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ABSTRAKT

Bakalatské prace na téma Analyza problému nastupnictvi v rodinnych firmach se zabyva
komplexni problematikou rodinnych podnikli s diirazem na generacni vymeénu v fizeni
podniku. JelikoZ je téma rodinného podnikani v Ceské republice v podstaté opomijeno,
pfedmétem prace je upozornit na vyznam rodinnych podniki, jejich specifika a dilezitost
planovani nastupnictvi. V praktické Casti prace jsou demonstrovany zjisténé teoretické
poznatky na sledované spolecnosti XY s.r.o. za pouziti SWOT analyzy a situacni analyzy

fizeni podniku.

Kli¢ova slova: rodinné podnikani, problematika rodinnych podnikli, genera¢ni vymeéna,

nastupnictvi, naslednictvi, planovani, fizeni podniku

ABSTRACT

The Bachelor thesis ,,The Problem of Family Business Succession® is concerned with the
comprehensive problems of family businesses with an emphasis on generation change in
the management. The subject of this thesis is to highlight the significance of family busi-
nesses, thein characteristics and importance of succession planning, as these topics are
completely ignored in the Czech Republic. Theoretical findigs are demonstrated in the
practical part of the thesis on the observed company XY s.r.0. using a SWOT analysis and

situational analysis of management.

Keywords: family business, problems of family business, generation change, succession,

succession planning, management
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UvVOD

Rodinné podnikani je velmi aktualnim tématem u nas i ve svété. Védecké studie dokazuji
vyznam rodinnych podnikt, které se vyznamné podileji na narodnich ekonomikach. Ro-
dinné firmy pfispivaji na tvorbu HDP a pracovnich mist v jednotlivych statech pfiblizn¢ ze
45 - 75%, ze 70 — 95% se také podileji na poctu vSech registrovanych podniki. Problémem
je absence jednotné definice rodinného podnikani, diky které by bylo mozné srovnavat
statistiky jednotlivych zemi svéta. V Ceské republice se problematice rodinného podnikani
vénuje velmi mald pozornost, coZ souvisi s nasim historickym vyvojem podnikani. Dalo by
se konstatovat, Ze jen malo historickych ¢eskych podnikti se dokazalo vyrovnat s mnoz-
stvim prelomovych uddlosti, mezi které¢ patii dvé svétové valky ¢i znarodnéni. Jednim
z téchto podniki je napiiklad firma Bat'a. VéEtSina podnikti u nas vznikla az po roce 1989,
nemaji tedy dlouholetou tradici a doposud nemusely celit nastraham spojenym s generacni
vyménou ve vedeni podniku. Stfidani prvni generace podnikateli za¢ind nyni a vyvoj za-

hrani¢nich rodinnych podniki poukazuje na nutnost fizeni a planovani nastupnictvi.

Pifedmétem bakalarské prace tedy je upozornit na vyznam a specifika rodinného podnikani
s dirazem na problematiku fizeni nastupnictvi v rodinnych firméach. Cilem mé prace je
shromazdit dostupné teoretické poznatky k této problematice a nésledné zjistit, jak funguji

a jak jsou aplikovatelné v praxi v konkrétnim rodinném podniku.

V prvni ¢asti prace budou zpracovana teoreticka vychodiska zamétena na charakteristiky
rodinného podnikéni, problematiku definice rodinného podniku, vyznam téchto podnikd,
jejich silné a slabé stranky, specifika fizeni malych a stfednich rodinnych podnika a na

planovani a fizeni genera¢ni vymény ve vedeni podniku.

Prakticka ¢ast prace poté bude demonstrovat zjist€né teoretické poznatky na vybrané ro-
dinné spolecnosti XY s.r.o, kterd bude piedstavena. Nasleduje SWOT analyza zpracovana
ze dvou thli pohledu. Jednak z pohledu bézného podniku, zamétena tedy na konkurencni
prostiedi. Druhd SWOT analyza se komplexné soustfedi na silné stranky, slabé stranky,
ptilezitosti a hrozby vyplyvajici ze specifik rodinného podniku. Dale provedu situacni ana-
lyzu tizeni tohoto podniku a zjistim aktualni postoj spole¢nosti k otdzce ndstupnictvi.
V zé&véru prace navrhnu podniku piipadné zmény a doporuceni.

Pevné véfim ve splnéni tohoto cile a doufdm, Ze ma prace bude pro spolecnost XY s.r.o.
pfinosna a Ze vedeni spolecnosti bude brat zietel na mé zavéreéna doporuceni vyplyvajici

z provedenych analyz.
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1 RODINNY PODNIK

Problematika rodinného podnikani je v sou¢asné dobé velmi aktualni, v Ceské republice
v§ak tomuto specifickému zpiisobu podnikani neni vénovana velka pozornost. Casteéné to
souvisi s tim, Ze podnikéani jako takové je v novodobé historii Ceskoslovenska, potazmo
Ceské republiky, pomérné mladou disciplinou. Expanze podnikatelskych aktivit pfisla az
po roce 1989, jelikoz za éry totalitniho rezimu nebylo jakékoliv soukromé podnikani moz-
né. Ve stejném obdobi doslo také k rozvoji rodinnych podnikii. Rodinni podnikatelé byvaji
a vice zaméteni na své cile nez externé dosazeni manazefi. Vlastnici rodinnych podniki
maji mimo zavazky k podniku pfedevsim zdvazky vi¢i dal$im néslednikiim. Na rozdil od
nerodinnych podniki jsou ty rodinné vysoce emocionalni a rist podniku stoji na komuni-

kaci mezi rodinou, podnikem a trhem. (Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 7)

Postaveni rodinnych podnikti v narodnich ekonomikach dokazuji zpracované mezinarodni
studie zabyvajici se mapovanim vyznamu rodinnych podnikli ve svété. Jak jiz bylo zminé-
no, tyto studie dokazuji, Ze rodinné podniky pfispivaji na tvorbu HDP a pracovnich mist
Vv jednotlivych svétovych ekonomikach ptiblizné ze 45 — 75%. DalSim ukazatelem, ktery
potvrzuje roli rodinnych podniki je jejich podil na celkovém poctu vSech registrovanych
podnikil v narodnich ekonomikach — podily se pohybuji v rozmezi 70 — 95%. (Korab, Han-
zelkova a Mihalisko, 2008, s. 11)

Podle Druckera (1998, s. 55) vsak bude rodinny podnik prosperovat pouze tehdy, bude-li
rodina slouzit podniku. Podniku ani rodiné se nepovede dobie, pokud bude podnik fizen
tak, aby slouzil rodiné. Klicovym slovem ve spojeni ,,rodinny podnik* neni ,,rodinny*, ale

,»podnik*.

1.1 Definice rodinného podniku

Pojem rodinny podnik bohuzel neni jednoznac¢né urcen, proto se v odborné literatuie vy-
skytuje nespocet definici, které se lisi individudlnim pohledem autora. Problémem, ktery
vyplyva z absence jasn¢ definovaného vymezeni pojmu rodinného podnikani, je velmi ob-
tizné presné urceni hospodaiského vyznamu a ptinosu téchto podnikli pro narodni ekono-
miku. V duasledku této skutecnosti se také bohuzel nedaji vytvofit presné statistiky, které

by mély celosvétovou vypovidaci hodnotu.
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Mezi métitka rodinného podniku mtzeme zatadit napiiklad procento podniku ve vlastnic-
tvi rodiny, pocet zaméstnanych rodinnych ptislusnikii, pocet generaci ovliviiujici chod fir-
my (Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 20), ale také obecnéjsi kritéria v podobé
umyslu majitele predat sviij podnik ptfibuzné osob¢ ¢i povazovani majitele svého podniku

za rodinny podnik (Heskova a Vojtko, 2008, s. 14).

V 90. letech minulého stoleti se poprvé vyskytla snaha odborné vetejnosti o sjednoceni
zékladnich pojmu rodinného podnikani. Diivodem byla pfedevsim moznost celosvétového
srovnani statistickych udaji o rodinném podnikéni. Autofi Shanker a Astrachan na zakladé

vyzkumu navrhli tii definice (Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 20):

e Siroké definice: ,, Rodinny podnik je takovy, kde ma rodina strategicky viiv na dalsi
smérovani podniku (nikoli vSiak nutné strategickou veétsinu ve smyslu akcii) a kde
existuje zamer stavajicich vlastnikii udrzet podnik v rodine. *

e Stfedné Siroka definice: ,, Rodinny podnik je takovy, kde zakladatel ¢i jeho potomci
podnik Fidi a maji nad nim vlastnickou kontrolu (ve smyslu podilu akcii).

o Uzka definice: ,, Rikd, Ze za rodinny podnik lze povazovat takovy podnik, kde se an-
gazuje vice rodinnych generaci, rodina podnik primo 7idi a také vlastni a vice nez

‘

jeden clen rodiny v ném md vyznamné manazerské postaveni. *

V praxi se tato iniciativa vSak neujala, proto je mozné pouze na zaklad¢ jednotlivych pfti-
stupt k rodinnému podnikdni vymezit spole¢né charakteristiky. Autotfi Heskova a Vojtko
(2008, s. 16) tak popisuji rodinny podnik jako spole¢nost, kterou vlastni a fidi pfislusnici
jedné nebo vice rodin. Mimo né€ ve spolecnosti vétSinou figuruji zaméstnanci, ktefi nejsou
¢leny rodiny a nezasahuji do strategického fizeni podniku. Podstatnym aspektem je zamér

rodiny postoupit podnik dalsi generaci.

Nékteré evropské zemé, naptiklad Svycarsko a Némecko, maji pevné definovany pojem
rodinny podnik. Rodinné podnikani v téchto zemich ma dlouholetou tradici a je hojné roz-
vinuto, dokonce je tato problematika vyu¢ovana na univerzitach. Definice zni podle Kora-

ba, Hanzelkové a Mihaliska (2008, s. 20 — 22) nasledovné:

e Svycarsko: ,, Rodinny podnik je takovy podnik, na ktery vyviji rozhodujict a urcuji-
ci vliv rodina. O rozhodujicim vlivu rodiny se da hovorit tehdy, pokud rodina zcela
dominuje v jednom z urcujicich faktori, kterymi jsou vlastni kapital nebo clenstvi

ve statutarnim organu, nebo pokud je mensi vliv jednoho faktoru vyrovnan odpovi-
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dajicim vilivem faktoru druhého. Nutnou podminkou je ovsem podil rodiny na

viastnim kapitalu.

e Némecko: Podnik se stdva rodinnym, pokud ,,alesporn dvé fyzické osoby se primo
podili na rizeni tohoto podniku a tyto osoby dohromady nebo jejich rodiny viastni

3

minimalné 50procentni podil na dotycném podniku.

Alternativnim zpusobem posuzuji rodinny podnik autoii Astrachan, Klein a Smyrnios
(2002, s. 45 - 53), ktefi méti pomoci skaly F-PEC miru rodinného vlivu na podnik. Model
F-PEC se sklada ze tii parametrii: sila (P), zkuSenosti (E) a kultura (C). Silu rodiny ovliv-
fluje mira vlastnictvi, pocet rodinnych a nerodinnych ptislusnikli ve spravé podniku a pocet
rodinnych a nerodinnych ptislusnikl podilejicich se na fizeni podniku. Parametr zkuSenosti
vychazi z ptedpokladu, ze zkuSenosti rodiny, ktera se angazuje v podniku, rostou s kazdou
dal$i generac¢ni vyménou. Na miru zkuSenosti uc¢inkuje generace zakladatele, generace pi-
sobici v oblasti fizeni podniku, generace plsobici ve spravé podniku a pocet rodinnych
ptislusniku angazujicich se na chodu podniku. Parametr kultury ovliviiuje ptekryvani ro-
dinnych a obchodnich hodnot a oddanost rodinnému podniku. Cilem autortt modelu F-PEC
bylo vytvofit snadno pouzitelny nastroj, ktery by slouzil k porovnani narodnich statistik

a nasledné k pochopeni narodnich zvlastnosti a moznosti predavani zkuSenosti.
1.2 Historie rodinnych podniku

1.2.1 Historie rodinnych podniki ve svété

Rodinné podnikani je historicky nejstarsi formou podnikani viibec. Pravdépodobné nejstar-
$im podnikem rodinného typu V celosvétovém meéfitku byla doneddvna japonské stavebni
spoleénost Kongo-Gumi, jejiz vznik se datuje do roku 578. Cinnost spole¢nosti byla ukon-
¢ena v roce 2006 vlivem nartstajicich dluhi. V pribéhu fungovani podniku se v jeho cele
vystiidalo 40 ptislusniki rodiny Kongo. Dnes se tedy na prvni misto v zebticku nejstarSich
rodinnych podnikt posunula také japonska firma Hoshi Ryokan, piisobici v oblasti hotel-
nictvi od roku 718. (Pravec, 2011, s. 50)

Mezi nejstarsi evropské rodinné firmy zalozené shodné roku 1000 patii francouzské vinai-
stvi Chateau de Goulaine a italské zvonafstvi Fonderia Pontificia Mirinelli. (Korab, Han-

zelkova a Mihalisko, 2008, s. 9 — 10)
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1.2.2 Historie rodinnych podnikii v Ceské republice

Vyvoj podnikani ve stfedni Evropé€ byl znacné ovlivnén historickymi udalostmi, mezi které
patii dvé svétové valky, rozpad Rakouska — Uherska, velka hospodéiska krize, povalecné
konfiskace a znarodnéni. Podnikiim nebyl umoznén plynuly a stabilni rozvoj, proto
i v Cesku jen ztd7ka najdeme firmu pisobici pod stejnym nazvem stovky let. I pies tyto

skute¢nosti maji mnohé firmy dlouholetou tradici. (Pravec, 2011, s. 56)

N 24

Koh-i-noor, Kanzelsberger ¢i Petrof (Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 18 — 19).

V Ceské republice byly vytvofeny podminky pro soukromé podnikani po roce 1989. Mno-
ho lidi restituovalo rodinné firmy v podobé malych dilen, vyroben, restauraci ¢i celych
tovaren. Generace, kterd podnik ziskala zpét do rodinného vlastnictvi, vétSinou nemcla
dostatek Casu ani chut’ do podnikani, proto dochazelo ptimo k piedani podniku potomktim,

kteti vSak k fizeni podniku nebyli dostate¢né kompetentni. (Stankova, 2007, s. 146)

1.3 Vyznam rodinného podnikani

Malé podniky se vyznamné podileji na ekonomickém rozvoji ndrodnich ekonomik takika
vSech vyspélych statli svéta. S rozvojem malych a stiednich podnikti (MSP) roste i vznik
nedilné soucasti tohoto sektoru - rodinnych podnikd (Korab, Hanzelkova a Mihalisko,
2008, s. 10). Vyznamny odbornik na rodinné podnikani, profesor Koiranen, pisobici na
univerzité ve Finsku, oznacil rodinné firmy za patef evropské ekonomiky, coz dosvédcu;i
vyzkumy International Enterprise Research Academy. Uvadéji, ze rodinné podniky tvoii az
95% veskerych podnikiit v EU a maji podstatny podil na tvorbé HDP a zaméstnanosti
v zemich Evropy. Napfiklad v Italii tvoii rodinné podniky 75% a zamé&stnavaji 82% pracu-

jicich osob. (Vyznam rodinného podnikani pro CR, 2010)

Vzhledem K jistému opomijeni rodinnych podnikii v CR piesna ¢isla sice chybi, ale da se
vychézet z dostupnych informaci o MSP. Evropska unie definuje MSP podle kritéria poctu

pracovniki a finan¢nich vysledkt nasledovné (Vodacek a Vodackova, 2004, s. 14):
o | Kategorii malych podnikii tvori organizacni jednotky, které maji méne nez 50

zameéstnanych osob. Soucasné jejich rocni obrat a/nebo celkova bilancni hodnota

majetku nepresahuje 10 milionit EUR. *
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o Vramci malych podniku lze vycleniovat i kategorii tzv. mikropodnikii. Jde o orga-
nizacni jednotky, které maji méne nez 10 zaméstnanych osob. Soucasné jejich rocni
obrat a/nebo celkova bilancni hodnota majetku nepresahuje 2 miliony EUR.

o |, Kategorii strednich podnikii tvori organizacni jednotky, jejichz pocty pracovniku
JSOu V rozmezi 50 az 250 zaméstnanych osob. Soucasné jejich rocni obrat nepre-
kracuje 50 milionii EUR, a/nebo celkova bilancni hodnota majetku nepresahuje 43

milionu EUR. “

MSP tvoii v CR &irokou zékladnu podnikani, dokonce az 99,84% ¢eskych podnikatel-
skych subjekti se povazuje za MSP. Oblast malych a stfednich podniki se v CR aktu-
aln¢ podili na vykonech z 51,24%, ptidané hodnot¢ témét z 54% a zajistuje z 60,88%
zaméstnanost (Malé a stfedni podnikani: Zprava o vyvoji malého a sttedniho podnikani
a jeho podpote v roce 2010, 2011). Sektor MSP mnohdy pfijima zaméstnance uvolnéné
velkymi podniky a jeho rozvoj a diky svému rozvoji je v mnoha regionech nositelem

zamé&stnanosti (Veber a Srpova, 2008, s. 21).

