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Stručně o přednášejícímStručně o přednášejícímp jp j
•• Mgr. Mgr. ‐‐ Fakulta tělesné výchovy a sportu Fakulta tělesné výchovy a sportu –– obor trenérství obor trenérství 
(J d )(J d )(Judo)(Judo)

•• Ing. Ing. –– Vysoká škola ekonomická Praha Vysoká škola ekonomická Praha –– obor podniková obor podniková 
ekonomikaekonomika

•• 1991 1991 –– 1999 1999 PragopharmPragopharm ((AllianceAlliance BootsBoots) ) –– distributor distributor g pg p (( ))
léčiv léčiv ‐‐ obchodní reprezentant, ekonomický ředitel, obchodní reprezentant, ekonomický ředitel, 
generální ředitelgenerální ředitelgg

•• 20002000‐‐20042004‐‐ FreelanceFreelance consultantconsultant‐‐ timetime managementmanagement––
Soukromá nemocnice, Firma na vstřikování plastů…Soukromá nemocnice, Firma na vstřikování plastů…Soukromá nemocnice, Firma na vstřikování plastů…Soukromá nemocnice, Firma na vstřikování plastů…

•• 20042004‐‐2006 2006 –– PurusPurus ((PhoenixPhoenix) ) –– generální ředitel generální ředitel 
20062006 íí Č ká léká H ldi D MČ ká léká H ldi D M GŘ (CEO)GŘ (CEO)•• 2006 2006 –– nyní nyní –– Česká lékárna, Holding Dr.Max Česká lékárna, Holding Dr.Max –– GŘ (CEO)GŘ (CEO)



Obsah přednáškyObsah přednáškyp yp y
•• Ekonomické prostředí pro fungování lékáren v ČREkonomické prostředí pro fungování lékáren v ČR
•• Regulace cen léčivRegulace cen léčiv
•• Investice do vybudování lékárnyInvestice do vybudování lékárnyInvestice do vybudování lékárny Investice do vybudování lékárny 
•• Objednávka a nákup zboží lékárnouObjednávka a nákup zboží lékárnou
Hl í ý ákl d léká Výk i ků t átHl í ý ákl d léká Výk i ků t át•• Hlavní výnosy a náklady lékárny= Výkaz zisků a ztrátHlavní výnosy a náklady lékárny= Výkaz zisků a ztrát

•• Prodejní cena (přirážka/marže)Prodejní cena (přirážka/marže)
•• Rozvaha lékárny = Majetek a závazky lékárnyRozvaha lékárny = Majetek a závazky lékárny
•• Zásoby+ PohledávkyZásoby+ Pohledávky‐‐ Závazky =Pracovní kapitál lékárnyZávazky =Pracovní kapitál lékárny•• Zásoby+ PohledávkyZásoby+ Pohledávky‐‐ Závazky =Pracovní kapitál lékárnyZávazky =Pracovní kapitál lékárny
•• Jak úspěšně řídit lékárnuJak úspěšně řídit lékárnu



Ekonomické prostředí pro Ekonomické prostředí pro 
fungování lékáren v ČRfungování lékáren v ČRfungování lékáren v ČRfungování lékáren v ČR
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Ekonomické prostředí pro Ekonomické prostředí pro 
fungování lékáren v ČRfungování lékáren v ČRfungování lékáren v ČRfungování lékáren v ČR
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RReegulace cen léčivgulace cen léčiv

•• Cenový předpis Cenový předpis ……“O regulaci cen léčivých přípravků a 
potravin pro zvláštní lékařské účely“‐‐ vydává MZ ČR.vydává MZ ČR.

•• 1_9_2009_1_9_2009_aktualaktual_cenový _cenový predpis.pdfpredpis.pdf

–– Vydáván nepravidelně.Vydáván nepravidelně.
–– Regulaci podléhají zpravidla léčiva hrazená ze ZP.Regulaci podléhají zpravidla léčiva hrazená ze ZP.
–– Regulaci podléhá „Cena původce“ a „Obchodní přirážka“.Regulaci podléhá „Cena původce“ a „Obchodní přirážka“.
–– Cena původce. Cena původce. pp
 regulace „Maximální cenou“ a „Věcně usměrňovanou cenou“.regulace „Maximální cenou“ a „Věcně usměrňovanou cenou“.

