, kterd vedla k dalsimu rozkvétu tohoto krasného meésta.*
2.4 Lazné Luhacovice, a.s. po roce 1989

Akciova spolecnost byla zaloZena 30. dubna 1992 podle §172 obchodniho

zakoniku. Jedinym zakladatelem spole¢nosti je Fond narodniho majetku CR se

¢ Luhacovice. Historie a folklér. [online]. [cit. 1. 10. 2007]. Dostupné na www:
<http://www luhacovice.cz/page/1614.historie-a-folklor-luhacovice/>.
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sidlem v Praze 1, Gorkého namésti 32, na ktery presel majetek statniho podniku
ve smyslu §11 odst. 3 zak. ¢. 92/1991 Sb., o podminkach pfevodu majetku statu
na jiné osoby. V zakladatelské listiné ucinéné ve formé notarského zapisu ze
dne 30. 4. 1992 bylo rozhodnuto o schvéleni jejich stanov ajmenovani clenti

predstavenstva a dozorci rady.

Rozdéleni zakladniho jméni:
e 85.122 akcii jmenovité hodnoty 1.000,-- K¢ na jméno
e 10.000 akcii jmenovité hodnoty 1.000,-- K¢ zaméstnaneckych
e 3.040 akcii jmenovité hodnoty 1.000,-- K& na jméno Mésto Luhacovice
e 2003 akcie jmenovité hodnoty 1.000,-- K¢ na jméno Fondu narodniho

majetku Ceské republiky (Zlaté akcie).

Dne 7. dubna 1993 zakladatel splatil 100% zdkladniho jméni spolec¢nosti,
které je predstavovano cenou vklddaného hmotného a dalsiho majetku
uvedeného v zakladatelské listiné. Ocenéni tohoto majetku je obsazeno ve
schvaleném privatizaénim projektu Statnich lé¢ebnych lazni Luhacovice, s. p.

V soucasnosti je jedinym akcionafem Martin Burda.’
2.5 Koncept lécebné péce

Pfirodni a klimatické podminky poskytovani lécebné péce

Zakladnim lééebnym prostfedkem luhacovickych 1dzni jsou pfirodni
minerdlni vody, které jsou svym chemickym slozenim charakterizovany jako
hydrogenuhlicitanochloridosodné kyselky s alkalickym pH. Jsou studené,
bohaté proplynéné volnym oxidem uhli¢itym. Diky svym vlastnostem mohou
byt vyuzivany k pitné 1écb€, inhalacim a ke koupelim.

Dal$im vyznamnym faktorem pfispivajicim k pozitivnim lécebnym
ucinktim je klima. Luhacovice lezi v sevieném zalesnéném udoli v nadmotské
vysce 250 m nad mofem. Udoli je chrénéno okolnimi kopci dosahujicimi
nadmorské vysky 330 — 511 m, ma tedy nizinny az podhorsky charakter.

Dlouhodobym sledovanim danych meteorologickych prvki bylo potvrzeno, Ze

5 MSp CR. Vijpis z obchodniho rejstiiku. [online]. [cit. 1. 10. 2007]. Dostupné na www:
<http://www justice.cz/xqw/xervlet/insl/report?sysinf.vypis. CEK=177404&sysinf.vypis.rozsah=u
plny&sysinf.@typ=transformace&sysinf.@strana=report&sysinf.vypis.typ=XHTML&sysinf.vypis
klic=46543f74eaeabf4c6{b8£395c85d0b51 &sysinf.spis.@oddil=B&sysinf.spis.@vlozka=809&sysinf.
spis.@soud=Krajsk%FDm%20soudem %20v%20Brn %EC&sysinf.platnost=31.08.2007>.



2 CHARAKTERISTIKA SPOLECNOSTI 15

tzv. teply pfil rok je zde prodlouzen o dalsi 2 mésice a ani v chladném obdobi se
kvalita ovzdusi diky malé pravdépodobnosti mlh nezhorSuje oproti jinym

podobnym zemépisnym polohdm.®

Indikac¢ni zaméfeni lazni

Indikacni zaméfeni se profilovalo jiz od dob prvnich zminek
o luhacovickych mineralnich vodach a proslo tak vyvojem za nékolik staleti.
V dnesni podobé je deklarovano vyhldskou Ministerstva zdravotnictvi
¢.58/1997 Sb., kterou se stanovi indikacni seznam pro lazeriskou péci o dospélé,
déti adorost, aze které vyplyva, Ze nejvétsi rozsah diagndz je tvofen
netuberkuléznimi nemocemi dychacich cest, nemocemi z poruch latkové
vymény azladz svnitini sekreci, nemocemi traviciho tustroji, kam spadaji
zaludecni a dvandcternikové viedy, pooperacéni stavy zaludku ajicnu,
chronickd onemocnéni Zluéniku a zlucovych cest. Dalsi neméné dtileZitou

skupinou nemoci, které se zde 1é¢i, jsou onemocnéni pohybového aparatu.”

Zde se nachazi piehledny vycet indikaci:

¢ Onemocnéni dychaciho ustroji (astma, alergicka onemocnéni dychacich cest,
chronickd bronchitida, poruchy hlasu a chraptivost, pooperacni stavy
dychacich cest, pruduskové astma, fibrdza plic).

e Nemoci traviciho ustroji (poruchy tradveni a nechutenstvi, klidové stadium
viedové nemoci Zaludku a dvanécterniku, stavy po operacich jicnu, Zaludku
a zlu¢niku).

e Nemoci z poruch latkové vymény (cukrovka, otylost).

e Poruchy pohybového aparatu (bolestivd onemocnéni Slach, svald, tpond,
mimokloubni revmatismus, bolestivé syndromy patete).

e Nemoci obéhového ustroji.

¢ Onkologické nemoci (onkologické pripady po ukonceni lécby).

Lazeniskd 1écba spocéivd ve vyuziti pfirodnich Ilécivych zdroja

v kombinaci s nejmodernéj$imi lé¢ebnymi a rehabilita¢nimi metodami.®

6,7 Interni materidly Lazni Luhacovice a.s., Koncept lécebné péce v a. s. Lazné Luhacovice,
2007

8 Luhacovice. Ldzné Luhacovice. [online]. [cit. 1. 10. 2007]. Dostupné na www:
<http://www luhacovice.cz/page/1333.1azne-luhacovice/>.
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Lazkovy fond

Lazné Luhacovice, a.s. disponuji celkovym poctem 1358 lazek, z ¢ehoz
1059 lazek je uréeno pro dospélé klienty a299 pro déti. V komplexnim
lazeniském hotelu Palace je to 230 lazek, v hotelu Morava 172 liZek ave
wellness hotelu Jurcovicv dim 80 Ilizek. Zbytek kapacit je umistén do
lazenskych objektt s plnou penzi nebo polopenzi, nebo do penzionti uréenych

jen pro ubytovani.’

Lécebné procedury a diagnostické moznosti

Jak jsem jiz vySe zminil, zaklad lécebnych procedur je tvoren prirodnimi
lé¢ebnymi zdroji, mineralnimi prameny. Jejich lé¢ebné vyuZiti je v nejvétsi mife
uplatiiovano u nemoci cest dychacich, jak lécbou pitnou, tak 1é¢bou inhala¢ni.
Dal$im moZznym pouzitim mineralnich vod jsou pfirodni uhlicité koupele, které
jsou vyuzivany pro prevenci a lécbu diabetickych komplikaci nebo pro terapie
kardiovaskularnich nemoci. Jen pro predstavu bych zde rad uvedl nékteré
z dalsich tzv. balneorehabilitacnich procedur: raselinové obklady, vifivé 1azné,
perlickové koupele, skotské stfiky, kyslikova terapie, vakuokompresni terapie,
sauna, fitness a cela fada dalSich postupti.

Kromé rehabilitacnich moznosti jsou kdispozici iprocedury
elektrolécebné napt. galvanizace, interferencni proudy, diadynamické proudy.
Dalsi moZnosti jsou fyzikalni terapie: laser, ultrazvuk, magnetoterapie, atd.

Uvedl jsem zde jen letmy a velmi zkraceny vycet procedur pouzivanych
pri 1éceni, ale iz néj je ziejmé, Ze lazné disponuji Sirokou Skalou lécebnych
moznosti, takfka nepfebernou.

Co se diagnostickych moznosti tyce, jen ve strucnosti uvedu, ze
Luhacovice disponuji pfistroji pro méfeni EKG, spirometrie, oxymetrie,

chemickou laboratofi a RTG pracovistém.

o Interni materialy Lazni Luhacovice a.s., Koncept lécebné péce v a. s. Lazné Luhacovice,
2007
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3 ANALYZA PROBLEMU A SOUCASNA SITUACE

Podle Némeckal® je management jev, ktery probihd ve spolecenskych,
pfirodnich i technickych systémech. Na jedné strané je management témito
systémy vyvoldn a vyZadovan, na strané druhé management ajeho dosazena
uroven soucasné podminuje ptisobeni téchto systémf, jejich rozvoj, celkovou
prosperitu atd. Management 1ze dale chapat jako vztah mezi fidicim a fizenym
prvkem. Rizenym prvkem, od kterého se ocekéavd, ze se bude chovat v souladu
s pozadavky a pokyny fidiciho prvku, mize byt jednotlivec, skupina, ale také
instituce i proces. Vztah mezi fidicim a fizenym prvkem se realizuje pfedevsim
na zakladé prenosu informaci. Jde o cilevédomy, funkéni proces transformace
informaci mezi fidicim a fizenym prvkem, pfiemz tento proces je zpravidla
obousmérny. SloZitost managementu je ddna zejména tim, Ze se pfedevsim
jednd o mezilidskou interakci, komunikaéni vztah ,clovék — clovék”. Tento
vztah je velmi obtizné determinovat, protoze vedle toho, Ze vzdy jde o urcité
osobni redlné vztahy konkrétnich jednotlivci, jde predevSim o mySlenkovy
proces v celé jeho sloZitosti. Nositeli fidicich vztaht jsou lidé. Kazdy clovék je
individudlni, ma rozdilné dispozice, schopnosti, vlastnosti dovednosti
vztahi mezilidské kooperace a délby prace. Jiny pohled na slozitost
managementu fikd, Ze sloZitost prameni z toho, Ze fizenym pfedmétem jsou
rizné systémy. Rostouci slozitost je spojena s rostouci komplexnosti feSenych
uloh. Management se uskutectiuje vzdy na platformé urcitych konkrétnich
vlastnickych vztaht, které urcuji, komu majetek ajmeéni ndlezi ajak se kdo

podili na vysledcich.
3.1 Analyza prostredi

Stejné jako kazdy jedinec, rodina, skupina, podnik, organizace a spolecnost Zziji
a existuji v urcitém prostredi, jehoz jsou soucasti, jsou jim ovliviiovany a zpétné
na néj plsobi, tak imanazefi aorganizace, vnichz pracuji, jsou soucasti

urcitého prostredi.l

10 NEMECEK, P.; ZICH, R. Podnikovy management 1. il. 1. vyd. Brno: Akademické
nakladatelstvi CERM, s.r.o., 2004. 60 s. ISBN 80-214-2779-5.

11 POSVAR, Z; ERBES, ]. Management I. 1. vyd. Brno: Mendelova zemédélska
a lesnicka univerzita v Brné, 2002. 154 s. ISBN 80-7157-633-6.
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Némecek!? dale uvadi, ze trh je stfetnutim poptavky s nabidkou,
stfetnutim zivych lidi, nebot poptavku predstavuji zdkaznici a nabidku
dodavatelé. Nelze s jistotou predvidat, jak tato stfetnuti dopadnou. Trh je navic
dotvaren prostfedim, ve kterém ptlisobi fada vlivi, které mohou mit nékdy
pozitivni, jindy negativni ucinek. Vlivy mohou byt ekonomické, politické,
legislativni, demografické, sociologické, psychologické, ptsobi zde i vlivy
vefejného minéni, vlivy mezinarodni situace, vlivy kulturni, dokonce i vlivy
meteorologické. Spolecnost a jeji management také musi udrzovat dobré nebo
alesponi neutralni vztahy s fadou zajmovych skupin, které maji zdjem na tom,
jak spolecnost funguje a co déla. Jde zejména o akcionare, zaméstnance, odbory,
dodavatele, véfitele, zdkazniky, orgdny statni spravy a vladu, obyvatele Zzijici
v okoli, aktivistické skupiny apod. Tito vSichni o¢ekavaji od spolecnosti, ze se
bude, pokud jde o zdvazky k nim, chovat pfedvidatelné a spolehlivé. Cekaji, Ze
se organizace bude ubirat uréitym predem vytycenym smérem a Ze odchylky
od tohoto sméru budou mit raciondlni davody abudou tudiz vSem
pochopitelné a vysvétlitelné. Pro davéryhodné chovani je potfeba urcit cil
a zpusob, jakym ho spolec¢nost chce dosdhnout. Zvolenému zptisobu je nutné
prizptisobit organizaci tak, aby nedochazelo ke konfliktiim mezi organizaci

a jejimi cily, které by mohly narusit mezilidské vztahy.

3.1.1 Vnéjsi prostiedi

Vnéjsi prostiedi managementu je tvofeno faktory, které mivaji ptivod mimo
organizaci, tzn. v makroprostfedi a v oborovém prostiedi. Pro vyvoj vnéjsiho

prostiedi jsou podle Leigha'® charakteristické nasledujici rysy:

1. Rozvoj informacénich a komunikaénich technologii. Informace se stavaji
pro kazdého (pro zakaznika i pro konkurenta) rychle a snadno dostupné. To
vede k pfekondvani regiondlnich, narodnich i mezindrodnich bariér, méni se
pravidla obchodovani a obchodni transakce se zrychluji.

Informacni  a telekomunikacni  technologie hraji v kazdodennim
konkurenénim boji o zdkaznika ¢im dal vétsi roli. Diky vhodné zvolenému

a spravné implementovanému informacnimu systému je mozné zvysit

12 NEMECEK, P.; ZICH, R. Podnikovy management 1. il. 1. vyd. Brno: Akademické
nakladatelstvi CERM, s.r.0., 2004. 60 s. ISBN 80-214-2779-5.

13 LEIGH, A. Prakticky rddce manaZera. 1. vyd. Praha: Svoboda, 1992. 189 s.
ISBN 80-205-0264-5.
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efektivitu prenosu dat, kazdodenni kontrolu provedenych ukonti i toki
financi. DalSim, pro business jesté vyznamneéjsim faktorem, co se ICT tyce, je
internet. MoZnost na dalku oslovit nespocitatelné mnozstvi zdkaznik(
nabidkou produkta ¢i sluzeb je v dnesSnim extrémnim konkurenénim boji
odehravajicim se snad ve vSech odvétvich neskute¢nou vyzvou aje na

kazdém subjektu, jak se s ni dokazZe vyporadat.

2. Rostou pozadavky zakaznikii. Zakaznici maji k dispozici dostatek
informaci o pfevaze nabidky nad poptavkou, o vyrobcich konkurence,
o substitutech a zvysuji ndroky na vyrobky a sluzby. Pozaduji stale casté&ji
specifické, pfesné jejich potfebam odpovidajici vyrobky, pozaduji moznost
vybéru a castéji méni preference. To zvySuje ndroky na organizace,
s kazdym zdkaznikem je nutno pocitat, ztrati-li organizace dnes zakaznika,
muze se stat, Ze jiny se jiz neobjevi. Zakaznici si tedy mohou diktovat cenu,
na kterou jsou ochotni pristoupit, a k této cené adekvatni kvalitu, kterou

ocekavaj.

3. Roste intenzita konkurence. Konkurence se stupriuje a méni formy.
Organizace konkuruji se stejnym vyrobkem na jednom trhu cenou, na jiném
trhu kvalitou ana dal$im sluzbami. Nejlepsi organizace vytlacuji ostatni
z trhu nejnizsimi cenami a nejlepsi kvalitou a sluzbami. Ty se pak v kratké
dobé stavaji normou pro konkurenci a poradi nejlepsich organizaci se
neustdle méni. Do odvétvi vstupuji ¢asto nové silné organizace a urcuji nova
pravidla soutéZe. V celém svété maji ve stejném okamziku zdkaznici
k dispozici stejné vyrobky napt. Sony, Phillips, Windows aj.

Kazdému clovéku, ktery alespon trochu vnima své okoli, je jasné
z televiznich a rozhlasovych reklam, billboardd, vSudypfitomnych bannerti
na internetovych strankach, Ze intenzita konkurence ma rostouci tendenci.
Nékdo sazi na cenovou strategii, nékdo na kvalitu svych vyrobkt. Najdou
se bohuzel itaci, ktefi konkuruji tim, Ze pouze zcizi myslenku, na které
konkurence pracovala mnohdy inékolik let, trochu ji vylepsi a s naklady
snizenymi o vyvojovou cast, kterd byva casto nejnakladnéjsi, pfijdou na trh
s novym produktem pro zakaznika cenové dostupnéjsim.
Kazdy si musi rozmyslet svoji konkurencni strategii a neustale

sledovat své konkurenty a podle jejich reakci inovovat strategii stale znovu.
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4. Stupnuje se globalizace trhii anastupuji nové organizacni formy
podnikani. Vznikaji nadndrodni spolecnosti, které prechdzeji od vyroby
zaloZzené na vyuzivani zdrojii k vyrobé zaloZené na vyuZzivani znalosti.
Dochéazi k mezindrodni rotaci pracovniki ake zménam v podnikové
kultufe. Vznikaji virtudlni organizace rtiznych, casto dfive konkurencnich,
organizaci. Stale obtiZnéji l1ze zjistit, kde spolecnosti zac¢inaji a konci.

Globalizace trhii je tedy jasné zfetelnym trendem v mnoha odvétvich,
vznikaji nadnarodni spolecnosti hlavné v oblastech outsourcingu anebo na
zakladé franchisingu. Nezfidka je vidét, Ze se konkurencni spolecnosti spoji,
aby byly schopny lépe obstat v konkurencnim boji s ostatnimi, naptiklad
pokud chce organizace s dobrou pozici na domacim trhu expandovat na
zahrani¢ni trhy. Globalizace je spojena i se znalostmi, kdy je tzv. know-how

prevzato ze zahrani¢i a implementovdno do doméaciho prosttedi.

5. Omezuje se vliv vlad. Globalizace trhi a obchodu omezuje schopnost
narodnich vlad fidit hospodarstvi zemé. Nadndrodni spolecnosti maji vétsi
finan¢ni zdroje neZ je statni rozpocet, s nimz disponuje vlada malého statu,
a casto ovliviiuji ekonomické a socidlni prostfedi ve staté vice nez samotné

vlady. Vznika globalni ekonomika, ale neni globalni spolecnost.

6. Sblizuji se sektory a odvétvi. Dochazi ke sblizovani statniho a soukromého
sektoru, k propojovani dfive i velmi odliSnych odvétvi. Je obtizné pfedvidat,
kdo budou konkurenti a ve kterém odvétvi se budou vyskytovat, kdy si

budou konkurovat a kdy budou spolupracovat.

7. Roste vyznam Zzivotniho prostfedi. Hospodaisky rtst vyZzaduje vétsi
vyuziti pfirodnich zdroji a zvySuje ochotu organizaci preventivné platit za
Cistsi Zivotni prostfedi, nebot dodatecné odstranovani skod je pfilis
nakladné. Zvysuje se tlak na tzv. ekocentricky management.

Rostouci produkce vyzaduje nejen rostouci naroky na vyuzivani
pfirodnich zdroji, ale pfindsi irostouci riziko spojené s ekologickym
znecisténim. JelikoZz se vétSina vyspélych zemi iobyvatelé v nich Zijici
soustfeduji na kvalitu Zivotniho prostfedi, musi se tomuto trendu
prizptisobit iorganizace. Ato prevenci proti znecisfovani prostfedi
a pfispévky na cisténi svého okoli, coz je stdle méné ndkladné nez

odstrafiovani jiz vzniklych ekologickych katastrof. A také lidé, kterym neni
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prostfedi, ve kterém Ziji, lhostejné, daji pfednost vyrobku, ktery je sice
o néjakou korunu drazsi, ale védi, Ze pfi vyrobé tohoto produktu nedoslo

k prohtesktim vtci ekologii.

3.1.1.1 Makroprostiedi — STEPE analyza
Donnelly' uvadi, Ze je makroprostfedi shodné pro vsechny podniky ptsobici
ve stejném geografickém prostoru. Vliv makroprostfedi na tyto spolecnosti
vSak nebude nikdy stejny. Rozdilnost vlivu okolniho prostfedi na konkrétni
spolecnosti bude totiZ ddna vztahem faktoru obecného okolniho prostfedi
a konkrétniho poslani spole¢nosti. Z toho vyplyva, Ze pro kazdou organizaci
existuje jind skladba kli¢ovych faktor(i obecného okolniho prostfedi.

Analyza arozbor segmentli makroprostfedi ijejich synergie ma pro
management mimoradny vyznam zejména proto, Ze mda Sanci vcas

a kvalifikované nalézat a vyuzivat pfilezitosti a odhalovat a eliminovat hrozby.

Podle Vagnera'® 1ze obecné okolni prostfedi ¢lenit riizné:
V odborné literatufe se muZeme setkat napf. s klasifikaénimi metodami:
"PELST"  (segmenty: politicky, = ekonomicky, legislativni,  socidlni,
technologicky), "STEP" (segmenty: socidlni, technologicky, ekonomicky,
politicky), "STEPE" (segmenty: socialni, technologicky, ekonomicky, politicky,
ekologicky).

1. Socialni prostiedi
Donnelly déle uvadi, ze kulturni a socidlni vlivy mohou ovlivnit chovani firem
a ménit potfeby a pfani zdkaznikti. Kazdy ndrod ma svij kulturni a socidlni
systém zahrnujici urcité postoje a hodnoty. Béhem casu dochdzi k fadé zmén
v socidlnim a kulturnim prostfedi, které ovliviiuji fungovani organizaci.
Spolec¢nosti by mély socidlni a kulturni vlivy systematicky sledovat, protoze
jsou to vné&jsi faktory, které mohou jejich vykonnost znacné ovlivnit. Je vSak
pozoruhodné, Ze vétSina organizaci nepiimé vnéjsi vlivy obvykle ignoruje tak

dlouho, dokud se z nich nestanou vlivy pfimé. Jestlize vSak organizace nechtéji

14 DONNELLY, J. Management. 9. vyd. Praha: Grada, 1997. 821 s. ISBN 80-7169-422-3.
15 VAGNER, L. Systém managementu. 2. vyd. Brno: Vydavatelstvi MU, 2007. 432 s.
ISBN 978-80-210-4264-3.
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ztracet svou dobrou image, pak je tfeba, aby respektovaly inepfimé vlivy

v souladu s vSeobecnym minénim obyvatelstva.

Analyza socidlniho prostfedi zkouma socidlni, demografické a kulturni
faktory souvisejici s Zivotni irovni spole¢nosti. Pro manaZerské rozhodovani je
diilezitd zejména pocetni, vékova, vzdélanostni, asocidlni struktura
obyvatelstva. Neméné dutilezitymi faktory jsou rozmisténi a migrace pracovnich
sil, pfijmy, spotfeba, zvyklosti obyvatelstva.

Podle Ceského statistického tfadu méla Ceskéa republika k 30. Cervnu
2007 celkem 10 325 941 obyvatel, coz v porovnani s rokem minulym znamena
narust, ktery byl zapfi¢inén nejen pfirtstkem zahrani¢ni migrace, a to ve vysi
34,3 tisice, ale ipfirozenym pfirtistkem obyvatelstva, ktery dosahl hodnoty
témeér 4,5 tisice obyvatel, to znamenad rist plodnosti a pokles imrtnosti v nasi
republice.

