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1. Cena ve zdravotnictví
Diskuze

Jako můžeme vymezit cenu ve zdravotnictví?
Co je její obsahem a významem?

Máte 1-2 minuty na promyšlení odpovědi.
Následně budeme diskutovat
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CENA
• Neznamená jen samotnou cenu produktu/služby

• Z pohledu poskytovatele služby je to jediný komponent marketingového mixu, 
který generuje příjmy. Všechny ostatní komponenty 7P jsou náklady.

• Z pohledu pacienta/klienta je to množství peňez, nepenežitých hodnot, kontaktů, 
času, stresu, dopravy a úsilí které musí vynaložit na získání produktu/služby

• Z pohledu zdravotní pojišťovny je to výška úhrady pro poskytovatele.
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Cena
• Při určování ceny je proto nutné zvažovat

• Cenu samotné zdravotní služby
• Neformální platby
• Psychologické náklady
• Časové náklady
• Cestovní náklady

5Rozvoj vzdělávací a dalších činností a podpora kvality na VŠE v Praze, r. č. CZ.02.2.69/0.0/0.0/16_015/0002342



CENA Samotné zdravotní služby
• Pacient hradí plnou cenu (tady si můžou konkurovat poskytovatelé cenou)
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Cena samotné zdravotní služby

• Pacient hradí určitou 
část ceny

• Pacient nehradí nic
(všechno hradí 
pojišťovna)
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Neformální platby jako součást ceny
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Existuje očakávanie 
konkrétnej 

protihodnoty 
(pred 

zákrokom/službou)

Neexistuje 
očakávanie 
konkrétnej 

protihodnoty 
(po zákroku/službe)

Platí sa principálovi 
(nemocnica, 

poliklinika, lekáreň)
Cena Dar

Platí sa agentovi 
(lekárovi, sestre, 

primárovi)
Úplatok Prepitné

ROSE-ACKERMAN, S.: Bribes and gifts In: BEN-NER, A., PUTTERMAN, L.G.: Economics, Values, and 
Organization, Cambridge University Press, Cambrige, 1998
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Psychologické náklady Ceny
• Psychologické náklady jsou pro 

každého člověka jedinečné, 
různí lidé mají různé úrovně 
napětí a stresu. 
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Příklady:
Nejistota 
Strach z vyšetření 
Strach z výsledku vyšetření 
Frustrace z přeplněné čekárny 
Nepříjemné chování lékaře
Strach z bolesti
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Časové náklady 
ceny
• Vyjádřuje hodnotu času, který

pacient/klient stráví hledáním a získaním
produktu/služby

• Časové náklady jsou pro každého 
člověka jedinečné, různí lidé svému času 
připisují různé hodnoty.

• Příklady:
• Čekací listiny na vyšetření 
• Čas hledání alternativ 
• Čekání na výsledky 
• Čekací doba v čekárně před vyšetřovací 

místností
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Cestovní náklady Ceny
• Cestovní náklady 

odrážejí hodnotu, 
kterou zákazník utratí za 
cestu do zdravotnického 
zařízení.

• Příklad:
• Cesta k specialistovi do 

krajského města
• Cesta na dialyze
• Cesta k praktikovi
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Shrnutí: cena je komplexný komponent
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Cena za 
zdravotn
í služby

Neformální
platby

Psychologické 
náklady

Časové 
náklady

Cestovní 
náklady

+ + + +
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2. Cena VS. Úhrada
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Platební mechanismy (kontrahuje a platí zdravotní pojišťovna)
• Kapitace
• Platba za výkon (Fee for service)
• Diagnostické skupiny (DRG)
• Platba za výsledek (Pay for performance - P4P)
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Transparentnost v úhradách
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Transparentnost v úhradách
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https://www.finance.cz/498280-platby-zdravotnich-pojistoven/
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Shrnutí cena vs. Úhrada
Úhrada může být za:
• Existenci (kapitace)
• Aktivitu (za výkon, DRG)
• Koordinaci (full-risk kapitace)
• Výsledek (P4P)
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3. Případová studie DIAGNOSE.ME
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Případová studie DIAGNOSE.ME
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DIAGNOSE.ME
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DIAGNOSE.ME
• https://youtu.be/DKJ9FUG6l3A

20Rozvoj vzdělávací a dalších činností a podpora kvality na VŠE v Praze, r. č. CZ.02.2.69/0.0/0.0/16_015/0002342

https://youtu.be/DKJ9FUG6l3A


DIAGNOSE.ME
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DIAGNOSE.ME
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4. Případová studie MR v nemocnici Strakonice
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4. Případová studie mr vyšetření v nemocnici
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1 bod = 0,59 Kč