Dalsi ekonomicky pfinos MSP vychazi z jejich flexibility, diky které zabranuji posilo-
vani monopolnich tendenci. Monopoly jsou jednak vytlacovany z trhu, na druhé strané
si neustale nachazeji nové ptilezitosti na trhu. Malé a stfedni podniky jsou vSak schop-
ny na tyto pfileZitosti rychleji reagovat diky svym drobnym inovacim a adaptaci na
ménici se potieby spotiebiteld. MSP se navic mohou prosazovat v okrajovych oblas-

tech trhu, které nejsou pro velké podniky zajimavé (Veber a Srpova, 2008, s. 21).

Neni obvyklé, ze by byly MSP ve vlastnictvi zahrani¢nich subjekti. Mizeme tedy fir-
my tohoto typu oznacit za reprezentanty mistnich vlastnickych poméri. Vysledky
Z podnikani zGstavaji v daném regionu, stat€. Pravé proto dochdzi k ekonomickému

oziveni regiond za podpory rozvoje MSP (Veber a Srpova, 2008, s. 20).

1.4 Rizeni rodinného podniku

Podle Druckera (1998, s. 50) je vétSina firem na celém svété véetné vSech vyspélych zemi
Vv rukou jedné rodiny a je touto rodinou i fizena. Uvadi, ze rodinné fizeni se rozhodné neo-
mezuje jen na MSP, rodiny fidi i n€které z nejvétsich svétovych korporaci, naptiklad Levi
Strauss ¢i DuPont. I pfes tuto skute¢nost se odborna literatura zabyva predevsim podniky

ve vefejném vlastnictvi, které jsou fizeny pomoci profesionalniho managementu. Rodinné
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a nerodinné podniky funguji v mnoha svych oblastech (vyzkum, marketing ¢i ucetnictvi)

naprosto totozné, nejvyraznéjsim rozdilem mezi nimi je vSak styl fizeni.

Zpusob ftizeni rodinnych podnikti vychazi z velikosti podniku, faze, ve které se aktualné¢
nachazi a z podilu vlastniki a jejich rodin na fizeni podniku. Nejvétsi tiha v rozhodovani
lezi na samotnych vlastnicich, postupem Casu se vSak stale vice prosazuje princip delego-
vani rozhodovacich pravomoci, a to i v t€ch nejmensich podnicich. (Korab, Hanzelkova

a Mihalisko, 2008, s. 29)

1.4.1 Organizace Fizeni v rodinnych podnicich

Autori (Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 30 — 34), (Heskova a Vojtko, 2008, s. 33

— 34) rozdé€luji tizeni rodinnych podnikt do 4 nasledujicich forem:

e Management vlastniku.
e Management rodiny.
e Management vlastnika / rodiny s ti¢asti externich manaZzert.

e (Cisté fizeni pomoci externich manazert.
Management vlastniki

Management vlastniki je specifickou formou fizeni podniku, kdy veskeré rozhodujici pra-
vomoci nalezi jednomu nebo vice vlastnikiim. V piipadé jednoho vlastnika se mize jednat
o jediného spole¢nika a souCasné jednatele spole¢nosti s ru¢enim omezenym, komplemen-
tafe komanditni spolecnosti s vétSinovym podilem ¢i samostatného podnikatele. Vyhody
managementu samovladce jsou spatfovany piedevs§im ve snadné komunikaci a nekonflikt-
nosti, uskali vSak lezi v zavislosti tispéSnosti podniku na fidicich schopnostech jediného
¢loveka. Naproti tomu u fizeni vice vlastnikd mize dochazet k neshodam kvuli rozdilnym
nazorim na chod podniku mezi partnery, coz mize v ptipad¢ shodného rozdéleni kompe-

tenci vést az k patové situaci. (Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 30 — 31)
Management rodiny

Rodinny management charakterizuje ucast dvou a vice ¢lenid rodiny na vrcholovém fizeni
podniku, ackoliv na ném nemusi mit majetkovy podil v pfipadé€, Ze je podnik ve vlastnictvi
této rodiny. V této souvislosti se fizeni podniku de€li nésledovné: sourozenecky manage-
ment, management se zapojenim zetl a snach a management klanu, kdy jsou vSechny vy-

znamné pozice vrcholového vedeni podniku obsazeny ¢leny rodiny. (Korab, Hanzelkova
a Mihalisko, 2008, s. 31 — 33)
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Spolutdast externich manazeri

Spoluprace s externimi manazery vychézi ze vzajemné spoluprace. V praxi vétSinou fungu-
je vpodobé ucasti rodinnych pfislusniku v dozor¢ich a kontrolnich radach. S velikosti

podniku roste poc¢et externich manazert. (Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 33)
Cisté Fizeni pomoci externich manaZera

U fizeni Cist¢ pomoci externich manazeri dochdzi k absolutnimu oddéleni vlastnické
a fidici funkce, vlastnici podniku tedy do fizeni viibec nezasahuji. Vyhody plynou zejména
ze skutecnosti, Ze je omezen vznik rozporti mezi ¢leny rodiny zejména v piipad€ neplnéni
stanovenych cili podniku a na zdkladé tohoto netispéchu mize jednoduse dojit k vymeéné
vrcholového managementu. Rodina vlastnici podnik se vzdava své ucasti na fizeni svého
podniku naptiklad v obdobi genera¢ni vymény, kdy v rodin€ neni k dispozici vhodny na-

stupce. (Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 34)

1.4.2 Faze Fizeni v rodinnych podnicich

Rizeni rodinného podniku nejvice ovliviuje sloZzeni vrcholového managementu a velikost
podniku. S ristem poctu zaméstnancti upada jejich osobni kontakt s osobou podnikatele
a za¢ina dochazet k delegovani pravomoci a vytvareni struktur. Zatimco pracovnici v mik-
ropodniku do deseti zaméstnancli vnimaji vlastnika podniku spiSe jako svého kolegu a je-
jich pracovni pozice ma pouze formalni vyznam, situace v podniku s tisici zaméstnanci je
naprosto odli$na. Rizeni rodinnych podniki ¢leni Kordb, Hanzelkova a Mihalisko (2008,

S. 35) nasledovné:

e Rizeni pomdhdnim a podporou
e Rizeni pomoci pfikladu a demonstrace
e Rizeni prostfednictvim podnikové kultury

e Rizeni pomoci struktury
Rizeni pomahanim a podporou

Rodinné podniky o maximalné 10 zaméstnancich byvaji bud’ relativné mladé, nebo naopak
s vlastnikem podniku, ktery je vniman jako autorita i kolega zaroveinl. V téchto podnicich,
kde je vedouci pracovnik denné v kontaktu s ostatnimi pracovniky, panuje vysoka loajalita.
Rizeni v malych podnicich se vymyké velkou flexibilitou a prolinanim se iloh u jednotli-

vych zaméstnanc, ktefi se bézn¢ angazuji i v oblastech, na které nemaji odbornou kvalifi-
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kaci. Blizky kontakt se zaméstnanci umoznuje snadnou kontrolu zadanych tkoli. Naopak
hlavni problém malych podnikl spociva v tom, Ze jejich fizeni je pfili§ spjato s osobnosti
vlastnika podniku a s ipadkem osoby vlastnika dochéazi také k tipadku podniku. (Korab,
Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 35 — 36)

Rizeni pomoci prikladu a demonstrace

S rostouci velikosti podniku se sice piili§ neméni zavislost podniku na osobé podnikatele,
fizeni podniku se vSak méni zasadnim zpisobem. Roste mnozstvi ukolii a mnozstvi za-
meéstnancll, proto se zacinéd realizovat delegovani pravomoci. Role vlastnika podniku se
méni na organizatora a autoritu s nejvyssi zodpovédnosti, pro své zaméstnance se stava
kontaktni osobou pfi feSeni slozitych tkoli. Zaroven se objevuje prvni organizace struktu-
ry a zaméstnanci se jiZ vice specializuji na své kvalifikované obory. Pfi velikosti podniku
do sto zaméstnanct jsou rozdily v fizeni rodinnych a nerodinnych podnikiit markantni. Ve
vétsing rodinnych podniki se na vrcholovém vedeni podniku podili minimalné jeden ¢len
rodiny. Tento ¢len ovlivituje chod podniku vice, neZ by tomu bylo u externiho manazera,
jelikoz rodinny piislusnik ma delsi perspektivu svého pisobeni v podniku. (Korab, Han-

zelkova a Mihalisko, 2008, s. 36)
Rizeni prostiednictvim podnikové kultury

V této fazi je podnik jiz tak velky, ze neni ve schopnostech podnikatele byt stale pfimou
kontaktni osobou pro vSechny zaméstnance podniku. Vlastnik podniku jiZ nemé pfimy vliv
na fizeni dennich &innosti podniku. Rizeni podniku je stale vice delegovéano, avsak stale
vychézi z principt fizeni pomahanim a podporou. Stale vice se vSak podoba fizeni nero-
dinného podniku. Rozdil zistava v ptistupu k podnikové kultute. Zatimco nerodinné pod-
niky usiluji o jeji nalezeni a poté ji dlouze popisuji ve firemnich smérnicich, v rodinnych
podnicich jiz existuje, pisemné se vSak zpracovava malokdy. (Korab, Hanzelkova a Miha-

lisko, 2008, s. 37)
Rizeni pomoci struktury

Vlivem velikosti podniku je jiz vliv jednotlivca zcela nepatrny, do poptedi se dostava vliv
systému. Velké rodinné podniky o 500 zaméstnancich byvaji profesionalizované a zpiiso-
bem fizeni se od nerodinnych podnikl nelisi, ackoliv jsou stale spjaty s 0sobou zakladate-
le. Univerzalnost pracovnikli se vytraci, roste potieba specializace a s tim pozadavky na

koordinaci. (Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 37)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 20

2 SPECIFIKA RODINNEHO PODNIKANI

V rodinném podniku se prolinaji dva funk¢ni systémy — rodina a podnik. Oba systémy jsou
tvofeny stejnymi lidmi, kazdy ze systémti ma ale rozdilné cile, priority, ocekavani a potie-

by. (Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 53)

Charakteristickym rysem rodinnych podniki je vysoky podil ¢lend rodiny na samotném
fizeni, v ptipad¢ velkych podnikti v kontrolnich orgénech spole¢nosti. Vyrazny vliv na
chod podniku tak maji pfibuzenské vztahy. Zatimco v nerodinnych podnicich dochazi ke
stietu pouze dvou cili — cile vlastniki podniku a cile samotného podniku, v rodinnych
podnicich hraji zasadni roli jesté cile jednotlivych ¢lend rodiny. Vlivem piibuzenskych
vztahii mezi spole¢niky dochazi K riznym emocionalnim a dalSim tlakiim. V podniku ma-
ze dochazet nejen ke generacnim konfliktim, kdy se stietavaji nazory méné zkuSené na-
stupujici generace (déti) s pristupy generace odchazejici (rodice), ale i K rivalité mezi sou-

rozenci. (Srpova, 2010, s. 47)

Aby byl rodinny podnik schopen odoldvat témto néstraham, musi dle Druckera (1998,
S. 51) zavést a disledné dodrzovat 3 pravidla jeho chodu a fizeni. Prvni pravidlo fika, Ze
v podniku smi pracovat pouze takovi rodinni pfislusnici, ktefi jSou minimalné stejné
schopni jako kterykoliv jiny zaméstnanec. V opacném piipadé by dochazelo k demotivaci
schopnych zaméstnanct a s nejvétsi pravdépodobnosti by podnik opustili. Druhym pravi-
dlem je nutnost zamé&stnani ciziho ¢lovéka, ktery nespojuje pracovni a rodinné zalezitosti,
na jedné z vedoucich funkci podniku. Vétsinou se jedna o pozice s vysokymi pozadavky na
technickou kvalifikaci — finanéni feditel nebo $éf vyzkumu. Neni to vSak podminkou a jsou
znamy piipady UspéSnych rodinnych podniki, kdy cizi €lovek zastava funkci vedouciho
marketingu ¢i personalniho oddéleni. Tteti pravidlo poukazuje na potiebu stale vice obsa-
zovat vrcholové funkce podniku externimi profesionaly, ktefi maji potiebné znalosti a od-
borné zkuSenosti z oblasti vyroby, marketingu, financi, vyzkumu nebo fizeni lidskych
zdroji. Tyto Cinnosti jsou totiz pro podnik natolik kli¢ové, Ze nestaci na danou pozici do-
sadit jakéhokoliv rodinného ptislusnika kromé téch skute¢né nejschopnéjsich.

Autorka se potykala s nedostatkem dostupné literatury, proto se témata fizeni rodinnych
podnik, specifika rodinného podnikéni a fizeni a planovani nastupnictvi opiraji ptredevs§im

o specifické poznatky autorti Korab, Hanzelkova a Mihalisko (2008).
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2.1 Silné stranky rodinného podniku

Korab, Hanzelkova a Mihalisko (2008, s. 62) uvadi, Ze silné stranky rodinného podniku,
které¢ vyznamné ovliviiuji konkurenceschopnost podniku, vychéazi z jeho vlastni podstaty.

Mezi silné stranky fadi naptiklad nasledujici:
AngaZovanost rodinnych prisluSniki

Angazovanost rodinnych pfislusniki vede k tomu, ze vSichni zucastnéni se snazi o dosaze-
ni spole¢ného cile. S timto tvrzenim souhlasi také Srpova (2010, s. 47), kterd uvadi, ze
diky uzké provazanosti rodinnych i firemnich cili vénuji ¢lenové rodiny podniku vice své-
ho ¢asu nez zameéstnanci, kteti nejsou ¢leny rodiny vlastnici podniky, dale pracuji hospo-

darné€ a své jednani vice ptizpiisobuji potiebdm podniku.
Flexibilita

Flexibilita ohledné prace, ¢asu a penéz popisuje jeden ze zasadnich rozdilti mezi rodinnymi
a nerodinnymi podniky. Jak jiz bylo zminéno, rodina dokaze vénovat podniku veskery cas
potiebny k ispé$nému rozvoji podniku. Casto je také schopna podiidit domaci finanéni
potieby potiebam podniku, zejména pii potencidlni investi¢ni ptilezitosti. Rodinné podniky
jsou schopny diky této pruznosti rychleji reagovat na zmény trhu. (Korab, Hanzelkova

a Mihalisko, 2008, s. 62)
Dlouhodoby zamér

Vlivem dlouhodobych zaméri jsou rodinné podniky obvykle schopny snizovat rizika
a snadngéji zvladat neocekavané situace. Rodinné podniky se timto zptisobem snazi zajistit
rentabilitu svych projektii a investic, proto byvaji jejich zdméry ucinnéj$i nez v ptipadé
jinych podniki. (Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 62)

Kultura rodinného podniku

Kultura rodinného podniku byvé obvykle stabilni. Je to dano tim, Ze vedouci pracovnici
obvykle ptisobi na svych pozicich dlouhou dobu, maji tak dlouhodoby kontakt s oblasti
podnikdni a odborné znalosti a jsou podstatné zainteresovani na uspéchu svého podniku.

(Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 62)
Hrdost a duvéryhodnost

Hrdost a divéryhodnost souvisi s pevnymi zéklady a angazovanosti ¢lenti uvniti rodinného

podniku. Vlastnici podniku i ostatni rodinni piislusnici jsou hrdi na podnik, ktery dokazala
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jejich rodina vybudovat, coZ se projevuje vici zakaznikiim vlidnym pfistupem a poskyto-
vanim lepSich sluzeb. Tato skute¢nost se stava také efektivnim marketingovym nastrojem.

(Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 63)
Efektivita

Rodinné podniky efektivné vyuzivaji prostfedky, které maji k dispozici. Ackoliv se vétsi-
nou velikostné¢ nemohou srovnavat s podniky jiného typu, co se tyka rentability, jsou ro-

vvvvvv

sobi, nejvice vSak v sektoru sluzeb. (Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 63)

2.2 Slabé stranky rodinného podniku

Zatimco silné stranky zjednodusuji podniku situaci v okamziku, kdy musi reagovat na
vzniklé problémy, slabé stranky znamenaji komplikace, na jejichz odstranéni by mél ro-

dinny podnik soustavné pracovat (Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 64).
Emocionalni konflikty

Za zéasadni slabou stranku rodinnych podnikt jsou povazovany emocionalni konflikty. Jak

jiz bylo zminéno vyse, konflikty vznikaji stfetavanim dvou systému — rodiny a podniku.

Drucker (1998, s. 51) vidi nejleps$i zpiisob v feSeni emocialnich tlakd ve tfech zminénych
pravidlech, Korab a kol (2008, s. 80) souhlasi zejména s tfetim pravidlem, tedy nutnosti
pfistoupit k profesionalizaci rodinného podniku v pfipadé nevyfeSenych konfliktd mezi
rodinnymi piislusniky. Dale dopliiuji nazory Druckera o dalsi dva aspekty. Autofi si mysli,
ze by rodinné podniky mély klast duraz také na komunikaci a vypracovani rodinného stra-
tegického planu (Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 71, 77 — 79).

