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1. Disertaéni prace se zabyva hodnotou pro zakaznika a jejimi atributy v specifickych
podminkach volné prodejnych léki. Vysoka aktualnost tématu vyplyva v roviné
manaZersko-podnikatelské z dynamiky vyvoje tohoto segmentu farmaceutického trhu a
jeji vazby na naklady zdravotnického systému, v roviné teoreticko-akademické je dana
vysokou intenzitou z&jmu o vyzkum hodnoty a jejich slozek a jeho uplatnénim
v specifickych oborovych podminkach farmaceutického oboru.

2. -3. Hlavnim cilem préce je urcit vybrané atributy hodnoty nového OTC farmaceutického
produktu pro zékaznika a zjistit, zda se 1isi vnimani jejich dulezitosti a podnétnosti mezi
rtiznymi skupinami klienti (s. 12). V navaznosti na hlavni cil autorka formuluje 7 dil¢ich
hypotéz, které jsou ovéfovany formou realizovaného marketingového vyzkumu. Cil je
stanoven jednozna¢né a Ize tedy posoudit, zda byl autorkou prace dosazen. Soucasné je
tieba posoudit, zda byla spravné zvolena vhodna metodika ziskani, zpracovani a
interpretace informaci. Primarni vyzkum byl realizovan formou osobniho dotazovani na
souboru 350 respondentti, kte¥i byli vybrani metodou ndhodného vybéru a byly tak
vytvofeny podminky pro moznost zobecnéni ziskanych informaci na zékladni soubor.
Velikost vzorku je vzhledem ke kapacitnim a finan¢nim moZnostem autorky prace
tctyhodny. Pouziti 7-uroviiového typu  Skdly je v souladu sobvyklou praxi
doporucovanou v literatufe. Malou nevyhodou jsou pocty chybéjicich odpovédi, jejichz
podil je v nékterych otazkach vyssi nez 5%.

Struktura préce je obvykld pro tento typ praci. V teoretické ¢asti, ktera byla zpracovana na
72 stranach textu svyuzitim celkem 117 zdroji jsou rozvedeny vychodiska vlastniho
zkouméni. Autorka postupuje od obecného ke zvlastnimu, a to od popisu a srovnani
modelit hodnoty pro zakaznika, dimenzi a atributii hodnoty, pfes nastroje marketingového
mixu jako prostfedek k vytvateni hodnoty az k specifikiim v uplatnéni ve farmacii. V této
dasti préce, ktera byla zpracovana na zakladé cetné zahranicni literatury, povazuji
z hlediska uplatiiovéni védeckych metod préce za nejhodnotnéjéi diskusi riiznych pfistupt
k modeliim, dimenzim a atributiim hodnoty. ~ Autorka dovozuje, Ze dostupné literarni
zdroje zatim nevénuji dostatecnou pozornost faktorim, které ovliviwyji diferencované
vniméni hodnoty zakazniky a podle jejtho nazoru chybi i vyzkumy, které se zabyvaji
budovanim hodnoty ve vazbé na nastroje marketingového mixu. Navazujici tfeti kapitola
je rekapitulaci nastroji marketingového mixu, ctvrta kapitola popisuje specifické rysy
uplatnéni konceptu hodnoty a nastrojii marketingového mixu ve farmacii. V této kapitole
autorka pojednava o generickych lécich, OTC, zminje nutraceutika, doplriky vyZivy.
Vzhledem k zaméfeni préace na (nové) OTC doporucuji tyto pojmy piesné specifikovat. Ze
zpracovéni této ¢asti prace je patrna erudice a zkuSenosti autorky ziskané dlouholetou



praci v oboru. Pfi jejim zpracovani byly vyuZity az na vyjimky ceské literarni zdroje a
doporuceni pracovnikil praxe ziskana na zakladé pracovnich zkusenosti

Prakticka ¢ast je vénovana prezentaci vysledki vlastniho empirického vyzkumu.
Z metodického hlediska byl zvolen kvantitativni vyzkum a vysledky byly zpracovany
statistickymi metodami, faktorovou a shlukovou analyzou spolu s peclivym testovanim
vhodnosti pouZitych metod a prezentace zavért. Ty byly pouzity také pro ovéfovani
formulovanych hypotéz. Metoda sbéru a metody zpracovéani dat jsou struéné popsany
v metodické ¢asti prace na celkem 3 stranach. Autorka hovoii vuvodu metodiky
zpracovani prace ramcové o testovani hypotéz, konkrétni statistické testy pro ovéreni
rozdilt ve vnimani podnétnosti riznych nastrojii a rozdiltt mezi segmenty zakaznik jsou
piimo v textu dil¢ich kapitol praktické ¢asti prace. Klicova pozornost pfi vyzkumu dil¢ich
aspektt hodnoty je vénovana formam a nastrojim komunika¢niho mixu a v této ¢asti bylo
dosaZeno nejhlubsiho poznéni slozek hodnoty. Ktéto ¢asti prace mam piipominku
k rozsifeni oblasti zkoumani, ktera se tyka znacky resp. jména produktu.