0,54 Kč základ

0,05 Kč bonifikace
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MR Vyšetření 
v nemocnici
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MR vyšetření v nemocnici
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Vyšetření MR v nemocnici
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MR Vyšetření v nemocnici

• Porovnání vlivu dotace z eurofondů na bod zlomu
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5. Stanovení ceny
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• Poskytovatel musí: 
1. Identifikovat omezení vlastní cenové politiky 
2. Určit cíle cenové politiky
3. Odhadnout poptávku a následné příjmy 
4. Určit poměr nákladů, objemu a zisku
5. Vybrat cenovou strategii 
6. Zvážit pozicioning konečné ceny
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Stanovení ceny 1.) Identifikace omezení
• V ideálním případě je nejlepší mít co nejvyšší ceny 
• Poptávka 

• Hlavním faktorem při stanovení ceny je zjištění poptávky po produktu nebo službě (nebo kontrakt s 
pojišťovnou)

• Výrobky s vysokou poptávkou mohou mít vyšší cenu
• Nepružná poptávka - když zvýšení ceny o několik procent nevede k odpovídajícímu poklesu 

poptávky o podobné nebo vyšší procento
• Elastická poptávka - je poptávka, která stoupá s odpovídajícím poklesem ceny

• Novost v životním cyklu
• Ceny v raných fázích životního cyklu závisí na několika proměnných
• Má-li společnost omezenou kapacitu pro uspokojení poptávky, nebo pokud potřebuje získat zpět 

investiční náklady před vstupem konkurentů na trh (pro skutečně novou službu), může si vybrat 
vyšší cenu

• Pokud však organizace potřebuje vytvořit objem pro dosažení úspor z rozsahu, nebo pokud chce 
minimalizovat pravděpodobnost konkurenčních vstupů, vytvoří nižší cenovou hladinu
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Stanovení ceny 1.) Identifikace omezení
• Jednorázové a vícenásobné cenové produkty

• Doplňkové produkty - produkty nebo služby, pro které nákup jednoho z nich ovlivní nákup jiného v 
této produktové řadě

• Výrobní cena
• Společnost musí určit, zda má při rozhodování o cenách vysoké fixní náklady nebo vysoké variabilní 

náklady
• Častokrát se stává, výrobní cena ve zdravotnictví nemusí zodpovídat úhradám ze zdravotných 

pojišťoven
• Délka kanálu

• Výrobce produktu nebo služby, který je poskytován prostřednictvím prodejců, musí určit, jaká 
bude konečná cena, každý člen distribučního kanálu poskytuje svoje služby a tím zvyšuje náklady

• Struktura trhu
• Každé cenové rozhodnutí musí do určité míry odrážet povahu struktury trhu (monopol, oligopol, 

monopolistická konkurence a čistá konkurence)
• Substituty – jiné produkty, které mohou uspokojit stejné základní potřeby
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Stanovení ceny 2.) Cenové cíle
1. Maximální zisk – strategie snižování cen, zejména v úvodní fázi životního cyklu výrobku
2. Maximalizovat prodej - penetrační oceňování, která spočívá v nastavení nízké ceny 

vzhledem k konkurenci nebo substitutům 
3. Maximalizovat podíl na trhu - v raných fázích hospodářské soutěže o nový výrobek nebo 

službu je často důležitý cíl získat podíl na trhu pro dosažení úspor z rozsahu 
4. Image - obraz, který chce společnost projektovat - prestižní ceny– stanoveny vysoké 

ceny vzhledem k konkurenci nebo ke skutečným nákladům na výrobu služby  
5. Stabilizace - stanovení cenové hladiny, která bude podporovat podobnou reakci 

konkurentů. Ačkoli zjevná dohoda mezi konkurenty o stanovení cen je nezákonná, cíl 
stabilizace cen může vyústit v udržení marží a zároveň podpořit hospodářskou soutěž na 
jiných prvcích marketingového mixu.
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Stanovení ceny 3.) Odhad poptávky a příjmů
• Zásadním krokem při stanovení jakékoli cenové hladiny je odhad poptávky po produktu (resp. 

definovat objemu kontraktu se ZP)
• Plán poptávky - souhrn množství produktů, který je požadován v každé cenové hladině
• Při kontraktu se ZP je tohle dáno finančními a kapacitními parametry kontraktu
• Marketingový výzkum hraje rozhodující roli při pochopení cenové citlivosti spotřebitelů na různých 