V nasledujici tabulce jsou uvedeny udaje tykajici se vyvoje poctu
obyvatel v CR:

Rok 2002 2003 2004 2005

Stiedni stav
obyvatelstva | 10201 | 10202 | 10207 | 10234

(tis. osob)
ztohozeny | 5236 | 5233 | 5235 | 5243
Tab. & 1: Vyvoj poétu obyvatel v CR v obdobi 2002 — 2005 16

40

E STEHO AN
an 14—

= PRIROZENY

on 4] CELKEM

"L

-20

tis. o=ob

-30

1885 188R 1RA7 1887 1884 200N 2nn1 2nnz 2NnaA 2nng 2nna

Graf. ¢ 1: Pfirtstek (abytek) obyvatelstva v CR v obdobi 1995 — 20057

16 éesky statisticky utad: Ceskd republika v éislech. [online]. [cit. 10. 10. 2007]. Dostupné
na www: <http://www.czso.cz/csu/2006edicniplan.nsf/publ/1409-06-2006>.
17 tamtéz
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V predchozim grafu je jasné viditelné, Ze od roku 2002 pocet obyvatel
v CR roste, coz do roku 2005 pouze na zakladé migrace cizincti do nasi
republiky. Tento stav se ovSem, jak jsem vySe zminil, zménil a pocet obyvatel
nyni roste i diky kladnému saldu pfirozeného pfirtistku obyvatel.

DalSim velmi dtleZitym aspektem pfi analyze socidlniho prostfedi je
veékové sloZeni obyvatelstva a z néj odvozené tendence vyvoje budouciho. Toto
je velmi diilezité ve vSech odvétvich, lazenstvi nevyjimaje, jelikoz se na zakladé
znalosti vékového sloZeni obyvatelstva miize management rozhodnout, do
jakych dopliikovych sluzeb investovat v pfipadé rozvoje nebo jaké sluzby zrusit
v ptipadé finan¢nich komplikaci tak, aby rozhodnuti neovlivnilo budouci zajem
zdkazniki o danou spolecnost. V niZze uvedené tabulce je nastinén vyvoj
vékového sloZeni obyvatelstva v letech 2002 az 2005. Déle jsou niZe vlozeny
grafy s pfepokladanym vékovym slozenim obyvatelstva dle CSU, ze kterych je
jasné zretelné, Ze se pfedpoklada konstantni zvySovani primérného veéku

obyvatelstva.

Rok 2002 2003 2004 2005
Celkem 10204 | 10211 10 221 10 251
do 14 let 1590 1554 1527 1501

15 - 64 let 7 196 7234 7 259 7 293
65 a vice let 1418 1423 1435 1457
Tab. ¢. 2: Vékové slozeni obyvatel [tis.] v CR v obdobi 2002 — 2005 18

2010 2030

100
. 95
MUZI .

85

100
96
MUZI 50
86
80
76
70

80
75
70
60 &0
58 56
50
45
40

50
45
40
38
30

35
30
26
20
18

20
16
10
5
i)

100 80 0 o] 60 100 100 60 a
Polet obyalel (v tis) Poet obyvatel (vtis.

10

Graf. ¢ 2: Pfedpokladané vékové sloZeni obyvatel v CR 19

18 (fesk;’r statisticky urad: Ceski republika v ¢islech. [online]. [cit. 10. 10. 2007]. Dostupné
na www: <http://www.czso.cz/csu/2006edicniplan.nsf/publ/1409-06-2006>.

19 éesky statisticky arad: Skolni statistickd ro¢enka. [online]. [cit. 10. 10. 2007]. Dostupné
na www: <http://www.czso.cz/csu/redakce.nsf/i/skolni_statisticka_rocenka>.
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DtleZitym hlediskem pfi rozhodovani v managementu, co se socialniho
prostiedi tyce, je i vzdélanost obyvatelstva. Jen pro pfedstavu uvedu stru¢nou

tabulku, jaka byla situace po roce 2006.

Vzdélani %
Bez vzdélani 0,1
Zakladni 19,2
Stfedni bez maturity 37,2
Stfedni s maturitou 32,6
Vysokoskolské 10,9

Tab. & 3: Stav vzdélanosti v CR k roku 2006 20

Velmi diileZitym aspektem v analyze socialniho prostredi je Zivotni troven.

Rok 2002 2003 2004 2005

Penézni ptijmy domacnosti 109 011 | 114760 | 119 923 | 127 294

- pramér na 1 clena za rok (K¢)
Penézni vydani domacnosti 102732 | 108 023 | 111805 | 117 784

- pramér na 1 clena za rok (K¢)
Cista penézni vydani domacnosti (K¢) | 86874 | 91365 | 94098 | 99 165
Spotiebni vydani domacnosti (K¢) 80397 | 84568 | 87259 | 91085

z toho: (%) (%) (%) (%)

potraviny a nealkoholické napoje 22,2 21,2 21,3 20,6
alkoholické napoje, tabak 3,1 3,0 2,9 2,9
odivani, obuv 6,5 6,2 5,9 5,6
bydleni, voda, energie, paliva 19,8 19,7 19,3 20,1
bytové vybaveni, zafizeni domacnosti 6,9 6,7 6,5 6,7
zdravi 1,8 1,9 1,9 2,0
doprava 10,0 10,7 11,0 11,1
posty a telekomunikace 4,0 43 46 4,6
rekreace, kultura a sport 10,5 10,8 10,9 10,6
vzdélavani 0,6 0,6 0,6 0,5
stravovaci a ubytovaci sluzby 5,1 5,2 5,3 5,1
ostatni zbozi a sluzby 9,5 97 9,8 10,2

Tab. & 4: Zivotni troveti obyvatelstva v letech 2002 - 2005 2!

20 (vZesk}'I statisticky atad: Skolni statistickd rofenka. [online]. [cit. 10. 10. 2007]. Dostupné
na www: <http://www.czso.cz/csu/redakce.nsf/i/skolni_statisticka_rocenka>.

21 Cesky statisticky utad: Ceskd republika v &islech. [online]. [cit. 10. 10. 2007]. Dostupné
na www: <http://www.czso.cz/csu/2006edicniplan.nsf/publ/1409-06-2006>.
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Z analyzy spotfebnich vydani domadcnosti je zfejmé, Ze se v priibéhu
nékolika let procentudlni vyjadfeni vydaji méni pouze v desetindch procent.
Pro manaZera lazni je nejdulezitéjsi polozkou rekreace, kultura a sport, kde
procentualni vyjadreni kolisa kolem 10,7 %, ale jelikoZ spotfebni vydani
domacnosti neustale vzrista, lze predpokladat, Ze se rlist projevi i v odvétvi
lazenstvi.

Velmi dtileZitym aspektem pro lazenstvi je vzrustajici trend zdravého
zivotniho stylu. Lidé, pfedevsim ti movitéjsi, investuji do svého zdravi ¢im dal
vice. Zdravy Zivotni styl je dutleZity ipro ministerstvo zdravotnictvi, které
vyvinulo dlouhodoby program zlepsovani zdravotniho stavu obyvatelstva CR

— Zdravi pro vSechny v 21. Stoleti, tzv. Program 21.

2. Technické a technologické prostredi

Dle Donnellyho*? nové technologie vznikajici ve vnéjsSim prostfedi mohou
spolecnost ovliviiovat dvéma zptlisoby. Technologicky rozvoj reprezentovany
novymi poznatky anovymi technikami mtize vést ke zméné stavajicich
produkénich a dalSich ¢innosti spolecnosti (napifiklad k novému zptisobu
vytvareni tcetnich dokladti). Ultrazvukové zafizeni, které vytvaii obraz, se
stalo daleZitou casti zafizeni pro diagnostiku srdce. Laserovy snimac pfispél
k zavedeni nového typu registra¢nich pokladen.

Technologicky rozvoj mtize také vyrazné ovlivnit charakter produktt
nebo sluZzeb poskytovanych organizaci. Tak dochdzi naptiklad k vyrobé novych
generaci pocitaci nebo televizori s vysokou rozliSovaci schopnosti.
Technologicky rozvoj vyzaduje, aby manazefi "Sli s duchem doby" a v ramci
moznosti vyuzivali technologicky pokrok k posileni konkuren¢niho postaveni
organizace. S rostoucim tempem technologického rozvoje klade tato vyzva na

manazery stale vétsi naroky.

Faktory spadajici do tohoto prostfedi nejvice méni Zzivot lidi a zivot
v organizacich. Manazer musi neustdle sledovat vyvoj technologii, které se
tykaji oboru, ve kterém pracuje dand spolecnost. Vramci moznosti, at uz
finanénich, tak technologickych, musi modernizovat sluzby, které svym
klientim poskytne, aby byli spojeni a pfisté stravili rekreacni dovolenou na

stejném misté a také aby lazné doporucili svym zndmym.

2 DONNELLY, J. Management. 9. vyd. Praha: Grada, 1997. 821 s. ISBN 80-7169-422-3.
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V medicing, tim padem iv lazenstvi, se technika lécebnych procesti
i technologie k 1écbé vyuZzivané neustale zdokonaluji. JelikoZ jsou medicinské
technologie astronomicky drahé, musi manazer spravné rozhodovat, co za novy
pfistroj nakoupit a zjakych zdroji jej financovat, aby se nakup technologie
pozitivné projevil na hospodaiském vysledku spolecnosti.

Lazné nejsou urceny pouze pro lécbu nemoci, ale i pro rekreaci, proto
musi manazer zvolit vhodné rekreacni sluzby, které ptildkaji klienty, ato
napriklad podle trendu v zahraniéi. Jsou to napiiklad rtzné typy masazi, ke
kterym musi byt zaméstnanci spravné vyskoleni a které musi byt vhodné
implementovany do rtiznych lécebnych i rekreacnich kr.

Jak jsem jiz vySe zminil v ¢asti oinformacnich a telekomunikacénich
technologiich, je potfeba, aby byl manaZer informovan o tom, jaké moznosti se
daji vyuzit pro internetovou prezentaci spolecnosti, kterou vede, a také musi
zvolit spravny informacéni systém, ktery nejlépe zastiti vSechny procesy
probihajici ve spole¢nosti, a tak zjednodusi dohled nad jejim chodem a umozni

mu bez jakychkoli ndkladt provadét mensi interni audity.

3. Ekologické prostiedi
Donnelly? uvadi, ze narody celého svéta usiluji o dosazeni dvou hlavnich cilt:
o trvaly ekonomicky rtst alepsi Zivotni prostiedi. Rozvoj ziskové
orientovanych organizaci vyzaduje, aby podnikaly v souladu s vSeobecnym
pozadavkem zlepSovani Zivotniho prostfedi. To je moZzné za predpokladu, Ze
organizace budou akceptovat tyto principy:
a. Minimalizovat a eliminovat produkovani odpadk®, které by mohly
zpusobit zhorSeni zivotniho prostfedi nebo zhorseni zdravotniho stavu lidi.
Setrné vyuzivat obnovitelné pfirodni zdroje, jako je voda, ptida a lesy.
V co nejvétsi mife recyklovat pouZité materidly.

V co nejvétsi mife vyuzivat ekologicky vhodné pfirodni zdroje energie.

®© oo T

Minimalizovat pouZiti rizikovych technologii a postupt, které by mohly
ohrozit zdravi a bezpecnost lidi. Soucasné vytvaret opatieni pro eliminaci
vzniku nebezpecnych situaci.

f. Produkovat vyrobky a sluzby, které nemaji vedlejsi negativni ucinky na

jejich uzivatele.

2 DONNELLY, J. Management. 9. vyd. Praha: Grada, 1997. 821 s. ISBN 80-7169-422-3.
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g. Nést plnou odpovédnost za pripadné poskozeni Zivotniho prostfedi,
v maximalni mife usilovat o ndpravu tohoto stavu a odskodnit vSechny,
ktefi poSkozenim utrpéli tjmu.

h. Nepfretrzité usilovat o odhalovani a odstrafiovani nepfiznivych dusledku
¢innosti organizace na zdravi a bezpecnost jednotlivcii.

i. Povéfit spravni radu nebo alesponi jednoho c¢lena vrcholového vedeni
verejnou reprezentaci ekologickych zdjmu organizace.

j-  Kazdy rok vyhodnocovat pokrok organizace z hlediska uvedenych zasad
a z hlediska platné legislativy.

JelikoZ se na tvorbu aochranu trvale udrZitelného rozvoje Zivotniho
prostfedi klade ¢im dal vétsi diiraz, ma tato polozka STEPE analyzy vétsi
vyznam nez pred n€kolika lety. Naklady na ochranu ovzdusi, vody, ptidy, tedy
prirody jako celku neustdle rostou. Péce o zivotni prosttedi je ¢im dal vice pod
dohledem statnich organti, které vydavaji zdkony na ochranu Zzivotniho
prosttedi.

Znize uvedené tabulky je zfejmé, Ze ndklady na Zivotni prostfedi
neustale rostou, ale bohuzel to neni zapfi¢inéno snahou zivotni prostiredi
zuSlechtovat, ikdyz zjisté cdasti zajité ano, nybrZz jsou tyto investice
vynaklddany na odstrafiovani ekologickych katastrof vzniklych industrializaci
spole¢nosti. Zivotni prostiedi je nejvice negativné ovliviiovano pravé nartistajici

koncentraci primyslu, dopravy, stavebnictvi, ale i zemédélstvi.

omezovani
ochrana ochrana
ochrana L., . hluku .. .
., | nakladani . ... | asanace pudy, . , biodiverzity
ovzdusi , | nakladani i a vibraci ,
Rok | Celkem . s odpadni podzemnich N (druhova
a klima- . . | sodpady i (kromé .
mi vodami a povrchovych rozmanitost)
tu ochrany ..
vod o a krajiny
pracovist)
1998 35160 20 141 8291 4 698 555 313 1162
1999 28 956 15762 8839 2597 426 241 1091
2000 21399 8 407 8 567 2270 329 277 1549
2001 19 892 7 057 8815 1463 488 632 1437
2002 14919 4149 7 034 1236 1027 365 511
2003 19 383 4179 9523 2125 2153 374 405
2004 20 208 4 677 8 435 2 834 1972 441 838
2005 18 248 3920 7 587 2572 2209 195 275
2006 22470 4 562 7 349 3 405 4202 1190 1084

Tab. ¢. 5: Investice [v tis. K¢] do Zivotniho prosttedi v letech 1986 - 2006 2+

2 Cesky statisticky twfad: Vydaje na ochranu Zivotniho prostiedi v CR. [online].
[cit. 10. 10. 2007]. Dostupné na www: <http://www.czso.cz/csu/2007edicniplan.nsf/p/2005-07>.
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Co se tyce lazni, myslim, Ze neni mnoho moznosti, jak by mohl jejich
provoz znecistovat Zivotni prostfedi. Ba pravé naopak lazné jsou spolecnosti,
ktera vytvari rekreacni prostfedi tim, Ze investuje do zelené, vytvafi krasné
kolonady obklopené stromy, kde ¢lovék unaveny méstskym Zivotem nalezne
kus krasné prirody, kde mtiZe relaxovat.

Samoziejmé, Ze provozem takového zafizeni vznika velké mnoZstvi
odpadovych materialdi, ale ty musi spolecnost likvidovat dle norem o tfidéni

odpadu, b tim klesa moznost negativniho dopadu na Zivotni prostredi.

4. Politické a pravni prostredi

Rada zakonti, pfedpisti a zakonnych opatfeni dle Donnellyho® reprezentuje
politické a legislativni sily, které maji na organizace znacny nepfimy vliv.
Legislativa ovliviiuje mzdy a urcuje vysi dani, které museji organizace odvadét,
urcuje povinnosti a prdva zameéstnavatelti i zaméstnanci a vytvari zakonny
ramec ochranujici spotfebitele. Zakonné predpisy zabezpecuji bezpecnost
pracovnikti i ochranu ovzdus$i. Urcuji i nezbytné bezpecnostni opatfeni proti
pozaram a stanovi zdkonné podminky pfijimani a propousténi zaméstnanct.
Politické a legislativni sily mohou vytvaret soucasné hrozby i prileZitosti.
Napftiklad zdkonna opatfeni proti zneciStovani ovzdusi mohou pro nékteré
spole¢nosti pfedstavovat nutné neefektivni investice a soucasné stimulovat
rozvoj prumyslu likvidace odpadii. Zdkonné opatfeni na ochranu pozemk
muze omezit stavebni spolecnosti zaméfené na budovani komfortnich
rodinnych domkti a naopak urychlit rozvoj budovatelti bytovych komplexd.
Nové celni pfedpisy mohou poskodit dovozce urcitého zbozi a naopak
povzbudit jeho domadci vyrobu.

Vétsina lidi je pfesvédcena, ze vldda by méla trvale ochranovat
spottebitele, Zivotni prostfedi a branit diskriminaci v zaméstnavani, vzdélavani
a bydleni. Proto by mély organizace trvale sledovat, zda jsou jejich aktivity
v naprostém souladu s pfijatymi zdkonnymi opatfenimi. Existuji dokonce
specidlni poradenské organizace a poradci, ktefi jsou schopni posoudit, zda
jsou spolecnosti vyuzivané praktiky a opatfeni (napfiklad v tcetnictvi nebo
v personalni oblasti) vsouladu se zdkonnymi opatfenimi. Nékteré velké

organizace se také pokousSeji ovlivnit vznik Zzadoucich zdkonnych opatfeni

%5 DONNELLY, J. Management. 9. vyd. Praha: Grada, 1997. 821 s. ISBN 80-7169-422-3.
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prostfednictvim svych politickych kandidatti a poslancti. Jiné se zase snazi
ovlivnit ndzory svych zaméstnanci tak, aby vefejné prosazovali potfeby

spolec¢nosti.

Ceska republika vznikla k 1. lednu 1993. Je demokratickou parlamentni
republikou se stabilni ekonomickou, politickou asocidlni situaci, ve které
zastupuje vykonnou moc prezident a vlada, ktera vydava nafizeni a navrhuje
zakony. Parlament CR je dvoukomorovy, s poslaneckou snémovnou a senatem.
Vlada CR je odpovédna poslanecké snémovné.

Mezinarodni postaveni a bezpeénost si CR upevnila ¢lenstvim v NATO
(1999) a ¢lenstvim v Evropské unii (2004), ¢imZ se Ceské republice otviraji nové
cesty k prosazovani svych zdjmu. Tyto vstupy nezapficinily pouze moZnost
prosazovani svych zajmi, ale CR musi dbat i na zajmy celé mezinarodni
spole¢nosti.

Jiz v obdobi pfed vstupem do Evropské unie musela CR pfistoupit na
implementaci zdkonti EU do svého zdkonodarstvi, ve které stale pokracuje.

Hlavni legislativni zdroj informaci pro odvétvi lazeriské péce je Lazerisky
zakon ¢. 164/2001 Sb., ktery pojednava o prirodnich lééebnych zdrojich, zdrojich
minerdlnich vod ajejich osvédéeni, odborném dohledu, poplatku za jejich
vyuzivani ajejich ochrané. Dadle pojednava o pfirodnich lécebnych laznich
a lazenskych mistech, o podminkach jejich stanoveni, o statni spravé nad
lazeniskymi institucemi a o pokutach.

Tento zakon rozsifuje vyhlaska ¢. 423/2001 Sb., o zdrojich a laznich, ktera
stanovi zptisob arozsah hodnoceni pfirodnich léc¢ivych zdrojii a zdroja
pfirodnich minerdlnich vod a dalsi podrobnosti jejich vyuzivani, pozadavky na
zivotni prostfedi ana vybaveni pfirodnich 1écebnych lazni, naleZitosti
odborného posudku o vyuZitelnosti pfirodnich lé¢ivych zdroja a klimatickych
podminek klééebnym tuceliim, o vyuzitelnosti pfirodnich mineralnich vod
k vyrobé balenych pfirodnich mineralnich vod a o stavu Zivotniho prostiedi
prirodnich lé¢ebnych lazni.

Dalsim legislativnim pramenem je vyhlaska ¢. 58/1997 Sb., ktera stanovi
indikacni seznam pro lazeniskou péci o dospélé déti a dorost. Obsahem je
prehled vysetfeni pro vystaveni ndvrhu na lazenskou péci, druh nemoci podle

indikac¢niho seznamu, obecné kontradikce lazenské péce.
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v

Lazeniskému zdkonu je nadfazen zakon ¢. 48/1997 Sb., o vefejném
zdravotnim pojisténi a o zméné a doplnéni nékterych souvisejicich zakoni.?

V ramci stabilizacnich opatieni schvalil Parlament CR od 1. 1. 2008
zavedeni regulacniho poplatku za pobyt v laznich. Podle novely zakona
¢.48/1997 Sb., o vefejném zdravotnim pojisténi, zaplati pacient regulacni
poplatek ve vysi 60,- K¢ za kazdy den komplexni lazenské péce, ve kterém byla
tato poskytovana.

Regulacéni poplatek musi zaplatit pacient nebo za dité zdkonny zastupce
a také ubytovany pravodce dospélého pacienta nebo ditéte pfi komplexni
lazenské péci v celkové vysi dané poctem dni stravenych v laznich. O zplisobu
thrady regulacniho poplatku budou pacienti informovani v predvolani na
komplexni lazeriskou péci.

Od placeni poplatku jsou osvobozeni pouze pojisténci v hmotné nouzi.
Podminkou je, Ze se pojisténec prokaZze rozhodnutim, ozndmenim nebo
potvrzenim, Ze ma na tuto davku narok. Doklad nesmi byt starsi nez 30 dnii

a vydava je obecni tifad, na kterém se o davky hmotné nouze zada.”

5. Ekonomické prostiedi
Ekonomické sily 1ze podle Donnellyho® charakterizovat takovymi veli¢inami,
jako je mira inflace, hruby domaci produkt, mira nezaméstnanosti, sménny
kurz, velikost statniho rozpoctu a obchodni deficit. Makroekonomické zmeény
pfinaseji manazertim pfileZitosti i problémy. Mirny, trvaly hospodafsky rtst
pfind§i mnoha organizacim uzitek v podobé rostouci poptavky a snazsi
dostupnosti potfebného investicniho kapitdlu pro rozsifeni spole¢nosti nebo
zakoupeni novych strojii a zafizeni. Jestlize vSak ekonomika vykazuje pokles
(v obdobi recese), pak poptavka klesa, roste nezaméstnanost a zisky se
zmensuji. Organizace musi nepretrZité sledovat a analyzovat vyvoj dulezitych
makroekonomickych ukazateli, eliminovat pfipadné hrozby a vyuzivat
prilezitosti. Rada spole¢nosti vyuziva ekonomickych piedpovédi na podporu
strategického rozhodovani, naptiklad o tom, zda rozsifit vyrobni zdvod nebo

zda vstoupit na nové trhy. Protoze se vsak pfedpovédi prednich ekonomui ¢asto

% Systém ASPI [CD-ROM]. ASP], a. s.: Automatizovany systém pravnich informaci, 2007.
27 Léazné Luhacovice: Nabidka pobytii hrazenych zdravotnimi pojistovnami. [online].

[cit. 12. 10. 2007]. Dostupné na www: < http://lazneluhacovice.cz/cz/pobyty-hrazene-2008.php>.
% DONNELLY, J. Management. 9. vyd. Praha: Grada, 1997. 821 s. ISBN 80-7169-422-3.
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navzdjem lisi, ma fada vrcholovych manaZerti k ekonomickym piedpoveédim

znacnou neduaveéru.

Toto prostfedi je tvofeno mnoha faktory, které vzajemné propojuji
mikroekonomické a makroekonomické prostedi a ptisobi na vyvoj narodniho
hospodafstvi. Na rozhodovani manazer(i a organizaci ptisobi prostfednictvim
fiskalni a monetdrni politiky.