•• Cenová rozhodnutíCenová rozhodnutíCenová rozhodnutíCenová rozhodnutí
–– Určují ATC skupiny vyřazené z regulace ceny Určují ATC skupiny vyřazené z regulace ceny původce.původce.
cenové rozhodnutí CR 3 10cenové rozhodnutí CR 3 10 FARFAR pdfpdf–– cenové rozhodnutí _CR 3_10_cenové rozhodnutí _CR 3_10_FARFAR.pdf.pdf



Obchodní přirážkaObchodní přirážka

• Systém společné degresivní obchodní přirážky pro velkoobchod a 
lékálékárnu

• U léků hrazených ze ZP
• Jedná se o systém klouzavě degresivní obchodní přirážky, tj. čím vyššíy g p y, j y

je cena původce, tím nižší % marže:

Půměrná přirážka

Pásmo
 Základ od 
(v Kc)  Základ do (v Kc)  Sazba  Nápocet (v Kc)

na začátku 
pásma na konci

1 0 150 36% 0 36% 36%

Půměrná přirážka

2 150,01 300 33% 4,5 36,0% 34,5%
3 300,01 500 24% 31,5 34,5% 30,3%
4 500,01 1 000,00 20% 51,5 30,3% 25,2%
5 1 000 01 2 500 00 17% 81 5 25 1% 20 3%5 1 000,01 2 500,00 17% 81,5 25,1% 20,3%
6 2 500,01 5 000,00 14% 156,5 20,3% 17,1%
7 5 000,01 10 000,00 6% 556,5 17,1% 11,6%
8 10 000 01 9 999 999 00 5% 656 5 11 6% 5 0%8 10 000,01 9 999 999,00 5% 656,5 11,6% 5,0%



Regulovaná přirážka Regulovaná přirážka –– tím to tím to 
bohužel nekončíbohužel nekončíbohužel  nekončíbohužel  nekončí

Regulační poplatek a jeho dopad do ceny léku
( l č í l k ří léká l )(regulační poplatek je příjmem lékárny, ale…)

Plně hrazený 
lék ZP

Lék s doplatkem 
do 30 Kč

Lék s doplatkem 
nad 30 Kčlék ZP

OBPOČET  
ARCTG 

Zápočet části 
30 Kč s 

doplatkem

Celý poplatek 
odečten z 
doplatku



Odpočet od ceny léku Odpočet od ceny léku ‐‐ ARCTGARCTG

•• Arkus tangent = ARCTGArkus tangent = ARCTGus a ge C Gus a ge C G
- Odpočet zaveden společně s regulačním poplatkem.
- Odpočet snižuje cenu léčiva vypočtenou dle regulaceOdpočet snižuje cenu léčiva vypočtenou dle regulace 

obchodní přirážkou.
- Dnes se odpočet musí použít u každého léku plně 

hrazeného ze ZP.
- Regulační poplatek se vybírá na položku receptu, 

ARCTG se o šem odpočítá á každého balení lékARCTG se ovšem odpočítává z každého balení léku.

- Vzorec odpočtu:Vzorec odpočtu:
regulační poplatek (30) * {0,25* [ARCTG 
(CV/50 – 2,5) +1,6]}(CV/50 2,5) 1,6]}



Odpočet od ceny léku Odpočet od ceny léku ‐‐ ARCTGARCTG

•• Arkus tangent = ARCTG a jeho závislost na ceně výrobceArkus tangent = ARCTG a jeho závislost na ceně výrobceArkus tangent  ARCTG a jeho závislost na ceně výrobce Arkus tangent  ARCTG a jeho závislost na ceně výrobce 
(původce)(původce)

d č
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Zápočet regulačního poplatku s doplatkemZápočet regulačního poplatku s doplatkem