Vzhledem ke vzajemnému stietavani systémi rodiny a podniku se stava komunikace kli-
covym momentem, aby ovzdusi podniku nebylo ovliviiovdno osobnimi konflikty.
V ptipad€ vyskytu nevyjasnénych rodinnych problémi by se méli pfislusnici rodiny za-
méstnani v podniku naucit o téchto problémech piimo hovofit a hledat jejich feSeni, aby
zamezili pfenosu téchto potizi do pracovniho prostfedi. Rodindm je doporucovano vytvaret
rodinné rady, které se pravidelné schazeji mimo pracovni prostiedi, nebo usporadat za po-
moci profesionalnich poradcti sezeni zaméfené na zlepSeni interpersonalni komunikace.

(Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 71)
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DalSim nutnym aspektem pfi feSeni emocidlnich konfliktli je vypracovani strategického
rodinného planu. Ugelem tohoto planu je (Kordb, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 77 —
78):

¢

e, Zabyvat se kritickymi probléemy, které se tykaji zavazku rodiny viici podniku. ‘

o, Wytvorit rodinnou radu: tim vznikne prostiedi, v nemz budou mit ¢lenové rodiny
na jedné strane moznost diskutovat o svych zajmech a stanoviscich, na druhé strané
se budou moci podilet na vypracovavani podnikové filozofie.

o, Vyhotovit pisemny dokument obsahujici hodnoty a filozofii, jez rodina vyznava. “

o Sledovat pokroky, kterych rodina dosahuje, a zajistovat ndleZitou komunikaci

prostiednictvim pravidelnych setkani. *

Tento planovaci proces zahrnuje vyhodnoceni stavajici situace, tedy posouzeni soucasného
vedeni podniku, struktury vlastnictvi a vztahu podniku k rodinnym a nerodinnym piislus-
niklim; stanoveni a rozvoj rodinné filozofie a rodinnych cil, kdy dochazi k feSeni otazek
tykajicich se angazovanosti ¢lent rodiny vii€i podniku a jejich Gi¢ast v ném, nastupnictvi.
Nasleduje vyhotoveni operativniho planu obsahujici jména odpovédnych osob za jednotli-
vé ¢innosti véetné Casovych lhit a vyhodnoceni ¢innosti kazdé ze zacastnénych osob (Ko-

rab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 78).
Podnikové planovani

Nejen Porvaznik (2010, s. 339 - 340) povazuje planovani za nejdulezit&jsi funkci kazdého
podniku. Jedna se o procesy a ¢innosti, prostiednictvim kterych si jednotlivec, skupina lidi
¢1 celé spole¢nost uvédomuyji piilezitosti, vytyCuji cile, urcuji poslani, stanovuji vizi, vytva-

i1 strategii plnéni cilii, poslani a vize a vypracovavaji plan pfemény strategie na skutecnost.

Strategické planovani slouzi jako prostiedek k systematické analyze prostfedi, vyhodnoce-
ni silnych a slabych stranek podniku, identifikace ptilezitosti a hrozeb. Procesu planovani
predchézi analyza soudasné situace. Ukolem strategického planovani je definovat hlavni cil
podniku, zékladni strategie a dil¢i kontrolovatelné kroky. Takové strategické planovani
vSak ve vétSin€ rodinnych podnikl chybi, coz zplisobuje relativné kratkou zivotnost rodin-

nych podniku. (Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 82)
Organizacni ¢innost

Druhou zékladni funkci fizeni podniku je organizovani. Organizacni ¢innost zahrnuje tko-

ly spojené s uskute¢niovanim pfijatych cilli, poslani, vize, strategie, plant organizace, dele-
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govani pravomoci ¢i identifikaci oblasti. Bez organizovani by byly pldny nedosazitelné.
S prubéhem organizovani jsou spojené tlohy zaméfené na vytvoreni organizacni struktury

a jeji zdokonalovani. (Porvaznik, 2010, s. 345 — 346)

Rodinné podniky jsou typické svoji malou velikosti a ve srovnani s ostatnimi podniky je
nanct. Strukturalni rast rodinnych podnikt brzdi pfedev§im rozvoj podniku, financovani

podniku a problémy spojené s vyménou generaci. (Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008,
s. 87)

Podnikovy management

Management rodinného podniku stejné¢ jako management jakéhokoliv jiného podniku fesi
styl vedeni, motivaci, vybér zaméstnanci, zvySovani jejich kvalifikace a systém odméno-

vani (Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 88).

Styl vedeni je schopnost sjednotit celou skupinu a motivovat ji k dosazeni cila. U rodin-
nych podnikt je styl vedeni ovliviiovan vlastnim tvir¢im duchem zakladatele a jeho entu-
ziasmem. Tento styl vedeni se pouziva pievazné v pocate¢nich fazich rozvoje rodinnych
podnikt, kdy je podnik pomérné maly a samotné ptislusnost k rodinnému podniku utuzuje
rodinny tym a celd podnikova kultura vychéazi z hodnot a nazorii rodiny. V momenté roz-
rustani podniku a vstupu do dalSich etap rozvoje se stava tento styl vedeni nevyhovujicim.
Je tomu tak z diivodu absence spolecného cile, ktery by zajistil preziti podniku i po odcho-
du majitele. Vlastnik by mél Cinit takova opatteni, ktera by usnadnila pfechod podniku na
nové vedeni ve chvili, kdy ho pfevezme nastupujici generace. (Korab, Hanzelkova a Miha-

lisko, 2008, s. 89)

Pojem motivace oznacuje vSechno, co zpisobuje néjakou aktivitu, ur¢ité chovani ¢loveka.
Motiv pohani organismus ¢lovéka, aby si svoji aktivitou stanovil cil a dosahl ho (Porvaz-
nik, 2010, s. 197). Dle Koraba, Hanzelkové a Mihaliska (2008, s. 89 — 90) je nejcastéjsim
druhem motivace vychazejici z vnéjSich podnéti metoda zalozend na systému odmén
a sankci. Skute¢na motivace by vSak méla pramenit zevnitf, to znamena zakladdat se na
osobnich potiebach jednotlivce, mezi které patii touha po seberealizaci, uznani, pocitu
uspokojeni a potfeba osobniho rozvoje. Cilem zaméstnavatele by tak mélo byt povzbuzo-
vani zaméstnance k vlastni iniciativé, delegovani odpoveédnosti a ¢asti pravomoci ptimo na
zamestnance a stanoveni jasnych a srozumitelnych mechanismti komunikace. Jak jiz bylo

zminéno, pravé zaporny postoj k delegovani pravomoci a odpovédnosti a komunikacni
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problémy patii mezi slabé stranky rodinnych podnikd, které ptisobi na zaméstnance podni-

ku demotivacné.

Vyber persondlu je jeden z hlavnich problémi rodinnych podniki vlivem konfrontace sys-
témul rodina a podnik. Rodinni piislusnici se Casto domnivaji, Ze jsou schopni vykonavat
fidici funkce podniku, ackoliv postradaji odbornou zputsobilost. V z4jmu podniku by vSak
vybér zaméstnancti mél stavét na kritériu, aby byli vybirani jen takovi uchazeci, ktefi jsou
dostate¢né kompetentni a maji nalezité piedpoklady pro vykon funkce. Kandidat musi ak-
ceptovat, ze jeho ukolem je podniku slouzit, nikoliv jej vyuzivat. Jakékoliv protekce muize
ohrozit nejen vykonnost podniku, ale i jeho samotnou existenci. (Korab, Hanzelkova

a Mihalisko, 2008, s. 91)

Ctvrtym aspektem je zvySovani kvalifikace zaméstnancii. Rodinné prostiedi obvykle vytva-
i svym pfislusnikim takové podminky, které umoznuji jednotliveim zdokonalovat se
v takovych oblastech, které jim nejvice vyhovuji. Oproti tomu firemni prostiedi dba na
maximalni rozvoj osobnosti pro potteby uspésného fungovani podniku. Tato skute¢nost
ptedstavuje dalsi slabou stranku rodinného podniku. Podnik by mél fungovat na zdkladé
smluvnich vztaht, ze kterych plyne 1 jistd nejistota a napéti, které nuti zaméstnance poda-
vat maximalni pracovni vykon. Vzhledem k absenci tohoto tlaku u rodinnych pfislusnikt
muze dochazet k oslabeni jejich angazovanosti a pile. (Korab, Hanzelkova a Mihalisko,

2008, s. 91 - 92)

Dle Koraba a kolektivu (2008, s. 92) systém odménovani velmi Casto ovliviiuji dusledky
emocidlnich konfliktd a opét konfrontace systému rodina a podnik. V rodinnych podnicich
velmi Casto dochézi k nepodlozenému zpiisobu odménovani stavajici generace, ktery velmi
¢asto neodpovida trznim pravidliim ani zasadam rozdélovani ekonomickych hodnot. Trvalé
ptreplaceni rodinnych pfislusnikii i odménovani niz§imi mzdami, nez jsou obvyklé na trhu,
poskozuje motivaci zaméstnanctl. Staitkkova (2007, s. 143) doporucuje aplikaci motivacni-
ho systému cafeteria, tedy k zédkladni pevné mzd¢ moznost vybéru benefiti dle vlastniho
uvazeni. Firmy mohou v ramci bonust nabizet napfiklad zivotni pojisténi, automobil i pro

osobni pouziti, mobilni telefon, dovolenou a mnoho dalsich.
Otazka nastupnictvi a jeho planovani

Absolutné nejvétsi slabou strankou rodinnych podnikil je absence fizeni a planovani vy-

mény generaci. Proto je této problematice vénovana samostatna kapitola.
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3 RIZENI APLANOVANI NASTUPNICTVI

Piedani rodinného podniku nasledujici generaci pfedstavuje v zivoté podniku jeden z nej-
dlouhodoba zalezitost vyzadujici dikladnou pfipravu, kterou musi absolvovat kazdy rodin-
ny podnik. Realizaci samotného planu vSak vétSina rodinnych podnikii nezvladne. Vice
nez polovina podnikli dokonce neni GispésSna ani v piedani podniku ze zakladatelské gene-
race na potomky. Druhou genera¢ni obménu dokaze uskute¢nit pouze kazdy dvacaty pod-
nik. Divodem tak nizké uspésSnosti predavani podnikii nové generaci je absence cilené
orientovaného managementu na nasledovnictvi v rodinnych podnicich a podceniovani pro-

blémil spojenych s predanim podniku. (Korab, Hanzelkové a Mihalisko, 2008, s. 127)

Na nutnost planovani exitu poukazuji také statistické udaje. Studie z roku 1996, analyzujici

749 dédict americkych rodinnych firem, odhalila nasledujici (Nemethy, 2011, s. 32-33):

o V témer 48% zpusobilo umrti zakladatele kolaps podniku.
e VétSina dédicti bez ohledu na odvétvi podnikani se domnivala, Ze kolaps firmy
zpusobilo nediisledné planovani néslednictvi, Spatna piiprava na ptevod podniku ¢i

nedostatek aktiv k uhradé dané z dédictvi.

3.1 Vyména generaci ve vedeni podniku

Zejména prvni vymeéna generaci ve vedeni podniku znamend pro zakladatele podniku mo-
ment, kdy je nucen opustit své dilo a vlozit veSkerou diveéru svému nastupci. Autoii Ko-
rab, Hanzelkova a Mihalisko (2008, s. 131 — 139) rozdéluji proces vymény generaci na tfi
¢asti. Za nejvyznamnéjsi povazuji vybér nastupce vlastnika podniku, kterému musi vlast-
nik podniku vénovat obzvlast velkou pozornost. Zejména v této fazi musi upfednostnit
z4jmy podniku nad potfebami rodiny. Déle musi zvolit vhodny okamzik, kdy zacit
S planovanim vymeény. Planovani naslednictvi by mélo zacit v momente, kdy je zcela ziej-
mé, Ze podnik je stabilni a do budoucna perspektivni. Cim dfive podnik zaéne pFipravovat
vyménu generaci, tim 1épe, jelikoz diky tomu dochazi k eliminaci rizika pro ptipad vyskytu
nepfedvidanych udalosti. Poslednim tkolem zakladatele podniku je vymyslet zplisob, ja-
kym cela vyména ve vedeni podniku prob&hne. Kazdy rodinny podnik by mél vypracovat
vlastni plan vymény generaci obsahujici stanoveni cild, prostiedki k jejich dosazeni i ¢a-
sové lhity, ve kterych maji byt cile splnény. Cile podniku vychazeji z filozofie podniku

a zamétuji se zejména na zalezitosti pravni, finan¢ni, daitové a psychologické.
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3.2 Planovani vymény generaci ve vedeni podniku

Na pocatku celého planovani generani vymény v rodinném podniku stoji ¢innost zaklada-
tele/ vlastnika, prostfednictvim které vzbuzuje zajem potomkl byt soucasti podniku, zaji-
mat se o jeho fungovani a touzit po ujmuti se vedeni rodinného podniku. Toho mize pod-
nikatel dosahnout tim, Ze rodinné pfislusniky informuje o ¢innostech podniku, poukazuje
na pozitivni vlastnosti podniku a zdlraziuje psychologicky, emocionalni i ekonomicky
prospéch plynouci ze Zivota v rodinném podniku. Pouze vytvori-li majitel ve svych détech
touhu pokracovat v rodinném podnikani, ma smysl zapocit planovani naslednictvi. (Korab,

Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 142 — 143)

V ptipadé, Ze je upifednostiiovano ponechani podniku v roding, navrhuji autoii Korab,
Hanzelkova a Mihalisko (2008, s. 141) pouzit model Spané€lskych autorit Roldana, Sédnche-

ze a Vecina, ktery pokracuje analyzou rodiny, podnikatele a podniku.
Analyza podniku

Analyza rodinného podniku vychézi z detailniho prozkouméni fungovani podniku. Zame-
fuje se jak na aktudlni situaci podniku, tedy na jeho silné a slabé stranky, finan¢ni situaci,
strategické postaveni €i Zivotni fazi podniku, ve které se momentalné nachazi; tak na vy-
hled do budoucna. Tato analyza musi byt zcela objektivni, proto se doporucuje, aby se na
jejim vypracovani kromé vlastnika podniku a rodinné rady podileli také externi specialisté

na jednotlivé ¢innosti podniku. (Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 143)
Analyza rodiny

V ramci analyzy rodiny se posuzuji vSichni rodinni pfislusnici, ktefi projevuji zajem podi-
let se na rodinném podnikani. Hodnoti se jejich postoje, schopnosti, celkova priprava
a vék. Vysledkem analyzy jsou potieby rodiny jako celku i kazdého ¢lena zvIast'. Nasledné
podnik zjistuje, koho ma vlastné k dispozici a je vypracovan realny profil moznych kandi-
datt na prevzeti podniku, kdy je bran zietel na vlastnosti, nedostatky, pozitivni a negativni

ptedpoklady potencidlnich nastupcti. (Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 144)
Analyza podnikatele

Osobnost podnikatele je vétSinou velmi uzce propojena s fungovanim rodinného podniku.
Vétsina zakladateld vnimé svij podnik jako vlastni odkaz, proto se d4 ptredpokladat, ze
jejich cilem bude udrzet podnik v rodin€é. Vzhledem k filozofii podniku, kterd vychazi

z osobnosti podnikatele, se ocekdva, ze vlastnik by mél mit predstavu o idealnim profilu
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naslednika, ktery ho vysttida. Vzhledem k mozné zaujatosti by se vsak na formulaci ideal-
niho kandidata méli podilet i dal$i ti€astnici. Nutno si také uvédomit, Ze naslednik se ocitne
V jiné pozici, nez byl zakladatel podniku na pocatku svého podnikéni, proto by m¢l mit
odlisné charakteristiky. Zatimco zakladatel firmu budoval, od néslednika se ocekava mo-
dernizace, inovace a dal$i rozvoj v souladu se strategii podniku definované na zaklade

podnikové analyzy. (Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 144)
Idealni profil naslednika

Aby nastupujici generace byla schopna podnik GspéSné prevzit, fidit a rozvijet, méla by mit

dle Staiikové (2007, s. 149) nasledujici kompetence:

e Financni schopnosti — mit znalosti z oboru finanéniho fizeni podniku jako jsou
hodnoceni aktiv a pasiv, vliv ndkladovych druhi na finanéni vysledek, cash flow
a likviditu, navratnost investic, dané a jejich dopad na chod firmy

e Komunikaéni dovednosti — navazovani a udrzovani kontaktd, umét sdélit lidem
svou Vizi, pozorn¢ naslouchat, disponovat medialnimi dovednostmi za t¢elem me-
dialniho prodeje firmy nebo produkti

e Leadership quality — vlohy k vadcovstvi, schopnost efektivné fidit lidi pomoci za-
davani jasnych ukoll, otevieného jednani a uméni ohodnotit pracovni vykon

e Negociacni dovednosti — umét jednat s dodavateli, zakazniky a zamé&stnanci véetné
téch zahrani¢nich (Jazykova vybavenost)

e Organiza¢ni dovednosti — organizace ¢asu, techniky projektového fizeni, sebetize-

ni, fizeni tymi a pracovnich porad
Realny versus idealni profil naslednika

Po vypracovani realného a idealniho profilu néslednika dochézi ke konfrontaci toho, koho
podnik ma skute¢né k dispozici a koho by ve skutecnosti potieboval. Vzhledem k faktu, Ze
se fizeni podniku stava stdle komplexnéjsi a slozit&jsi cinnosti, bez ohledu na odvétvi, ve
kterém podniku piisobi, jsou na nastupujici generaci kladeny mnohem vyssi naroky, nez na
generaci zakladatelskou. Potencialni nastupci mohou ovladat mnoho znalosti a technik jiz
v okamziku rozhodnuti podileni se na vedeni. V piipad€, ze vSak maji nedostatky, musi
podstoupit profesiondlni prapravu. Kazdy kandidat by mél mit vhodné vzdelani, zkusenosti
mimo prostfedi rodinného podniku a déale by mél byt zaskolen v rdmci rodinného podniku.

(Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 146 - 148)
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Volba naslednika

Volba naslednika je posledni fazi vybéru ze vSech potencidlnich kandidat. Vybérova ko-
mise dava po konfrontaci realného a idedlniho profilu naslednika ztetel na miru splnénych
pozadavka, které byly stanoveny v ramci procesu profesionalizace. Hodnoti se dosazeny
stupent vzdélani a také stupen rozvoje vudcich schopnosti. Kandidat musi byt schopen za-
bezpecit budouci strategické potieby podniku a zvladnout vSechna souvisejici uskali. (Ko-

rab, Hanzelkové a Mihalisko, 2008, s. 148)
Neni-li k dispozici kandidat / naslednik

Po provedeni diikladné analyzy se mize stat, ze nebyl nalezen vhodny kandidat, ktery by
projevil zajem pokracovat ve vedeni rodinného podniku a zarovent k tomu mél potiebné
ptedpoklady. V ptipadé, Ze podnik nema k dispozici vhodného adepta, nemél by byt do
vedeni podniku dosazen za kazdou cenu rodinny ptislusnik. Vlastnik podniku by mél zacit
uvazovat o jinych moznostech. Jednou z nich je prodej podniku. V pfipad¢, ze divodem
absence vhodného kandidata je pfilis nizky vék nebo nedostatek zkuSenosti, miize byt na
feditelskou funkci dosazen prozatimni spravce, ktery podnik povede do té doby, nez bude
schopen ujmout se vedeni rodinny pfislusnik. Posledni moznosti je profesionalizace fizeni
v podobé¢ externich manazerii nepatficich do tad vlastniki, kterd se stdva vyhodnou zejmé-
na v odvétvich se silnou konkurenci, kde musi fidici funkce podniku vykonavat skutecni
odbornici. Tito odbornici by se do chodu podniku méli zapracovavat jiz v dobé¢, kdy se
vlastnik podniku pfipravuje na odchod do ustrani a v momenté, kdy podnik skute¢né
opousti je fizeni podniku zcela profesionalizované. Timto momentem dochazi

k osamostatnéni vlastnictvi a fizeni. (Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 146)
Piedavaci proces

Okamzikem rozhodnuti podnikatele, kdo bude jeho nastupcem v fizeni firmy, zac¢ina po-
stupné pfedavani pravomoci a pldnovani casového obdobi, kdy za¢ne néstupce pln€ vyko-
navat svoji novou funkci generalniho feditele. Vymeéna generaci v fizeni rodinného podni-
ku by se méla uskutecnit v co nejkrat§im obdobi, jelikoZ pro samotny podnik neni pfinos-
né, aby se na fizeni podniku podilely dvé generace soucasn¢. S odchodem zakladatele do
ustrani vSak jeho angazovanost v podniku koncit nemusi. Pfed trvalym odchodem do di-
chodu muze jesté zastavat dulezité role v podob¢ poradenské ¢innosti nebo v oblasti vztahu
k vefejnosti. Soucasné s odchodem podnikatele do dichodu upeviiuje nastupce své posta-

veni a podnik znovu zahajuje cely cyklus. (Korab, Hanzelkova a Mihalisko, 2008, s. 148)
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II. PRAKTICKA CAST
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4 PREDSTAVENI SLEDOVANE SPOLECNOSTI

4.1 Charakteristika spole¢nosti

Spolec¢nost s ru¢enim omezenym, ktera poskytla tidaje pro zpracovani této bakalarské pra-
ce, si neptala zvetejnit ndzev, proto je v této praci oznacovana jako spolecnost XY s.r.o.
Jedna se o rodinnou firmu, ktera byla do obchodniho rejstiiku zapsana v srpnu roku 2004.
Samotna historie podniku se v8ak datuje jiz od roku 1990, kdy zakladatel spole¢nosti pod-
nikal jako fyzickd osoba. Pfedmét podnikéani se po celou dobu zivotnosti podniku neméni,
jedna se o specializovany maloobchod s kompletnim vybavenim koupelen. Cilem spole¢-
nosti je poskytovat zdkaznikiim co nejlepSi sluzby v oblasti poradenstvi a prodeje. Na
vzorkovné jsou klientim k dispozici odborné vyskoleni prodejci, ktefi poskytuji profesio-
nalni rady pro feSeni nové koupelny a potiebny servis pro kazdou zakazku — od feseni dis-
pozi¢nich moznosti koupelny, pies vybér vhodnych obkladd, dlazeb a zafizovacich pied-
métl, vizualizace, cenovou kalkulaci az po dodani materialu. Ve spolupraci s realiza¢ni
firmou jsou zajistovany i odborné montaze. Sortiment spolecnosti zahrnuje nejen stan-
dardni vyrobky tuzemské vyroby, ale i zbozi prestiznich zahrani¢nich vyrobct.
V zavislosti na nejnovéjsich trendech v oblasti obkladii, dlazeb a sanitarni keramiky do-

chazi pravidelné k inovaci vzorkovny.

Poslanim spolecnosti je uspokojovat piani a potieby zakaznikd prostfednictvim nadstan-
dardné poskytovanych sluzeb a byt zakaznikiim nepostradatelnym partnerem pii feSeni
jejich koupelny. Zadny zakaznik neni pro spole¢nost p#ili§ maly. Mezi hodnoty spole¢nosti
patii orientace na zakaznika, profesionalni a lidsky pfistup, kvalita, zodpovédnost, smysl

pro detail a za svoji devizu povazuje také to, ze se jedna o rodinny podnik.

Tabulka 1: Obecné charakteristiky spolecnosti XY s.r.o. (Zdroj: vilastni zpracovani)

Pravni forma Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Ptedmét podnikani Specializovany maloobchod

Sortiment Kompletni vybaveni koupelen

Zalozeni 1990, spolecnost s ru¢enim omezenym v roce 2004

Celkovy pocet zaméstnancll | 4 zaméstnanci, Z toho 3 jsou pfisluSnici jedné rodiny

Spolecnici 80% zakladatel spole¢nosti, 20% manzelka zakladatele
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4.2 Historie spole¢nosti

Historie podniku XY s.r.o. se datuje od roku 1990, kdy zah4jil podnikatelskou Cinnost fy-
zické osoby zakladatel spolecnosti. V t¢ dob¢ pracoval ve velkoobchod¢ s obuvi a jeho
kariéra v oblasti podnikani zacala vlastné¢ ndhodou. Kamiony, které jezdily z plzeniského
regionu do Zlina pro obuv, jezdily prazdné a zakladatel spole¢nosti védél o vyrob¢ kera-
mickych obkladi a dlazeb v tomto regionu. Tak se zrodil napad vyuzit ptilezitosti a kami-
ony zacaly cestou do Zlina dovazet obklady a dlazby. Jelikoz se nejednalo o prvoplanovy
pocatek podnikani, ale pouze o jistou formu ptivydélku, zacal samotny prodej probihat ve
vstupni hale rodinného domu podnikatele. Zakaznici se o prodeji dozvidali z reklamy
Vv tisténém periodiku a z informacni cedule pfed domem. Hlavni odbératelska sit’ se vSak
zacala vytvéaret na nedélnich burzach pted obchodnim domem Prior ve Zliné. Po¢atecnim
vkladem do podnikani bylo 40.000 K¢ a sortiment tvofilo pfiblizné 12 druht obkladu
a dlazeb. V roce 1992 prizval zakladatel podniku ke své Cinnosti Svagra, ktery chtél byt
puvodné stolafem. Vzniklo sdruZzeni podnikateld a otevicla se prvni vzorkovna o rozloze
25 m?. Sortiment byl roz§ifen o prvni sanitarni keramiku. Roku 1994 potteboval podnik jiz
dalsiho ¢lovéka na plny uvazek, proto zakladatel definitivné opousti velkoobchod s obuvi.
O rok pozdéji dochazi ke stehovani do vétSich prostor — vzorkovna o rozloze 70 m?, zaro-
ven se otevird druhd vzorkovna ve Zlin€ o rozloze ptfiblizné 80 m? se dvéma zaméstnanci,
kteti nejsou rodinnymi ptislusniky. Sortiment je do jednotlivych vzorkoven rozdélen podle
ekonomické tfidy a portfolio se pribézné rozsifuje nejen o tuzemské zbozi, ale také o za-
hrani¢ni produkci (Italie, Spanélsko). Roku 1997 piijiméa sdruzeni dalsiho zaméstnance na
pozici skladnika. O rok pozdéji se zavira jedna ze vzorkoven a zacina se stavét nové kou-
pelnové studio inspirované vzorkovnami v zahranici, jehoz rozlohu tvoii vice nez 600 m?
vystavni plochy. V dobé otevieni vroce 1999 se jednd o nejvétsi koupelnové studio
v regionu. Roku 2000 pfichazi do rodinného podniku jako osoba spolupracujici manzelka
zakladatele predev§im na pozici hlavni ucetni a prodejce. Sortiment je jiz roz$ifen na kom-
pletni vybaveni koupelen, do sit¢ dodavateld se zatadily dalSi zemé jako Polsko, Némecko
aj. Roku 2004 se zaklada spole¢nost s ru¢enim omezenym, ktera piebira vSechny pohle-
davky, zavazky i podnikatelské aktivity sdruzeni podnikatelti. Cinnost sdruZeni byla po-
stupn€ ukoncena vcetné finan¢niho vyrovnani mezi byvalymi spole¢niky. Jednateli spolec-
nosti se stavaji zakladatel spole¢nosti s manzelkou. Svagr zakladatele (bratr manzelky za-
kladatele) v podniku ziistava jako zaméstnanec na pozici odborny prodejce. V roce 2006

vlivem rostouci prosperity a navysujiciho se poc¢tu zakazek spolecnost ptijima dalSiho za-
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meéstnance na pozici prodejce. Diky rozvoji stavebnictvi a developerskych projektii dosa-
huje podnik roku 2007 nejlepsich ekonomickych vysledkt v dosavadni historii spole¢nosti.
Vlivem nastupujici hospodaiské krize byl rozvoj pozastaven a tato skute¢nost se vyznamné
projevila na klesajicim obratu podniku. Situace vyustila v roce 2010 v propusténi jednoho
zaméstnance — skladnika, jehoz funkce je nejlépe zastupitelna a rozptylila se mezi ostatni
zaméstnance. V soucCasnosti spole¢nost tedy tvoti 2 jednatelé a 2 zaméstnanci na pozici

odborny prodejce.

Tabulka 2: Historie spolecnosti XY s.r.0. v kostce (Zdroj: viastni zpracovani)

1990 | Zahjjeni podnikatelské Cinnosti zakladatele spolecnosti jako fyzické osoby

1992 | Vznik sdruZeni podnikateld se Svagrem zakladatele, otevieni prodejny 25 m?

1995 | St¢hovani do vétSich prostor 70 m?, zaroven otevieni druhé vzorkovny 80 m?

1997 Ptichod nového zaméstnance na pozici skladnika

1998 | Uzavieni vzorkovny 80 m?, zahdjeni vystavby nového koupelnového studia

1999 | Otevfeni koupelnového studia o rozloze 600 m? vystavni plochy

2000 | Prichod manzelky zakladatele spolecnosti jako osoby spolupracujici

2004 | Vznik spole¢nosti s ru¢enim omezenym, ukonéeni ¢innosti sdruZeni

2006 | Prichod nového zaméstnance na pozici odborny prodejce

2007 | Nejlepsi ekonomické vysledky v dosavadni historii spole¢nosti

2010 | Propusténi zamé&stnance - skladnika v diisledku hospodaiské krize

4.3 Vyvoj obratu spole¢nosti

Spole¢nost XY s.r.o. si neprala zvefejnit konkrétni dosaZzené hodnoty obratu, proto byl graf
vyvoje obratu podniku zpracovan procentuelné. Za zakladnu se povazuje rok 2000, vy-
sledky nasledujicich let 2001 — 2010 jsou porovnavany S prvnim analyzovanym rokem. Na
Grafu 1 mizeme tedy vidét, Ze obrat spolecnosti v letech 2000 — 2006 v kratkych cyklech
vzdy mirné rostl a poté pramérné o 12% poklesl. Roku 2007 doslo k meziro¢nimu narastu
obratu o 27%, od té doby obrat spolecnosti rapidné klesa. V roce 2010 dosahla spolecnost

XY s.r.0. 0 58% nizsiho obratu nez v roce 2007.
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Graf 1: Vyvoj obratu spolecnosti XY s.r.o. v letech 2000 — 2010 (Zdroj: viastni

4.4 Analyza rodiny

zpracovani)

Obrazek 1 znazoriuje strukturu rodiny v souvislosti s podnikem. Cervena barva oznacuje

vedeni podniku, tedy zakladatele spolecnosti s manzelkou, zelenou barvou jsou oznaceni

jejich podtizeni, tedy Svagr zakladatele spole¢nosti a zaméstnankyné bez rodinné vazby.

Svagr zakladatele je bratr manzelky zakladatele. Zlutd barva predstavuje potomky, ktei

jsou potencialnimi nastupci zakladatele spole¢nosti ve vedeni podniku. Bilou barvou je

oznacena manzelka $vagra zakladatele spolecnosti, ktera v podniku nijak nefiguruje a do

budoucna se s jeji ucasti ani nepocita z divodu naprosto odlisného profesniho zaméfeni.

Rodina zakladatele

Rodina Svagra zakladatele

Svagr §
zakladatele Manzelka
Dcera Dcera Dcera Syn

Bez rodinné
vazby

Zaméstnanec

Obrazek 1: Analyza rodiny (Zdroj: vlastni zpracovani)
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5 SWOTANALYZA

5.1 SWOT analyza z pohledu bézného podniku

Tabulka 3: SWOT analyza spolecnosti XY s.r.o. z pohledu bézného podniku

(Zdroj: viastni zpracovani)

Silné stranky

Slabé stranky

- Rodinnd firma s vice nez dvacetile-
tou tradici

- Osobni pristup k zakaznikim a za-
méstnanctim

- Strategicky umisténa poloha vzor-
kovny a sidla spolecnosti

- Vice neZ 600 m? vystavni plochy

- Siroké produktové portfolio

- Exkluzivni pfistup k prestiznim za-
hrani¢nim dodavatelim

- Dlouholeta spoluprace s firmami,
které se zabyvaji realizaci

- Seridznost

- Rezervy ve spolupraci s odbornou
vetejnosti — uzky okruh architektli

- Neochota pfistoupit na soucasné
slevové trendy v disledku zvySova-
ni provoznich nakladt

- Nevhodna marketingova strategie

- Dodaci lhiity — prodluzuji se termi-
ny dodani z diivodu snizovani zasob
vyrobcll i dodavatelil

- Pocet zaméstnancti — zdanlivé nad-
bytecny, v ptipad¢ narazového na-
vyseni poctu zakaznikll ¢i onemoc-

néni n€kterého zaméstnance nutny

PrileZitosti

Hrozby

- Ziskani spokojenych a loajalnich
klient

- Navazani spoluprace s pfednimi ar-
chitekty

- Navazani spoluprace S prestiznimi
zahrani¢nimi dodavateli pfimo

- Zavedeni jedine¢ného produktu
v ramci konkuren¢niho prostiedi

- Rozsifeni produktového portfolia
0 jiny segment produktt

- Rozsifeni péce o zdkaznika

- Nova konkurence na trhu

- Cenova valka

- Utlum stavebniho odvétvi v disled-
ku hospodarské krize

- Ztrata exkluzivity zbozi v disledku
umisténi zbozi v levnych obchod-
nich fetézcich

- Pozastaveni vyroby produktii, nedo-
state€na nahrada novymi produkty

- Ceny v internetovych obchodech

- Pozadavky zakazniki na slevy
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5.1.1 Silné stranky
Rodinna firma s vice nez dvacetiletou tradici

Spolecnost XY s.r.o. je rodinnou firmou, ktera se vice nez dvacet let snazi o poskytovani
nadstandardnich sluzeb v oblasti kompletniho vybaveni koupelen a o uspokojovani prani
a potfeb svych zékaznikl. Zakladatel podniku nasbiral za tuto dobu mnoho cennych zku-
Senosti, o které se rad dé€li nejen se svymi kolegy, ale pfedevsim se zakazniky. Spole¢nost
stavi na pratelském, profesionalnim a seri6znim jednéani a dobrych mezilidskych vztazich,

coz dokazuje napiiklad dlouholeta spoluprace s riznymi realiza¢nimi firmami.
Strategicky umisténa poloha vzorkovny