V teoretické ¢asti prace se hovoti o znacce jako o soucdsti hodnoty pro zakaznika. I kdyz
pfi realizaci vyzkumu nebyl tento aspekt zkouman, domnivam se, Ze znacka (produktu,
lekarny, fetézce lékaren) je soucasti hodnoty pro zdkaznika a hraje roli jak pfi prvnim tak
opakovaném ndkupu farmaceutickych produkti, OTC pfedevsim.

4. Dosazené vysledky doktorandky jsou pivodni. Za hlavni pfinos préace povazuji vysledky
empirického Setfeni, které pfinesly nové poznani o vnimani atributd hodnoty na dil¢im
trhu OTC 1éktt a o diferenciaci klientd kamennych lékaren. Za pfinosnou povazuji
rovnéz prezentaci nastroji marketingového mixu na farmaceutickém trhu proto, Ze
v této podobé nebyla dosud, pokud je mi znamo, v ceské dostupné literatufe
publikovéana. Po metodické strance je tfeba ocenit dislednou aplikaci statistickych metod
pfi hodnoceni vysledk@. Pro jesté lepsi interpretaci faktortt doporucuji pt¥i prezentaci
vysledku faktorové analyzy v praci tohoto typu prezentovat v tabulkach faktorova skoére
vsech atributii, tedy nejenom téch, které byly pouzity pro vysvétleni resp. pojmenovéni
daného faktoru.

5. Vysledky préce jsou podle mého ndzoru vyuZitelné v praxi zavadéni novych OTC léciv
na trh a pfi formulaci komunikaéni strategie kamennych lékaren. K prohloubeni poznani
v tomto sméru mifi i moje otazka do diskuse.

6. Z hlediska prabéhu feseni a formulace dosaZenych vysledka disertaéni prace doporucuji,
aby pfi obhajobé byly zodpovézeny tyto otazky:

* Jak navrhujete vyuZit ziskané poznatky o diferencovaném vniméani hodnoty p¥i
navrhu marketingové strategie kamenné lékarny?

e Které ze ziskanych poznatk povaZujete za klicové pro tspéch nového OTC na trhu?

7. Zaveér: Disertacni praci jsem prostudovala a doporucuji ji k obhajobé pfed komisi pro
obhajoby diserta¢nich praci na Fakulté chemicko-technologické Univerzity Pardubice a

po jejim aspésném obhdjeni udéleni titulu PhD.
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Oponentsky posudek na disertaéni praci

Autorka prace: Ing. Véra Hraska

Nézev prace: Vnimani vybranych atributi hodnoty pro zakaznika u volné
prodejnych Iéku

Ve Zling, dne 17.7.2015

Predlozena disertaéni prace obsahuje 213 stranek textu a 97 stran piiloh. Jeji autorka si kladla
za cil specifikovat vybrané atributy hodnoty pro zakazniky pii zavadéni a prodeji nového
(originalniho) OTC léku na trhu v Ceské republice na zékladé vyzkumu jejich dileZitosti
podnétnosti pro prvni a opakovany nakup mezi klienty kamennych lékéren.

Diserta¢ni prace je hned v ivodu nasmérovana na hodnotu pro zdkaznika u volné prodejnych
1€k ¢i over the counter (dale OTC) léku, které maji vétsi moznosti vyuziti marketingu nez je
tomu u léku na piedpis. Na pocatku bylo stanoveno 7 vychozich hypotéz, které byly v praci
ovérovany.

Ve vlastnim obsahu disertacni prace se jeji autorka zameétuje na termin hodnota pro zékaznika
ve smyslu rozdili uzitkt a nakladu z pohledu zdkaznika. Pojem hodnoty pro zakaznika se
objevil poprvé v literatuie v 90. letech 20. stoleti a postupné nabyva na vyznamu. Vétsinou je
popisovan jen v teoretické roviné a proto také vyzdvihuji jeho vyuziti v praktické Casti
disertacni prace.