Ú l t á d 1 4 2009Ú l t á d 1 4 2009•• Úprava platná od 1.4.2009:Úprava platná od 1.4.2009:
• lékárně zůstává 0-29 Kč z regulačního poplatku, který g p p ý

navyšuje příjem lékárny

M d l ý říkl d• Modelový příklad: 
Cena výrobce je 50 Kč, přirážka 30%, úhrada ZP 20 Kč
Prodejní cena = 50*1 3 = 65 (marže = 15 Kč)Prodejní cena = 50 1,3 = 65 (marže = 15 Kč), 
Doplatek 45 Kč se snižuje na 15 Kč (odečteno celých 30 

Kč
Lékárna: z ceny léku – 15 Kč z 30 Kč reg.poplatku
hrubý zisk lékárny = 15 Kč



Investice do vybudování lékárny Investice do vybudování lékárny 

•• Výběr lokalityVýběr lokality
•• Studie proveditelnosti lékárny Studie proveditelnosti lékárny 

lik t d í ětl b b ié ý ří tlik t d í ětl b b ié ý ří t–– velikost, denní světlo, bez bariérový přístupvelikost, denní světlo, bez bariérový přístup
•• Dohoda o délce a výšce nájmuDohoda o délce a výšce nájmuý jý j
•• Odhad investiceOdhad investice

i č í di ř d klád éh f á íi č í di ř d klád éh f á í•• Finanční studie předpokládaného fungování Finanční studie předpokládaného fungování 
lékárnylékárny

•• RozhodnutíRozhodnutí



Investice do vybudování lékárny Investice do vybudování lékárny y yy y

•• Odhad investice:Odhad investice:

Položka částka
P j k á d k 50 000 KčProjektová dokumentace 50 000 Kč       
Stavební úpravy 1 000 000 Kč   
Kolaudace a povolení 30 000 Kč       
Interier lékárny 700 000 Kč     y
Vybavení laboratoře 150 000 Kč      
HW+ SW 200 000 KčHW + SW 200 000 Kč     
CELKEM 2 130 000 Kč   



Objednávka a nákup zbožíObjednávka a nákup zbožíj pj p

D
a
t
a

LÉKÁRNA- objednávka DISTRIBUTOR LÉČIV expedice, 
dodávka léčiv

dodací list faktura

LÉKÁRNA – příjem zboží na LÉKÁRNA / účtárna párování 
f kt říj k isklad = příjemka = dodací list faktury s příjemkami



Výnosy a náklady, příjmy a výdajeVýnosy a náklady, příjmy a výdaje

•• Rozdíl mezi výnosy a příjmyRozdíl mezi výnosy a příjmy
–– Výnos Výnos je účetní veličina spojená s prodejem zboží či služby  (vystavení je účetní veličina spojená s prodejem zboží či služby  (vystavení 

faktury nebo ukončení výdeje zboží)faktury nebo ukončení výdeje zboží)

PříjPříj j úč í liči j á říj ě ( h í f k bj úč í liči j á říj ě ( h í f k b–– Příjem Příjem je účetní veličina spojená s příjmem peněz (uhrazení faktury nebo je účetní veličina spojená s příjmem peněz (uhrazení faktury nebo 
zaplacení pacienta v hotovosti)zaplacení pacienta v hotovosti)

•• Rozdíl mezi náklady a výdajiRozdíl mezi náklady a výdaji•• Rozdíl mezi náklady a výdajiRozdíl mezi náklady a výdaji
–– Náklad Náklad je spojený s výnosem (např. výdej zboží ze skladu při prodeji) je spojený s výnosem (např. výdej zboží ze skladu při prodeji) 

VýdajVýdaj je spojený s platbou (uhrazení faktury za dodávku zboží)je spojený s platbou (uhrazení faktury za dodávku zboží)–– Výdaj Výdaj je spojený s platbou (uhrazení faktury za dodávku zboží)je spojený s platbou (uhrazení faktury za dodávku zboží)