Vzorkovna spolecnosti a zaroven jeji sidlo je umisténa ptimo v centru Zlina, coz znamena
pro zékazniky dobrou dostupnost. V jistém smyslu je pro podnik nevyhodou, Ze se v tésné
blizkosti nachazeji 1 dalsi vzorkovny konkurence, zakaznik vSak tuto skutecnost spise oce-
fyje, jelikoz mize v kratkém Case navstivit vice vzorkoven a ud¢lat si tak predstavu o sor-
timentu a nabizenych sluzbach vice prodejcti. Vice neZ 600 m? vystavni plochy nabizi
opravdu velké moznosti predstavit zakaznikiim skute¢né¢ Sirokou $kalu produkt. Nespocet
druhli obkladi a dlazeb je prezentovan nejen ve vysuvnych panelech, ale predevSim ve
vystavnich kojich, které jsou doplnény také o zatizovaci predméty, koupelnovy nabytek ¢i

dopliky rznych znacek, designill 1 cenovych kategorii.
Siroké portfolio produkti

Siroké produktové portfolio tvoti opravdu kompletni vybaveni koupelen — od obkladi,
dlazeb, pfes sanitarni keramiku, vodovodni baterie, sprchové kouty, vany, koupelnovy na-
bytek, koupelnové dopliky, otopna télesa, az po WC moduly, profily a stavebni chemii.
Diky exkluzivnimu pfistupu K prestiznim zahrani¢nim dodavatelim ma spole¢nost XY
s.r.0. moznost nabidnout zdkaznikiim jedine¢né produkty, které nejsou v nabidce Zadného
jiného prodejce ve Zlinském kraji, coz oceni zejména investofi, ktefi touzi po jedinecnosti

a originalité.
5.1.2 Slabé stranky

Rezervy ve spolupraci s odbornou veiejnosti

V minulosti se spole¢nost XY s.r.o. zaméfila pfedevs§im na spolupraci s velkymi develope-
ry stavebnich projektlh a méné se sousttedila na spolupraci s odbornou vefejnosti. Dnes,

kdy je vystavba novych byt ve Zlinském kraji prakticky pozastavena, pocituje firma ne-
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dostatecné rozvinutou spolupréci s pfednimi architekty za svoji slabou stranku, jelikoz
stavba rodinnych domu ¢i rekonstrukce domt a byt ve spolupraci s odbornou vetejnosti
by byla pro spole¢nost velkym ptfinosem. Rozsifeni spoluprace zejména s mladymi, za¢ina-

jicimi architekty, tedy povazuji za velkou ptilezitost podniku.
Neochota pristoupit na soucasné slevové trendy

Skutecnost, ze spolenost neni ochotna pfistoupit na soucasné slevové trendy v disledku
zvySovani provoznich nakladii, zptisobuje ztratu mnoha zakazek. Tlak slev ptichdzi jednak
ze strany zakaznikd, ktefi si navykli nakupovat libovolné zbozi pouze ve slevé, na druhou
stranu usiluji o slevy vlivem vysoké finan¢ni narocnosti nové koupelny a dal$im diivodem
jsou ceny internetovych obchodu, na které zakaznici ¢asto poukazuji. Témto cenam vsak
kamenné obchody nejsou schopny konkurovat prave kvili vysokym provoznim nakladim.
Dalsi tlak slev pfichazi ze strany konkurence, kterd se snazi ziskat zdkazniky prave pro-
sttednictvim premrs$téné nizkych cen a rtiznych slevovych akci. Spole¢nost XY s.r.o. je
samoziejm¢ ochotna do jisté miry slevy poskytovat, avsak odmita se dostat na hranici, ¢i
dokonce pod hranici vstupnich nakladt. Dalsim piedpokladem pro poskytnuti slevy je, Ze

vysi slevy urcuje zakladatel spolecnosti, nikoliv samotny zdkaznik.
Marketingova strategie podniku

Marketingova propagace spolecnosti byla v letech 2010 — 2011 v ramci optimalizace na-
kladti omezena prakticky na minimum. Spolec¢nost se zamé&fila pouze na vizualni prezenta-
ci, poprvé od zahajeni podnikatelské ¢innosti inovovala logo a v souvislosti s tim revitali-
zovala vylohy a internetové stranky. Domnivam se vSak, Ze v dne$ni dobé velké konkuren-
ce a boje o kazdého zdkaznika je tato propagace nedostacujici, jelikoz firma zacina
s klienty pracovat prakticky aZ v momenté, kdy navstivi vzorkovnu. Spolecnost by se vSak
méla zaméfit také na zplisob, jak zédkaznika na vzorkovnu pftildkat a poté udélat vSechno
pro to, aby byl maximalné spokojeny, jelikoZ nejvice potencialnich zadkaznikli nav§tévuje

vzorkovnu podniku na zaklad¢ doporuceni.
Dodaci lhuty

Slabou strankou, kterou spole¢nost bohuzel nemiize ovlivnit, jsou dodaci lhity. JelikoZ se
celé odvétvi potyka s obrovskym propadem obratu, jednim z mnoha diisledki je snizovani
stavu zasob mnoha vyrobcl. Zejména u obkladt a dlazeb ¢im dal castéji dochazi k situaci,
ze zékaznikem vybrany material se zacne vyrabét az na zakladé objednavky, coz muze pro

zakaznika znamenat azZ dvoumésicni ¢ekani i na materidly nizké ekonomické ttidy. U ma-
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terialtl luxusnéjsich je takové Cekani akceptovatelné, jelikoz designové série prestiznich
vyrobcil se vyrabi v mensim mnozstvi. Pro samotné prodejce je vSak situace nepiijemna
predevsim z toho diivodu, ze od dodavatele nejsou informovani o aktudlnim nedostatku
vyrobeného materialu, takZze dany material klientim nabizi, v ptipadé vybéru zpracovavaji
vizualizaci, cenovou kalkulaci a po jejim schvaleni dochazi k objednavce. Teprve v tento
moment prichdzi reakce od dodavatele a v ptipadé€, ze si zdkaznik nemutze dovolit ¢ekani
na termin vyroby, vybird alternativu a opét startuje cely kolob¢h, coz stoji spoustu Casu

a energie jednak zakaznika, ale 1 prodejce.
Pocet zaméstnanci

Pocet zaméstnanct je slabou strankou vSech mikropodnikd. Spole¢nost XY s.r.o. aktualné
tvoii 2 jednatelé a 2 zaméstnanci na pozici odborny prodejce. Tento plny stav zaméstnancti
povazuje zakladatel spole¢nosti aktudlné za nadbytecny, v okamziku kdy se vSak narazové
nahromadi vice zakaznikti na vzorkovné ¢i vice zakazek, nebylo by v silach pracovnikt
uspokojit v§echny poptavky v pozadovaném Case. Niz§i pocet pracovnikii je pro chod spo-
lecnosti také neptipustny v ptfipadé¢ dlouhodobého onemocnéni jednoho z pracovniki.
V ptipad€ niz8iho stavu pracovnikii by podnik nebyl schopen na takovou nenadalou situaci
pruzné zareagovat, jelikoz pozadavky na odborné znalosti jsou vysoké a proces zaskoleni

prodejce je dlouhodobou zalezitosti.

5.1.3 Prilezitosti
Ziskani spokojenych a loajalnich klientu

Problémem dne$ni doby v odvétvi je kromé nedostatku finanénich zdroju pfedevs§im limi-
tovany pocet zakazniki. Zakaznik se tak pro firmu stava dulezitym strategickym potencia-
lem. Proto se spole¢nost XY s.r.o. snazi pecovat o spokojenost zékaznika. U spokojené¢ho
zakaznika je vysoce pravdépodobné, Ze se zméni v zakaznika trvalého. Ackoliv samotna
realizace koupelny neni ptili§ ¢asto vykonavanou c¢innosti, i tak je dobré, ze zdkaznik vi,
kam se mtize vratit 1 v piipad¢ drobnych nakupli. Spokojeny zékaznik se také déli o svoji
zkuSenost s prateli, znamymi ¢i rodinnymi piisluSniky a pravé zdkaznici ptichazejici na
zakladé doporuceni jsou pro spole¢nost velmi cennou zpétnou vazbou vypovidajici o kvali-
t& poskytovanych sluzeb a spokojenosti zakaznikl. Praveé proto povazuji za dilezité, aby se

firma zaméfila na spokojené a loajalni klienty.
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RozSifeni péce o zakaznika

Konkurence ve Zlinském kraji je ve srovndni s ostatnimi abnormaln¢ vysokd a nabidka
sortimentu jednotlivych prodejcii velmi podobna. V konkuren¢nim boji o zakaznika tak
rozhoduji skute¢né detaily. Jednou z ptilezitosti, jak se od konkurence odliit je specialni
péce o zakaznika. Poskytnout mu takové sluzby, které mu nejen maximalné zpiijemni cely
proces zafizovani nové koupelny, ale predevsim je oceni a zapamatuje si, kde o néj bylo

tak dobte peCovano.
Zavedeni jedinecného produktu

Dalsi moznosti jak ptildkat zdkazniky pravé do spolecnosti XY s.r.o. je zavedeni jedinec-
ného produktu v ramci konkurenéniho prostedi — tedy takovy produkt, ktery by konkuren-
ce nebyla schopna v plném rozsahu alternovat. Aby tato pfilezitost byla Gspésna, muselo
by se jednat o skute¢né ojedin€ly a vyuzitelny vyrobek, ktery by oslovil Sirokou cilovou
skupinu a ptildkal by zdkazniky. Samotné zavedeni produktu by mélo byt podpofeno mar-

ketingovou kampani, kterd by upozornila na novy vyrobek.

Rozsitreni portfolia o jiny segment produktii

v

Ptilezitosti nejndkladné€jsi je rozsifeni produktového portfolia o jiny segment produkti,
oprostit se tedy pouze od koupelnového studia a zaméftit se na komplexnéjsi vybaveni inte-
riért. Vzhledem k velikosti vystavni plochy spole¢nosti by prostor pro rozsifeni sortimentu
naptiklad o jiné typy podlah, tapety aj. urcité byl. Rozsifeni produktového portfolia by bylo
nejlepsi realizovat ve spolupraci s interiérovymi architekty, ktefi neustale sleduji moderni
trendy a mohli by tak spole¢nost XY s.r.o. pfivést na jedine¢né produkty, pro které by za-

roven byli schopni najit uplatnéni.
Piima spoluprace s prestiznimi dodavateli

Navazani piimé spoluprace s prestiznimi zahrani¢énimi dodavateli zejména v oboru koupel-
nového vybaveni je ptileZitosti, jak rozsifit produktové portfolio o originalni a jedinec¢né
materialy a vyrobky. Zaroven diky pfimému odbéru vznika prostor pro vétsi ziskovou
marzi nez pii soucasném odbéru od Ceskych velkoobchodl dovazejicich zahranicni zbozi.

S timto krokem vSak roste pozadavek na jazykovou vybavenost.
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5.1.4 Hrozby
Nova konkurence na trhu

Vzhledem k piesycenosti trhu v oblasti vybaveni koupelen ve Zlinském kraji a aktualnimu
utlumu odvétvi v disledku hospodarské krize by byl vznik nové konkurence pro stavajici
prodejce alarmujici a skute¢né ohrozujici jejich zivotnost. Ve srovnani napiiklad s rokem
2007, kdy spolecnost XY s.r.o. dosdhla nejlepSich ekonomickych vysledkli v dosavadni
historii podniku, se spole¢nost potyka s niz§im poctem zakaznikl, zakaznici voli levnéjsi

produkty a k tomu cenova valka mezi konkurenty zptisobuje rapidni pokles ziskové marze.
VyZadovani slev ze strany zakazniki

Pro splnéni vysokych pozadavka zédkaznikli na slevy jiz tedy neni prostor. Zakaznici vSak
pro tuto skute¢nost nemaji pfiliS pochopeni a stale Castéji realizuji ndkup v internetovych
obchodech, které maji moznost dostat se na niz$i ceny diky mnohem niZz§im provoznim
nakladiim. Internetové obchody nemaji vysoké pozadavky na kvalifikovanou pracovni silu,
neinvestuji do realizace a provozu vzorkovny aj. Zakaznici jsou stale méné ochotni zaplatit

za poskytnuti cennych rad a zkuSenosti.
Ztrata exkluzivity zboZzi

Dalsi hrozbou pro spolecnost XY s.r.o. je ztrata exkluzivity zbozi v disledku umisténi
zbozi v levnych obchodnich fetézcich, do kterych se stale Castéji dostavaji 1 luxusni mate-
ridly. Diky poklesu prodejt se i dodavatelé snazi zajistit vétsi odbyt tim, Ze umisti své zbo-
Zi pravé do ekonomickych fetézcl za mnohem niZ8i ceny, nez za které je byli prodejci

schopni prodat. Pro spolecnost to tak znamena také snizeni ceny téchto materiald.
Pozastaveni vyroby produkti

Pozastaveni vyroby vyvzorovanych produktl pro spole¢nost znamena neustalou nutnost na
nakladnou inovaci vzorkovny. Vzorkovna se aktualizuje pravideln¢ kazdy rok, v dnesni
dobé¢ vsak dodavatelé nepozastavuji vyrobu vybranych materiali pouze z divodu odmod-
néni, ale pfedev§im z dvodu zuZzovani sortimentu, proto za pozastavené produkty mnohdy
nepiijde adna nahrada. Vzhledem k velikosti vzorkovny — vice nez 600 m? vystavni plo-

chy je obtizné udrzovat vzorkovnu stale aktudlni.
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5.2 SWOT analyza vyplyvajici ze specifik rodinného podniku

Tabulka 4: SWOT analyza spolecnosti XY s.r.o. vyplhyvajici ze specifik rodinného

podniku (Zdroj: vlastni zpracovani)

Slabé stranky

Silné stranky
- Vysokd angazovanost rodinnych
ptislusniki

- Dlouhodoby zdmér spolec¢nosti
- Flexibilita rodiny
- Stabilni kultura rodinného podniku

- Hrdost a davéryhodnost

- Emocionalni konflikty

- Podnikovy management — absence
planovani, organizovani, kontroly

- Otazka néstupnictvi

- Systém podniku pfili§ spjat se sys-

témem rodiny

Prilezitosti

Hrozby

- Oziveni podniku
- Uspésné predani podniku

- Pfichod schopného manazera do ro-

- Neuspésné predani podniku
- Emocionalni konflikty

- Prodej podniku

diny

5.2.1 Silné stranky
AngaZovanost prislusniki rodiny

Silnou strankou rodinného podniku XY s.r.o. je vysoka angazovanost rodinnych pfislusni-
ki, zejména vlastnikd podniku, tedy samotného zakladatele a jeho manzelky. Jelikoz hlav-
nim cilem manzelského paru je zabezpeceni svych potfeb a potieb rodiny, tedy vytvaret
hodnotu a tvofit bohatstvi pomoci prosperujiciho podniku, ktery budou moci v budoucnu
pfenechat svym potomkim. Pravé kvili dlouhodobému zdméru podnikatelé vynakladaji
pro chod podniku maximalni usili, vénuji podniku vice ¢asu, pracuji svédomitéji a hospo-
darngji nez ostatni zaméstnanci, protoze veskera jejich snaha souvisi s naplnénim jejich
cile. Aktualné sice v podniku pracuje pouze jeden nerodinny piislusnik, ale troufam si tvr-
dit, ze Svagr zakladatele spolecnosti neni na chodu podniku natolik zainteresovan jako jeho
vlastnici. Nicméné€ 1 vzhledem k historickym pomérim, kdy se zakladatelem spolec¢nosti
tvoril sdruzeni podnikateld, je s rodinnym podnikem daleko vice spjat a na chodu spolec¢-

nosti mu zalezi vice, nez zaméstnanci, ktery neni rodinnym ptislusnikem.
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Flexibilita

Rodina dokaze podniku nejen vénovat potiebny ¢as k uspésnému rozvoji podniku, ale také
flexibiln¢ podridit finan¢ni potieby rodiny potiebam podniku, coz se v minulosti prokazalo

naptiklad pfi investi¢ni ptilezitosti vystavby nové vzorkovny.
Kultura rodinného podniku

Stabilni kultura rodinného podniku XY s.r.0. je ddna ptfedevsim skutecnosti, ze zakladatel
podniku pusobi na své pozici vice nez dvacet let, ma tak dlouhodoby kontakt s oblasti pod-
nikéni a tim nabyl mnoha odbornych znalosti a zkuSenosti. Zejména zakladatel spole¢nosti
je podstatn¢ zainteresovan na uspéchu svého podniku, ktery zacal z poc¢atku budovat pouze
jako pfilepSeni rodinnému rozpoc¢tu. Nyni je cilem budovani odkazu pro své potomky.
Vlastnici podniku a troufam si fici, Ze 1 ostatni rodinni ptislusnici jsou hrdi na podnik, kte-
ry dokazala jejich rodina vybudovat. Tato skute¢nost se projevuje vici zakaznikim vlid-

nym pfistupem a divéryhodnost podniku se stava efektivnim marketingovym néstrojem.