Ceska ekonomika roste nadpriimérnym tempem v porovnani
s ekonomikami zemi Evropské unie. CR vyhledavaji pro své podnikatelské
aktivity zahraniéni investofi zcelého svéta, ato hlavné diky rostouci
ekonomice, kvalifikované pracovni sile a nizké cenové hladiné. Ceska republika
vykazuje mezirocné vysoky vzrlst kapitdlovych investic arostouci pocet

nadnarodnich podnika. %

Nize uvedu tabulku nejdalezitéjSich makroekonomickych ukazateld,

které dale popisi.
Rok | HDP HDP Mira rustu | Mira neza- | Mira CZK/ | Vladni | VIadni | Vladni
mezd méstnanosti | inflace | EUR deficit dluh deficit/
HDP
- mld. K¢ | % % % % K¢ mld. K¢ | mld. K¢ | %
1996 | 1683,3 4,0 18,3 3,9 8,8 -55,8 209,9 33
1997 | 1811,1 -0,7 9,9 4,8 8,5 -68,8 236,7 3,8
1998 | 1996,5 -0,8 9,2 6,5 10,7 -100,1 299,8 5,0
1999 | 2080,8 1,3 8,4 8,7 2,1 36,9 -77,3 340,5 3,7
2000 | 2189,2 3,6 6,4 8,8 3,9 35,6 -81,5 405,4 3,7
2001 | 23522 2,5 8,7 8,1 4,7 34,1 -135,0 591,5 5,7
2002 | 2464,4 1,9 7,3 7,3 1,8 30,8 -166,8 702,3 6,8
2003 | 2577,1 3,6 6,6 7,8 0,1 31,8 -170,6 775,0 6,6
2004 | 28174 4,6 6,6 8,3 2,8 31,9 -80,9 855,1 2,9
2005 | 2994,4 6,5 53 7,9 1,9 29,8 -104,8 903,5 3,5
2006 | 32203 6,4 6,4 7,1 2,5 28,3 -94,5 973,0 2,9

Tab. ¢. 6: Makroekonomické ukazatele 30

2 Ceska republika - oficialni webové stranky CR: Vieobecné informace. [online].
[cit. 12. 10. 2007] Dostupné na www: <http://www.czech.cz/cz/ekonomika-podnikani-
veda/vseobecne-informace/>.

30 Cesky statisticky ufad: Ceskd republika v Cislech. [online]. [cit. 12. 10. 2007]. Dostupné
na www: <http://www.czso.cz/csu/2006edicniplan.nsf/publ/1409-06-2006>.
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Jednim z nejdilezitéjSich ukazatelti ekonomické urovné je ukazatel
vyvoje HDP. Hruby domdci produkt je ukazatelem vykonnosti ekonomiky,
ktery umoznuje meziro¢ni a mezinarodni srovnani vyvoje ekonomické situace
zemé. Méti celkovy objem veskeré findlni produkce v penéZznich jednotkach
vyrobeny v dané zemi za urcité obdobi vyrobnimi faktory umisténymi v dané
zemi bez ohledu na to, kdo vlastni tyto vyrobni faktory.’! Do hodnoty HDP je
promitnuta domdaci vyroba, import a export, spotfeba obyvatelstva a verejné
vydaje. Na tvorbé HDP se ¢im dal mensi mérou podili zemédélstvi a pramysl,
ba naopak ¢im dal vice se podili sektor sluzeb. 3 Z tabulky je jasné ziejmé, Ze
HDP ma rostouci tendenci ajiz tfeti rok ma konstantni riist Sest procent, coz
dokazuje, Ze se ceské ekonomice dafi. V porovnani s primérnym rastem HDP
se zemémi EU, ktery je roven 2,8 %, je zfetelné, Ze se ¢eska ekonomika vyviji
a tudiZz dohani vyspélé ekonomiky nezasdhnuté ctyficeti lety apadku.

Dal$im velmi dulezitym faktorem je mira rastu mezd. Z vySe uvedené
tabulky je Ccitelné, Ze rGst mezd je za poslednich nékolik let konstantni.
V porovnani se stavem inflace je rfist mezd v procentudlnim vyjadieni
nékolikandsobné vyssi nez zvySovani cenové hladiny. Tato informace je pro
manazera dulezita, jelikoz je jasné, Ze ma idisponibilni diéichod rostouci
tendenci, tudiz budou mit lidé k dispozici vice financnich prostfedki na tutratu.

Mira nezaméstnanosti ma od roku 2004 Kklesajici tendenci, coz svédci
o dobfe fungujici ekonomice, kdy pfilivem zahranic¢nich investic, dotaci z fondu
Evropské unie istatnich aktivit vznikaji nova pracovni mista, které mohou
obsadit nejen stdvajici nezaméstnani, ale hlavné absolventi, ktefi jsou
v zahranic¢nich firmach velmi poptdvani, jelikoZ si mlZe zaméstnavatel za
minimalni mzdové ndklady vychovat podle svych pfedstav zaméstnance ,na
miru”.

Mira inflace vyjadfuje procentni zménu primeérné cenové hladiny za
dvandct mésict roku proti primérné cenové hladiné dvandcti mésicti
predchoziho roku. Za posledni léta Ceské republika srovnala krok s primérem
riistu cenové hladiny s ostatnimi zemémi EU. Nejvyssi podil na ristu cenové
hladiny mda prevazné rtst cen pohonnych hmot, elektrické energie, sluzeb

a potravin, zatimco rlist cen zbozi nepotravinarského byl takika nulovy. Rast

3t Klima, J. Makroekonomie. 1. vyd. Brno: B.ILB.S. a.s., 2002. str. 124.

2 Ceska republika - oficialni webové stranky CR: Hruby domdci produkt. [online].
[cit. 12. 10. 2007]. Dostupné na www: < http://www.czech.cz/cz/ekonomika-podnikani-
veda/vseobecne-informace/hruby-domaci-produkt/>.



3 ANALYZA PROBLEMU A SOUCASNA SITUACE 33

cen ajeho predikce je pro manaZera velmi dtlezitd z davodu planovani
rozpo¢tu na budouci obdobi sfinanéni rezervou uzptisobenou
predpokladanému nartstu nakladt jednotlivych ¢innosti v procesech a nakladi
na porizovani materialu, zasob i sluZeb.

Velmi dileZitym ukazatelem je kurz ceské koruny k euru. Ceska koruna
od roku 2004 neustale posiluje. To ma obrovsky vliv na export, na priliv
zahrani¢nich zakaznikti do zemé, s tim musi manaZefi operovat. Nestaci jiz
zahrani¢nim zdkaznik(im nabizet zboZi ¢i sluzby za bezkonkurenéni ceny, ale je
nutné zvysovat pfidané hodnoty, jakymi jsou bezesporu vyssi kvalita
a zlepsovani sluzeb zakaznikiim.

Hodnota ukazatele poméru vladniho dluhu k HDP je dtilezitd z pohledu
piistupu CR k euru. Podle maastrichtskych kritérii by vyse deficitu neméla
prekrocit 3 % HDP. Toto kritérium, jak je z tabulky vidét, neni 100 % dodrZeno,
jelikoZ tento ukazatel neustale osciluje kolem hranice 3 %. Je tedy zfejmé, Ze

nase ekonomika na pfijeti jednotné evropské mény jesté neni pripravena.

3.1.1.2 Oborové prostiedi
Dle Vagnera® oborové okolni prostfedi pfedstavuje okolni prostfedi relevantni
charakteru poslani konkrétni firmy.

Cilem analyzy oborového okolniho prostfedi je pochopeni podstaty
tohoto okoli, moznost identifikace dalSich pfilezitosti a hroze, tykajicich se
spolecnosti a vytvoreni predpokladii pro nasledné objektivizované zjisténi
silnych a slabych stranek organizace.

Charakter oborového okolniho prostfedi konkrétni firmy utvafi jeji
vlastni aktivity a chovani, aktivity a chovani jejich konkurentd, dodavatelt
a zejména zdkazniki. Producenti (resp. poskytovatelé vefejné prospésnych
statk(i) v oboru uspokojuji potteby svych zdkaznikd, vzdjemné si konkuruji
a nakupuji vstupy pro vykon poslani od svych dodavateld.

Management musi predevSim zajimat, kdo jsou jejimi skute¢nymi
i potencidlnimi zdkazniky a jaké jsou jejich potfeby, tuzby a ocekavani. V této
souvislosti musi zkoumat, jaké faktory mohou vést ke zméndm pozadavka
a chovani zdkaznikii. Proto se doporucuje zaméfit analyzu sektoru zdkazniki
na identifikace zdkazniki ana faktory ovliviwujici jejich rozhodovani, jak

uspokojovat své potfeby relevantnimi produkt. Zpravidla se rozlisuji tfi tfidy

3 VAGNER, 1. Systém managementu. 2. vyd. Brno: Vydavatelstvi MU, 2007. 432 s.
ISBN 978-80-210-4264-3.
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zdkaznikd, u kterych jsou rozdilné faktory ovliviujici jejich zajem uspokoyjit své
potfeby. Je samozfejmé, Ze tyto faktory méni charakter a miru svého ptisobeni
v zavislosti na druhu produktu. Identifikaci zdkaznikii a jejich pozadavku je
dtlezité vénovat nalezitou pozornost iproto, aby si organizace udrzZela své
zakazniky asoucasné ziskavala zakazniky nové. V této souvislosti bylo
prokdzano, Ze udrZet si zakaznika je vétSinou levnéjsi, nez ziskat zakaznika

nového.

Lazné Luhacovice patfi do odvétvi lazenské péce. Podle publikace
Lazeniska péce 2006 Ustavu zdravotnickych informaci a statistiky CR bylo
tohoto roku v CR v provozu 85 lazeriskych zdravotnich zafizeni, ztoho
5 détskych, z ¢ehoz mezi nejvice navstévované patfi: FrantiSkovy Lazné, a.s.,
Lazné Luhacovice, a.s., Lécebné lazné Marianské Lazné, a.s. Lazenska zarizeni
CR disponuiji celkem 25 770 liizky.

Péce o pacienty v naSich laznich vyuzivd kombinace pfirodnich lécivych
ucinkd s rehabilitacni a preventivni péci aslécbou nékterych chronickych
onemocnéni. Navrh na lazenskou péci podava oSettujici lékaf pacienta a tento
navrh musi byt potvrzen lékafem reviznim, na zakladé stvrzeni thradu péce
prebird pojistovna pacienta. Pojisténctim je poskytovdna bud komplexni nebo
prispévkova lazeniskd péce, do které spadd i péce ambulantni. Osobam, kterym
nebyla tthrada pojistovnou uzndna nebo chtéji vyuzit sluzeb lazni z vlastniho
rozhodnuti, je poskytovana tzv. samoplatecka lécba.

Komplexni 1é¢ebna péce (déle jen KLP) navazuje na péci tistavni nebo na
specializovanou ambulantni lé¢ebnou péci. Jejim ticelem je doléceni, zabranéni
vzniku nesobéstacnosti ainvalidity nebo jeji minimalizaci. PojiStovnou je
hrazen pobyt alécba, dopravu aldzenisky poplatek hradi pacient sdm. KLP
vyuzilo v roce 2006 celkové 106 869 pacientti, coz je o012 826 osob méné nez
v roce 2005 a o necelych 21 tisic méné nez roku 2004, z cehoz je jasné, Ze jeji
vyuzivani rok od roku klesa.

Prispévkova lazenska péce (dale jen PLP) je poskytovana pacientim
trpicim chronickym onemocnénim, a to jednou za dva roky, neni-li rozhodnuto
reviznim lékafem jinak. PojiStovna v tomto pfipadé hradi pouze lazenské
ukony, pacient si hradi jizdné, 1lazensky poplatek, ubytovani a stravovani. PLP
byla celkem poskytnuta 18 650 pacienttim, tento pocet se jen minimalné 1isi od

let minulych. Do PLP také patfi ambulantni léceni, které podstoupilo v roce



3 ANALYZA PROBLEMU A SOUCASNA SITUACE 35

2006 celkem 38149 pacient(i, coZ je o12tisic osob méné neZz roku 2005
a o 14 tisic méné neZ roku 2004.

Samoplatecka lécba je klientovi poskytovdna na lékafské doporuceni
a jeji doba neni casové omezena. U tohoto typu lécby si pacient hradi vSechny
vylohy sam bez jakéhokoli pfispévku jeho zdravotni pojistovny. Roku 2006
vyuzilo 1é¢bu 66 756 klientti, coZ je o0 20 % vice neZ roku 2005 a 0 47 % vice nez
v roce 2004. Na tomto enormnim navyseni ma hlavni zasluhu rozsifeni nabidky
ozdravnych pobytii, zejména vikendovych relaxac¢nich a rehabilitacnich pobyti.

Kromé tuzemskych pacientti jsou klienty lazenskych zafizeni i cizinci,
kterych byl vroce 2006 celkovy pocet 134 803 atento stav ma v porovnani
s predchazejicim rokem strmé rostouci charakter.

Celkem v roce 2006 absolvovalo lazeriskou lécbu 327 078 klientt, z ¢ehoz
38,4 % bylo léeno na naklady zdravotnich pojiStoven, tuzemsti samoplatci

predstavuji 20,4 % a cizinci 41,2 %. 3

Vyvoj poétu pacientu (dospéli, dorost, déti)
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Graf. ¢. 3: Graf vyvoje poctli pacientti v letech 1996 — 2006

% Ustav zdravotnickych informaci a statistiky CR. Lazeriskd péce 2006. UZIS, 2007. 28 s.
ISBN: 978-80-7280-660-7.
% tamtéz
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Jelikoz lazenstvi patfi pod zdravotnicka zafizeni, je zde wurceni
konkurence komplikovanéjsi nez u ostatnich odvétvi. Co se lé¢ebné péce urcené
odbornym a reviznim lékafem tyce, jsou lazné rozdéleny podle indikacnich
skupin, které jsem popsal v kapitole tykajici se charakteristiky ldzni. Lékari
posilaji pacienty do jednotlivych lazni bud podle spadové oblasti, nebo podle
uzavienych smluv snemocnicemi azdravotnimi pojiStovnami napf.
v pfipadech rehabilitaci. Co se chronickych onemocnéni tyce, jsou ldzné
rozdéleny také podle vySe zminénych indikaci a podle nich jsou pacientim
vybirdna vhodna lécebna zafizeni. Podle indikacnich skupin jsou hlavnimi
konkurenty Lazni Luhacovice, a. s.,, Karlovy Vary, FrantiSkovy Lazné, a.s.
a Marianske Lazne, a.s.

Jelikoz klientely vyuZzivajici komplexni nebo prispévkovou ldzenskou
péci ubyva, je nutné se soustfedit na konkurenci v ziskdvani klienti
tzv. samoplatcti. Jedna se o tuzemskou i zahranicni klientelu. Velmi dilezitym
faktorem je tradice. Lidé, pokud jde o jejich zdravi a rekreaci, ddvaji pfednost
znamym, staletimi ovéfenym lazenskym institucim. Je samozfejmé nutné
neustale nabizet nové a nové programy pro osloveni nejvétsiho mozného poctu

klientd.

3.1.1.3 Situacni analyza vnéjsiho prostredi
Obecnym tkolem situaéni analyzy vnéjsiho prostiedi je podle Posvare® zjistit,
co se v okoli organizace déje, a na zdkladé toho se pokusit pfedvidat, co se
muze stat, jak to mtize ovlivnit ¢innost a existenci organizace ajak by se na
soucasné i pfedpoklddané zmény méla organizace pfipravit, jak by na né méla
reagovat, co by méla udélat.

Konkrétnim tikolem analyzy situace vnéjsiho prostfedi je zjistit na jedné
strané trzni pfileZitosti, které vnéjsi prostfedi organizaci nabizi, a na druhé

strané hrozby, kterym bude muset organizace celit.

Trzni ptilezitosti
Trzni prileZitosti definuje PoSvaf jako oblast potfeby a zdjmt kupujicich, v niz
existuje vysoka pravdépodobnost, ze tim, Ze podnik tuto potfebu uspokoji,
dosahne zisku. Pritazlivost pfilezitosti je zavisld na:

1.Mnozstvi potencidlnich kupujicich.

3 POSVAR, Z; ERBES, J. Management I. 1. vyd. Brno: Mendelova zemédélska
a lesnicka univerzita v Brné, 2002. 154 s. ISBN 80-7157-633-6.
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2.Kupni sile potencidlnich kupujicich.

3.0choté potencialnich kupujicich nakupovat.

Trzni prileZitost existuje, kdyZ identifikujeme dostate¢né velkou skupinu
lidi, jejichz potfeby zlistavaji neuspokojeny, pricemz existuji tfi situace, které
vznik trzni pfileZitosti umoziuji. Jsou to:
1. Nabidka néceho, ¢eho je na trhu nedostatek.
2. Nabidka existujiciho vyrobku nebo sluzby novym zptisobem.

3. Nabidka nového vyrobku nebo sluzby.

Na zdkladé rozboru vnéjsiho prostfedi jsem dospél k nasledujicim trznim

prileZitostem pro Lazné Luhacovice, a. s.:

1. Rast zivotni drovné vCR - zanalyzy socialniho iekonomického
prostiedi je zfejmé, Ze penéZni prijmy obyvatelstva rostou vice, nez jaky
je rust inflace, diky cemuZz roste spotfebni vydani, ato ido oblasti
rekreace, kultury a sportu, kam spada i ldzenstvi, a tak lze pfedpokladat,
ze ochota obyvatel investovat do svého zdravi, do nadstandardni péce
bude taktéz rust.

2. Rozvoj technického atechnologického prostfedi — diky obrovskym
technickym i technologickym pokrokiim v odvétvich mediciny, lazenstvi
a rekreace je mozné poskytnout klientim nepfeberné mnozstvi sluzeb.

3. Trend zdravého zivotniho stylu - tento trend se ¢im dél vice unds
rozmahad hlavné vlivem zahrani¢nich trend®, kdy lidé dbaji o sviij
zdravotni stav nejen kvtili svému osobnimu pocitu ¢i vzhledu, ale i kvli
predejiti budoucich zdravotnich potizi, atim zvySeni ndklad(i na
zdravotni péci.

4. Informacni a telekomunikaéni technologie — moznost na dalku oslovit
nespocetné mnozstvi zdkaznikt nabidkou produkti ¢i sluZzeb za pomoci
internetu je obrovskou vyzvou.

5. Starnuti populace - z analyzy socidlniho prostfedi je zjevna tendence
starnuti obyvatelstva. Tento jev je zdporny z ndrodohospodaiského
pohledu, ale z pohledu lazenistvi I1ze tento jev brat jako pozitivni. Jelikoz
se v laznich 1é¢i z velké miry pravé starsi lidé, mohl by tento trend

znamenat trvaly ndrtst pfilivu novych klientd.
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6. Pozice lazni v regionu — v charakteristice lazni jsem jiz uvedl, Ze jsou
Lazné Luhacovice, a. s. nejvétsimi ldznémi na Moravé. Diky tomu si
mohou byt 1azné jisté svoji konkurencni vyhodou a tuto vyhodu mohou
vhodné pouZit pti koncepci strategie konkurencnich stretti.

7. Kvalita minerdlnich prament - lazné maji jedny z nejkvalitnéjsich
lécivych pramenti v celé Evropé, diky ¢emuz jsou vyhledavanym cilem
klientti.

8. Dotace z fonda Evropské unie — obrovskou pfilezitosti pro lazné je

moznost ¢erpani financ¢nich prostredkii pro své projekty z fonda EU.

Trzni hrozby
Trzni hrozby (ohrozeni) definuje PoSvar¥ jako situace vznikajici v okolnim
prostiedi, které plisobi negativné na organizaci napft. tim, Ze snizuji poptavku,
zvysSuji ndklady na vyrobky a sluzby apod. a v kone¢nych dusledcich mohou
vést k zaniku organizace.

Ptilezitosti a hrozby jsou proménlivé v Case a v prostoru. Stejna situace
muze byt vurcitém casovém obdobi (nebo v kratkém obdobi) pfileZitosti
a vijiném obdobi za 3 ¢i 5 let (nebo v dlouhém obdobi) hrozbou a naopak.
Situace, ktera je pfilezitosti v jednom regionu, miize byt ve stejném casovém
okamziku hrozbou v jiném regionu a naopak. PfileZitosti a ohroZeni je nutno
vztahovat vzdy k urcité organizaci, k vyrobku nebo sluzbé. Stejna situace muze
byt pro jednu organizaci pfileZitosti, pro jinou organizaci hrozbou.

Hledani, identifikovani avyuzivani pfilezitosti je nezbytnou slozkou
manazerské kompetence. Manazefi, ktefi dokdzou objevit a vyuzit spravné
pfilezitosti, ziskavaji pro organizaci konkurencni vyhodu. Néktefi manazefi
dokaZzou rozpoznat vice prtilezitosti, zatimco jini vidi spiSe hrozby. Za dobrého
manazera je povazovan ten, ktery vidi pfileZitosti tam, kde ostatni vidi

ohrozeni.

% POSVAR, Z; ERBES, J. Management I. 1. vyd. Brno: Mendelova zemédélska
a lesnicka univerzita v Brné, 2002. 154 s. ISBN 80-7157-633-6.
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Na zédkladé rozboru vnéjsiho prostiedi jsem dospél k nasledujicim trznim

hrozbam pro Lazné Luhacovice, a. s.:

3.1.2

Konkurence — velkou hrozbou je konkurence v Cechéch. Jsou zde 14zné,
které maji obdobnou velikost, a da se Fict, Ze jsou i ve vétsim povédomi
lidi izahrani¢nich turistd, jen pro priklad se jedna o Karlovy Vary,
FrantiSkovy Lazné, a.s. a Maridnské Lazné, a.s.

Reformy — hrozba je moznd i redlnd diky probihajicim ¢i pfipravovanym
reformdm ve vSech sektorech, zejména se jednd o probihajici reformu
zdravotnictvi, kterd md za tkol snizit statni ndklady na zdravotnictvi,
tudizZ i omezeni dotace klienti komplexni ¢i pfispévkové zdravotni péce,
dale zahrnuje zavedeni regulacniho poplatku za pobyt v laznich, coz
znamend, Ze regulacni poplatek musi zaplatit pacient nebo za dité
zadkonny zastupce a také ubytovany priivodce.

Kurz ceské koruny vici euru - ceskd koruna od roku 2004 neustéle
posiluje, coZ ma obrovsky vliv na pfiliv zahrani¢nich zdkaznika do
zemé. Jiz nestadi zahraniénim zdkaznikim nabizet sluzby za
bezkonkurencni ceny, ale je nutné zvySovat pridané hodnoty, napt.
zlepSovani sluzeb zdkaznikiim.

Infrastruktura — pro lazné je nestastné, Ze k nim neni pfimé dalni¢ni ani
zelezniéni spojeni s velkymi mésty, coz je pro urcitou cast klientti, zvlasté

zahrani¢nich, nepfijemné.

Vnitfni prostredi

Jednou véci je podle Kotlera® nalézt atraktivni prilezitosti a dalsi véci je vyuzit

je. Kazda spolecnost potiebuje vyhodnotit své silné a slabé stranky. Je ovSem

jasné, Ze nemusi napravovat vSechny své slabé stranky, ani ddvat najevo své

silné stranky. Je velkym otaznikem, zda by se méla spolecnost omezovat na ty

prilezitosti, které koresponduji s jejimi silnymi strankami, nebo zda by méla

zvazovat i prileZitosti, pro néz by musela urcité silné stranky ziskat nebo si je

vytvorit.

% KOTLER, P.; KELLER, K. Marketing management. 12. vyd. Upper Saddle River:

Pearson Education International, Prentice Hall, 2003. 706 s. ISBN 0-13-049715-0.
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Vnitfnim prostfedim rozumi Grove® mnozinu prvki a jejich vzdjemnych
vztahli existujicich uvnitf organizace (podniku). Je to tedy vnitfni prostfedi
podniku (organizace). Pro jeho pochopeni je ucelné podnik (organizaci)
definovat jako socidlné-technicky systém, jehoz prvky jsou lidé avécné
prostiedky propojené vzajemnymi komunika¢nimi a fidicimi vazbami. Je to
systém otevieny aje spojeny s okolim prostfednictvim sité transakci, které
omezuji jeho autonomii chovani a ovliviiuji jeho zavislost na okoli.

Primarnim ukolem managementu je zajiSténi trvalé Zivotaschopnosti
a existence podniku na zdkladé aktivniho a reaktivniho vytvareni rovnovahy
mezi vné&jSim a vnitfnim prostredim.