Za piinosné povazuji v teoretické ¢asti upozornéni na chyby. kterych se v cenové politice
dopoustime, jez bylo prejato od P. Kotlera a autorka se s nim ztotoznila. Je vidét, Zze ¢erpala
z §irokého mnozstvi literarnich zdrojt.

V teoretické ¢asti pozitivné hodnotim kapitolu ¢. 4 s nazvem Specifika hodnoty pro zakaznika
a marketingového mixu ve farmacii. Touto tématikou zaméfenou na odvétvi farmacie se
zirejmé doposud nikdo nezabyvat a vtom je i originalita disertatni prace. Vhodné jsou
popsana i specifika marketingového mixu zaméfreného na farmacii.

Vyzkumna ¢ast zacind na strané 97. Nejprve je popsana metodika vyzkumu a stanoven
vybérovy soubor dotazovanych Kklienti kamennych lékaren. Autorka spravné v uvodu
praktické ¢asti prezentuje dulezita kritéria pro klienty kamennych Iékaren. Jsou jimi ochota a
vstifcnost personalu, kvalitni odborné poradenstvi pii prodeji a profesionalita personalu
lekarny.

Prakticka ¢ast vyuZiva rozsahlé mnozstvi statickych metod pro vyhodnoceni Setfeni v ni
provedenych. Realizovany vyzkum prokazal. Zze osobn¢ poskytnuté informace I€kari,
Iékarniky a jinymi odborniky podnécuje klienty k nakupu novych OTC léku podstatné vice
nez ruzné neosobni zdroje informaci.



Na s. 122 se autorka opira o vysledky vyzkumu, které vypovidaji o tom. Ze zdkaznici se bézn¢
zajimaji o informace ojedinéle nebo vibec nikdy. Vyzkum také potvrdil vliv Iékaiu, Iékarniku
a znamych jako vyznamnych ovliviiovatelt mysleni u klientt I¢karen.

Zaveéry disertacni prace na s. 175 jsou zpracovany dikladné. Provedeny vyzkum jednoznacné
potvrdil. ze klicové slozky hodnoty pro zdkaznika jsou zakladni informace o I¢ku ale i dalsi
rozsifené informace jako snaSenlivost s jinymi léky ¢i minimalizace nezadoucich G¢inku.
Dalsim zjisténim je. ze pro klienty kamenné lékarny je velmi dulezity persondl a doporuceni
ovliviiovateli ze strany lékatt. lékamika a doporuceni znamych ¢i jinych odborniku. Svuj
vyznam ma také cena lékt a dostupnost lékarny.

Piinosy disertaéni prace pro védu a teorii pfedstavuji ucelené poznatky o hodnoté pro
zdkaznika. jejich srovnani ale také systematicky utfidéné charakteristické rysy hodnoty pro
zakaznika a vymezeni rozdilu mezi atributy a dimenzemi hodnoty pro zékaznika obecné a
specifikace atributi hodnoty pro zakaznika ve farmacii u OTC lékd. P¥inosem pro védu a
teorii je rovnéz charakteristika prvki marketingového mixu jako prostredku vytvareni
hodnoty pro zakaznika s ohledem na jeho specifika ve farmacii.

Piinosy disertaéni prace pro praxi piedstavuji predeviim vysledky primarniho vyzkumu u
klienta kamennych lékaren. Bylo provedeno rozsahlé mnozstvi Setfeni. Z vysledku vyzkumu
tak vyplynulo, Zze pro zakazniky kamennych lékaren jsou kli¢ové profesionalita a chovani
personalu lékarny spole¢né s cenou léku.

Pfinosy disertaéni prace pro pedagogiku jsou unikatni a lze jimi obohatit vyuku v pfedmétech:
zaklady marketingu. marketingovy management a fizeni vztaht se zakazniky.

Piedlozena disertaéni prace splnila svij cil a prinesla nové poznatky. Neobsahuje Zzadné
nedostatky. Formalni a jazykova stranka u této prace jsou na pozadované trovni.

Na zakladé mého oponentského posudku a kvalitniho pribéhu obhajoby doporucuji komisi
udelit titul

Ph.D.

K pielozené diserta¢ni praci mam pouze jednu otdzku ¢i upfesnéni:

1. Na s. 181 autorka uvadi. ze vysledky vyzkumu byly vyuzity nejen pro ucely disertacni
préace. ale byly dale publikovany na zahrani¢nich konferencich a v recenzovanych ¢asopisech.
Mohla by autorka konkrétné&ji uvést o jaké konference ¢i casopisy se jednalo?
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