5.2.2 Slabé stranky
Systém podniku priliS spjat se systémem rodiny

Vyznamnou slabou strankou spolecnosti XY s.r.0. je Uzka provazanost systému podniku se
systémem rodiny. Prvotni vzorkovny se realizovaly v domé, ktery je ve vlastnictvi tchana
zakladatele spolecnosti. Tento diim byl rozsifen o moderni ¢tyfpatrovou pristavbu, kterou
tvoti skladové prostory, dvé patra vystavni plochy a ptdni byt, ktery je obyvan rodinou
Svagra zakladatele spole¢nosti. Soucasti pozemku se vzorkovnou je dvougeneracni rodinny
dam, ktery obyva rodina zakladatele s rodi¢i jeho manzelky. Tyto silné vazby byly v po-
¢atku podnikani spise vyhodou, zejména z pohledu vlastnictvi majetku. Zakladatel spolec¢-
nosti mel vybornou piilezitost oteviit prvotni vzorkovnu v atraktivni lokalité, rodinni pfi-
slusnici maji praci v blizkosti svého domova a vzhledem k velkému poctu rodinnych pii-
slusnikt zijicich na jednom misté jsou mezi nimi vytvafeny silné vazby. Skutecnost, ze dvé
rodiny angaZujici se v rodinném podniku také bydli v blizkosti vzorkovny a sidla spolec-
nosti také zjednoduSuje budovani vztahu déti — potencialnich nastupct — k podniku.
V dnes$ni dobé€, kdy vSak zacal feSit zakladatel spolecnosti budoucnost svého podniku
a zvazuje jednotlivé varianty, tedy prodej podniku ¢i volbu svého nastupce, jevi se moz-
nost prodeje podniku pravé diky provazanosti sidla podniku s bydlistém jednotlivych ro-

dinnych pfislusnikti ponékud obtizné. O to vice zakladatel spole¢nosti usiluje o Gspésné
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fungovani podniku, ktery by mohl ptedat nastupujici generaci, jelikoz by jen nerad dopus-
til, aby tato uzka provazanost rodiny a podniku byla narusena cizimi lidmi. Vzhledem
K tomu, Ze si zminéna tuskali za¢ina zakladatel uvédomovat az nyni, spole¢nost XY s.r.o.
zatim postradd jakykoliv pldn néstupnictvi. Otdzkou nastupnictvi se vSak firma hodla
V nejblizsi dob¢ zabyvat, majitelé vSak zatim netusi, jak k této otazce piistoupit. K tomu by

jim méla dopomoci tato bakaléi'ska prace.
Emocionalni konflikty

Emociondlni konflikty provazi stejn¢ jako zfejmé kazdy rodinny podnik také spolecnost
XY s.r.0. Jiz v minulosti konflikty mezi rodinnymi ptislusniky vyznamné ovlivnily fungo-
vani spolecnosti, tyto skutecnosti vSak nejsou predmétem této prace. Jelikoz se ale jedna
0 specifickou stranku rodinnych podnikl, povazuji za nutné zminit, Ze i tento podnik se
s emocionalnimi konflikty ohrozujicimi chod spole¢nosti setkal. At uz se jednalo o pro-
blémy vzniklé v pracovnim prostiedi nebo v soukromi, pfislu$nici rodiny zaméstnani
v podniku byli nuceni naucit se o téchto problémech pifimo mluvit a hledat jejich feseni.
Od momentu vyteSeni konfliktii se spole¢nost danou problematikou dale nezabyvala, pod-

niku tedy chybi pevné zpracovany strategicky rodinny plan.
Management spolecnosti

Jelikoz je spole¢nost XY s.r.o. fizena intuitivné zakladatelem spolecnosti, ktery nema od-
borné vzdélani z oblasti fizeni podniku, ale aplikuje pfedev§$im své vice nez dvacetileté
zkuSenosti z podnikéani, chybi spolecnosti pfesné definovana pravidla, ktera by upravovala
fungovani spole¢nosti. Veskeré kroky se tedy rodi predevS§im v hlavé zakladatele spole¢-
nosti, ktery svou firmu sméfuje ke stanovenému cili, ktery vSak neni nikde pfesné formu-
lovan. Troufam si tvrdit, Ze samotni zaméstnanci podniku by nebyli schopni definovat
hlavni cile podniku, jelikoZ jsou svym zaméstnavatelem ke splnéni cile vedeni, ale nejsou
S nim bliZze obeznameni, coz povazuji za slabou stranku spolecnosti. Opét tedy spolecnost
XY s.r.o. potvrzuje specifika rodinného podnikéni, ktera hovoii o absenci podnikového
planovani, organizacni ¢innosti a podnikové kontroly. Komplexni slabou strankou spolec-
nosti je tedy podnikovy management, kterému se budu blize vénovat v kapitole Rizeni

podniku.
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5.2.3 Prilezitosti
Oziveni podniku

Ptichod nového, schopného a progresivniho zaméstnance, ktery by mél dostatek ptilezitosti
projevit své schopnosti a dostal by divéru v uskutecnéni jeho népadii a uplatiovani nazort,
by byl nejvhodnéj$im zplisobem oziveni spole¢nosti XY s.r.o. Vzhledem k tomu, ze fun-
govani podniku je po vice nez dvaceti letech ¢innosti vyznamné ovlivnéno hospodaiskou
krizi, vysokou konkurenci a klesajicim poctem zakaznikl, zakladatel podniku se tak na-
chéazi ve fazi, kdy ma pocit, Ze jiz nevi, jak podniku pomoci, aby byl minimalné stejné
uspésny jako v predchozich letech. Pravé pohled nastupujiciho zacinajiciho podnikatele
plného svézesti a elanu by mohl byt cestou, jak dostat podnik ze zajetych koleji a nasméro-
vat ho na novou cestu. Podnik by tak mohl dostat novy a tolik potiebny impuls do dalsi
etapy podniku napiiklad jiz ve fazi pfipravy nastupce zakladatele spolecnosti pro vykon

své budouci funkce.
Uspé&sné piredani podniku

Samotné uspésné predani podniku by mohlo byt zadostiu¢inénim pro samotného nasledni-
ka. Skutecnost, Ze se své nové funkce zhostil dle o¢ekavani zakladatele spole¢nosti a dosa-
huje ve své Cinnosti tspéchtl, by pro néj bylo urcité motivaci do dalsich aktivit. Dale by
mohlo dojit k upevnéni vztahi mezi rodinnymi pfislusniky, zejména mezi zakladatelem
podniku a jeho nastupcem. Opravnény pocit hrdosti zakladatele podniku, ze dokézal vybu-
dovat stabilni podnik, ktery ptezil pro nasledujici generaci a ze na svou funkci dosadil
zdatného a schopného néstupce, ktery je schopen v jeho odkazu pokracovat, by mél zajisté

pozitivni vliv na celou rodinu.
Piichod schopného manaZera do rodiny

Vzhledem ke skutecnosti, ze zakladatel spole¢nosti ma v rodin¢ k dispozici 4 potencialni
nastupce, z toho 3 mladé divky, jistou pfilezitosti pro podnik XY s.r.o. je také prichod
schopného a zkuseného manazera do rodiny. V ptipad¢€, ze by zakladatel trval na dosazeni
do své funkce nekteré¢ho ze svych nebo Svagrovych potomkd, i pfesto, Ze by nebyl pevné
presvédcen o jeho kvalitach, nezavisly schopny manazer v rodiné by mohl mit vyznamnou
poradni funkci. V piipadé z4jmu na Gspé€Sném fungovani rodinného podniku by mohl ve-
deni podniku poskytovat nejen cenné rady, ale také zdokonalovat schopnosti vedouciho

pracovnika, ackoliv by ve spole¢nosti nebyl zaméstnany.
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5.2.4 Hrozby
Netispésné predani podniku

Naopak nejvétsi hrozbou rodinnych podnikt je netuspésné predani podniku, které by mohlo
znamenat nejen zanik samotného podniku, ale také ptetrhani silnych vazeb mezi rodinnymi
ptislusniky. Zakladatel spole¢nosti by si mohl jednak vycitat Spatn¢ naplanované nasled-
nictvi, tedy Spatné nac¢asovani, nedostate¢nou ptipravu nastupce na vykon ¢innosti fidiciho
pracovnika, Ci Spatny vybér néastupce, piecenéni jeho schopnosti. Dalsi pfi¢iny netispésné-
ho néstupnictvi by mohly spocivat v tom, ze ostatni zaméstnanci podniku, odbératelé ¢i
dodavatelé neptijmou nového tidiciho pracovnika spole¢nosti nebo novou filozofii podni-
ku. Dale by se nastupce zakladatele mohl vydat $patnou cestou, napiiklad by jeho piistup
k vedeni spole¢nosti mohl byt pfili§ laxni a mohl by sklouznout k myslence, Ze to bude
fungovat samo. V tomto piipadé by jisté doslo k naruSeni vztahti mezi rodinnymi piislus-

niky, zejména mezi samotnym nastupcem a zakladatelem spolecnosti.
Emocionalni konflikty

Dalsi hrozbou spole¢nosti XY s.r.o. vzdy budou emocionalni konflikty. Jak jiz bylo zmi-
néno, spole¢nost se jiz v minulosti pfesvédcila o tom, jaky dopad mohou mit konflikty me-
zi rodinnymi piisluSniky zaméstnanymi v podniku na chod nejen samotného podniku, ale
i rodiny. V soucasnosti k Zadnym vétsim emocialnim konfliktim nedochazi, vyskytuji se
pouze bézné mensi neshody mezi pracovniky jako na kazdém pracovisti. Hrozbou do bu-
doucna vSak je mozny stiet zejména mezi zakladatelem spolecnosti a nastupujici generaci.
Mize dochazet k ndzorové konfrontaci mezi zkuSenym zakladatelem spolecnosti, ktery
podnik vice nez dvacet let nékam smétuje a nastupujicim zacinajicim podnikatelem, ktery
prozatim neni pfili$ zkuseny, ale Zene se do podnikani s vervou. Konflikty mohou pramenit
napiiklad z rozdilného pohledu na novou vizi podniku, kdy zakladatel podniku nemusi
souhlasit se zdmery svého néstupce, protoze se neslucuji s dosavadni filozofii spolecnosti.

Takovy spor by mél zajisté dopad také na fungovani rodiny.
Prodej podniku

Vzhledem ke skutecnostem, které jsou jiz popsany ve slabych strankach této analyzy, je
mozné oznacit za hrozbu pro podnik XY s.r.o. také prodej podniku. Tim hlavnim divodem
je tizka provazanost dvou systémi — rodiny a podniku v misté ptisobeni podniku a zaroven
bydlisté¢ mnoha rodinnych ptislusniki. Prave z této provazanosti plyne nechut’ narusit sou-

kromi rodiny cizimi lidmi.
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6 RIZENI PODNIKU
6.1 Zpisob Fizeni podniku

6.1.1 Organizace Fizeni podniku

Ve spolecnosti XY s.r.o. je aplikovana forma fizeni vlastnikti. Ve vedeni podniku stoji dva
jednatelé, zakladatel spolecnosti a jeho manZzelka. Uz jejich obchodni podily o 80% a 20%
naznacuji, jak je mezi né moc rozd¢lena. Diky jasn¢ stanovenému podilu na fizeni podniku
ma hlavni slovo zakladatel spole¢nosti. Dalo by se fici, Ze manzelka zakladatele jeho roz-
hodovani pouze usmériiuje, ma spise poradni funkci, ale kone¢né slovo je vzdy na strané

zakladatele spolecnosti.

6.1.2 Faze Fizeni podniku

Vzhledem k velikosti podniku o 4 pracovnicich spole¢nost vychazi z principu fizeni poma-
hanim a podporou. Nizky pocet pracovnikil v podniku sebou ptinasi velmi uzkou spolupra-
ci vlastniki podniku s ostatnimi zaméstnanci. Vedouci pracovnici jsou zaméstnanci vni-
mani jako autorita i kolegové soucasné. Diky kazdodennimu kontaktu se zaméstnanci mi-
ze vedeni podniku snadno kontrolovat plnéni zadanych ukold. Soucasnou organizacni
strukturu podniku tvofi 2 jednatelé spolec¢nosti a 2 zaméstnanci na pozici odborny prodej-
ce. VSichni 4 pracovnici vykonavaji veskerou svoji pracovni népli na jednom pracovisti,
ato pfimo na vzorkovné spole¢nosti. Maji tak idedlni pfilezitost mit aktualni piehled
0 svych ¢innostech, coZ je pfinosem pro ob¢ strany. Zaméstnavatelé maji vysokou kontrolu
nad vykony svych zaméstnancli — Vv priibéhu celé¢ pracovni doby mohou sledovat jejich
aktivity, produktivitu ¢i komunikaci se zékaznikem, coz umoziuje bezprostiedni feseni
ptipadné vzniklych problémi. Zaméstnanci naopak mohou sledovat ¢innosti zamé&stnavate-

14, vidét jejich zplisob komunikace s klienty a ziskéavat tak dalsi zkuSenosti.

6.1.3 Intuitivni Fizeni podniku

Jak jiz bylo zminéno, spolecnost XY s.r.o. je fizena intuitivné zakladatelem spolecnosti,
ktery v oblasti fizeni podniku nema odborné znalosti, aplikuje tak své cenné zkuSenosti,
které nasbiral béhem vice nez dvaceti let svého podnikani. Dlivodem, pro¢ zakladatel spo-
le¢nosti v oblasti fizeni podniku nemd odborné znalosti je skute¢nost, zZe z pocatku nemé¢l
ambice pracovat ve funkci fidiciho pracovnika podniku. Skuteénym diivodem, pro¢ zacal

s podnikanim, byla pfilezitost ptivydelku, ktera se mu naskytla pii zaméstnani ve velkoob-
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chod¢ obuvi. Kamiony, které jezdily z plzenského regionu do Zlina pro obuv, jezdily
prazdné a zakladatel spolecnosti védél o vyrobé keramickych obkladi a dlazeb v tomto
regionu. Proto navézal s dopravni spole¢nosti spolupraci a zacal dovazet obklady a dlazby
tuzemské vyroby do Zlina. PocCatky podnikadni, kdy k prodeji materidlu dochéazelo ve
vstupni hale rodinného domu, také nenapovidaly, jakym smérem se bude podnikani ubirat.
Podnikédni postupem casu vyzadovalo stale vice ¢asu a znamenalo to odchod zakladatele
spolecnosti z velkoobchodu obuvi. Rozvoj podnikani také vyvolaval potiebu fesit stale
nové a slozitéjsi ukoly, veSkeré ¢innosti nutné k fungovani podniku se tak zakladatel spo-
le¢nosti uéil prakticky za chodu. Zakladatel je tedy hnaci silou podniku, od prvopocatku se
vyznamné podilel na veSkerych Cinnostech z oblasti managementu, marketingu, financi
a ucetnictvi, logistiky, soucasti jeho funkce bylo také tizeni lidskych zdroju a fizeni zasob,
dale budoval vztahy s dodavateli i odbé&rateli a se svym spole¢nikem, odpovédnym vedou-

cim prodejny, vykonaval funkci odborného prodejce a skladnika.

6.1.4 Vyvoj struktury podniku

Formovani struktury spolecnosti, ktera funguje dodnes, zacalo v roce 2000 s pfichodem
manzelky zakladatele do firmy. Z pocatku nastoupila jako hlavni uéetni a odborny prodej-
ce, postupem casu ziskala do své kompetence rozvijejici Se moderni informacni systémy,
tedy ucetni systémy, skladové hospodartstvi ¢i vizualizace. Vzhledem Kk provazanosti sys-
tému rodiny a podniku logicky vyplynulo, Ze se zacala s manzelem také vice ¢i méné podi-
let na fizeni spole€nosti, jelikoZ v domacnosti se ned4 vyhnout feSeni také pracovnich zéle-
zitosti. VétSinu svych krokti ovliviiujicich chod podniku tak zakladatel spolecnosti zacal
konzultovat se svoji Zenou, jejiZ poradni hlas byl stvrzen v roce 2004 pii vzniku spole¢nos-

ti s ru¢enim omezenym.