Vnitfni prostredi je specifické pro kaZzdou organizaci. V literatufe lze
najit vice nazord na klasifikaci a charakteristiku sloZzek vnitiniho prostfedi.
V rdmci celopodnikového systému lze rozliSovat systém provadéci zabyvajici se
procesem vyroby, pouzitim zbozi a osob, jez zahrnuje tyto podsystémy: vyrobu,
nakup, odbyt, vyzkum, vyvoj aj. Dale systém fidici zahrnujici tyto podsystémy:
hodnotovy, planovaci akontrolni, informacéni, organizacni a podsystém
personalniho fizeni. VSeobecné je rozsifeny ndzor, podle néhoz jsou zdkladnimi
slozkami vnitfniho prostfedi organizace slozky zndmé jako systém ,7S"
spolec¢nosti McKinsey.*

McKinseyho model 7s nemtize byt podle Karlofa* ve skutecnosti
povazovany za Cisté strategicky model, ale spiSe za zptisob pfemysleni o rozvoji
nebo pfestavbé organizace. Jeho ndzev vychdzi ze sedmi faktort, které
McKinsey povazoval za dtlezité v kontextu organizacniho rozvoje: strategie,
schopnosti, sdilené hodnoty, struktura, systémy, spolupracovnici a styl.

Kdyz se spolecnost odhodld zménit svoji organizaci, béZné zachdzi se
7 S ve stanoveném poradi. V prvni fazi je obvykle vymezena strategie. DalSim
krokem je urcit, v ¢em musi byt organizace obzvlasté dobra, aby byla schopna
implementovat svou strategii, jinymi slovy, jaké schopnosti musi rozvijet nebo
jinak ziskat. Poslednim krokem je stanovit, jaké zmény jsou potfeba v dalSich

péti faktorech, aby byla provedena zména tspésna.

% GROVE, A. S. Rizeni orientované na vyjkon. 1. vyd. Praha: Management Press, 1998.
184 s. ISBN 80-85943-60-3.

%  POSVAR, Z; ERBES, ]. Management I. 1. vyd. Brno: Mendelova zemédélska
a lesnicka univerzita v Brne, 2002. 154 s. ISBN 80-7157-633-6.

4 KARLOF, B. Management od A do Z. 1. vyd. Brno: Computer Press, 2006. 307 s. ISBN
80-251-1001-X.
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Strategie fika spolecnosti, jak se musi prizpusobit ke svému prostiedi
a vyuzit svllj organizacni potencidl, zatimco analyza schopnosti odpovida na
otazku, jak by méla byt strategie implementovana.

Malokdy je obtiZné urcit pét nebo mozna dokonce deset schopnosti, které
maji zasadni daleZitost. To ale neni dostacujici, protoZe je potifeba rozvinout
vitézné schopnosti, a to ¢asto klade tak velké naroky na organizaci, Ze je mozné
rozvinout pouze od jedné do tfi schopnosti najednou. Tyto schopnosti
predstavuji spojnici mezi strategii a novou érou, zatimco soucasné urci zmény,
které se musi provést u dalSich péti S: struktura (structure), systémy (systems),
spolupracovnici (staff), styl (style), sdilené hodnoty (shared values).

Struktura spolecnosti je mozna nejzndméjsim z koncepttd, které se
vztahuji k organiza¢ni zméné. Tyka se zptlisobu, jakym jsou oblasti, divize
a jednotky spolecnosti navzajem seskupené. To je také mozna ten nejviditelnéjsi
faktor organizace, a proto je casto velice ldkavé zacit pravé zménou struktury.
Existuje tady mnoho pfikladii managementti spolecnosti, které si myslely, Ze
mohou své spolecnosti reorganizovat pouhymi strukturdlnimi zménami.

Systémy mohou byt definované jako postupy nebo procesy, které se
nachdzi ve spolecnosti a které zahrnuji velké mnozstvi lidi za téelem urceni
dtilezitych otazek, provedeni zalezitosti nebo ucinéni rozhodnuti. Systémy maiji
velice silny vliv na to, co se stane ve vétsin€ organizaci, a zajistuji managementu
mocny nastroj pro vytvareni zmeén.

Faktor spolupracovnikii se tyka otazky, jaky typ lidi organizace potfebuje.
Neni to tolik otdzka jednotlivych osob jako spiSe celkového know-how
vlastnéného lidmi v organizaci.

Styl je jednim z méné zndmych nastrojii ulozenych ve "schrance
s nafadim pro management". MtiZeme fici, Ze se skldd4 ze dvou prvki: osobni
styl a symbolické cinnosti. Styl managementu neni zaleZitosti osobniho stylu,
ale toho, co vykonni pracovnici v organizaci délaji, jak pouzivaji svlij osobni
signalizac¢ni systém.

Sdilené hodnoty se vztahuji kjednomu nebo vice vodicim tématim
spolecnosti, vécem, o kterych kazdy vi, ze jsou obzvlasté dtlezité a rozhodujici

pro preziti a ispéch spolecnosti.
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Jiny postup ke Kklasifikaci zdkladnich faktor(i vnitfniho prostfedi
organizace podle Posvare?? predstavuje tzv. princip klicovych faktorti, ktery
povazuje za klicové: lidské zdroje vyzkum a vyvoj, finanéni situaci, troven
Ucetnictvi a planovani, marketing, organizacni droven aimage organizace.
MnoZina téchto prvka ajejich vzdjemné vztahy uvnitf podniku tvofi vnitfni
prostiedi organizace. Je to socialné-technicky systém, jehoZ prvky jsou lidé
a vécné prostredky vzdjemné propojené fidicimi a komunika¢nimi vazbami.

Hlavnim tukolem managementu je zajistit tspéSny a plynuly chod
organizace neustalym udrZovanim rovnovahy mezi vnitfnim a vnéjSim
prostiedim.

Analyzu vnéjsitho prostfedi 1ze tedy provést hned nékolika postupy.
Vzhledem podkladiim, které mdam k dispozici, jsem vybral pro analyzu

vnitiniho prostfedi metodu principu klicovych faktor.

3.1.2.1 Princip klicovych faktora

Tento pfistup je pouzivan ke klasifikaci zadkladnich faktort vnitiniho prostredi
organizace a za klicové faktory jsou zde povazovany lidské zdroje, vyzkum
avyvoj, finanéni situace, uroven ucetnictvi apldnovani, marketing

a organizacni iroven a image organizace.

1. Lidské zdroje
K naplnéni svych podnikatelskych zdméri zaméstnava spole¢nost zaméstnance
s odbornosti zdravotnickou, ubytovaci, stravovaci, technicko-hospodafskou
aostatni odbornosti. Primérny prepocitany pocet zaméstnanci ¢inil
v roce 2006 551 zameéstnancti, coz je oproti roku 2005, kdy c¢inil stav 582,9
zaméstnancli, znatelny ubytek. Ztohoto poctu je pocet vedoucich
pracovniki 12, oproti roku 2005, kdy byl stav vedoucich 14 zaméstnancti, jde
také o pokles. Diky tomu spolecnost snizila mezirocné osobni naklady
03590 tisic K¢ Voblasti pracovnépravnich vztahti spole¢nost dodrzuje
vSechny povinnosti vyplyvajici predevsim ze zakoniku prace auzaviené

kolektivni smlouvy.®
V roce 2006 Ufad prace vyhodnotil projekt vzdélavani zaméstnancti

Lazni Luhacovice vramci Operaéniho programu Rozvoj lidskych zdroja,

2 POSVAR, Z; ERBES, J. Management I. 1. vyd. Brno: Mendelova zemédélska
a lesnicka univerzita v Brné, 2002. 154 s. ISBN 80-7157-633-6.
#  Interni materialy Lazni Luhacovice, a. s. Vyjrocni zpriva 2006.



3 ANALYZA PROBLEMU A SOUCASNA SITUACE 43

Opatfeni 4.1. - ZvySeni adaptability zaméstnavateli a zaméstnanci na zmény
ekonomickych a technologickych podminek, podpora konkurenceschopnosti
jako uspésny. Dne 18. 4. 2006 byla podepsdna dohoda o poskytnuti pfispévku
s implementa¢ni agenturou - Ufadem prace ve Zliné. Projekt snéazvem
Vzdélavani zameéstnanci spolecnosti Lazné Luhacovice, a.s. zahrnuje tfi
zakladni oblasti vzdélavani a rozvoje zaméstnancti:

e aktivni vzdélavani atrénink komunikacnich dovednosti

a pozitivniho pristupu ke klientovi v oblasti poskytovani sluzeb
e rozsifeni a zkvalitnéni dovednosti pfi praci s vypocetni technikou

e zlepSenijazykové vybavenosti zaméstnancti.

Projekt, ktery ziskal finanéni podporu ve vysi 2 379 000 K¢ a patfil mezi
Ctyfi nejlépe hodnocené projekty, byl ve druhém kole vyzvy zahajen k 1. 5. 2006
a potrva do30. 4. 2008. Cile projektu se zaméfuji na komplexni podporu
arozvoj zameéstnancti spolecnosti s dlouhodobym vyhledem na systematicky
rozvoj jeji konkurenceschopnosti, kterd je pfedpokladem pro zachovani
azvySeni poc¢tu pracovnich mist vrdmci regionu. Tento projekt je
spolufinancovan Evropskym socialnim fondem a statnim rozpoctem Ceské

republiky.*

2. Vyzkum a vyvoj
Oficidlnim postojem Lazni Luhacovice, a.s. je, Ze nevyviji aktivity, ani neeviduji

zadné vydaje na ¢innost v oblasti vyzkumu ¢i vyvoje.

3. Finandni situace, troven ucetnictvi a planovani
Spole¢nost  uctuje v soustavé podvojného ucletnictvi podle zdkona
¢. 563/1991 Sb., o ucetnictvi. Spole¢nost ma vypracovany uctovy rozvrh
a vnitfni smérnice. Uéty maji dvoumistné analytické ¢lenéni. Soudasti tidetnictvi
je vnitropodnikové ucetnictvi, pro které se pouzivaji ucty tiid 8 a9. Pro
odpisovani dlouhodobého majetku byl sestaven odpisovy plan. Doba
odpisovani dlouhodobého majetku se rovna dobé stanovené pro vypocet
daflovych odpist tohoto majetku. Pfi stanoveni pldnu ucetnich odpist

spolecnost vychazi z zivotnosti dlouhodobého majetku a z jeho vyuZzitelnosti

#  Lazné Luhacovice — lazenska lécba, wellnes, pobyty. Podpora vzdéldvini. [online].
[cit. 10. 12. 2007]. Dostupné na www: < http://lazneluhacovice.cz/cz/podpora-vzdelavani.php/>.
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pro potfeby spolecnosti. Je uplatiiovan rovnomérny ucetni odpis. Odpisy se
uctuji mesiéné, ato pocinaje mésicem zafazeni dlouhodobého majetku.
O zasobach se ve spolecnosti uctuje podle varianty A. Vybrané druhy materidli

se uctuji pfimo do ndklad® s tim, Ze ro¢ni inventarizace majetku zohlednuje

uctovani skutecné spotfeby materialu.*

Zjednodusena rozvaha vykazu zisku a ztrat#

Dlouhodoby hmotny majetek Pofizovaci cena Opravky
(v tis. K¢) 2006 2005 2006 2005
Stroje, pristroje a zatizeni 48 073 46239 | 39605 36 706
Dopravni prostedky 6694 | 3488 | 2616 | 2626
Inventar 5465 | 5492 | 4980 | 4533
Celkem 60 232 55219 | 47201 43 865
Dlouhodoby nehmotny majetek Pofizovaci cena Opravky
(v tis. K¢) 2006 2005 2006 2005
Software 1515 1515 1515 1515
Ocenitelna prava 644 644 644 644
Celkem 2159 2159 2159 2159
VLASTNI KAPITAL (v tis. K&) 2006 2005
Zakladni kapital 100 165 100 165
Kapitalové fondy 8761 8 681
Fondy ze zisku 11779 11 309
Nerozdéleny zisk minulych let 13 007 5297
Hospodarsky vysledek bézného ticetniho obd. 13 975 9379
Celkem 147 687 134 831
Vynosy (v tis. K<) 2006 2005
Prodej zbozi 16 990 17 821
Prodej vlastnich vyrobku a sluzeb 330 965 346 559
Ostatni vynosy 4 366 6 018
Celkem 352 321 370 398
Vysledek hospodarenti (v tis. K¢) 2006 2005
Provozni vysledek hospodareni 23327 16 887
Finan¢ni vysledek hospodateni -3779 -5 046
Mimoradné vynosy 60 1995
Mimoradné naklady 1 29
Celkem 19 607 13 807

45
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Interni materialy Lazni Luhacovice, a. s. Pfiloha k ticetni zdveérce za rok 2006.

Interni materialy Lazni Luhacovice, a. s. Vyjkaz zisku a ztrdt v plném rozsahu za r. 2006.
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A¢ poklesly vynosy oproti roku 2005 o 18 milionti korun, vysledny
hospodarsky vysledek byl o 6 miliont1 vyssi nez v roce prfedchdzejicim. To bylo
zplisobeno predevSim poklesem osobnich naklad(i artstem stavu rezerv
a opravnych polozek.

Spole¢nost Lazné Luhacovice, a.s. dlouhodobé vykazuje zlepSujici se

vysledky hospodareni, tudiZ lze tvrdit, Ze je spolecnosti stabilni.

4. Marketing
Spravna marketingova strategie je nezbytna pro preziti v konkurenénim boji,
ktery je ze dne na den té€Zsi. Je nutné zvolit spravnou strategii konkurencnich
stfett a vyuzit svych silnych stranek a pfileZitosti, které trh skyta.

Hlavni filozofii spole¢nosti Lazné Luhacovice, a.s. jsou spokojeni klienti.
Jenom spokojeny klient pfijede znovu na relaxacni pobyt nebo na léceni
a doporuci 1azné svym zndmym. Pravé pti plnéni tohoto cile za vhodné zvolené
nendsilné konkuren¢ni strategie ziskd spole¢nost na trhu obrovskou
konkurenc¢ni vyhodu.

Hlavnim cilem je dlouhodobé zajistit 100% vyuziti vSech ltzek a kapacit
jednotlivych oddéleni po cas celého roku.

Tento cil je tzv. béhem na dlouhou trat, proto je nutné zvolit dil¢i
strategie k naldkani klientd, a to nejen téch, ktefi jiz sluzeb ldzni vyuzili. Cilem
je, aby se opét vratili a doporucili lazné svym zndmym. Dale i téch klientt, ktefi
se teprve rozhoduji, jaké ze spolecnosti poskytujicich lazeriské sluzby vyuziji.

Je nutné neustdle nabizet nové a nové programy pro osloveni nejvétsiho
mozného poctu klientd. Jen pro priklad uvedu nékteré znovinek
poskytovanych spolecnosti: ManaZerské pobyty, Tyden pro seniory, Pobyt pro
zeny, Regenerace dychacich cest a hlasivek a mnoho dalSich. Velice dtlezité je
prilakat i zahrani¢ni klientelu, které jsou nabizeny tzv. programy na miru, coz
znamena, Ze jsou na objednavku pfipraveny lécebné a relaxacni pobyty, které
jsou zpracovany dle pfesnych pozadavkt cilovych skupin.

Kromé novych programii jsou planovany tzv. motivacni stimuly. Tyto
stimuly jsou uréeny pfevazné pro podporu prodeje pobytl v mimosezénnim
obdobi, a to cestou slev oproti sezoné hlavni, zde jsou pro ndzornost nékteré
slevy uvedeny:

e Pro zpfistupnéni pobytt Prispévkové lazeriské péce v zimni sezéné je
poskytovana sleva ,Kazdy 3. den zdarma” amimo sezénu ,Kazdy

7. den zdarma”.
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e U samoplateckych léebnych pobytt pro vyrazné snizeni ceny lééebnych
pobytt trvajicich déle nez tyden je mozZné cerpat slevy ,14=12 a 21=18".

e ,Prispévek na dopravu do 1azni” je poskytovan klientim komplexni
a prispévkové lazenské péce aklientim samoplateckych lécebnych
pobytl, spolecnost pfispiva na dopravu klientlim, ktefi hodlaji stravit
v laznich déle nez 14 dni.

e ,Prispévek na dopravu do lazni pro déti” je poskytovan klientiim, ktefi
maji malé déti, pokud absolvuji lé¢ebny ¢i relaxacni pobyt spolecné

s dospélym doprovodem.*

Jelikoz neustdle roste poptavka po sluzbach typu wellness, nepretrzité
se pfipravuji nové produkty tohoto typu tak, aby uspokojily ity nejnarocnéjsi
klienty, jedna se napf. o produkty Zdravi a vitalita, Zdravi a pohyb. Do téchto
produktti spadaji i terénni terapie vedouci po lazeniskych stezkach dle zadani
odbornych lékafti ve spolupraci s Klubem ceskych turist(i. Déle je k dispozici
i testovaci okruh, ktery slouzi k testovani télesné zdatnosti napf. u astmatickych
déti ¢i seniorti za pomoci méfi¢h tepové frekvence.

Pro zaujeti potencidlnich klient(i je velmi dtleZita napln volného casu
ve chvilich, kdy klient nepodstupuje relaxacni ¢i ozdravné procedury. K tomuto
ucelu slouzi kulturni akce, kterych ldzné poskytuji nepfeberné mnozstvi
v sezon€ i mimo ni, a to od divadelnich predstaveni pres plesy az po koncerty
jak klasického, tak moderniho charakteru.

Velmi dtlezitym marketingovym prostfedkem je internet. Spole¢nost
neustdle vylepSuje své webové stranky, aby zde mohli potencidlni klienti
v pohodli ziskat informace o vSech programech akulturnich akcich, ato
dokonce v Sesti svétovych jazycich. Cim dal vice je vyuZivano pfijimani
objednavek pfes internet, tato sluzba je v dnesni dobé velmi dtilezita, jelikoz
maji lidé ¢im dale méné casu a je v zdjmu spolecnosti, aby se lidé na strankach
rychle orientovali a bez komplikaci byli i ti méné pocitacové zdatni schopni se
za par sekund pfihlasit na zvoleny relaxacni ¢i ozdravny pobyt. Bohuzel zatim
nejsou odkazy na stranky v hojné mife uvadény na zahrani¢nich portalech

zabyvajicich se cestovnim ruchem.

4 Tiskova konference Lazni Luhacovice, akciové spolecnosti, 14. 12. 2006.
4 Lazné Luhacovice — lazenska lécba, wellnes, pobyty. Lécebné procedury. [online].
[cit. 10. 12. 2007]. Dostupné na www: < http://lazneluhacovice.cz/cz/lazenske_procedury.php/>.
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V Luhacovicich jsou ¢asto pofadadna i sympozia pro odbornou vefejnost,
¢imz je zvySovana prestiz lazni. Odborny program tvori pravidelné prednasky
zraznych oborti mediciny tak, aby Ilékafi ziskali vSeobecny prehled
o modernich trendech v lécbé a diagnostice ze Sirokého spektra lékarské

praxe.®

5. Organizacni aroven a image organizace
Lazné Luhacovice, a.s. maji na nasem tuzemi tradici jiz nékolik staleti. Nebyly
znieny ani jednou ze svétovych valek, ba naopak po kazdé znich doslo
k obrovskému rozmachu ldzeniského centra. Vroce 1992 se ze Statnich
lécebnych ldzni Lazné Luhacovice, s. p. stala akciova spolecnost splacenim
100 % zdkladniho jméni spolecnosti, které bylo predstavovano cenou
vkladaného hmotného a dalsiho majetku uvedeného v zakladatelské listiné.

Zakladnim lécebnym prostfedkem lazni jsou pfirodni mineralni vody,
které  jsou svym = chemickym  slozenim  charakterizovany  jako
hydrogenuhlic¢itanochloridosodné kyselky s alkalickym pH. Jsou studené,
bohaté proplynéné volnym oxidem uhli¢itym. Diky svym vlastnostem mohou
byt vyuzivany k pitné 1écb€, inhalacim a ke koupelim.

Indikacni zaméfeni lazni je nasledujici: nejvétsi rozsah diagndz je tvoren
netuberkuléznimi nemocemi dychacich cest, nemocemi z poruch latkové
vymény azldz svnitini sekreci, nemocemi traviciho ustroji, kam spadaji
zaludecni a dvandcternikové viedy, pooperacni stavy zaludku ajicnu,
chronickd onemocnéni zluéniku a Zlucovych cest. Dalsi neméné dulezitou
skupinou nemoci, které jsou zde léceny, jsou onemocnéni pohybového aparatu.

Co se lizkového fondu tyce Lazné Luhacovice, a.s. disponuji celkovym
poctem 1358 ltizek, z cehoz 1059 lazek je uréeno pro dospélé klienty a 299 pro
déti.

Lazné Luhacovice, a.s. oficidlné obdrzely dne 25. 11. 2004 certifikat
vydany certifikaénim organem TUV CERT-TUV Rheinhald Group SRN
potvrzujici  zavedeni apouzivani systému managementu  kvality
poskytovanych sluzeb dle EN ISO 9001:2000 v oboru Lazeriské lécebné
a odborné ambulantni zdravotnické sluzby, hotelové a gastronomické sluzby.

Prestizni certifikat je dokladem o zptisobilosti spolecnosti poskytovat sluzby,

4 Lazné Luhacovice — lazenska lécba, wellnes, pobyty. Kongresovd turistika. [online].
[cit. 10. 12. 2007]. Dostupné na www: < http://lazneluhacovice.cz/cz/kongresova_turistika.php/>.
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které splnuji pozadavky zdkaznikd, aje diitkazem, Ze spolecnost ma vytvoreny
dostatecné organizacni, technické a personalni predpoklady pro poskytovani
kvalitnich sluzeb.*

Dals$i vyznamné ocenéni ziskaly koncem dubna 2007 Lazné Luhacovice,
a.s. vramci odborné ankety 100 nejobdivovanéjsich firem, kterou porada
Sdruzeni CZECH TOP 100, kde se umistily 14zné mezi témi nejlepsimi. Akciova
spolecnost Lazné Luhacovice se jiz ¢tyfi roky drzi mezi Spickou v oboru a po
ttech prvnich mistech v minulych letech letos ziskala tfeti misto v oboru
Pohostinstvi a ubytovani. Ocenéni pfi slavnostnim vyhlaseni pfevzal generalni
feditel Lazni Luhacovice, a.s., Ing. Josef Kriizela.

Zebticek 100 nejobdivovanéjsich  firem  publikuje  SdruZeni
CZECH TOP 100 jiz od roku 1999. Stovku nejobdivovanéjsich firem pak tvofi
ty, které se umistily na prvnich ¢tyfech mistech v kazdém oboru. Zebiicek
100 obdivovanych firem Ceské republiky sestavuje CZECH TOP 100 na zakladé
hlasovani manazerti vyznamnych spolecnosti, ekonomickych a finan¢nich
analytik{i, zastupcti oborovych sdruzeni, svazti a profesnich asociaci. V ramci
hlasovani hodnoti osloveni odbornici fadu kritérii, od zakladnich ukazatelt
spole¢nosti (inovaéni schopnost akvalita vyrobka a sluzeb, dlouhodoba
hodnota) pfes jeji vztah k lidem v organizaci (kvalita managementu, schopnost
prildkat audrZet talentované zaméstnance) az po vztah k obyvatelstvu
(odpovédnost k zivotnimu prostfredi a vztah ke spolecnosti, podpora regionu
v charitativnich ~ aobecné  prospéSnych  projektech ¢ otevienost
a komunikativnost).>

Od roku 1997 funguje Luhacovickd cestovni ainformacni agentura
Luhanka, pracuje jako soucast akciové spolecnosti Lazné Luhacovice. Agentura
zajistuje vse, co pottebuje pro klidny a spokojeny pobyt v 1aznich kazdy klient.*

V kazdoroénim podnikatelském zdméru je zdaraznovana nutnost
obnovy lazenskych objekt(i, které postupem casu zastardvaji a v nékterych

pripadech ne zcela vyhovuji ndrocnym pozadavktim klienti na komfort. Proto

5 Lazné Luhacovice — lazenska lécba, wellnes, pobyty. Certifikit jakosti. [online].
[cit. 10. 12. 2007]. Dostupné na www: < http://lazneluhacovice.cz/cz/certifikat_jakosti.php/>.