•• Příjmy a výdaje Příjmy a výdaje podklad pro tzv. podklad pro tzv. jednoduché jednoduché 
účetnictvíúčetnictvíúčetnictvíúčetnictví

•• Výnosy a náklady Výnosy a náklady –– evidují se v tzv. evidují se v tzv. podvojném podvojném 
účetnictvíúčetnictví



Hlavní výnosy a náklady lékárny = Výkaz Hlavní výnosy a náklady lékárny = Výkaz 
zisků a ztrátzisků a ztrátzisků a ztrátzisků a ztrát

Výkaz zisků a ztrát lékárny:
dozn. položka Hodnota

(měsíc)
A Tržby za zboží 1 500 000 Kč
B Náklady na prodané zboží ‐1 200 000 Kč
C Hrubý zisk (marže) 300 000 Kč

marže (v %) 20,0%

D Mzdy ‐120 000 Kč
E Odvody za zaměstnance (34%) ‐40 800Kč
F Odpisy majetku ‐5 000 Kč
G Nájemné ‐50 000 Kč
H Ostatní náklady ‐20 000 Kč
I H. Výsledek před zdaněním 64 200 Kč
J Daň (20%) ‐12 840 Kč
K H. Výsledek po zdanění 51 360 Kč

ziskovost lékárny (v %) 3,4%



Prodejní cena , přirážka/maržeProdejní cena , přirážka/marže

•• Stanovení optimální prodejní ceny = umění obchoduStanovení optimální prodejní ceny = umění obchoduStanovení optimální prodejní ceny   umění obchoduStanovení optimální prodejní ceny   umění obchodu
–– Prodejní cena = Prodejní cena = nákupní cena + přirážka (regulovaná)nákupní cena + přirážka (regulovaná)‐‐ regulační slevaregulační sleva

–– Klientská sleva =Klientská sleva = nástroj konkurenčního boje lékárennástroj konkurenčního boje lékáren–– Klientská sleva =  Klientská sleva =  nástroj konkurenčního boje lékárennástroj konkurenčního boje lékáren

•• Přirážka na ýšení nák pní cen boží o X%Přirážka na ýšení nák pní cen boží o X%•• Přirážka = navýšení nákupní ceny zboží o X%Přirážka = navýšení nákupní ceny zboží o X%
Příklad: nákupní cena 100, Příklad: nákupní cena 100, přirpřir 10%= PC 110%10%= PC 110%

•• Marže = rozdíl prodejní ceny (PC) zboží a Marže = rozdíl prodejní ceny (PC) zboží a 
nákladů na pořízení zboží (NC), nákladů na pořízení zboží (NC), 
•• Často se vyjadřuje v %, tj. marže/prodejní cenouČasto se vyjadřuje v %, tj. marže/prodejní cenou
Příklad: PC 150, NC 120 = marže 30, marže v %= 30/150= 20%Příklad: PC 150, NC 120 = marže 30, marže v %= 30/150= 20%



Rozvaha lékárny = majetek a závazky lékárnyRozvaha lékárny = majetek a závazky lékárny

1 založení firmy vklad 200 TKč

AKTIVA
(majetek)

PASIVA
(závazky )=

1. založení firmy – vklad 200 TKč 
základní  

vklad = jmění         

( j ) ( y )

majetek
100 TKč2. nákup a platba vybavení  100 TKč 

3. nákup zboží 100 TKč

4. platba závazku  100  TKč

200 TKčpeníze

200 TKč
120 TKč
100 TKč

závazek 
distributorovi

5. Prodej zboží - sklad 100 TKč
Sklad zboží

120 TKč

6 prodej zboží - tržby 120 TKč
100 TKč

7. platba od odběratele 120 TKč
100 TKč

nákladziskPohledávka

6. prodej zboží  - tržby 120 TKč

náklad

-100 TKč

zisk

+20 TKč 

Pohledávka 

120 TKč



Rozvaha Rozvaha –– řízení hlavních položek aktiv a pasivřízení hlavních položek aktiv a pasiv