6.1.5 Podily na Fizeni podniku

Obchodni podily manzelského paru vypovidaji o skutecnosti, kdo z manzelt se jakou mi-
rou podili na fizeni podniku. V praxi fizeni spolec¢nosti XY s.r.0. vypadd nasledovné: né-
které ¢innosti maji mezi sebou rozdéleny a vzajemné do nich nezasahuji, naptiklad ucet-
nictvi a technické zalezitosti jsou zcela v kompetenci manzelky, naopak vyjednavani ob-
chodnich podminek s dodavateli a odbérateli je plné v kompetenci manzela. Na krocich
Vv oblasti financi, logistiky, fizeni lidskych zdroju a fizeni zasob se podileji oba stejnou
mirou, V téchto oblastech mezi nimi musi dojit ke shodé. Oproti tomu v krocich z oblasti

managementu a marketingu ma vyhradni slovo zakladatel spole¢nosti, manzelka figuruje
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pouze jako poradni hlas. Dalo by se fici, ze usmérnuje manzelova rozhodnuti, kone¢né

slovo je vSak vzdy na manzelovi.
6.2 Role zakladatele v podniku

6.2.1 Tvorba poslani a cili podniku

Zakladatel spolecnosti vytvaii poslani a cile podniku. VétSinou vSak nedochdzi k zadné
pisemné formulaci, vSe se odehravd pouze v hlavé zakladatele. S poslanim a hodnotami
podniku jsou vSichni pracovnici podniku ustné obeznameni, jelikoZ jasné vyty¢uji ptistup
pracovnikl ke klientim spole¢nosti a kladou pozadavky na vystupovani prodejct. Posla-
nim spole¢nosti je uspokojovat ptani a potieby zékaznikli prostfednictvim nadstandardné
poskytovanych sluzeb a byt zdkaznikiim nepostradatelnym partnerem pfi feseni jejich kou-
pelny. Zadny zakaznik neni pro spoleénost piili§ maly. Mezi hodnoty spole¢nosti patif ori-
entace na zakaznika, profesionalni a lidsky pfistup, kvalita, zodpovédnost a smysl| pro de-
tail. Hlavni cil podniku vychazi z poslani, cilem spolecnosti je poskytovat zakaznikiim co
nejlepsi sluzby v oblasti poradenstvi a prodeje, ziskat tak spokojené a loajalni klienty.
Troufam si oznacit tento cil spolecnosti za velmi obecny a Spatné kontrolovatelny. Ackoliv
z tohoto dlouhodobého cile vychazeji veskeré aktivity podniku, neexistuje zadné piesné
formulované rozpracovani na dil¢i cile, prostfednictvim kterych by bylo hlavniho cile do-
sazeno. Z absence rozpracovani dil¢ich cilii vyplyva, Ze spolecnost XY s.r.o. nema piesné
definovanou dlouhodobou podnikovou strategii, proto také pochopitelné schazi konkrétni
dlouhodobé planovéni, organizovani a kontrolovani. Tato skute€nost potvrzuje poznatek
popsany v teoretické ¢asti prace, tedy ze fizeni malych podnikti ma oproti fizeni velkych

podnikt sva specifika.

6.2.2 Operativni Fizeni podniku

Z uvedenych poznatkil je tedy zfejmé, Ze podnik neni fizen strategicky, ale operativné.
Zakladatel spolecnosti se behem celé éry svého podnikéni snazi pruzné reagovat na situa-
ce, které ptichazeji a prijimat vyzvy, které obor podnikani piinasi. V kompetenci zaklada-
tele je tedy vytvareni podnikové kultury, monitorovani déni na trhu, aktivit konkurence,
sledovani a vybér novych produkti od stavajicich dodavatelt, vyhledavani produkti rozsi-
fujicich portfolio od novych dodavatelti, budovani vztahti s dodavateli a vyjednavani ob-
chodnich podminek, tvorba cen, komunikace s odbérateli v podobé stavebnich firem a od-

borné vefejnosti, zajiStovani zakazek a vyjednavani obchodnich podminek s odbérateli,
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oslovovani koncovych zakaznikii prostiednictvim marketingové komunikace, sledovani
vysledku hospodareni a jeho vyhodnocovéni. Na zaklad€ vSech popsanych aktivit priabézné
vyhodnocuje situaci podniku, analyzuje mozné piilezitosti a utvaii kratkodoby koncept,
kterym zalezitostem se bude spole¢nost v aktualnim obdobi vénovat a predklada manzelce
navrhy feSeni, jak by mél podnik na vznikl¢ situace reagovat. Jednotlivé navrhy spole¢né
ve volnych chvilich ustné konzultuji, mnohdy i v domacim prostiedi, manzelé si nedo-
mlouvaji zadné formalni spole¢né pracovni schiizky (formaln¢€ organizované je pouze se-
tkdni valné hromady, které probiha pravidelné minimaln€ 1x za rok, a to pii piilezitosti
schvaleni ucetni zavérky po zpracovani danového ptiznani, béhem roku dle potieby napt.
z dvodu nutnosti projednani vyplaceni podilu na zisku). Ukolem manzelky v této fazi
fizeni podniku je vyjadfit svij vlastni nazor k ndvrhlim feseni, pfipadné je obohatit a roz-
vést 0 své napady. Na zékladé spolecné diskuze mezi manzeli se pfijimaji stanoviska, jaké
zalezitosti se budou fesit, jakym zplisobem a Vv jakém cCasovém horizontu, poté dochazi
k rozdé€leni ukolil mezi jednotlivé pracovniky podniku. Prace je tedy mezi pracovniky roz-

d€lovéna za chodu a spontanng.

6.2.3 Komunikace se zaméstnanci

Vzhledem Kk tomu, Ze strukturu podniku tvofii 4 pracovnici, 1ze spole¢nost dokonce zatadit
do mikropodnikti. Komunikace mezi pracovniky v mikropodnicich obecné je velmi snad-
na, ve spolecnosti XY s.r.o. dochazi vyhradné ke komunikaci ustni. Pisemna komunikace
mezi pracovniky neni nutnd, jelikoZ vSichni vykonavaji svou ¢innost na jednom pracovisti,
pfimo na vzorkovné€ podniku. Propojeni pracovisté¢ zaméstnanct s vedenim podniku sebou
pfinasi v ramci fizeni podniku fadu vyhod 1 nevyhod. Nespornou vyhodou je, ze vSichni
pracovnici maji pfehled o aktudlnim déni na vzorkovné, rozpracovanych zakazkach, rese-
nych problémech, zaméstnavatelé maji vysokou kontrolu nad vykony svych zaméstnanci,
naopak zaméstnanci mohou sledovat naptiklad organizaci logistiky a vyvoj reklamaci ¢i

administrativnich zalezitosti, které¢ standardné¢ vykonava vedeni podniku, ale v ptipadé

jejich nepfitomnosti jsou t€émito ¢innostmi poveieni zaméstnanci.

6.2.4 Zadavani ikolii a kontrola jejich plnéni

V souvislosti s ikolovanim zaméstnanct je vyhodou jiz zminéna snadnd komunikace.
V pfipad€, ze zaméstnanci v pribéhu plnéni ukolu maji nejasnosti, ihned mohou poZadat
vedeni podniku o specifikaci zadani, diky tomu je eliminovéano riziko nespravného plnéni

ukolt. Nevyhodou vsak je, ze mize dochazet K jisté nesamostatnosti zaméstnanct, jelikoz
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blizkost vedeni podniku miize svadét v ptipadé nejistoty k castému dotazovani a prevadeéni
Jisté miry zodpovédnosti na zaméstnavatele. Pokud je zaméstnanec v néjaké fazi ukola
nerozhodny a nejisty, tim, Ze Zada napiiklad zakladatele podniku o radu, Si vytvaii jistym
zpusobem alibi pro ptipad, kdyz by se pozdé&ji ukazalo, ze ukol nebyl splnén zcela spravné.
Jelikoz dochazi k zadavani ukoll Gstni formou, neni nikde ptfesné¢ stanoveno, kdo je za
splnéni tkolu zodpovédny a v piipadé urcitého pochybeni dochazi k neshodam, ¢im byla
typu tkolu jinym zptasobem. Dalo by se fici, ze dle zavaznosti nejsou nékteré ukoly kont-
rolovany vibec, n€které namatkove, zavaznéjsi tkoly jsou predkladany ke kontrole po
jejich splnéni a ty nejzavaznéjsi jsou kontrolovany v diléich etapach jejich plnéni. Vzdy

zalezi na rozhodnuti a instrukcich zakladatele spole¢nosti.

r~r

6.2.5 Personalni Fizeni podniku

V ramci fizeni podniku fesi zakladatel spolecnosti XY s.r.0. také otazky z oblasti personal-
niho fizeni podniku. V jeho kompetenci je motivace zaméstnanct k pracovnimu vykonu,
hodnoceni pracovniho vykonu a systém odménovani, zvySovani kvalifikace vSech pracov-
nik® podniku a dalo by se fici, Ze 1 vybér zamé&stnancu.

Vybér a prijimani zaméstnanci

Vzhledem Kk nizké fluktuaci zaméstnancti v podniku fesSil zakladatel spole¢nosti otazku
vybéru zaméstnancu prakticky pouze jednou. Nastup rodinnych ptislusnikt, at’ uz §vagra ¢i
své manzelky, neprobihal standardni formou vyb&rového fizeni. NarUstajici potieba nové-
ho pracovnika ve firmé byla vzdy provazena shodou okolnosti zménami v profesnich zivo-
tech téchto rodinnych pfislusnikd, proto byl jejich nastup do spolec¢nosti vzdy v zajmu
vSech zucastnénych. Az pii prilezitosti vytvoreni nového pracovniho mista v roce 2006
doslo ke standardnimu vybéru zaméstnance. Po specifikaci pracovniho mista stanovil za-
kladatel spole¢nosti pozadavky na nového zaméstnance, formuloval a uvetejnil nabidku
zaméstnani, po shromazdéni dokumentti a informaci od uchazecu pozval vybrané uchazece
k vybérovému fizeni a zvolil nejvhodnéjsiho kandidata, kterého nasledné¢ zaméstnal ve
svém podniku. Vybérové fizeni vyhrala byvala kolegyné zakladatele podniku z jeho pred-
choziho zaméstnani, vyhodou tedy bylo, ze znal jeji chovani v pracovnim prostredi, véd¢l
tak, co od ni mize ¢ekat, a také jistym zplisobem ptatelsky vztah, ktery byl pro zakladatele
vzhledem k rodinnému podniku dilezitym aspektem. V rodinnych podnicich obecné do-

chézi ke konfliktim mezi rodinnymi a nerodinnymi zamé&stnanci, zaméstnanci bez rodinné
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vazby sleduji, zdali jsou rodinni pfisluSnici upfednostiiovani apod. Ve spolecnosti XY
s.r.0. tyto problémy nevznikaji, vzhledem k organizaci spole¢nosti a rozdéleni kompetenci

mezi jednotlivé pracovniky.
Rozhodovani o kompetencich zaméstnancu

Kompetence jsou mezi jednotlivé pracovniky rozdéleny tak, ze kazdé pracovni misto se od
ostatnich né&jakym zplsobem lisi, v podniku tedy nejsou dvé totozné pracovni pozice.
Funkce zakladatele spole¢nosti je detailnd popsana v ramci celé kapitoly Rizeni podniku.
Manzelka zakladatele se podili na fizeni spolecnosti, do jeji kompetence patii ucetnictvi,
technické zalezitosti, vizualizace, administrativni zaleZitosti, komunikace s dodavateli
ohledné aktudlnich zakazek, vyfizovani objednavek, vyfizovani reklamaci, logistika, fizeni
zasob. Dale je stejné jako vsichni ostatni pracovnici podniku odbornym prodejcem. Svagr
zakladatele podniku je odborny prodejce, odpovédny vedouci prodejny, ma na starosti
technické zélezitosti, pokladnu, fakturaci, skladové hospodafstvi, pfijem a vydej zbozi.
Zamé&stnankyné bez rodinné vazby je odborny prodejce, dale je v jeji kompetenci tvorba
vizualizace koupelen ¢i udrzba vzorkovny. To znamena, Zze se napiiklad stara o aktualni
ceny na vzorkovné a o Cistotu prodejny. Piedmétem prace vSech odbornych prodejcu je
kompletni prodej zbozi, tedy osloveni zakaznika na vzorkovné, komunikace se zakazni-
kem, poskytovani cennych rad a zkuSenosti pii vybéru materialu a feSeni dispozi¢nich
moznosti klienta, na zaklad¢ grafického navrhu vypocet potiebného materialu, zpracovani

cenové kalkulace a objednavky.
Hodnoceni zaméstnancu

Hodnoceni pracovnikti v podniku probiha neformalnim zptsobem, to znamena, ze pracov-
nici jsou hodnoceni pribézné¢ béhem vykonavani prace. K hodnoceni pracovnikli dochazi
prilezitostné a spontanné, vétSinou v reakci na konkrétni situaci. Jedné se tedy o soucést
kazdodenniho vztahu mezi vedenim podniku a podiizenymi, kterd vyplyva zejména
Z propojeni pracovisté vSech pracovnikl spolecnosti. Vlivem snadné kontrolovatelnosti
plnéni pracovnich ukoli a pracovniho chovani zaméstnancti dochazi k okamzitému posky-
tovani zpétné vazby. Tento systém hodnoceni pracovnikll vSak dle mého nazoru svadi spi-
Se ke kritice nez k povzbuzovani zaméstnance a piipadnému oceniovani jeho prace a zpra-
vidla nezarucuje jednotny piistup ke vSem pracovnikiim podniku. Komplexnéj$i hodnoceni
pracovnikil provadi zakladatel spolecnosti v momenté rozhodovéani o finanénim odméio-

vani zameéstnanct. Vysi piipadné prémie ovliviiuje kromé hospodaiského vysledku podni-
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ku predevs§sim mnozstvi a kvalita odvedené prace, mnozstvi obslouzenych zakazniki a cel-
kovych realizaci, kvalita zpracovani zakazky, hodnota zakazek, ochota zaméstnance piiji-
mat ukoly ¢i vynalozené usili pii plnéni tkolt.

Motivace a odménovani zaméstnanci

V dnesni dobé¢, kdy jsou vysledky hospodafeni podniku zna¢né poznamenany finanéni kri-
zi, neni v moznostech podniku odménovat zaméstnance prosttednictvim penéznich prémii.
I pfes aktualni situaci v odvétvi bylo snahou zakladatele podniku motivovat své zamést-
nance k pracovnimu nasazeni prostiednictvim penézni odmeény, nepodafilo se vSak vytvofit
vhodny motivacni systém, jelikoz zaméstnavatel nabyl dojem, ze vétSinu stézejnich zaka-
zek zajistuje spolecnosti on ve spolupraci manzelky diky své dlouholeté puisobnosti
V oboru, zkuSenostem, kontaktim a dobrému jménu spolecnosti. Problémem zaméstnancii
je to, ze nerozvijeji obchodni kontakty mimo vzorkovnu spole¢nosti, nepifivadéji nové od-
bératele a tim padem neziskavaji stézejni zakazky. Z toho divodu se spolecnost snazi za-
méstnance motivovat k pracovnimu vykonu a odménovat je predev§im nehmotnou formou
ptispivajici ke spokojenosti pracovnika. Vedeni spolecnosti se tedy snazi vytvaret piijem-
nou pracovni atmosféru na pracovisti, pratelska atmosféra v podniku je ddna predev$im
rodinnymi vztahy, ale také zaméstnankyné bez rodinné vazby ma s rodinnymi ptislusniky
velmi viely vztah. Dale je snahou zakladatele vytvaret ptiznivé pracovni podminky, posky-
tovat svym podfizenym komfort a vychazet jim vstiic vzdy, pokud je to v moznostech
podniku, kdyz potiebuji naptiklad volno ¢i zkracenou pracovni dobu. Obratem spolec¢nost
ocekava od svych zamé&stnancli zejména profesionalni a lidsky pfistup, vysoké pracovni

nasazeni, smysl pro detail, zodpovédnost, svédomitost a hospodarnost.
Motivace rodinnych prislusniku

Rodinni pfislusnici, zejména zakladatel spolecnosti s manzelkou, jsou k maximalnimu pra-
covnimu nasazeni motivovani jiz z divodu vysokého zajmu na pfeziti podniku pro dalsi
generaci. Mezi dalsi skutecnosti, které vyznamné ovliviuji vysoké pracovni nasazeni tidi-
cich pracovnikt, patii obecné vyhody plynouci ze soukromého podnikéani. Nejvétsi vyho-
dou je dle mého nazoru pocit osobni svobody a §tésti plynouci z toho, Ze se ¢lovék realizu-
je v oboru, ktery ho zajima a napliuje. Za vyhodu lze také oznacit moznou finan¢ni neza-
vislost, flexibilitu ve vyuzivani svého Casu, volnost v rozhodovani nebo vétsi moznost

osobniho rozvoje.
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ZvySovani kvalifikace pracovniku

Spole¢nost XY s.r.o. klade vysoké naroky na odborné znalosti svych pracovnikt, proto
dochazi ke zvySovani jejich kvalifikace vzdy zejména v oblasti novych produktii. Skoleni
pracovniki se kona ve spolupraci s jednotlivymi dodavateli, ktefi bud’ pravidelné organizu-
ji obchodni setkani, kterych se Gcastni pouze vedeni podniku a nasledné seznamuje své
zaméstnance Snovymi skute¢nostmi, nebo obchodni zastupce dodavatele navstivi vzor-
kovnu spole¢nosti XY s.r.o. a provede piimo zde odborné proskoleni vSech pracovnikt
podniku. Dale dochazi ke zvySovani kvalifikace jednotlivych pracovniki v oblastech no-
vych informacnich systéma, vzdy v zavislosti na jejich kompetenci. Naptiklad v ptipadé
ucetniho systému bylo proskoleno vedeni podniku a Svagr zakladatele spole¢nosti, naopak
v ramci nového grafického systému zpracujici vizualizace koupelen doslo k proskoleni

manzelky zakladatele podniku a zaméstnankyné, kterd neni rodinnym ptislusnikem.