51 Léazné Luhacovice — lazenska 1éc¢ba, wellnes, pobyty. Ldzné Luhacovice, a.s. opét v TOP
100 obdivovanyjch firem CR. [online]. [cit. 10. 12. 2007].Dostupné na www:
<http://lazneluhacovice.cz/cz/aktuality-detaily.php?id=1002&archiv=1/>.

52 Lazné Luhacovice — lazenska lécba, wellness, pobyty. Cetovni agentura LUHANKA.
[online]. [cit. 10. 12. 2007]. Dostupné na www: < http://lazneluhacovice.cz/cz/luhanka.php/>.
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jsou rocné investovany nemalé castky do rekonstrukci. Pri téchto

rekonstrukcich 1dzné spolupracuji s méstem Luhacovice.>

3.1.2.2 Situacéni analyza vnitiniho prostredi

Jestlize zakladni manaZerskou kompetenci je vytvareni rovnovahy mezi
vnéjsim a vnitfnim prostfedim, pak musi management podle PoSvare> neustdle
sledovat a analyzovat vnitfni prostfedi, definovat klicové faktory, potencialy
uspéchu ana zmény vnéjsSiho prostfedi reagovat. Konkrétnim cilem situacéni
analyzy vnitfniho prostfedi je definovat silné a slabé stranky organizace a jeji
pozici na trhu a v odvétvi.

Silné stranky ukazuji, co spolecnost déla 1épe neZ ostatni, kde dosahuje
konkurencnich vyhod bez usilovnéjSiho snazeni. Naproti tomu slabé stranky
jsou ukazatelem, ktery upozornuje na mista ve spolecnosti, ktera by méla byt
do budoucna eliminovdna. V modernim pojeti managementu by organizace
méla slabé stranky brat jako prileZitosti k vylepSeni a upevnéni postaveni na
trhu.

Definovani silnych a slabych stranek vyrobku nebo organizace je obtiZné,
protoze mohou byt spravné definovany pouze na zdkladé srovnani
s konkurenénimi vyrobky nebo organizacemi a pro takové srovnavani neni
vzdy kdispozici dostatek potfebnych informaci. Proto se doporucuje pfi
definovani silnych a slabych stranek pouzivat metody skupinového feSeni
problém.

Metodické postupy pouzivané pfi situacni analyze vnitfniho prostfedi
mohou byt rozdilné podle toho zjakych principt klasifikace a definovani
faktorti vnitiniho prostedi se vychazi. Jsou-li napf. vychodiskem potencialy
(faktory) uspéchu, doporucuje se nasledujici metodicky postup:

Prvnim krokem analyzy potencidld je zjiSténi a analyza silnych a slabych
stranek. Této analyze by mély byt podrobeny zejména: vyrobek, vyzkum
a vyvoj, nakup, vyroba, logistika, odbyt, lidské zdroje, management a finan¢ni
oblast. V ramci analyzy se osvéd¢il postup spocivajici ve:

e zjisténi a analyze minulych tspéchti a netispécht,

e analyze pfi¢in minulych tspéchti a netispéchi,

5% Interni materidly Lazni Luhacovice, a. s. Vyjrocni zpriva 2006.
5t POSVAR, Z; ERBES, J. Management I. 1. vyd. Brno: Mendelova zemédélska
a lesnicka univerzita v Brné, 2002. 154 s. ISBN 80-7157-633-6.
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e stanoveni silnych aslabych stranek, které budou ptisobit i v budoucnosti
a budou slouzit jako zakladna pro budouci strategie organizace.

Pro ziskani objektivnéjstho obrazu silnych aslabych stranek se
doporucuje doplnit vlastni pohled organizace pohledem z vnéjSku, tzn. vyuzit
nazord dodavateldi, spolupracujicich organizaci a zakaznikd.

Druhym krokem je analyza potenciala tj. faktorti tspéchu organizace
v odvétvi.

Takovymi faktory mohou byt: znalost znacky, hodnoceni znacky, kvalita
vyrobku, Sifka sortimentu, distribuce, sluzba zdkazniktim, organizace prodeje,
inovacni sila, technologické know-how aj. Faktory uspéchu vyplyvaji z analyzy
odvétvi akonkurence. Na zdkladé téchto faktorti je podnik srovnavany
s jednim nebo nékolika nejsiln&jsimi konkurenty.

Tretim krokem je urcéeni klicovych schopnosti. Kli¢ova schopnost mtize
byt chapana jako souhrn znalosti, schopnosti a dovednosti, které mohou byt
v raznych oblastech podniku zdrojem konkurencénich vyhod. Z klicovych
schopnosti se mohou vyvinout klicové kompetence (tj. oblasti vykont1) a z nich
klicové vyrobky. Klicové schopnosti, kompetence a vyrobky jsou ty, které:

e umoznuji organizaci ptistup k vétsim nebo novym trhtim,
e zvysuji uzithou hodnotu pro zdkaznika nebo snizuji naklady,
¢ jsou jedinecné, obtizné napodobitelné konkurenci.

Kli¢ova schopnost je $irsi pojem a muiZze zahrnovat vice kompetenci nebo
vyrobky ajejich vnimani zdkazniky jsou vychozimi body k identifikaci
klicovych schopnosti. Klicové schopnosti maji ndvaznost na strategii podniku
v tom sméru, Ze strategie vytycuje, jaké klicové schopnosti musi podnik mit
v budoucnosti, aby mohl obstat v konkurenci.

V piipadé situacni analyzy provadéné na zdkladé principu hodnotového
fetézce jsou jednotlivé kroky doporucdovaného metodického postupu
nasledujici:

1. Identifikace jednotlivych hodnotovych aktivit pomoci zvoleného modelu
hodnotového fetézce.

2. Zjisténi struktury ndklad@i arelativni pozice v ndkladech v jednotlivych
stupnich tvorby hodnot, tzn. v jednotlivych ¢astech hodnotového fetézce.

3. Zjisténi wuzitku pro zdkaznika a mozZnosti diferenciace v jednotlivych

stupnich tvorby hodnot v porovnéni s konkurenci.
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4. Zjisténi relativniho postaveni v technologiich ainovacniho potencialu
v jednotlivych stupnich tvorby hodnot.

5. Urceni hodnotovych aktivit kritickych pro tspéch podniku vyplyvajicich
z kroku 1. - 4.

6. Vypracovani strategickych doporuceni.
Silné stranky

Silné stranky vyjadfuji to, co podnik d€la lépe nez ostatni, kde dosahuje
bez zvlastniho vypéti sil lepsi vysledky neZ konkurence, nebo ma tispéchy tam,
kde ostatni organizace nemély. Silné stranky je mozno charakterizovat jako:

1. Vyznamné vlastnosti podniku a vyrobk (sluzeb), které jsou jako vyznamné
vnimané a posuzované zakaznikem.

2. Vyznamné prfednosti podniku, které nemohou byt v kratké dobé
napodobitelné a dosaZitelné konkurenci.

3. Pfednosti, které zajistuji dlouhodoby rozvoj organizace.

Na zéakladé rozboru vnitfniho prostfedi jsem dospél k nasledujicim

silnym strankdm Lazni Luhacovice, a. s.:

1. Cerpani zfonda EU - vlaznich probihd projekt vzdélavani
zaméstnancti, ktery je spolufinancovan Evropskym socidlnim fondem
a statnim rozpoctem Ceské republiky, co? dokazuje, Ze vedeni
spole¢nosti umi sprdvné plénovat rozvoj zvySenim kvalifikace
zaméstnancli s minimalnim vynaloZenim vlastnich naklad.

2. Vysledky hospodareni — spolecnost dlouhodobé vykazuje zlepsujici se
vysledky hospodareni, z ¢ehoZ lze odvodit, Ze jde o spolecnost stabilni.

3. Informacni technologie — 1ldazné neustdle vylepSuji své internetové
stranky, na kterych lze zjistit nabidku vSech programt, slev, kulturnich
akci a samoziejmé lze pfes né ucinit objednavku pobytu, coz je ¢im dal
hojnéni vyuzivano.

4. Segmentace nabidky programiti - klienti si mohou vybrat
z nepfeberného mnozstvi lécebnych i relaxa¢nich procedur.

5. Lécebné prameny - lazné disponuji vysoce kvalitnimi lé¢ebnymi

prameny, které 1ze vyuzit k 1éceni vétsiho mnozstvi indikac¢nich skupin.
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6. Certifikat — lazné disponuiji certifikitem vydany orgdnem TUV CERT-
TUV Rheinhald Group SRN, ktery potvrzuje zavedeni a pouZivani
systému managementu kvality poskytovanych sluzeb.

7. Ocenéni - v ramci odborné ankety 100 nejobdivovangjSich firem, kterou
pofada Sdruzeni CZECH TOP 100, se umistily ldzné mezi tfemi
nejlepsimi firmami v oboru Pohostinstvi a ubytovani.

8. Cestovni ainformacni agentura Luhanka - je velmi dobrym
marketingovym krokem zajiStujicim klientele komfort poskytovani
potfebnych informaci ahlavné vyhody spojené s cestovni kanceldri

orientujici se pouze na jeden subjekt.
Slabé stranky

Analyzou vnitfniho prostfedi jsem dale rozpoznal tyto slabé stranky

Lazni Luhacovice, a. s.:

1. Vyzkum a vyvoj — ldzné nevyviji aktivity, ani neeviduji Zddné vydaje na
¢innost v oblasti vyzkumu ¢i vyvoje, diky kterému by pfi vhodné
marketingové strategii mohly ldzné pozitivné ovlivnit hospodarsky
vysledek.

2. Kulturni akce - ac je seznam kulturnich akci velmi rozmanity, pfece jen
neni mozné se zavdécit kazdému. Je pravdou, ze vétsina kulturnich akci
ma spise klasicky charakter, tudiz jen zfidka oslovi mladsi generace.

3. Technicky stav budov - jelikoZz jsou jiz budovy staré nékolik staleti,
nejsou vzdy v technicky dokonalém stavu, coz plati io nékterém
vybaveni budov.

4. Jazykova vybavenost personalu — protoze se do lazni sjizdi zahrani¢ni
hosté ze vSech koutt svéta, je potfeba, aby zaméstnanci méli dostate¢né
jazykové vybaveni, coz je nékdy problémem.

5. Vyuziti internetovych technologii — nizkd informovanost o moznosti
zucastnit se relaxacnich a lécebnych procedur Lazni Luhacovice, a.s. na

zahranic¢nich portéalech zabyvajicich se cestovnim ruchem.
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3.1.3 SWOT analyza

Situa¢ni analyza vnéjsiho a vnitfniho prostfedi poskytuje podle Posvare®

vstupni informace pro SWOT analyzu, ktera je zaloZena na analyze silnych

(Strengths) aslabych (Weaknesses) stranek, pfilezitosti (Opportunities)

a hrozeb (Threats), které tvofi vychodiska k planovani opatfeni (strategii)

areakci organizace na zmeény vnéjstho prostfedi SWOT analyza se

vypracovava nejcasteji formou matice.

Na zdkladé vzijemného porovnani prileZitosti a hrozeb wvnéjsiho
prostiedi asilnych aslabych stranek vnitfniho prostfedi vyplyvaji v matici
4 mozné skupiny strategii (opatfeni) pro reagovani organizace na zmeny
vnéjsiho prosttedi:

1. Strategie SO (strengths, opportunities) zaméfené na vyuZiti silnych stranek
k ziskani vyhod z prileZitosti vnéjsiho prostredi.

2. Strategie ST (strengths, threats) zaméfené na vyuZiti silnych stranek a na
eliminaci resp. snizeni negativnich u¢inkt hrozeb z vnéjsiho prostfedi.

3. Strategie WO (weaknesses, opportunities) zaméfené na prekonavani
vlastnich slabych stranek avyuzivani vyhod z prileZitosti vnéjsSiho
prosttedi.

4. Strategie WT (weaknesses, threats) zaméfené na minimalizaci slabych

stranek a vyhnuti se hrozbam z vnéjsiho prostiedi.

Pfi vyhodnocovani avolbé strategii by mély jako prioritni byt

realizovany SO a WT na néz by mély byt soustfedovany podnikové zdroje.

SWOT analyza je analyzou vyvinutou pro tvorbu postupu, jehoz tikkolem
je vytvofeni budouci strategie fizeni organizace, kterd ma za cil bud pouze
udrzet, nebo v lepsim piipadé vylepsit konkurenéni postaveni organizace.
Dobra strategie je takova, ktera vidi ve slabych strankach prileZitost ke zlepSeni
organizace, minimalizuje hrozby trhu a dokdze tézit ze silnych stranek.

Kombinaci silnych a slabych stranek spolecnosti a pfileZitosti a hrozeb
okoli vzniknou rizné varianty strategického chovani. Pfi uréovani strategii je
nutné dbat na alternativy budouciho vyvoje, tudiZz strategie aplikovat

komplexné do firemni strategie konkurencnich stfetti.

55 POSVAR, Z; ERBES, J. Management I. 1. vyd. Brno: Mendelova zemédélska
a lesnicka univerzita v Brné, 2002. 154 s. ISBN 80-7157-633-6.
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Po konzultaci s managementem Lazni Luhacovice, a. s. jsem dospél

k ndvrhu nasledujicich strategii:
1. Strategie SO

Tyto strategie jsou zaméfené na vyuZiti silnych stranek k ziskani vyhod
z ptileZitosti na vnéjsim trhu.

PenéZni pfijmy obyvatelstva rostou vice, nez je riist inflace, diky ¢emuz
roste spotfrebni vydani, coZ se odrazi i v oblasti rekreace, kam spada i lazenstvi.
Rostouci tendenci ma i ochota obyvatel investovat do svého zdravi diky trendu
zdravého Zivotniho stylu, ktery se ¢im dal vice rozmdha. Lidé dbaji o sviij
zdravotni stav nejen kvili svému osobnimu pocitu ¢i vzhledu, ale ikvili
predejiti budoucich zdravotnich potiZi, coZ potazmo vede ke zvySeni ndkladu
na zdravotni péci. Tyto prileZitosti musi lazné brat v potaz a i nadale rozsifovat
segmentaci nabidky programfi, aby byly schopny uspokojit poptavku co nejvice
klientt, atim zajistily 100 % vyuziti své kapacity, pokud mozno po cely
kalendafni rok. Pro dosaZeni tohoto cile 1ze pouZit mnoho strategii. Je zapotfebi
neustdle inovovat programy, pfizptisobovat je momentalnim trendiim a vyvoji
slozeni klientely. Lazné napf. neposkytuji Zadné programy zahrnujici v cené
pobytu pfedplacené sluzby vcetné obcerstveni, coz by zvysilo prestiz lazni

navysenim stavu movité klientely.
2. Strategie ST

Vyuziva silnych stranek spole¢nosti ke sniZzeni negativnich uéinktt hrozeb
z vnéjsiho prostredi.

Konkurence v Cechach predstavuje velkou hrozbu, jsou zde lazné, které
maji obdobnou velikost, a da se fict, Ze jsou ve vétsim povédomi tuzemskych
klienti izahrani¢énich turisti, proto je potfeba nejen oslovit co nejvice
potencidlnich klient(i, ale ipostarat se o to, aby stavajici klienti pfi vybéru
pristiho lazeriského pobytu ani na chvili neuvazovali o tom, do kterych lazni
pojedou, ale jen ktery ze Siroké nabidky programt si vybrat. K tomu by méla
poslouzit spravné mifend cinnost marketingového oddéleni a cestovni
a informacéni kancelafe Luhanka. Potencidlnim i stavajicim klientim se musi
nabidnout nejen kvalitni léebny a relaxacni program, ale pfedevsim zajimavé

programy doprovodné a sluzby souvisejici s pobytem. Doprovodné programy
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skytaji nepfeberné moznosti, jak zaujmout klienty sportovnimi akcemi,

vhodnou volbou divadelnich akci, koncertti, sympozii, pfednasek aj.
3. Strategie WO

Zaméfuje se na pfekonani vlastnich slabych stranek za soucasného vyuZiti
vyhod z pftileZitosti vnéjsiho trhu.

Slabou strankou lazni je nizka informovanost o moZnosti zucastnit se
relaxacnich alécebnych procedur Lazni Luhacdovice, a.s. na zahrani¢nich
portalech zabyvajicich se cestovnim ruchem, coZ je v dneSni dobé, kdy existuje
moznost na dalku oslovit nespocetné mnozstvi zdkaznika nabidkou produktt
¢i sluzeb za pomoci internetu, obrovskou moZnosti. Proto by mélo
marketingové oddéleni poskytnout zdkaznikiim vétsi podporu pfes internet
voblasti B2C a analyzovat minimdlné némecké, rakouské a slovenské
internetové servery zabyvajici se mnabidkou ozdravnych, rekreacnich
a relaxacnich pobyti a s témi nejseriéznéjsSimi navazat kontakt pro rozsifeni
databaze nabizenych subjekt o Lazné Luhacovice, popf. na téchto serverech
i v ramci reklamni kampané inzerovat.

Dalsi slabou strankou ldzni je program kulturnich akci, ktery je
orientovan spiSe klasicky a je tedy ne zcela zajimavy pro mladsi generace. To by
mélo byt napraveno v ramci trendu pfilivu mladych lidi do zatizeni, kde hledaji
relaxaci a odpocinek od kazdodenniho stresu a shonu, které jsou pro dnesni
dobu vice nez specifikem. Naprava by méla byt provadéna nendsilné,
postupnou implementaci napt. divadelnich predstaveni, koncertti, prednasek c¢i
klubovych pofadi o mnoho zajimaveéjSich pro mladsi generace. I kdyz jde jen
o doprovodné programy, jsou zvlasté pro lidi, ktefi pfijeli za ticelem relaxace,

velmi dulezité ve chvilich, kdy se nezticastiiuji ozdravného procesu.
4. Strategie WT

Cilem této strategie je minimalizovat slabé stranky a vyhnout se hrozbdm
vnéjsiho prostiedi.

Neustdlé posilovani cdeské koruny ma obrovsky vliv na pfiliv
zahranic¢nich zakaznikt do zemé. Zaporny vyvoj prirtistku zahranicni klientely
pocituji i Ldzné Luhacovice, a. s., a proto jiz nestaci zahraniénim zdkaznikiim

nabizet sluzby za bezkonkurenc¢ni ceny, ale je nutné zvysovat pridané hodnoty,
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napt. zlepSovanim sluzeb zdkazniktim. Mezi sluzby poskytované zahrani¢nim
zdkaznikim bezesporu patfi také znalost rodného jazyka klienta nebo alespon
jazyka svétového. Vtomto aspektu lazné pokulhavaji. Je zapotfebi
zaméstnanciim poskytovat jazykové kurzy, coZ se jiz caste¢né v laznich déje.
Dale je potfeba jiz pfi pfijimacim fizeni dbat na prozkouseni adeptti hlasicich se
na vybrané pozice z komunikativni znalosti jazyka, ne se jen spokojit s udaji
ziskanymi z Zivotopisu.

Dalsi slabou strankou, kterd ma vliv na odliv zahraniéni klientely je jiZ
potencidlnich klienti o mozZnosti vyuZiti sluZeb 1azni, které skytaji nepfeberné

moznosti v oboru lazenstvi a rekreace.
3.2 Vymezeni problému

Podle odborné literatury by se firma méla prioritné koncentrovat na strategie
zaméfené na vyuziti silnych stranek k ziskani vyhod z prileZitosti vnéjsiho
prostfedi a na strategie zamérené na minimalizaci slabych stranek a vyhnuti se
hrozbam z vnéjsiho prostfedi uréené na zakladé SWOT analyzy. Tento rozbor
ukdzal, Ze problémem ldzni je prezentace spolecnosti na domadcich
i zahranic¢nich internetovych portdlech, ale i webové stranky maiji jisté rezervy,
coz potvrdil i vedouci pracovnik 14zni. Proto se m4 analyza zaméti vyhradné na
feSeni efektivnéjsiho vyuziti mozZnosti internetu, internetovych stranek

a zvyraznéni lazni v zahranici za pomoci zahrani¢nich webovych portala.
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Tato kapitola bude vénovana teoretickym vychodiskiim vlastniho problému,
ktery je potfeba vytesit pro zlepSeni konkurenceschopnosti spole¢nosti Lazné
Luhacovice, a. s. na zdkladé analyzy vnéjSiho a vnitiniho prostfedi a dale na
zakladé rozmluvy s vedoucim zaméstnancem lazni, ktery akceptoval, Ze lazné
maji v této oblasti rezervy. Dale provedu rozbor problému véetné moznosti jeho
feSeni dle literarnich zdrojii. Na zakladé rozboru navrhnu mozna feseni vcetné

jejich mozného prinosu.

4.1.1 Reklama na internetu

Reklama ma dle Kotlera® fadu forem a zptisobti pouziti. Reklama je vefejnym
zpusobem komunikace, coz ji proptijcuje zdani vSeobecného uznani produktu
a dojem, Ze se jedna o standardni nabidku. Je velmi pronikavym médiem,
umoznuje opakovat sdéleni n€kolikrat za sebou. Reklama dava moznost
ztvarnit spolecnost ajeji produkty prostfednictvim uméleckého vyuziti tisku,
zvuku abarev. Mezi relativné nova reklamni média patfi také reklamni
publikace obsahujici béZzné clanky, které nelze odlisit od novin a ¢asopisti.
Publicistické porady, které jsou ve skutecnosti reklamami na produkty,
vyzivajici divaky k okamzitému objedndni zbozi pfes telefon, coz pfinasi
okamzité meéfitelné vysledky. Internetovd reklama umoZnuje spole¢nostem
umistit reklamu na webové stranky, kde se mize zdjemce jednim kliknutim
dostat na kompletni jejich nabidku nebo si mtize objednat vyrobky ¢i sluzby.
Steinova” uvadi, ze hlavnim cilem reklamy na internetu je, stejné jako pfi
vyuziti klasickych médii, ovlivnit ndkupni rozhodovani potencidlnich
zakaznik(. Reklama na internetu se vsak lisi svoji interaktivitou, zdkaznik ma
moznost dozvédét se maximalni mnozstvi informaci isi pfimo produkt ¢i
sluzbu objednat. Tento druh marketingu ma velkou Sanci oslovit jen
pozadovany segment trhu. Dle marketingovych odbornikti je internetova
reklama chdpana jako prinik reklamy tradi¢ni a pfimého marketingu, z ¢ehoz

plyne, Ze je schopna oslovit velké mnozstvi lidi a pfitom velmi cilené. Reklamu
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na internetu lze rozdélit podle jeji distribuce na dvé podskupiny, ato na
reklamu na world-wide-web strankach ana emailovou reklamu. Reklamni
plochou miize byt jakadkoli ¢ast webové stranky, ato ve formé reklamniho
prouzku, pozadi stranky, libovolné zvoleného odkazu na strance nebo
samotného reklamniho textu. Ve stejném rozsahu lze vyuZzit ielektronickou
postu, ale pro tu plati urcita pravidla. Na rozdil od prezentace na webu miize
oslovit pouze ty uzivatele, ktefi dobrovolné poskytli svoji emailovou adresu.
Tato pomyslna nevyhoda je vyborné kompenzovana jeji ucinnosti, nebot dle
pruzkumtt sdéleni zaslané prostfednictvim elektronické posty vyvola az

desetkrat vétsi odezvu neZ v ptipadé reklamniho prouzku.