•• ZásobyZásoby
–– Největší položka aktiv Největší položka aktiv –– nutno aktivně říditnutno aktivně řídit
–– Optimální objednávka = optimální zásoba Optimální objednávka = optimální zásoba 
–– Velké zásoby = neúměrně vázání finančních zdrojů, riziko Velké zásoby = neúměrně vázání finančních zdrojů, riziko 
exspirace a neprodejnosti zásobexspirace a neprodejnosti zásob

•• Pohledávky za zdravotními pojišťovnamiPohledávky za zdravotními pojišťovnami
ílíl i ál ě k á i l f ki ál ě k á i l f kCílCíl‐‐maximálně zkrátit splatnost fakturymaximálně zkrátit splatnost faktury

•• Závazky vůči distribuciZávazky vůči distribuci
–– Snaha maximálně prodloužit splatnostSnaha maximálně prodloužit splatnost‐‐ zdroj financování zdroj financování 
provozuprovozu



Pracovní kapitál Pracovní kapitál 
((workingworking capitalcapital = WC) lékárny= WC) lékárny((workingworking capitalcapital = WC) lékárny= WC) lékárny

ZÁSOBY ZÁSOBY
zboží 750.000 Kč

POHLEDÁVKY
d jišť i

POHLEDÁVKY
550 000 Kčza zdrav. pojišťovnami

ZÁVAZKY

550.000 Kč

ZÁVAZKYZÁVAZKY
vůči dodavatelům

ZÁVAZKY
1.000.000 Kč

PRACOVNÍ KAPITÁL + 300.000 Kč



Obrátka pracovního kapitálu Obrátka pracovního kapitálu 

ZÁSOBY
750.000/40.000= 19 dnů

Položka
Výkazu zisků a ztrát měsíční denní průměr

POHLEDÁVKY
550 000 /50 000= 11 dnů

Tržby za zboží 1 500 000 Kč 50 000 Kč

Náklady na prodané zboží ‐1 200 000 Kč ‐40 000 Kč550.000 /50.000= 11 dnů

ZÁVAZKYZÁVAZKY
1.000.000 /40.000= 25 dnů

+ 300.000 Kč = 5 dnů WC



Jak úspěšně řídit lékárnuJak úspěšně řídit lékárnu
•• Najít vhodnou lokalitu pro lékárnu, kvalitní zaměstnance Najít vhodnou lokalitu pro lékárnu, kvalitní zaměstnance 
nebo vhodného zaměstnavatelenebo vhodného zaměstnavatele nebo vhodného zaměstnavatele  nebo vhodného zaměstnavatele  ..

•• Vybudovat funkční lékárnu s profesionálním kolektivem Vybudovat funkční lékárnu s profesionálním kolektivem 
f ů f i ký h i ůf ů f i ký h i ůfarmaceutů a farmaceutických asistentů.farmaceutů a farmaceutických asistentů.

•• Uvědomit si, kdo je klientem Vaší lékárny , jaké má Uvědomit si, kdo je klientem Vaší lékárny , jaké má 
potřeby a co je ochoten za ně zaplatit.potřeby a co je ochoten za ně zaplatit.

•• Stanovit si vhodně obchodní strategii lékárny.Stanovit si vhodně obchodní strategii lékárny.g yg y
•• Trvale motivovat personál lékárny a udržovat Trvale motivovat personál lékárny a udržovat 
profesionální přístup ke klientoviprofesionální přístup ke klientoviprofesionální přístup ke klientovi.profesionální přístup ke klientovi.

•• Zajišťovat trvalou odbornou úroveň personálu.Zajišťovat trvalou odbornou úroveň personálu.
Mí l k l d fi č í i í lékáMí l k l d fi č í i í léká•• Mít trvalou kontrolu nad finanční situací lékárny.Mít trvalou kontrolu nad finanční situací lékárny.



ZávěrZávěr

„Kdo se ničeho neodváží, nemůže„Kdo se ničeho neodváží, nemůže„Kdo se ničeho neodváží, nemůže „Kdo se ničeho neodváží, nemůže 
v nic doufat.“v nic doufat.“
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