úrovních 
• Při určování reakce spotřebitelů na cenu se obchodníci snaží posoudit míru cenové pružnosti
• Výzkumníci zjistili, že citlivost využití služeb se liší nejen podle typu zákazníka, ale také podle typu 

služby 
• Preventivní péče a léčiva jsou cenově pružné
• Čím více může obchodník umístit produkt tak, aby byl vnímán jako jedinečný, tím větší je pravděpodobnost, že 

poptávka bude nepružná
• Společnost, která zaujímá pozici vysoce kvalitního poskytovatele, může účtovat vyšší ceny
• Ačkoli historicky, cenová elasticita je snížena, když zákazník vnímá vyšší kvalitu služby, nedávný výzkum ve 

zdravotnictví prokázal, že prezentace kvalitních dat a nákladových dat může mít velký dopad na výběr 
spotřebitelů pro vysoce hodnotného poskytovatele a ve skutečnosti učinit poptávku elastickou
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Stanovení ceny 4.) Vztahy nákladů a objemu

• Fixní náklady  (FC) - náklady, které se nemění na základě objemu produkce
• Variabilní náklady (VC) - náklady, které se liší podle objemu poskytované služby 

nebo činnosti
• Celkové náklady (TC) - představují celkové náklady  (FC + VC)
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Stanovení ceny 4.) Vztahy nákladů a objemu
• Náklady + zisk

• Jedním ze způsobů stanovení ceny je metoda náklady + zisk, ve které prodejní cena 
představuje vstupní náklady na službu, plus dodatečnou částku zisku

• Tato jednoduchá metoda nebere v úvahu rozdíly mezi fixními a variabilními náklady

• Bod zlomu
• Alternativní koncept, který zohledňuje úroveň tržeb potřebných za danou cenu k pokrytí 

celkových nákladů, se označuje jako analýza „bodu zlomu“
• Pomocí metody určování cen určuje společnost bod zlomu potřebný k pokrytí celkových 

nákladů 

• Tento bod je odvozen z následující rovnice : 𝐵𝐵𝐵𝐵𝐵𝐵𝐵𝐵𝐵𝐵 𝐸𝐸𝐸𝐸𝐵𝐵𝐸𝐸 𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝐸𝐸𝑃𝑃 = 𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇 𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹 𝐶𝐶𝑇𝑇𝐶𝐶𝑇𝑇
[𝑃𝑃𝑃𝑃𝐹𝐹𝑃𝑃𝐹𝐹 −𝑉𝑉𝑇𝑇𝑃𝑃𝐹𝐹𝑇𝑇𝑉𝑉𝑇𝑇𝐹𝐹 𝐶𝐶𝑇𝑇𝐶𝐶𝑇𝑇]

• Mezní náklady
• Mezní nákladové ceny jsou založeny na koncepci, že cena za dodatečnou produkci musí být 

rovna nebo vyšší než náklady na dodatečný produkci 
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Stanovení ceny 4.) Vztahy nákladů a objemu
• Přirážková cena

• Jednotkové náklady na produkci služby nebo produktu a stanovení procentních podílů 
přirážek potřebných k pokrytí nákladů na prodej a zisk

• Cenové schéma je často používáno velkoobchody a maloobchodníky
• Vzorec pro stanovení je : Price = 𝑆𝑆𝐹𝐹𝑃𝑃𝑆𝑆𝐹𝐹𝑃𝑃𝐹𝐹 𝐶𝐶𝑇𝑇𝐶𝐶𝑇𝑇

�(100 −𝑀𝑀𝑀𝑀𝑀𝑀𝑀𝑀𝑀𝑀𝑀𝑀 𝑃𝑃𝑃𝑃𝑀𝑀𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃)
100

• Cílová cena 
• zahrnuje stanovení ceny, která poskytuje cílenou míru návratnosti investic pro standardní 

úroveň poskytování služeb nebo výroby
• Nemocnice může vypočítat cílovou cenu za služby přímo placené následujícím vzorcem: 

𝑃𝑃𝐵𝐵𝑃𝑃𝑃𝑃𝐵𝐵 = 𝐼𝐼𝐼𝐼𝑆𝑆𝐹𝐹𝐶𝐶𝑇𝑇𝐼𝐼𝐹𝐹𝐼𝐼𝑇𝑇 𝐶𝐶𝑇𝑇𝐶𝐶𝑇𝑇𝐶𝐶 𝑇𝑇𝑇𝑇𝑃𝑃𝑇𝑇𝐹𝐹𝑇𝑇 × 𝑅𝑅𝐹𝐹𝑇𝑇𝑅𝑅𝑃𝑃𝐼𝐼 𝑇𝑇𝐼𝐼 𝐼𝐼𝐼𝐼𝑆𝑆𝐹𝐹𝐶𝐶𝑇𝑇𝐼𝐼𝐹𝐹𝐼𝐼𝑇𝑇 (%)
𝑆𝑆𝑇𝑇𝑇𝑇𝐼𝐼𝐹𝐹𝑇𝑇𝑃𝑃𝐹𝐹 𝑉𝑉𝑇𝑇𝑇𝑇𝑅𝑅𝐼𝐼𝐹𝐹