4.1.2 Podpora prodeje na internetu

Podpora prodeje je podle Steinové® vyuzivdna vétSinou organizaci na
svétovém trhu diky tomu, Ze podpora prodeje je managementem podnikii
povazovana za efektivni ndstroj vedouci krychlé stimulaci prodeje. Podle
Americké marketingové asociace je podpora prodeje: ,Medidlni a nemedialni
tlak pouzity na predem stanovenou, omezenou dobu na urovni spotiebitele,
maloobchodnika ¢i velkoobchodnika za tcelem stimulace prvniho ndkupu,
zvySeni spotiebitelské poptavky ¢&i zlepSeni dostupnosti vyrobku.”?. Diky
vhodné zvolenému prosttedku podpory prodeje 1ze zménit hodnotu, kterou
spotfebitelé tradicné ve vyrobku spatfuji, ve snaze zménit zdkaznikovo kupni
chovani. U internetové podpory prodeje jde pouze pfevedenim klasickych
nastrojit do virtudlniho prostfedi. Uplatnéni internetu v podpote prodeje muze
byt efektivnim ndstrojem zvySovani objemu ¢i rychlosti prodeji. Vyznam
ziskani stdlého zdkaznika loajalniho v{i¢i znaéce, vyrobci nebo obchodni
jednotce v podminkach ostré konkurence pfedstavuje ¢im dal vyznamnéjsi
predpoklad existence na trhu. Zdkladem dlouhodobého vztahu se stava znalost
zakaznika, jeho potfeb a preferenci. Podminkou budovani dlouhodobych
vztaht se zdkazniky a s nimi souvisejici loajality jsou zaloZené na poskytovani
stalé kvality produktii ¢ sluzeb, naplnéni zdkaznikovych odekdvani,
zodpovédnost vici zdkaznikiim a oboustrannd komunikace, kterou internet

nabizi. Ze zakaznika se tim postupné stava partner. Pro podporu pfizné
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zdkaznikl jsou sestavovany rozmanité vérnostni programy zvyhodnujici
opakovany nakup. Pfedpokladem atraktivity vérnostniho programu se stava
optimalni mix ,hard” benefitd, jako jsou slevy, bonusy akupony, a,soft”
benefiti, kterymi jsou newslettry, ptidané sluzby apod. Dle zdkazniki jsou soft
benefity dulezitéjsi. Zakladni rozdéleni podpory prodeje na internetu je na

spotfebitelskou podporu prodeje — B2C a podporu prodeje obchodniktim — B2B.

4.1.3 Public Relations na internetu

Kotler® uvadi, Ze je vhodné, aby se firma konstruktivné chovala nejen ke svym
zakazniktim, dodavateltim a dealertim, ale také k Siroké vefejnosti. Ta muiZe pfi
realizaci cil spolecnosti napomahat nebo prekazet. Mezi hlavni ¢innosti
oddéleni PR Ize fadit vztahy s tiskem, publicit produktu, firemni komunikace,
lobbovani a poradenstvi. Spole¢nosti se ¢im dal vice pfiklanéji k tomu, aby se
public relations vice orientovaly marketingové, aby zaméfili svoji ¢innost na
podporu propagace a vytvareni image organizace. Vznikl tak novy pojem -
marketingové public relations, které maji tikkoly vice marketingové orientovany,
napf. na pomoc pfi zavadéni novych produktd, pomoc pfi pfemisténi produktu
v etapé zralosti, propagace urcité kategorie produktti, ovliviiovani konkrétnich
cilovych skupin, obhajoba produktt, které se dostaly do konfliktu s vefejnosti,
a budovani image spolecnosti tak, aby se to priznivé projevilo na produktech
organizace.

Podle Blazkové® maji public relations své misto ina internetu, kde
firemni stranky mohou byt vyuZity tak, zZe spole¢nost vytvori zvlastni sekci pro
novinare, kde 1ze nalézt rtizné tiskové zpravy, prohlaseni ¢i postoje k nékterym
otazkdm. Spole¢nost by méla byt opatrna na informace, které na svych stankach
zvefejnuje, nebotf novinafi pro své clanky casto vyuzivaji pravé informaci
nalezenych na strankdch spolec¢nosti. Organizace by si méla uvédomit, jaké
zajmové skupiny mohou mit na ni vliv, a témto poskytnout v rdmci moZnosti
véechny informace, které by mohly poZzadovat. Casto jsou také internetové
stranky vyuzivany ke zvefejiiovani firemnich publikaci, jako jsou vyrocni

zpravy, katalogy, firemni noviny a ¢asopisy.
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4.1.4 Pfimy marketing

Pfimy marketing slovy Petera® znamena pfimy prodej, zasilkovy obchod,
postovni zasilky, sitovy marketing atd. a vylucuje velkoobchod i maloobchod
z distribuéniho fetézce, jelikoZ prodava pfimo konecnému zakaznikovi. Miize
byt vhodnym prostfedkem prodeje spotfebiteliim i spole¢nostem a ziskava na
oblibé diky mozZnosti vyuziti bezhotovostniho platebniho styku, rychlé reakce
zasilkového obchodu na objednavky ahlavné ¢im dal vyssi mife vyuzivani
internetu k nakuptim vyrobk ¢i sluzeb.

Direct Marketing Association definovala pfimy marketing takto: ,Pfimy
marketing je interaktivni marketingovy systém, ktery vyuziva jednoho ¢i vice
reklamnich médii k vyvoldni méfitelné reakce anebo transakce z libovolného
mista.”®. Kotler dle Steinové® zdtiraziiuje métitelnost odezvy, kterou je de facto
objednavka zdkaznika. Dnes vSak nejde pouze o zajisténi objednavky pfimé, ale
soucasny pfimy marketing se orientuje na budovani dlouhodobych vztaht se
zdkazniky. Mezi hlavni charakteristiky pfimého marketingu patfi fakt, Ze
sdéleni je urceno pouze konkrétni osobé a mize byt zpracovano tak, aby na
tuto osobu ptisobilo, ddle je mozné toto sdéleni ptichystat velmi rychle a Ize jej
interaktivné ménit dle reakce zdkaznika. Pfimy marketing na WWW strankach
vychdzi z principu smeéfovani nabidky dovnitf podniku. Zdkaznici sami
vyhledavaji informace o produktech a internet jim toto hledani zefektiviiuje.
Podnik zvefejnénim nabidky svych produktd na internetovych strankdch
ziskava pristup k vétsimu trhu, k novym zdkaznikim za vynaloZeni nizsich
nakladd. Diky mapovani ma podnik informace o kazdém navstévnikovi a mtze
mu pro priSti navstévu upravit prostfedi stranky nebo nabidnout prioritné
zboZzi, o které mél pfi minulé navstévé nejvétsi zdjem. Dalsi formou pfimého
marketingu jsou emailové zasilky, kdy spolecnost zasild zaregistrovanym
zdjemctm reklamni prospekty.

Podle D. E. Schultze® lze pfimy marketing rozdélit do tfi hlavnich

skupin a to na pfimou odezvu, databazovy marketing a pfimou nabidku.

62 PETER H., Efektivni marketing. 1. vyd. Praha: KniZni klub, 2002. 192 s.
ISBN 80-242-0893-8.

6 American Marketing Association: Marketing Terms Dictionary.[online]. [cit.2. 3. 2008].
Dostupné na <http://www.marketingpower.com/mg-dictionary.php>.

6 STEINOVA, M.; HLUCHNIKOVA, M.; PRADKA, M. E-marketing II. 1. vyd.
Ostrava: VSB-Technicka univerzita Ostrava, 2003. 107 s. ISBN 80-248-0351-8.

65 SHULTZ, DON E., Moderni reklama — uméni zaujmout. 1. vyd. Grada Publishing, 1996.
668 s. ISBN 80-7169-062-7.



4 TEORETICKA VYCHODISKA PROBLEMU 61

1. Pfima odezva (direct response)
Je komunikacnim nebo prodejnim sdélenim, které je podano za pomoci média,
kterym je v nasem pifipadé internet, se snahou dosdhnout pfimé reakce od
zakaznika, kde za reakci je povazovano zakoupeni zbozi ¢i objedndni sluzby.
Pfimou reakci lze rozdélit na jednoetapovou, kde jde o pfimé objednani
produktdi, a dvouetapovou, kde se pfed vlastnim objednanim objevi mezietapa

spojena s pozadavkem na poskytnuti blizsich informaci.

2. Databazovy marketing

Je vysSSim stupném marketingu pfimé odezvy ajde o integrovany systém
organizaci, kterym se ukladaji relevantni informace o zakaznicich, které 1ze dale
vyuzit pro predpoklddany vyvoj klientely v urcitych obdobich ¢i pro urceni
poctu klientti z urcitého regionu atd. Tyto informace jsou nesmirné dilezité pro
urcovani dil¢ich strategickych pland.

Rada firem si dle nazoru Kotlera® plete seznam adres zakaznikl
s databazi zakaznik(i. Zatimco je seznam adres zdkazniki pouhym souborem
jmen s adresami a telefonnimi ¢isly, databaze zadkaznik(i obsahuje mnohem vice
informaci. Je to organizovany soubor dulezitych dat o stdvajicich nebo
potencidlnich zdkaznicich, ktery musi byt neustdle aktualizovdn a musi
vyhovovat podminkam poZadovanych marketingovych tkold, jako je ziskdvani
zdkaznikdi, jejich filtrace, prodej produktii asluzeb apéce o vztahy se
zakazniky. Marketing databdze je proces, za pomoci kterého se vytvari
audrzuje databaze zdkaznikti k ucelim navazovani kontaktli a uzavirdni

obchodnich transakci.

3. Pfima nabidka (Direct mail)
Tato forma pfimého marketingu zahrnuje podle Steinové®” vSechny formy
pfimého kontaktu s klienty stavajicimi i klienty potencidlnimi prostfednictvim
posty. Ke vhodnému osloveni stavajicich klient lze vyuzit databazového
marketingu, kde diky relevantnim informacim o zdkaznicich, na zakladé
kterych lze zdkazniky diverzifikovat za pomoci filtru nastaveného dle

pozadavkt, kterymi napf. mohou byt cilové skupiny, pro které jsou pobyty
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uréeny, ana zakladé takto vyfiltrovanych respondentd, lze utvofit seznam

klientt, kteri budou osloveni.

4.1.5 Marketingovy vyzkum na internetu

Soucasti marketingového fizeni spolecnosti je podle Kotlera® marketingovy
vyzkum. Marketingovi manaZzefi ¢asto pozaduji vypracovani studii, které se
zaméfuji na specifické problémy a pfileZitosti spolecnosti. Potfebuji naptiklad
znat konkurenéni postaveni organizace na trhu, preference zdkaznik,
prognézu poptavky, ucinnost propagace atd. Marketingovy vyzkum je
systematické urcovani, shromaZdovani, analyzovani a vyhodnocovani
informaci tykajicich se urcitého problému, pfed kterym spolecnost stoji.
Vyuzivaji se ktomu interni zdroje, statni publikace, periodika, knihy
a komer¢ni udaje.

Marketingovy vyzkum bez vazby na ostatni marketingové cinnosti
postradd smysl, stejné tak inaopak. Bez marketingového vyzkumu si, jak
zminuje Blazkova®, nelze prfedstavit tspéSny management marketingu pro
zajisténi prani a sluzeb zdkaznikti, pro porozuméni trhu, na kterém spole¢nost
podnikd, pro nalezeni nevyuzitého mista na trhu. Marketingovy vyzkum slouzi
ke specifikaci, shromazdovani, analyze a interpretaci pozadovanych informaci
slouzicich k rozvoji spolec¢nosti ve smyslu ,vSe pro klienta”. Vyzkum je velmi
dtlezity, jelikoZ miize manaZeriim pomoci spravné rozhodnout o umisténi
investovanych penéz ke spokojenosti klientli atim pfispét k udrzeni stalé

klientely.
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5 VLASTNI NAVRHY RESENI, PRINOS NAVRHU
RESENI

Problémem velkého poétu spolec¢nosti v Ceské republice je nedostatené vyuziti
moznosti, které skytd e-marketing. Se stejnym problémem se potykaji i Lazné
Luhacovice, a. s. Vyuziti internetu jako prostfedku k umisténi reklamy,
podpory prodeje, public relations, primého marketingu, elektronického
obchodovani, marketingového vyzkumu nebo platebniho nastroje je takika
neomezené alazné patfi k organizacim, které tyto moZnosti nedostatecné

vyuzivaji.

Lazné maji pomérné dobfe vytvofené internetové stranky, které je
mozno nalézt na adrese http://www.lazneluhacovice.cz, coZ je vhodné zvolena
adresa, kterou si ¢lovék snadno zapamatuje a mtiZe se tak na stranky dostat bez
slozitéjsiho vyhledavani pres internetové vyhledavace.

Kromé samotnych internetovych stranek ve vlastnictvi spolecnosti ldzné
vyuzivaji reklamu formou textovych odkazi a reklamnich texti umisténych na
cizich internetovych strankdch s tématikou vénovanou cestovnimu ruchu, ale
drtiva vétsina reklamy se nachdzi na ¢eskych webovych portalech, coz bohuzel
neprispiva k pfilivu hostli ze zahranici, hlavné Némecka ¢i Rakouska. Pouze na
tfech zahrani¢nich internetovych strankach je upoutdvka pro navstévu lazni,
coz je reklama z mého pohledu nedostacujici.

Emailovou reklamu ldzné vyuzivaji ve velmi malé mife ajsou zde
obrovské nevyuzité moznosti, které by mohly spolecnosti pomoci k vylepsSeni
konkurenceschopnosti.

Lazné vyuzivaji internetu pouze pro podporu B2C. Na internetovych
strankach 1ze nalézt nabidku slev a akci, kterd je velmi kvalitné vytvofena. Mezi
hlavni nabidkou slev pobytti mohou klienti nalézt napfiklad pro samoplatce
Zvyhodnéni pausalnich pobytt apro klienty vyuzivajici pfispévkovou
lazeniskou péci Slevu pro prispévkovou lazeriskou péci, a to formou dnti pobytu
zdarma. Krom slev pobytti nabizi ldzné v ramci programu péce o zdravi
zameéstnanctli pobyty pro zaméstnance a spolecnosti, které jsou pfizptisobeny na
konkrétni profesni skupinu pro obnovu fyzické a dusevni kondice a na

prevenci moznych zdravotnich rizik spojenych s vykondvanim dané profese.



5 VLASTNINAVRHY RESENI, PRINOS NAVRHU RESENI 64

Internetové stranky umoznuji klientim zavazné si online objednat
vybrany pobyt za pomoci sofistikované sestaveného seznamu rtiznych druht
pobytti rozdélenych podle zdkladniho druhu pobytu (lazensky Ilécebny,
regeneracni, relaxacni, wellness atd.), déale rozdéleného podle poskytnuté
sluzby (regenerace dychacich cest, rehabilitace pohybového tustroji, pobyt pro
diabetiky apod.), dédle ¢lenéného podle kritérii moznosti ubytovani, kategorie
a sezony, podle kterych se odviji cena pobytu. Co se objedndvani pobytii cestou
internetu tyce, zde musim podotknout, Ze 14zné nabizi moZnost platby Sesti
nejvice vyuzivanymi platebnimi kartami.

Je velkou 8kodou, Ze lazné neposkytuji slevu pfi objednani pobytu pres
internet s platbou pfevodem z tictu na ucet. Motivovat klienty k objednavani
pobytd pfes internet je z mého pohledu vyhodné, jelikoz sam klient zadd do
databaze spolecnosti potfebné uidaje, coz sniZuje plytvani zdroji v souladu
s filozofii Lean. Dalsi vyhodou je, ze klient zaplati pobyt pfevodem z uctu na
ucet, coz je také pro spolecnost velmi vyhodné.

Internetové stranky Lazni Luhacovice, a. s. obsahuji dostatek informaci
pro podporu informovanosti vefejnosti o dulezitych uddlostech konanych
v aredlu Lazni Luhacovice nebo za jejich podpory. Internetové stranky obsahuji
informace o udalostech roku, tiskové zpravy a archiv elektronické podoby
Lazenskych listi, které jsou vydavany vlastnim ndkladem lazni jednou
mésicné, coz je vyborny krok k podpofe PR pres internet. V listech nalezneme
informace o nejvyznamnéjSich udalostech predeSlého mésice, rozhovor
s vyznamnym hostem 14dzni, politické a obchodni informace spojené s béhem
lazni, kulturni program na stdvajici mésic a mnoho dalSich.

Co na internetu ovSem chybi, jsou zvefejnéné zpravy =z tiskovych
konferenci, které se konaji urtaznych pfilezitosti, kdy spole¢nost uzna za
vhodné informovat medidlni vefejnost o chystanych zménach, popf. o vyvoji
spole¢nosti.

Lazné Luhacovice, a. s. maji databazi organizovaného souboru
dtlezitych dat o stavajicich nebo potencidlnich zdkaznicich. Samoziejmosti je
100 % databaze klientti lé¢enych v laznich, nebot pro potieby pojistoven je
potfeba udrzovat tuto databazi. U ostatnich klienti ztucastiiujicich se rtiznych
relaxacnich, regeneracnich nebo wellness pobytti neobsahuje databaze takové
mnozstvi informaci, ale pro potieby marketingu tyto zcela dostacuji. Vkladéani
novych dat do databaze je zcasti automatizované. A to diky objednavani

pobyta pfres internet, kde klient zad4 vSechna dtilezita data do interaktivniho
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formulare, ktery jednim kliknutim odesle na server spolecnosti, a tim provede
aktualizaci databaze.

Lazné bohuzel nevyuZivaji internetu k zjistovani informaci dtileZitych
pro strategické rozhodovani. A to ani cestou interaktivniho dotazniku na svych

strankach, ani cestou dotazniki zasilanych elektronickou postou.

5.1 Navrhy reSeni

5.1.1 VyuZziti reklamy cestou elektronické posty

Lazné vyuzivaji minimalné této extrémné levné formy marketingu, diky které
by na pfani klientti, at stavajicich, tak potencidlnich, mohly upozoriiovat na
slevy ¢ nové nabizené produkty ve svém portfoliu. Tato forma pfimého
marketingu je velmi levnd a acinnd, proto by lazné mély na své internetové
stranky umistit moZnost objedndni této sluzby. Ta by mohla byt pfimo

propojena s marketingovym vyzkumem prostfednictvim internetu.

Elektronickd posta se stala srozvojem internetu velmi vyznamnym
nastrojem e-marketingu a také jednou z hlavnich opor manaZertt marketingu.
Proto by mély Lazné Luhacovice, a. s. zaéit tohoto marketingového prostredku
vice vyuZivat.

Spolecnost by méla nabidnout svym klientim moznost elektronickou
postou posilat dotazy, stiznosti a doporuceni. Tato sluzba bude klienty jisté
pozitivné ohodnocena, jelikoZ bude na prvni pohled vidét, Ze je klient
u spole¢nosti na prvnim misté. Bude nutné pocitat s mirnym ndrtistem nakladt
na mzdy v administrativé, ale dozajista by stacilo pfijmout vypomoc ztad
studentd na ¢astecny tvazek, ktera by dotazy, stiznosti a doporuceni bud’ sama
vyfizovala, nebo zpracovavala k dalS$imu vyfizeni a pfeposilala na maily
odpovédnych osob, které maji v kompetenci vyjadfit se k danému e-mailu.
Klient, ktery ma moznost se zeptat na jakykoli dotaz ¢i nejasnost a ma pocit, ze
onéj firma stoji a zalezi ji na ném, dozajista zvoli pravé tuto spolecnost jako
svého spolecnika. Zvlasté v dnesni uspéchané dobé by urcité vzal kazdy klient
za vdeék, pokud by mohl pouze poslat dotaz s informacemi o véku a jinych
pozadavcich a obratem by do 24 hodin obdrzel cenovou nabidku, co mu lazné
mohou nabidnout. I zpétna vazba na stiZnosti a doporuceni miize mit velky
psychologicky efekt. Pokud je klient nespokojeny ¢i mu néco pfi pobytu

chybélo a vyjadri se k této skutecnosti, oceni, pokud mu dojde odpovéd, at uz
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se jednd o podékovani za navrh stim, Ze bude jisté zafazen do navrhi
k projednani, ¢i Ze se na vyreSeni problému jiZ pracuje. I pouha upfimna
omluva za vzniklou situaci dokaze své a mliZe vést nejen k udrZeni pozitivniho
svazku mezi klientem a spolecnosti, ale i k posileni tohoto svazku.

Dale na internetovych strankach spolecnosti chybi formulaf, za pomoci
kterého by si organizace mohla vytvaret seznamy soucasnych i potencialnich
zakaznikd, ktefi maji zdjem o zasildni novinek, specidlnich nabidek, aktudlnich
slev. Tato sluzba spadd do tzv. autorizovanych reklamnich e-maild aje
vybornou moznosti, jak upevnit vztahy se soucasnymi klienty ajak upoutat
nové klienty. Poskytnuti této sluzby by vyzadovalo zcela minimalni naklady.
Spravce internetovych strdnek musi pouze vytvofit podle navrhu
managementu formulaf, kde si klient zvoli druh zprav, okteré ma zdjem,
a zapiSe svoji internetovou adresu, na kterou si pfeje zpravy zasilat. Formulaf
bude interaktivné propojen s databdazi a ta nasledné s aktualitami vkladanymi
na internetovy portal. Ve chvili, kdy bude nova aktualita vloZena, automaticky
se zaSle podle kategorie na e-maily klienti, ktefi si sluzbu objednali. Reklamni
posta miZe mit formu bud pouze klasického textu, ktery je pro klienta na prvni
pohled dosti nezajimavy, nebo miize dopis vypadat jako internetova stranka,
kde je mozné vyuzit vSech moznosti HTML a zaujmout tak klienta. Kazdy
klient ma jinak nastaven sv(ij mailovy prohliZe¢, proto by méla byt ve formulafi
volba, zda si klient pfeje obdrzet pouze prosty text nebo interaktivni webovou
stranku. Zasilana reklama v HTML rozhrani by méla byt koncipovana tak, aby
i pro klienta, ktery si bude ¢ist zpravu napf. z mobilniho telefonu ¢i PDA, méla
stejnou informacni hodnotu jako pfi prohliZeni pres klasicky prohliZec.

Pro zvySeni efektivity obou vySe zminénych variant vyuziti reklamy pfes
elektronickou postu bych doporudil vyuzit tzv. reklamni vsuvky, za pomoci
které by byl klient spraven o nejzhavéjSich aktualitach.

Dals$i moznosti vyuziti elektronické posty v e-marketingu je emailova
kampan. Emailovou kampan ve vlastni rezii bych ldznim vfele doporucdil,
jelikoz tak lze upevnit vztahy se stavajicimi klienty. Navrhoval bych spole¢nosti
tento druh kampané provadét sezonné. Marketingové oddéleni musi pfipravit
vhodné zpracovany tzv. newsletter, ktery musi obsahovat nejen reklamni
nabidku, ale iuzite¢né informace. Vhodné zvolenym obsahem a periodicitou
musi byt dosaZeno u klienta pocitu péce o néj, snahy lazni udrzet si jeho ptizen
a snahy nabidnout mu jen to nejlepsi. V opa¢ném piipadé by mohl byt tento

newsletter povazovan za tzv. spam neboli nevyzadanou reklamu av tom
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pripadé by doslo naopak k zanevieni klienta na spole¢nost. Kromé kampané ve
vlastni reZii je samozfejmé mozné vyuzit i placenou formu reklamy. Jedna se
o tzv. outsourcingové vyuziti, kdy je oslovena spolecnost, ktera nabizi
zpracovani auskutecnéni emailové kampané. Tyto druhy kampani jsou
poskytovany predevsim poskytovateli emailt zdarma nebo spole¢nostmi
zabyvajicimi se tvorbou databdze email(i. VSichni soukromi uzivatelé mailt
tyto emailové schranky maji zfizené, néktefi i vice nez jednu, a tak je mozné
nardz oslovit obrovské mnozstvi potencialnich klientti. Diky vstupnim
dotaznikiim pfi registraci klienti téchto emaili je moZzné snadno vyfiltrovat
pozadovanou skupinu lidi, kterym ma byt email dorucen. Naklady spojené
s realizaci takovéto kampané jsou nemalé aodviji se od poctu odeslanych
emaild, jejich kapacity, charakteru, vybéru cilové skupiny anejen od téchto
aspektti. V pripadé, Ze si spole¢nost necha navrhnout graficky vzhled v HTML
formatu, zaplati ¢tyfi az deset tisic korun. Podle statistik je v priméru pfi téchto
kampanich osloveno sto az dvé sta tisic lidi na ¢eském trhu. Z vyse uvedeného
je jasné patrné, Ze je tento druh emailové reklamy financéné naroény a téinnost
projektu neni zarucena. Proto bych laznim nedoporucoval tento druh kampané,
pokud by se nechystaly pfijit na trh s né¢im vazné prevratnym nebo pokud by
marketingové oddéleni nevymyslelo urcity druh seriézné provedené viralni
reklamy, kterou by si ndsledné adresati mezi sebou S§ifili diky vybornému

napadu ¢i zpracovani.

5.1.2 Marketingovy vyzkum za pomoci internetu

Lazné vlibec nevyuzivaji internetu ke zpétné vazbé klientti ohledné jejich
spokojenosti s pobytem, vybavenim, kulturnim programem a mnoha dal$imi
pro spokojenost klienta klicovymi charakteristikami zarucujicimi laznim
opétovné vybrani lazni klienty v budoucnosti. Ddle 1ze interaktivni vyzkum
vyuzit pro ndvrhy navstévnik(i webovych strdnek, zda postradaji nékteré

sluzby ¢i informace, které by ocenili.

Marketingovy vyzkum je pro kazdou spolecnost, ktera chce byt lepsi nez
konkurence, velmi dulezity, jelikoZz se za jeho pomoci muZe organizace
postupné prizpusobovat trendiim svych zakaznikd, jejich preferencim, ato
s pfedstihem dfive, nez nastane odliv klientd ke konkurenci. Spojeni

marketingového vyzkumu s internetem pfindsi vysokou rychlost zpétné vazby
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zjistovanych dat za minimélnich ndkladi s moznosti zasdhnuti velkého
mnozstvi respondent(i za jejich minimdlniho usili a s moZnosti okamZitého
zpracovani vysledki. MoZnymi nevyhodami jsou samoziejmé omezeni
representativniho vzorku anemoZnost osobniho setkani, které napomaha
k analyze i neverbalnich projevi.

Tento druh vyzkumu bych laznim velmi doporucoval, protoZe je potfeba
byt stdle jeden krok pred konkurenci a toho lze docilit zejména tim, ze bude
management védét, co od lazni klienti ocekavaji, pozaduji as¢im nejsou
spokojeni.

Tyto informace lze ziskat za pomoci nékolika metod. Laznim bych
navrhoval postupné vyuzivat vSechny metody, které nize zminim. Jak jsem jiz
uvedl, je potfeba mit neustalou zpétnou vazbu a té se d& docilit dotaznikem na
webu. Dotaznik je komplexni prostfedek k ziskani pozadovanych informaci.
Tuto metodu bych doporudil pouzit pred tvorbou plani na novou sezoénu.
Spolecnost ma urcity rozpocet a volné finance, které ma na kulturu a vylepSeni
prostfedi objektu lazni. Pravé o téchto rozhodnutich by méli pomoci
rozhodnout respondenti, protoze ti vi nejlépe, co jim v laznich chybi nejvice.

Dalsi metodou je on-line anketa, coz je zjednoduSeny dotaznik
a obsahuje pouze jednu az dvé otazky. Vyhodou je jednoduchost a rychlost
ziskani informaci, ale nevyhodou je nizka vypovidaci schopnost dat. Proto bych
tuto metodu doporudil pouze jako informativni, napfiklad pokud budou lazné
uvazovat o finanéné narocnéjsi aktualizaci designu internetovych stranek, je
mozné se navstévnikill zeptat, zda by o to viibec stali.

V zavislosti na zaclenéni elektronické posty do ndstrojii marketingu lazni
bych doporucil stéZejni dotazniky zasilat emaily, popf. bych na probihajici
dotazovani upozornil cestou pravidelné zasilanych newsletterti.

Vyplnéni dotaznikii, jelikoZ jsou pro marketingové oddéleni velmi
dtilezité, by mélo byt motivovano moznosti vyhry pro ty, co se rozhodnou
odpovidat neanonymné, coz nam zvysi dtvéryhodnost vysledkt a také
mnozstvi vyplnénych dotaznikti. Vyhry nemusi byt velké, avSak by mély byt
motivacni, jako napi. poukdzka na masaz v ramci objednaného pobytu.

Nyni jsem popsal, jak by mély ldzné vyuzit marketingového vyzkumu za
pomoci internetu s nutnou ucasti respondenta. Marketingovy vyzkum lze vSak
diky moZnostem internetu provést ibez primého védomi clovék, ityto
informace mohou byt spolecnosti také ku prospéchu. Lze zjistit IP adresu

navstévnika, za pomoci které se da pfizpusobit obsah titulni stranky
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a nabidnout navstévnikovi jako prvni ty informace, o které se zajimal pri
posledni ndavstévé, popr. navstévach. Dale je mozZzné zjistit, zjakych
internetovych stranek navstévnici nejcastéji pfichdzeji, coZ muliZze pomoci
objasnit, jaké internetové vyhledavace jsou pouzivany nejcast€ji a zamérit se na
reklamu pravé na téchto strankach.

Lazné by mély vramci ziskavani dat potfebnych k marketingovému
rozhodovani vyuZzit co nejvice z vyse zminénych mozZnosti. Néklady jsou stejné
jako u elektronické poSty minimalni, je zapotfebi pouze zainvestovat do
vytvoreni potfebnych formuldft na internetovych strankdch a do vypracovani
algoritmu pro automatické zpracovani a tvorbu vystupt potiebnych pro dalsi

zpracovavani marketingovych oddélenim.

5.1.3 Reklama na zahrani¢nich webovych strankach

Lazné nabizi moznost vyuzZiti svych lécebnych, rehabilitacnich a relaxac¢nich
pobyti pouze na tfech zahrani¢nich internetovych portdlech. Jelikoz jsou
zahrani¢ni klienti velmi dilezitou slozkou portfolia klientely, mély by se lazné
zaméfit na spolupraci s velkymi zahrani¢nimi webovymi portaly zabyvajicimi

se nabidkou rekreacnich, relaxac¢nich a rehabilitacnich pobytt.

Lazné maji velmi slabou reklamu na =zahrani¢nich internetovych
portalech. Pfitom reklama na internetu je v dneSni dobé nepostradatelnou
soucasti marketingu a zvlasté pfi sou¢asném odlivu zahranicni klientely by se
mély 14zné na reklamu na zahranic¢nich portalech zaméfit. Spole¢nost by méla
navazat kontakt s nejvétsimi némeckymi a rakouskymi portaly zabyvajicimi se
cestovnim ruchem, nabidkou lazenskych arekrea¢nich zafizeni. Dale by
spolec¢nost méla zjistit vysi ndkladi spojenych s umisténim reklamy. Podle
zjisténych hodnot pak mtize rozhodnout, zda zvolit pouze klasickou stranku
vénovanou prezentaci nabizeného ubytovani asluZzeb nebo kratkodobé
zainvestovat i do reklamniho banneru upoutavajiciho k navstévé lazni.

Pro rozhodnuti, zda navysit rozpocet marketingového oddéleni pro
osloveni novych zahrani¢nich klientd, by byla nutnd hlubsi analyza
predpokladaného poctu oslovenych respondentt. Pravé zde lze vyuzit pro
ziskdni pfiblizné predstavy o tspésnosti umisténé reklamy na webovych
portalech marketingového vyzkumu za pomoci internetu a metody zjistovani

navstév z internetovych stranek, pomoci které jednoduse zjistime napt., zda si



5 VLASTNINAVRHY RESENI, PRINOS NAVRHU RESENI 70

klient, ktery pfiSel na stranky ldzni ze strdnek, na kterych maji umisténu
reklamu, rezervoval ubytovani apod.
Po takovéto analyze je nutné rozhodnout, jaké budou nasledovat kroky,

zda reklamu zrusit nebo zda naopak oslovit dalsi portaly a sitit reklamu dale.
5.2 Pfinos navrhii feSeni

Implementaci vySe zminénych navrhii feSeni spolecnost Lazné Luhacovice, a. s.

dosahne svého zviditelnéni efektivni nabidkou svych produkti.

Tim, Ze ldzné klientiim umozZni cestou elektronické posty dotazovat se na
pobyty, vyfesi pro mnoho lidi, ktefi maji obtiZe s orientaci na internetovych
strankach nebo jen nemaji ¢as, problém s vyhleddnim spravného pobytu. Pokud
by na vyfizovani maili nenasel podnik kapacity u stavajicich administrativnich
pracovnikd, hlavné v dobé sezonni Spicky, muze kapacitu navysit zaméstnanim
pomocné sily na cdste¢ny tvazek. Implementace tohoto navrhu by znamenala
v meznim pfipadé nartist mzdovych nakladt asi o 7425 K¢, pfi hrubé mzdé
5500 K¢. Tento mozny nartst naklad je podle mne vice neZ pfijatelny, kdyz
vezmeme Vv potaz, Ze touto sluzbou klienti v podniku ziskaji spole¢nika pfi
vybéru rekreacniho, rehabilitacniho ¢i relaxacniho pobytu, a to je v dnesni dobég,

kdy jsou zdkaznici ¢im dal vice zvykli na zvySujici se komfort, velmi diileZité.

Pokud spole¢nost umisti na svych strankdch moZnost objednani
automatického zasilani aktualit, slev, ldzenskych novin ¢i katalogti, zajisti si tim
nejen rozsifeni databdze emailovych adres stavajicich ¢i potencidlnich klient,
ale i automatické zasilani vyzadané reklamy. Implementace tohoto navrhu by
znamenala dle konzultace s IT specialistou jednordzovou odménu
administratorovi internetovych stranek v predpoklddané hodnoté 1000 K¢ za
vytvofeni formuldfe pro objedndni automatického zasilani pozadovanych

informaci.

Pfinos emailové kampané je nesporny a lazné by mély vyuzivat interni
databdze emailovych kontakti k zasilani sezénnich nabidek pobytt. Naklady
na tuto kampan jsou nulové, v pfipadé ze by spolecnost nechtéla zasilat

profesiondlné vytvorené newslettery.
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Emailové kampané formou outsourcingu jsou financné naroc¢néjsi
a spolecnost si musi promyslet, zda se ji tato investice vyplati. Naklady na

kamparn by znamenaly dle hrubého propoctu pfi osloveni 200 000 adresati:

20 000 K¢  rozeslani jednoho e-mailu pfi bézné trzni cené 0,10 K¢ za email,
5000 K¢ vypracovani jednoho newsletteru pfi primérné cené 1000 K¢ za

hodinovou praci grafika.

Kampan by tedy dle predpokladu spole¢nost stala 25 000 K¢. Navratnost
této investice lze spocitat hiife, jelikoZ zavisi na tom, jaky produkt si osloveny
klient objednd, ale dle statistik je tento druh kampané dvacetkrat az padesatkrat

ucinnéjsi nez reklamni bannery na internetovych strankach.

Pfinos marketingového vyzkumu nebo ankety, které jsou provadény
emailem anebo pres internetové stranky, je pro marketingové oddéleni
spolec¢nosti velky. Organizace diky nému vi, co stavajici ¢i potencidlni klienti
ocekavaji a pozaduji, popf. ma zpétnou vazbu na to, co se béhem pobytu
klientim zamlouvalo a co nikoli. NejdtleZitéjsi je, Ze ndklady vynaloZené na
vyzkum provadény pres internet jsou oproti vyzkumu klasickému
nesrovnatelné niz$i. Cena za vytvoreni aimplementaci formulafe pro tyto

potteby je dle konzultace s IT specialistou cca 800 K¢.

Umisténi reklamy na zahraniéni internetové stranky zabyvajici se
cestovnim ruchem je nutné pro osloveni potencidlnich zahranic¢nich klientt
a dle mého nazoru by byl pfinos jisty. Pro urceni nakladt by bylo nutné zjistit,
které servery zabyvajici se v Némecku a Rakousku cestovnim ruchem jsou
nejvétsi a tyto oslovit ke zjiSténi jejich nabidek, podle kterych by se
management rozhodl, zda reklamu na servery umisti celoro¢né ¢i pouze pred

hlavni sezonou.



6 ZAVER 72

6 ZAVER

Cilem mé diplomové prace na téma management lazni bylo analyzovat vnéjsi
a vnitini prostfedi spolecnosti a na zakladé téchto rozbort nalézt idedlni
kombinaci vyuziti silnych stranek, prilezitosti a minimalizace hrozeb a slabych
stranek.

Pro rozbor vnéjsiho prostredi jsem pouZil analyzy STEPE, ktera zkouma
prostiedi socidlni, technické a technologické, ekonomické, politické a pravni,
ekologické. Na zdkladé zpétné syntézy téchto dat jsem dospél k zavéru, Ze
spole¢nost mtize vyuzit trznich prileZitosti, kterymi jsou:

e rust Zivotni trovné v CR;
e rozvoj technického a technologického prostredi;
e trend zdravého zivotniho stylu;
e informacni a telekomunikacni technologie;
e starnuti populace;
e pozice lazni v regionu;
e kvalita mineralnich prament;
e dotace z fondu EU,
a naopak by méla byt ve stfehu pfed hrozbami, kterymi jsou:
e konkurence;
e reformy v oboru zdravotnictvi;
e kurz ¢eské koruny viici euruy;
e dopravni infrastruktura.

K rozboru prostfedi vnitiniho jsem pouzil principu klicovych faktord,
ktery se zabyva Kklasifikaci zdkladnich faktorti spolecnosti, kterymi jsou lidské
zdroje, vyzkum avyvoj, finanéni situace, uroven ucetnictvi a planovani,
marketing a organizacni troven, image organizace. Situa¢ni analyzou vnitfniho
prostiedi jsem zjistil, Ze mezi silné stranky spolecnosti patfi:

e cCerpani z fondt EU;

¢ vysledky hospodafeni;

¢ informacni technologie;

e segmentace nabidky programi;
e kvalita lécebnych prament;

e ziskané certifikaty a ocenéni;

e cestovni a informacni agentura Luhanka,
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ale naopak lazné by mély dbat na vylepSeni slabych stranek, mezi které nalezi:
¢ nedostatecny vyzkum a vyvoj;
e nepfitazlivé kulturni akce;
e technicky stav budov;
e nizka jazykova vybavenost personalu;
e vyuziti internetovych technologii.

Pro zjisténi vlastniho problému jsem vyuzil SWOT analyzy, jejimz
ukolem je tvorba budoucich strategii, a to na zadkladé kombinace silnych
a slabych stranek spolecnosti a prilezitosti a hrozeb okoli. Podle odborné
literatury by se méla spolecnost prioritné zaméfit na strategie vyuzivajici silné
stranky a prilezitosti a na strategie minimalizujici stranky slabé a hrozby
prostiedi. Na zakladé téchto doporuceni jsem dospél k hlavnimu feSenému
problému, kterym je nedostatecné vyuziti internetovych technologii, zejména
vyuziti reklamy cestou elektronické posty, marketingovy vyzkum za pomoci
internetu a reklama na zahrani¢nich webovych strankach.

Elektronickd posta je velmi levnou formou reklamy. Spolecnosti bych
doporudil nabizet klientim moznost elektronickou postou zasilat dotazy,
stiznosti a doporuceni, coz by zajistilo image organizace orientované na
spokojenost zdkaznika. Dale chybi sluzba orientovand na klienty, kdy si klient
objednad zasilani aktualit, aktudlnich katalogi a slevovych nabidek. Dalsi
moznosti vyuziti elektronické posty je reklamni kampan ve vlastni rezii.
Vsechny tyto druhy vyuZiti korespondence se zavedenim novych sluzeb by pro
lazné znamenaly minimdlni navySeni mzdovych ndkladu i ndkladt spojenych
se zavedenim nové technologie. Vys$si ndklady by znamenalo vyuziti
elektronické posty formou placené kampané neboli vyuziti outsourcingu. Tento
druh reklamy je dosti ndkladny a spolecnost by jej méla vyuzit pouze v pripadé,
ze by se chystala pfijit na trh s nabidkou, kterou by zarucené prildkala nové
klienty.

Dale bych laznim doporucoval vyuzit marketingového vyzkumu cestou
internetu, diky kterému mohou ziskdvat potfebnd data k marketingovému
rozhodovani a zdrovenl mit neustdlou zpétnou vazbu na spokojenost svych
klienti a jejich navrhy na sluzby, které jim pii pobytu chybély. Dale touto
cestou lazné mohou neustale navysSovat databazi kontaktti na své klienty, které
mohou oslovit nabidkou pres elektronickou postu. Néaklady spojené s timto
druhem marketingového vyzkumu jsou takika nulové, pouze souviseji

s implementaci nové technologie.
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Dale jsem analyzou zjistil, Ze 1dzné maji nedostate¢nou reklamu na
zahrani¢nich webovych portalech vénovanych cestovnimu ruchu. Nabidka
poskytovani sluzeb zahrani¢nim klientiim je velmi dtileZita, zvlasté nyni, kdy
zahrani¢nich klienti ubyva. O zvoleném druhu reklamy bych se rozhodl aZ na
zakladé podrobné analyzy vySe nakladd spojenych s umisténim reklamy na
zahrani¢ni weby a predpokladané aspésnosti v osloveni novych klienti.

Z této prace je jasné, Ze pokud Lazné Luhacovice, a. s. zacnou vice
vyuzivat internetové technologie, mohou ziskat nové klienty a s klienty
stavajicimi ¢i byvalymi mohou wudrzovat blizky kontakt. Je velmi
pravdépodobné, Ze se klienti spokojeni s kvalitou sluZeb a s pocitem, Ze na nich
spolecnosti zalezi, budou do ladzni vracet. Naklady, které jsem byl schopen

vydislit, jasné ukazuji, ze nezatizi rozpocet spolecnosti ani v nejmensim.
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A VYROCNI ZPRAVA 2006

Zakladni udaje o spole¢nosti

Obchodni jméno : Léazn& Luhaovice, a. s.
Sidlo : Lazenské namé&sti 436, 763 26 Luhacovice
Identifikaéni Cislo : 46347828

Udaje o zaloZeni a vzniku spole¢nosti :

Akciova spoleénost byla zaloZena podle § 172 obchodniho zékoniku.

Jedinym zakladatelem spole&nosti je Fond nérodniho majetku CR dle zakladatelské listiny ve
formé notafského zapisu. Dne 30. 4. 1992 byla zapséna do obchodniho rejstiiku vedeného
Krajskym soudem v Brn&, oddil B, vlozka 809.

Predmét podnikéni :

- Poskytovéani komplexni, pfisp&vkové a ambulantni lazefiské pé€e

- Poskytovéni odbornych ambulantnich zdravotnickych sluzeb

- Spréva a vyuZiti pfirodnich Ié€ivych zdroji

- Poskytovani ubytovacich sluzeb

- Provozovéni hostinské &innosti

- Koupé zbozi za uelem jeho dalsiho prodeje a prodej

- Sménarenska Cinnost

- Pronajem nemovitosti, byt a nebytovych prostor véetné Cinnosti s pronajmem
spojenych

- Potadani kulturnich produkci

- Podnikéni v energetickych odvétvich — vyroba a rozvod tepla, rozvod elektrické
energie

- Taxisluzba

- Provozovani cestovni agentury

- Poradenstvi ekonomické, finan¢ni a organiza&ni poradenstvi v oblasti lazefiské péce,
ochrany ptirodnich 1é€ivych zdrojii a hostinské Cinnosti

- Provozovani odstavnych a parkovacich ploch pro vozidla

- Nakladatelska a vydavatelska &innost, vydavani periodického tisku

- Silni¢ni motorova doprava osobni

- Kongresova &innost, pofadani a organizovéani seminait a vzdélavacich kurzi

- Zprosttedkovani sluzeb

- Provozovéni télovychovnych a sportovnich zafizeni a zafizeni slouZicich regeneraci a
rekondici

- Poskytovani technickych sluzeb

- Kopirovaci prace

Zakladni kapitdl spole¢nosti : 100 165 000,- K&

Majitel vice nez 20 % akcii spole¢nosti :

Mimot4dna valna hromada konan4 dne 21. srpna 2006 uréila, Ze hlavnim akciondiem
spoleénosti Lazné Luhadovice, a. s. je pan Martin Burda, ktery byl ke dni konani valné
hromady vlastnikem akcii, jejichZ souhrnna jmenovita hodnota Cinila 95,72 % jejiho
zékladniho kapitdlu. Mimofadna valna hromada rozhodla v souladu s ustanovenim § 183i
odst. 1 zakona &. 513/1991 Sb., obchodni zékonik, v platném znéni o pfechodu viech
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ostatnich GCastnickych cennych papiri — akcii spole&nosti Lazn& Luhadovice, a. s. na pana
Martina Burdu za protiplnéni, které za 1 akcii o jmenovité hodnot& 1 000,- K& &ini 1 625,- K&.

Organy spoleénosti :

Predstavenstvo : Ing. Josef Kriizela, CSc. — pfedseda predstavenstva
Ing. Eva Kropova — mistopredseda pfedstavenstva
Martin Burda — ¢len pfedstavenstva
Ing. Vladislav Bednai'sky — ¢len predstavenstva
JUDr. Ing. Jaroslav Siroky — &len piedstavenstva
JUDr. Ing. Zdené&k Radil — ¢len predstavenstva

Dozor¢i rada : Ing. Zdeiika Siroka — predseda dozor&i rady
Ing. FrantiSek Baca — &len dozoréi rady
Prof. MUDr. Vladimir Vondra, DrSc. - &len dozorti rady

Zpriva o podnikatelské ¢innosti spole¢nosti v roce 2006 a o stavu majetku

Nejvetsi East sluzeb poskytnutych spolegnosti Lazné Luhalovice, a. s. (déle jen ,,spoleénost)
v roce 2006 tvorily sluzby v oblasti 1é€ebné, ubytovaci a stravovaci realizované predevsim
prostfednictvim lazetiskych pobytl tuzemskych a zahraniénich hostd.

Cast lazefiskych pobyti se uskutetiiuje ve formé& komplexni a prispévkova lazefiska péte pro
klienty zdravotnich pojisfoven a v&tsi &ast jako 1éSebné, ozdravné, relaxaéni a preventivni
lazefiské pobyty pro hosty z tuzemska a ze zahrani&i zajisfované individualng, cestovnimi
kancelafemi nebo firmami. Celkovou nabidku spolenosti dopliuji hotelové pobyty a
ubytovaci sluZzby poskytnuté v souvislosti s kongresovou &innosti.

V roce 2004 spole€nost zavedla a pouziva systém zaruCujici kvalitu v oboru l4zefiskych
1é€ebnych a odbornych ambulantnich zdravotnickych sluZeb, hotelovych a gastronomickych
sluzeb dle pozadavki normy DIN EN ISO 9001:2000. Certifikat osvédéujici funkénost
zavedeného systému managementu kvality (QMS) byl spole€nosti udélen certifikadnim
mistem TUV CERT - TUV Rheinland Group SRN. V roce 2006 byl stejnym certifikaénim
organem proveden kontrolni audit, jenZ potvrdil plnéni poZzadavks uvedené normy a
funké&nost zavedeného QMS.

Kromé vy3e uvedeného, spole¢nost poskytovala sluzby souvisejici s lazetiskymi pobyty hostd,
predevsim kulturni sluzby a sluZby cestovni agentury. V restauracich, kavarnach, cukrarné a
prodejnach byly realizovany stravovaci sluzby a prodej zboZ.

Trzby byly dosaZeny z pron4jmii centréalni vytopny, nebytovych prostor a z pronajm bytd.
Spole€nost se také zabyvala dodanim elektrické energie a tepla.

SluZby jsou poskytovany v mist& sidla spolegnosti — v Luhagovicich. Spole¢nost nemé
organizac¢ni slozku v zahraniéi.

Spolegnost se ve své Cinnosti vénovala udrzb lazefiského aredlu a Gidrzbé& a ochrang 16&ivych
pramend.
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Pokratovala v zam&ru postupné obnovy a modernizace lazefiskych domd s tim, Ze byla
provedena oprava a rekonstrukce lazetiského domu Vitkov v celkovém objemu 22 500 tis. K&.
Byl opraven a rekonstruovan lazeiisky diim Karlin, ktery slouZi pro ubytovani zaméstnanci

spoletnosti.
Cinnost byla rovné% zaméfena na ptipravu projekti, které budou realizovany v nasledujicich
letech.