• Poptávka-minus cena
• Konečná cenová strategie, která se stává významnější pro poskytovatele zdravotní péče s 

nástupem řízené péče, zahrnuje určení, jakou cenu je trh ochoten zaplatit a pracuje zpětně 
pro výpočet nákladů
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Stanovení ceny 5.) Cenové strategie
• Cenová linie - produkty v řadě jsou oceňovány v určeném cenovém rozpětí, které se 

zásadne liší od cen substitutů 
• „Baťove“ ceny - položky jsou oceněny na úrovni nižší než celé částky, používa teorii 

rozpočtu - naznačuje, že spotřebitelé přicházejí s předem stanovenou cenou, kterou jsou 
ochotni za určitou položku zaplatit  

• Jednotná cenová politika  - společnost účtuje stejnou cenu všem zákazníkům, kteří službu 
zakoupili za stejných podmínek

• Flexibilní cenová politika - zákazníci si účtují různé ceny na základě své schopnosti 
vyjednávat nebo na základě své kupní síly

• Prestižní oceňování - položky jsou záměrně oceňovány na vysoké úrovni, aby bylo možné 
si uvědomit jedinečnost nebo vysokou hodnotu položky 

• Penetrační ceny - opak k prestižnímu oceňován; nízké počáteční ceny vzhledem ke 
konkurenci nebo substitutům
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Stanovení ceny 5.) Cenové strategie
• Ceny leadra - strategie atraktivního stanovení ceny v produktové řadě a její 

agresivní propagace, aby spotřebitel učinil koupi i dalších položek v řadě 
• Balíčková cena - zahrnuje prodej několika položek nebo služeb dohromady za 

jednu celkovou cenu 
• Referenční ceny - jedná se o nabídnutí ceny pro předem určené množství, která je 

stanovena nebo je referenční cenou
• Going-Rate Cena– cenová strategie, která zahrnuje stanovení cen vzhledem k 

převažující tržní ceně s menšími ohledy na náklady nebo požadavky na marži
• Slevy – podle objemu, funkce, sezóny, příspěvků
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Stanovení ceny 6.) Polohovací hodnota ceny
• Cena hraje hlavní strategickou roli v umístění produktu, služby nebo organizace
• Při stanovení cenové hladiny musí společnosti zvážit konkurenční prostředí a 

budoucí postavení, v němž by si přáli, aby jejich služby byly v porovnání s 
konkurencí 

• Firma musí zvážit, do jaké míry se bude při propagování této služby klást důraz na 
cenu 
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Cena je aktivní prvek marketingového mixu
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Shrnutí
• Z pohledu poskytovatele služby je to jediný komponent marketingového mixu, 

který generuje příjmy. Všechny ostatní komponenty 7P jsou náklady.
• Z pohledu pacienta/klienta je to množství peňez, nepenežitých hodnot, kontaktů, 

času, stresu, dopravy a úsilí které musí vynaložit na získání produktu/služby. 
Při určování ceny je proto nutné zvažovat - (1) Cenu samotné zdravotní služby, (2) 
Neformální platby, (3) Psychologické náklady, (4) Časové náklady a (5) Cestovní 
náklady

• Z pohledu zdravotní pojišťovny je to výška úhrady pro poskytovatele. 
Úhrada může být za - (1) Existenci (kapitace), (2) Aktivitu (za výkon, DRG), (3) 
Koordinaci (full-risk kapitace), nebo Výsledek (P4P)

• Při stanovení ceny poskytovatel musí (1) Identifikovat omezení vlastní cenové 
politiky, (2) Určit cíle cenové politiky, (3) Odhadnout poptávku a následné příjmy, 
(4) Určit poměr nákladů, objemu a zisku, (5) Vybrat cenovou strategii a (6) Zvážit 
pozicioning konečné ceny
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Zdroje
• MZČR, 2019
• Nemocnice Strakonice, 2019
• Bc. Barbora Kordíková, 2020
• tabulky vlastní zpracování
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Děkuji za pozornost
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