K napln&ni zam&ri spoletnost zam&stnava zam&stnance, tj. zdravotnicke, ubytovaci a
stravovaci pracovniky, technicko-hospodafské a ostatni pracovniky. Primérny piepocteny
poet zaméstnanch v roce 2006 &inil 551,0 proti stavu 582,9 v roce 2005. V oblasti
pracovnépravnich vztaht spole¢nost dodrzuje viechny povinnosti vyplyvajici pfedevsim ze
zakoniku prace a uzaviené kolektivni smlouvy.

V roce 2006 Urad prace tisp&$né vyhodnotil projekt vzdglavani zamé&stnanci Lazni

Luhatovice, a. s. v oblasti jazykové, potitatové a profesni vjuky a spole¢nosti byla pfid€lena
dotace z evropskych socialnich fonddi na realizaci tohoto projektu ve vysi 2 379 tis. K&.

Stav majetku spoleénosti dle Rozvahy (v tis. K¢&)

Rozvaha 2006 2005
Aktiva celkem 490 400 | 535914
z toho Dlouhodoby majetek | 403 830 | 395 155
Obé&zna aktiva 85885 | 139444
Ostatni aktiva 685 1315
Pasiva celkem 490 400 | 535 914
z toho Vlastni kapitél 147 687 | 134 831
Cizi zdroje 342 168 | 400 458
Ostatni pasiva 545 625

Struktura viastniho kapitdlu (v tis. K¢)

2006 2005
Vlastni kapital 147 687 | 134 831
z toho Zakladni kapital 100 165 | 100 165
Kapitalové fondy 8761 8 681
Fondy ze zisku 11779 | 11309
Nerozdgleny zisk minulych let 13007 | 5297
Vysledek hospodateni b&zného ucetniho obdobi | 13975 | 9379

Spole¢nost neni ovladana Z4dnou pravnickou osobou a Zadnou neovlada.
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Podnikatelsky zimér pro rok 2007

Strategie podnikatelské &innosti spoleSnosti pro rok 2007 vychazi z pfedpokladu existence
poptavky po lazefiskych sluzbach pro d&ti a dospé&lou klientelu CR v hlavnich 1é¢ebnych
indikacich spole&nosti a také poptavky po lazetiskych, rekondi&nich a relaxagnich sluzbach
tuzemské a zahraniéni klientely.

Pii zajisfovani provozl souvisejicich s realizaci lazefiskych pobytd bude spoletnost
pokragovat v obnové lazetiskych objektd. V roce 2007 to bude oprava a rekonstrukce
l4zetiského domu RiiZova a investice souvisejici s rekonstrukei méstské kiizovatky, 4.
parkovidté a navazujici lazefiské komunikace. Zahéjena bude oprava a rekonstrukce
lazetiského hotelu Alexandria.

Déle bude probihat ptiprava revitalizace lazefiského areélu se zimérem jeho zapséani
do UNESCO a piprava dalgich lazefiskych projekti.

Bude proveden recertifika&ni audit k zavedenému systému kvality podle pozadavki DIN
EN ISO 9001:2000.

Spolegnost bude pokradovat v programu vzd&lavani svych zaméstnanct zapoGatém v roce
2006.

Osoby odpovédné za vyroéni zprava

Ing. Josef KriiZela, CSc. % i A ey
predseda piedstavenstva a generalni feditel AL R
/]

7
Ing. Eva Kropova /2{
mistopiedseda piedstavenstva W

Ovéfeni tcetni zdvérky

Udetni zavérku za rok 2006 ovéfil : Finaudit Tfinec, s. 1. 0.
auditorska firma, licence KA ¢. 100
ul. Lidicka 541, 739 61 Tiinec - Lyzbice
1C: 603192 83

Luhaéovice 12. 3. 2007
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Jméno a prijmeni, obchodni firma nebo jiny
nazev Ucetni jednotky

Lézné Luhadovice,a.s.

Sidlo nebo bydli&té tcetni jednotky
a misto podnikani, lisi-i se od bydiisté

Lizenské ndmésti 436

Luhacovice

Obchodni marze

(F.01-02)

Oznaceni TEXT _Ctslo Skutec¢nost v G€etnim obdobi
o bézném minulém
a b c 1 2
Trzby za prodej zbozf o1 16 990 17 821
i ynalozens n 02

. 1.

. 2.

9 484 10 207

03

. Vykony (f.05az07)| 04 )

IIl. 1. |Trzby za prodej viastnich vyrobki a sluzeb 05 330 965 346 559
2. |Zména stavu zasob viastni ¢innosti 06

Aktivace

Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materialu

Trzby z prodeje dlouhodobého majetku

524 11

Trzby z prodeje materialu

Provozni vysledek hospodareni
[f.11-12-17-18+18-22—

© BILANCE PRAHA 2004
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Oznaceni TEXT Cislo Skuteénost v Géetnim obdobi
radku
bézném minulém
a b c 1 2
VI Trzby z prodeje cennych papirl a podili 31 i
J. Prodané cenné papiry a podily 32 1
VI Vynosy z dlouhodobého finanéniho majetku (F. 34 az 36)| 33
VIL 1. _Vynosy‘z podild v ovlédap)’lch a fizenych osobach a v aéetnich 34
ednotkach pod podstatnym vlivem
VIl.2. | Vynosy z ostatnich dlouhodobych cennych papirti a podill 35
VII. 3. | Vynosy z ostatniho diouhodobého finanéniho majetku 36
VIl Vynosy z kratkodobého finanéniho majetku 37
K. Naklady z financniho majetku 38
IX. Vynosy z pfecenéni cennych papirl a derivatd 39
L. Naklady z precenéni cennych papirii a derivati 40
M. Zména stavu rezerv a opravnych polozek ve finanéni oblasti (+-)| 41
X. Vynosové troky 42 655 4 e
N. Nakladové troky 43 1 343 3 251
XI. Ostatni finanéni vynosy 44 702 1 379
0. Ostatni finanéni naklady 45 3 793 4 205
XIl. Pfevod finanénich vynost 46
P Prevod finanénich nakladl 47
| e ety 42— 43 + 4445 + (a0) - (47| 8 | = 3 779 - 5 046
Q. Dan z prijmt za béznou ¢innost (.50 +51)| 49 5 631 3 943
Q1. — splatna 50 5 631 3 943
Q.2. — odloZzena 51
i Vysledek hospodareni za béznou ¢innost (.30 + 48 -49)| 52 113 907, 7 898
Xl Mimoradné vynosy 53 60 1 995
R. Mimoradné naklady 54 1 29
S. Dan z pfijmi z mimoradné ¢innosti (.56 +57)| 55 1 485
1. — splatna 56 il 485
S.2 —odlozena 57
A Mimoradny vysledek hospodareni (.53 -54-55)| 58 58 1 481
W. Prevod podilu na vysledku hospodareni spolecnikiim (+/-) 59
e Vysledek hospodareni za icetni obdobf (+/-) (.52 +58—-59)| 60 13 975 9 379
=S Vysledek hospodareni pfed zdanénim (+/~)  (F. 30 +48 + 53 -54)| 61 19 607 13 807

Sestaveno dne: 12..3. 2007

Pravni forma Gcetni jednotky: . akc:.ova SPOlecnOSt ................................................................

. s ; Ani i rispé & lantni
Predmét podnikani Ucetni jednotky: . POSkytovanl komplexnl, 5 prlspevkove a ambu ..... t ................

- lézenské péce
Podpisovy zaznam:
L&zné Luhacovice, a. s.
1]

Ing. Josef KruzZela, CSc. T
genex{flni feditel 7l P

© BILANCE PRAHA 2004
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C PRILOHA K UCETNI ZAVERCE ZA ROK 2006

Lazné Luhadovice, a. s., Lizeiiské nimésti 436, Luhadovice IC 46347828

Piiloha k tifetni zdvérce za rok 2006

-

1.
Nizev spole¢nosti :

Sidlo :

Datum vzniku :

Rozhodujici pftedmét podnikani :

Dodatky v obchodnim rejstiiku :

Zmény v obchodnim rejstiiku
Predstavenstvo

Dozorci rada

Podil na zakladnim kapitdlu :

Organizaéni struktura :

Hospodarska stiediska :

Zmény v organizalni strukture :

L
Obecné nidaje

Lazné& Luhadovice, a. s.
Luhacovice, Lazetiské namésti 436

30. 4. 1992 zapisem do obchodniho rejstiiku vedeného
Krajskym soudem v Brng oddil B, vlozka 809

- poskytovani komplexni, pfispévkové a ambulantni
lazeiiské péce,

- poskytovani odbornych ambulantnich zdravotnickych
sluzeb,

- sprava a vyuziti prirodnich lé¢ivych zdroji,

- poskytovani ubytovacich sluzeb,

- provozovani hostinské innosti

- koupg zbozi za ielem jeho dalsiho prodeje a prodej

Nebyly.

Zanik funkce : Prof MUDr. Vladimir Vondra, DrSc.
Vznik funkce : JUDr. Ing. Zden¢k Radil

Zanik funkce : Roman Krop
Vznik funkce : Prof. MUDr. Vladimir Vondra, DrSc.

Martin Burda, jediny akcionaf.

Lazné Luhadovice, a. s. (déle jen ,,spole¢nost”) se
organiza¢né &leni na provozni vnitropodnikové
jednotky — hospodarska stiediska

Palace — Morava
Détské 1éCebny
Spolegensky dim

Duam Bedficha Smetany

Hospodaiské stredisko (HS) Alexandria bylo zaclenéno
do Palace-Moravy

HS Lazeiiska cukrarna bylo pfi¢lenéno k Domu
Bedficha Smetany

Ridicim &lankem operativniho Fizeni spoleénosti je Feditelstvi a. s. véele s generalnim

feditelem.
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Statutdrni orgin — piedstavenstvo :

Ing. Josef Krizela, CSc. — predseda
Ing. Eva Kropova — mistopfedseda
Martin Burda

Ing. Vladislav Bednarsky

JUDr. Ing. Jaroslav Siroky

JUDr. Ing. Zdenék Radil

Dozordi rada :
Ing. Zdeiika Siroka — predseda

Ing. FrantiSek BacCa
Prof. MUDr. Vladimir Vondra, DrSc.

2
Spole¢nost nema podil na zakladnim kapitalu jiné spolegnosti.
2
Podet zaméstnancii
2006 2005
Priaméry piepocteny pocet
zaméstnancli 551,0 582,9
z toho fidicich pracovnikl 14,0 15,0

Piehled osobnich ndkladi (v tis. K¢&)

Osobni naklady 2006 2005

Osobni naklady zaméstnancl 126 134 | 129793

z toho fidicich pracovniki 11070| 11625

Odmény é&lenli statutérnich a dozordich organi 2373 2 304

Celkem osobni naklady 128 507 | 132 097

1L
Informace o pouzit¥ch tiéetnich metodsch, obecnych uetnich zisaddch a zpisobech

1

Spole¢nost Gituje v soustavé podvojného uletnictvi podle zakona ¢. 563/1991 Sb.,

o tidetnictvi, ve znéni zmén a doplnéni, Vyhlasky &. 500/2002 Sb., kterou se provadeji nektera
ustanoveni zakona &. 563/1991 Sb., o G&etnictvi, ve znéni pozdgjsich piedpist, pro ucetni
jednotky, které jsou podnikateli u&tujicimi v soustavé podvojného tcetnictvi, a podle Ceskych
GCetnich standardi.

Spoletnost méa vypracovany uctovy rozvrh a vnitini smérnice. Uty maji 2-mistné analytické

&lenéni. Soudasti Getnictvi je vnitropodnikové tletnictvi, pro které se pouzivaji ucty tiid
8a9.



PRILOHY

89

Pro odpisovani dlouhodobého majetku byl sestaven odpisovy plan. Doba odpisovani
dlouhodobého majetku se rovna dobg stanovené pro vypocet dafiovych odpist tohoto
majetku.

O zasobach se ve spolegnosti G¢tuje podle varianty A. Vybrané druhy materialu se G&tuji
piimo do nakladi s tim, Ze ro¢ni inventarizace majetku zohlediiuje G&tovani skuteéné spotieby
materialu.

2.

2.1. Zpiisob ocenéni

a) Nakupované zasoby se ocetiuji pofizovacimi cenami. Zasoby vytvofené ve vlastni rezii se
ocefiuji viastnimi naklady.

b) Dlouhodoby hmotny a nehmotny majetek se ocefiuje potizovaci cenou. Dlouhodoby
hmotny a nehmotny majetek vytvoreny vlastni Sinnosti spolegnost nema.

¢) Cenné papiry se ocefiuji pofizovaci cenou.

2.2. Reprodukéni pofizovaci cena se pouzivé pfi zatazeni dlouhodobého majetku, ktery ma
spole&nost v uzivani dle uzavienych smluv, ktery je veden po dobu prondjmu v podrozvahové
evidenci a pii ukon&eni smlouvy nevykazuje zistatkovou cenu.

2.3. Naklady, které jsou soudasti pofizovacich cen nakupovanych zasob a dlouhodobého
hmotného a nehmotného majetku, predstavuje ve spolecnosti predevsim dopravné, montaz,
piipadng postovné. Pokud se ugtuji zasoby pfimo na pislusny nakladovy tcet, GEtuji se
naklady souvisejici s potizenim na tento nakladovy Gcet.

2.4, Spoletnost vede drobny dlouhodoby hmotny a nehmotny majetek, jehoZz ocenéni je
stanoveno vnitropodnikovou smérnici, na Gctech 022 a 013. Tento majetek se odpisuje podle
stanoveného odpisového pléanu po dobu dvou let.

2.5. Spolenost tvoti opravné polozky k pohledavkam po splatnosti ve vysi rizika, které
vyplyva z jejich nedobytnosti.

2.6. Pii stanoveni planu &etnich odpisti spolecnost vychazi z Zivotnosti dlouhodobého
majetku a z jeho vyuZitelnosti pro potfeby spole&nosti. Je uplatiiovan rovnomérny cetni
odpis. Odpisy se G&tuji m&sitng, potinaje mesicem zatazeni dlouhodobého hmotného a
nehmotného majetku.

2.7. Pouzivani kurs pfi pfepottu cizi mény a uétovani kursovych rozdilli je ve spole¢nosti
upraveno vnitini smérnici €. 10/2000 - VI. Pro pfepocet majetku a zavazkl vyjadfenych v cizi
mé&ng na Seskou ménu se pouZiva sménny kurs devizového trhu vyhlagovany Ceskou narodni
bankou ke dni uskutedn&ni Géetniho pfipadu (tzv. denni kurs).

Pevny kurs se pouziva ve sménarnach spole€nosti a je vyhlaSovan pro nakupované druhy mén
vzdy na kalendaini tyden.
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Dopliiujici informace k rozvaze a vykazu zisku a ztrit

1

2:

Spole&nost neméla k 31. 12. 2006 dlouhodobeé uvéry.

Ke dni schvaleni u&etni zavérky nenastaly vyznamné zmény ve stavu aktiv a pasiv.

3

3.1. Hmotny a nehmotny majetek

a) Sameostatné movité véci a soubory movitych véci (v tis. K&)

Dlouhodoby hmotny Pofizovaci cena Opravky
majetek 2006 2005 2006 2005
Stroje, pristroje a zafizeni 48073| 46239 39605 36706
Dopravni

prostiedky 6 694 3488 2616 2626
Inventar 5 465 5492 4 980 4 533
Celkem 60232| 55219| 47201| 43865
b) Dlouhodoby nehmotny majetek (v tis. K&

Diouhodoby nehmotny Pofizovaci cena Opravky
majetek 2006 2005 2006 2005
Software 1515 1515 1515 1515
Ocenitelna prava 644 644 644 644
Celkem 2159 2159 2159 2159

¢) Finanéni prondjem spole¢nost nema.

d) Pririistky a iibytky dlouhodobého hmotného majetku (DHM) v tis. K&

Dlouhodoby Pocatecni stav Ubytek Stav k 31. 12. 2006
hm.otn)'l Pofizovaci Oprivky Pofizeni Odpisy Vyrazeni | Pofizovaci Opréivky Zstatkova
majetek cena cena cena

Budovy 495092 | 194756 | 20903 | 17 217 515995| 211 973 304 022
Stavby 50371| 34225 469| 1270 50 840 | 35495 15 345
Energetické stroje 13 083 8 515 733 11 13072 9 237 3835
Pracovni stroje 14211| 11508 754| 1281 241 14724 | 12548 2176
Pristroje 18945| 16683 1620 1425 288 20277 | 17 820 2 457
Dopravni

prostiedky 3488 2626 4315| 1099 1109 6 694 2616 4078
Inventar 5492 4 533 474 27 5 465 4980 485
Celkem 600682 | 272846| 28 061 | 23 499 1676| 627 067|294 669 332 398
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Drobny diouhodoby Pocateéni " = S| 3112

A Porizeni | Vyfazeni

majetek stav 2006
Drobny dlouhodoby

hmotny majetek 96 208 5299 1018 | 100489
Drobny dlouhodoby

nehmotny majetek 1882 415 2297
Celkem 98 090 5714 1018 | 102 786

¢) Souhrnn4 vySe majetku neuvedena v rozvaze (v tis. K¢&)

Jedna se o hmotny majetek porizeny v roce 2006, ktery se dle Smérnice & 1/2002 — VI —
K provadéni odpisovani majetku v a. s., G¢tuje do nakladi.

Lé&ebné a vySetfovaci zafizeni do 1 000 K& 56
Nabytek a vnitfni zafizeni do 1 000 K& 182
Ostatni drobny hmotny majetek-nafadi a inventat do 1 000 K& 697
Textilni pfedméty do 500 K& 1214
Ochranné odévy a pomicky do 1 000 K& 854
Celkem 3003

f) Majetek se zastavnim privem spole¢nost nema.

3.2. Pohledivky

Pohledavky splatné a nezaplacené k 31. 12. 2006 &ini 17 865 tis. K&, z toho pohledavky
180 dnti po Ihiité splatnosti jsou ve vysi 8 929 tis. K&,

3.3. Vlastni kapital
a) Slozeni viastniho kapitilu (v tis.K&)

VLASTNi KAPITAL 2006 2005
Zakladni kapital 100 165| 100 165
Kapitalové fondy 8761 8 681
Fondy ze zisku 11779 11309
Nerozdéleny zisk minulych let 13 007 5297
Hospodarsky vysledek béZného tcetniho obd. 13 975 9379
Celkem 147 687 | 134 831
b) Rozdéleni hospodaiského vysledku za rok 2005 (v tis. K&)
Pridél do rezervniho fondu 469
Nerozdgleny zisk minulych let 71710
Vyplata tantiém 1200
Celkem 9379
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¢) Rozdéleni zdkladniho kapitilu :

100 165 ks akcif na majitele ve jmenovité hodnoté 1 000 K&.
Zakladni kapital : 100 165 tis. K&.

3.4. Zavazky
Zavazky po lhité splatnosti

K 31. 12. 2006 &ini zavazky po lhité splatnosti 516 tis. K&, z toho 273 tis. K& predstavuji
zévazky 180 dni po Ihiit& splatnosti.

3.5. Rezervy a opravné polozky

a) Zikonné rezervy na opravy dlouhodobého hmotného majetku (v tis. K&)

Dle vnitini smérnice &. 7 /2006 — VI k tvorbg a zatovani zakonnych rezerv na opravy
dlouhodobého hmotného majetku v roce 2006 — byla protétovana tvorba rezerv ve vysi

42 847 tis. K& a zruSeni ve vysi 35 838 tis. K&

Cerpani rezerv bylo provedeno v &astce 1 327 tis. K¢&.

Stav zakonnych rezervy na opravy dlouhodobého hmotného majetku ¢ini ke konci ucetniho
obdobi celkem 279 050 tis. K&.

s ¥

b) Ostatni Gifetni rezervy
Spole&nost netvofila.

¢) Opravné polozky k pohleddvkim

Na zaklad@ inventarizace pohledavek byly zruseny opravné polozky ve vysi 149 tis. K& Nové
opravné polozky byly vytvofeny v astce 463 tis. K&. Jejich celkova vyse Cini k 31. 12. 2006
9 853 tis. K¢&.

Jiné opravné polozky nebyly vytvoreny.

3.6. Vynosy (v tis. K¢&)

Vynosy 2006 2005

Prodej zboZi 16 990 17 821
Prodej vlastnich vyrobki a sluZeb 330 965 346 559
Ostatni vynosy 4 366 6018
Celkem 352 321 370 398
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P

V.
Piehled o penéZnich tocich - cash flow

Stav penéZnich prostiedkéi na zagétku Géetniho obdobi

80 687

Penézni toky z hlavni vydéleéné Einnosti (provozni innost)

Z
A,

A1,
A2

A1.3.
Al4.
A.1.5.

A*

A2.

A21.
A22.
A23.

A

A3.
A4,
A5,
AB.

V. Vi

Utetni zisk z bézné &innosti pied zdanénim
Upravy o nepené&zni operace

Odpis stalych aktiv

Zména stavu opravnych polozek a rezerv
a zména piechodnych Gt aktiv a pasiv
Zisk z prodeje stalych aktiv

Vynosy z dividend a podilli na zisku
Vyactované nékladové droky

Vy(gtované vynosoveé roky

Cisty penézni tok z provozni &innosti pied zdanénim, zménami

pracovniho kapitalu a mimoiadnymi polozkami

Zména potieby pracovniho kapitéalu

Zména stavu pohledavek z provozni Einnosti

Zména stavu kratkodobych zavazki z provozni Cinnosti
Zména stavu zasob

Cisty pen&zni tok z provozni &innosti pied zdanénim
a mimoradnymi poloZzkami

Vyplacené Groky

Piijaté Groky

Zaplacena daii z piijml za b&Znou Cinnost

Pfijmy a vydaje spojené s mimoradnymi G&etnimi piipady

Cisty pen&zni tok z provozni &innosti

Penézni toky z investicni ¢innosti

B.1.

B:1.1:
B.1.2.
B.1.3.

B.2.

B2:1.
B2:2.

B

Vydaje spojené s nabytim stalych aktiv

Potizeni dlouhodobého hmotného a nehmotného majetku
Pofizeni dlouhodobého finanéniho majetku

Poskytnuté zalohy na dlouhodoby finanéni majetek
Piijmy z prodeje stalych aktiv

Pfijmy z prodeje dlouhodobého hmotného majetku
Pfijmy z prodeje cennych papirl

Cisty pen&zni tok vztahujici se k investiéni Einnosti

19 607
37910
27 980

9242
1343
-655
57 517
-5 501
13719
-19 453
233
52016
-1 759
739

-4 961
-229

45 806

-36 419
-36 419

524
524

-35 895
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Penézni toky z finanénich &innosti

C.1.

c11.

c.2.

C.21.

c.2.2.
C.23.
C.24.
C.255.
C.26.

C3.

(@i

F.

R.

Dopady zmén dlouhodobych (kratkodobych) zévazki, které
spadaji do finanéni Cinnosti

Zména stavu kratkodobych Gvérd

Dopady zmén viastniho kapitalu na penézni prostredky
ZvySeni penéznich prostiedkl a penéZnich ekvivalentd z titulu
zvySeni zékladniho kapitalu

Vyplaceni podilu na viastnim kapitalu spoleénikim
Penézni dary a dotace do vlastniho kapitalu

Uhrada ztraty spoleéniky

Pfimé platby na vrub fondd

Vyplacené dividendy nebo podily na zisku

Prijaté dividendy
Cisty penézni tok vztahujici se k finanéni &innosti
Cisté zvyseni pen&znich prostiedkd

Stav penéZnich prostfedkl na konci obdobi

-44 372
-44 372

-1200

-45 492

-35 581

45 106

Lazné Luhadovice, a. s.

Ing!|Josef Kriizela, CSc.

geUerélni feditel

Luhacovice 12. 3. 2007