6.3 Shrnuti

Z provedené situacni analyzy fizeni podniku jasné vyplyva, Ze fungovani podniku pevné
zavisi na osob¢ zakladatele podniku, na jeho jméné€, dlouholetych zkuSenostech, intuici,
predvidatelnosti, schopnosti reagovat, na jeho rozhodnutich, vztazich a davéfe s dodavateli
i odbérateli. Vzhledem k rozmanitosti Cinnosti, které zakladatel vykonava a intuitivnimu
operativnimu zpiisobu fizeni podniku je jeho zastupitelnost velmi slozitd. Spolecnost XY
s.r.0. nema vytvoren zadny krizovy plan, absolutné neni pfipravena na vyskyt nepredvida-
telnych udalosti, napfiklad nahlou indispozici zakladatele podniku a néaslednou docasnou
neschopnost vykonavat svoji funkci. Nejen z tohoto divodu by se vedeni podniku mélo
zacit zabyvat otazkou, kdo jednou pfevezme pomyslné Zezlo. Vzhledem ke jmenovanym
stézejnim bodim ovlivitujicim chod podniku bude piiprava naslednika skutecné slozita.
V soucasnosti se totiZ Zadny z potencialnich nastupcli ve spolecnosti pfili§ neangazuje.
Dcery zakladatele podniku se pouze jiz fadu let podileji na administrativnich ¢innostech
a grafickych pracich, tedy na tvorbé reklamnich materialii ¢i vizualizaci. Zadna z t&chto
¢innosti by vsak eventuelné nebyla stézejni pro vykon jejich budouci funkce. Bude tedy
trvat dlouho, nez nastupce zakladatele ziska dostatek zkusenosti z oboru, nez pochopi, kam
zakladatel podniku spolecnost sméfuje a jakym zplisobem, nez potvrdi své dobré jméno
anez si vybuduje diivéru v ocich dodavatelll i odbérateld. Teprve po UspéSném zvladnuti

tohoto procesu bude moci novy naslednik nastoupit do fidici funkce podniku.
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7 RIZENI NASTUPNICTVI

7.1 Aktualni postoj podniku k otazce nastupnictvi

V soucasnosti si zakladatel uvédomuje nutnost feseni této otazky predevsim z pohledu tou-
hy ponechat podnik i nadéle v roding, proto vynaklada vysoké usili pro uspésné fungovani
podniku, ktery by mohl pfedat nastupujici generaci. Zakladatel spolecnosti se zabyva otaz-
kou budoucnosti firmy pouze v teoretické roviné, zvazuje rizné moznosti. Prodej spolec-
nosti vSak prozatim absolutné vylucuje vzhledem k silnym vazbam mezi systémy podniku
a rodiny. Dals§i moznosti je profesionalizace podniku, kterd by vSak dle mého nazoru neby-
la GspéSnym feSenim, jelikoz organizaéni struktura analyzovaného mikropodniku a situacni
analyza fizeni tohoto podniku potvrzuje, Ze ve spolec¢nosti XY s.r.o. dochazi k velkému
prolinani jednotlivych ¢innosti a ze soucasna pozice zakladatele podniku je z hlediska vy-
konavanych funkci skuten€ rozmanita. Jen sté€zi by profesiondlni manazer vykonaval také
funkei odborného prodejce. S ptipadnou profesionalizaci podniku by muselo nejspis§ dojit
ke slozité reorganizaci spolecnosti z diivodu odd¢leni funkei fizeni podniku a odborného
prodejce. Uvedené skutecnosti vysvétluji, pro¢ se zakladatel spolecnosti nejvice priklani
Kk volbé svého nastupce z rodinného kruhu. V ujasnéni si této priority v§ak fizeni naslednic-

tvi spolecnosti prozatim kon¢i, zatim nebyl vypracovan jakykoliv plan nastupnictvi.
7.2 Proc by se podnik mél zabyvat problematikou nastupnictvi

7.2.1 Slozita zastupitelnost zakladatele

Troufam si tvrdit, Ze zakladatel spolecnosti si prozatim neuvédomuje dalsi aspekty, které
poukazuji na nutnost feSeni otazky néstupnictvi. Jednim z nich je slozitd zastupitelnost
zakladatele. Spole¢nost XY s.r.o. nema vytvofen zadny krizovy plan, absolutné neni pii-
pravena na vyskyt nepfedvidatelnych udélosti, naptiklad ndhlou indispozici zakladatele
podniku a naslednou doc¢asnou neschopnost vykonavat svoji funkci. Pozice zakladatele je
V soucasnosti zastupitelnd pouze kratkodobé¢. V kratkém obdobi je spolecnost schopna rea-
govat rozdélenim Cinnosti zakladatele spoleCnosti mezi ostatni pracovniky.
Z dlouhodobého hlediska vSak zastoupeni neni jiz mozné. Je tomu tak pifedevsim z diivodu
intuitivniho a operativniho zpisobu fizeni podniku. Vzhledem k absenci pisemné formula-
ce cili podniku, strategie, planovani ¢i organizovani neni mozné zastoupeni zakladatele

v fizeni podniku. Pravé proto by mél v podniku zacit vyristat nékdo, kdo bude zasvécen do
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vSech ¢innosti zakladatele podniku, kdo pochopi zptisob fizeni podniku a kdo by byl even-

tuelné schopen zakladatele podniku ve své funkci zastoupit.

7.2.2 Narocnost pripravy nastupnictvi
Délka pripravy nastupce pro vykon funkce

Dalsim aspektem, ktery povazuji za nutné si uvédomit, je délka ptipravy nastupce na vy-
konavani své funkce. Ptiprava nastupce by dle odbornikd méla trvat minimalné pét let. Ve
spolecnosti XY s.r.o. vSak muze trvat daleko déle, vzhledem k vysokym nérokiim na po-
tencialniho nastupce. Z ditvodu spojeni funkei fizeni podniku a odborného prodejce by mél
naslednik nejdiive ziskat dostatek zkuSenosti z oboru a stat se plnohodnotnym odbornym
prodejcem. Pozadované odborné znalosti na prodejce jsou vysoké a proces jejich zaskoleni
je dlouhodobou zalezitosti. Teprve po uspéSném absolvovani zaSkolovaciho procesu, mize
zacit zakladatel spolecnosti svého zéastupce seznamovat s principy fungovani samotného
podniku i celého odvétvi. Nastupce musi pochopit nejen jakym zptisobem je podnik fizen,
ale také styl vedeni lidi, vytvafeni podnikové kultury, zpusob komunikace s dodavateli
a odbérateli, zpisob zajistovani zakazek a vyjednavani obchodnich podminek nejen s od-
bérateli, ale i dodavateli aj. Pfevzeti podniku, jehoz fungovani stoji na osobé zakladatele,
na jeho jméné, dlouholetych zkuSenostech, intuici, rozhodnutich a pfedevSim vztazich
a davete s dodavateli 1 odbérateli nebude pro nastupce jednoduchym ukolem. Nedé se spo-
1éhat na to, Ze stavajici zaméstnanci, odbératelé a dodavatelé automaticky pifijmou nové
vedeni podniku. Ukolem nastupce bude piesvédéit nejen zakladatele podniku, ale
vV budoucnu také zaméstnance, odbératele i dodavatele o svych kvalitach, znalostech a do-
vednostech. Teprve aZ si nastupce ziska autoritu a divéru, bude skute¢né piipraven na pie-

vzeti podniku.
SlozZité planovani nastupnictvi

Samotné piipravé viak predchazi naroéné planovani naslednictvi. Casova naroénost plano-
vani naslednictvi a ptipravy nového nastupce na vykon své funkce poukazuji na nutnost jiz
zalit s celym timto procesem. V ramci planovani genera¢ni obmeény si musi zakladatel
podniku ujasnit, kdo je vhodny k pfevzeti rodinného podniku, v kterém okamziku je vhod-

né predat podnik a jakym zplisobem musi byt pfedani pfichystano.
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Vybér vhodného kandidata

Nejvétsi diraz by mél byt kladen na vybér vhodného kandidata. V ramei vybéru vhodného
kandidata musi byt provedena analyza potieb podniku, definovat tedy, koho spole¢nost XY
s.r.0. skutecn¢ potiebuje. Z této analyzy vzejde idealni profil naslednika. Nasleduje analyza
rodiny, tedy realny profil moznych kandidatl na ptevzeti podniku. Po konfrontaci ideélni-
ho profilu naslednika a redlného profilu moznych kandidatt by mél zakladatel spolecnosti
nejen ve spolupraci své manzelky, ale i celé rodiny a tymu specialistti uréit, kdo je nej-

vhodnéjSim potencidlnim nastupcem pro prevzeti spole¢nosti XY s.r.o.

7.3 Analyza potieb podniku

Vzhledem k rozmanitosti ¢innosti, které vykonava zakladatel spole¢nosti XY s.r.o0., by mél
idealni nastupce splnovat predpoklady jak pro funkci fidiciho pracovnika, tak pro odborné-
ho prodejce kompletniho vybaveni koupelen. Krom¢é obecnych ptredpokladu fidiciho pra-
covnika a odborného prodejce by mél byt schopen nastupce Celit specifickym vyzvam spo-

le¢nosti a umét reagovat na aktudlni vyvoj podniku.

7.3.1 Obecné predpoklady Fidiciho pracovnika

Aby byl nastupce schopen podnik uspé$né prevzit, fidit a rozvijet, m¢l by mit z hlediska
fidiciho pracovnika specifické osobni vlastnosti, mezi které patii napiiklad pracovitost,
disciplinovanost, vytrvalost, zasadovost, cilevédomost, bystrost, pohotovost, rozvaznost ¢i
iniciativnost. Dale by mél ovladat analytické mysleni, tedy rozpoznat, pochopit a vyfesit
problém; komplexni mySleni — umét spojovat znalosti z nejriznéjsich oblasti do novych
souvislosti; koncepcni mysleni — schopnost vytvofit strategii k feSeni nového tkolu, mél by
byt komunikativni pfedevs$im z divodu navazovani novych a udrzovani stavajicich kontak-
th; kreativni — mit napady k prosazeni novych postupti; kriticky — schopnost byt sebekritic-
ky a piijimat kritiku; mél by umét sdélit lidem svou vizi, pozorné naslouchat, jednat
s dodavateli, zakazniky a zaméstnanci; m¢l by myslet podnikatelsky, tedy uspésné zvladat
nejistotu trhu, ptani zdkaznikid ¢i motivaci pracovnikl; dale by mél mit organizaéni schop-
nosti, zejména z hlediska organizace ¢asu, sebetizeni ¢i fizeni tymi; vlohy k viidcovstvi ¢i
schopnost efektivné fidit lidi pomoci zadavani jasnych tkoli a otevieného jednani, znalosti

Z oboru finan¢niho a marketingového tizeni podniku.
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7.3.2 Obecné predpoklady odborného prodejce

Z pohledu odborného prodejce by mél byt ndstupce vnimavy, ucenlivy — schopen ucit se
novym vécem, piijemny a profesionalni, zodpovédny, komunikativni — umét oslovit za-
kaznika, vést s nim odbornou diskuzi, zjistit jeho potfeby a umét mu nabidnout pfesné to,
co potiebuje. Déle by mél byt odborny prodejce schopen hajit jak zajmy podniku, tak za-
jmy zékaznika a najit mezi témito zajmy vhodny kompromis tak, aby byl vysledek piino-
sem pro ob¢ strany. Dulezitym ptfedpokladem uspé$ného prodejce je orientace v oboru,
ktera tzce souvisi se skute¢nosti, jak daného pracovnika bavi jeho zaméstnani a obor sa-
motny. V piipadé, ze ho ¢innost v oboru napliiuje a touzi po tom byt nejen Gspésnym pro-
dejcem, ale 1 pracovnikem prosperujici spolecnosti, jsou jiz tyto aspekty dostatecnou hnaci
silou a motivaci k tomu, aby prodejce pracoval na maximum i v ramci sledovani déni na
trhu a aktudlnich trend. Odborny prodejce koupelnového vybaveni by mél mit smysl pro
detail, cit pro kombinaci barev a materiald, na druhou stranu ale také zkuSenosti a dosta-
tecné znalosti z hlediska technickych vlastnosti produkti a moznosti jejich vyuziti. Jinymi
slovy nestaci zdkaznikovi vymyslet a doporucit krasnou koupelnu, plnou designovych ma-
terialll a luxusnich zafizovacich predmétl. Podstatou je predev§im mozna realizovatelnost

a nasledn¢ funkénost, vyuzitelnost a pohodlInost pro uzivatele.

7.3.3 Specifické prredpoklady idealniho nastupce

Z vypracované¢ SWOT analyzy z pohledu béZzného podniku vyplyvaji dalsi specifické po-
zadavky na nastupce zakladatele. Tato specifika tedy vychdzeji z potieb a piedevsim sla-
bych stranek podniku. Naslednik by mél byt zdatné jazykové vybaven, aby byl schopen
navazovat a udrzovat pfimou spolupraci se zahrani¢nimi dodavateli. Dale by m¢l byt tvir-
¢i, inovativni a odvazny, aby se nebal prosadit své napady tykajici se zavadéni novych je-
dine¢nych produktii, rozsifeni péce o zakazniky, rozsifeni poskytovanych sluzeb ¢i rozsi-
feni portfolia o jiny segment produkti. Aby byl vedouci pracovnik Uspésny v zavadéni
takovych inovaci, musi se perfektné orientovat na trhu a v oboru, mit piehled o produktech
a sluzbach konkurence, o typu zakazniku a jejich potfebach. Mimo to je podstatnym pied-
pokladem intuice a sebedlvéra. S ohledem na zésadni slabou stranku spolecnosti XY s.r.o.
musi mit nutné nastupujici generace znalosti a zkuSenosti v oblasti marketingu, jednak
z diivodu zjist'ovani poteb potencialnich zakaznikt, na druhou stranu z divodu propagace
spolecnosti, jejich produkti a poskytovanych sluzeb. Vysledkem této Cinnosti by mélo byt

navazani spoluprace s novymi odbérateli a odbornou vetejnosti.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 58

8 SHRNUTI A DOPORUCENI

Ve SWOT analyze z pohledu bézného podniku jsem identifikovala silné stranky, slabé
stranky, prilezitosti a hrozby podniku v ramci odvétvi a konkurence. Vzhledem k povaze
jednotlivych ¢asti analyzy si myslim, ze by spole¢nost XY s.r.0. m¢la zvolit opatrny pfi-

stup, tedy zaméfit se predevsim na potlaceni slabych stranek a vyuziti prilezitosti.
Marketingova strategie

Za zasadni slabou stranku podniku povazuji marketingovou strategii. Jak bylo zminéno,
marketingova propagace spole¢nosti byla v letech 2010 — 2011 vlivem optimalizace nakla-
da velmi omezena. Spolec¢nost se zaméfila pouze na moderni vizudlni prezentaci v podob¢
nového loga a s tim souvisejici obménou internetovych stranek se zamétenim na SEO op-
timalizaci, coz je efektivni néstroj internetového marketingu, ktery slouZzi k osloveni cilové
skupiny zakaznikti zajimajici se o produkty spolec¢nosti. Dle mého ndzoru je vSak tento
zpuisob propagace s ohledem na vysokou konkurenci nedostacujici. Internetova prezentace
je jedinym zplsobem, jakym spolecnost aktualné oslovuje potencialni zakazniky. Ackoliv
povazuji v dneSni dobé modernich technologii tento marketingovy nastroj za bezpodmi-
ne¢né nutny, myslim si, ze by se nemélo opomijet oslovovani klientd, kteti pro vybér
vhodného dodavatele materidlu do noveé koupelny nevyuZzivaji sluzeb internetu. Za vhodny
zpusob propagace spolecnosti povazuji naptiklad billboard na frekventovaném misté mes-
ta, ktery by prezentoval spolecnost jako celek; nebo inzerci upozoriujici na konkrétni pro-
dukt ¢i akci podniku v oficialnim mési¢niku Magistratu Zlin, ktery vychazi v nakladu

34.500 vytiskt a je zdarma distribuovan do vSech domacnosti na Zlinsku.
Slevové trendy

Spole¢nost XY s.r.o. ¢eli obrovskému tlaku jednak ze strany zdkaznikd, ktefi stale vice
vyzaduji poskytnuti slev piedev§im z diivodu vysoké finan¢ni naro¢nosti nové koupelny;
na druhou stranu ze strany konkurence, ktera usiluje o koncové zakazniky prostfednictvim
absurdné nizkych cen a riznych slevovych akci. Zakladatel spolecnosti sice velmi nerad
ptistupuje na tyto slevové trendy v disledku zvySovani provoznich nakladt, dle mého na-
zoru vsak musi spole¢nost na danou situaci néjakym zpiisobem reagovat. Souhlasim
S ndzorem, Ze slevy by nemély byt poskytovany zakaznikim jako samoziejmost a ze pii-
padnou vysi slevy by mél ur€it zakladatel spolec¢nosti, nikoliv zdkaznik v disledku srovna-
ni s Konkurenci ¢i internetovymi obchody. Za nutnost povazuji néjakou kompenzaci za

snizenou marzi. Jednou z moznosti by mohla byt naptiklad zpétna vazba z internetovych
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stranek. Doporucuji spole¢nosti naptiklad umistit na stranky slevovy poukaz, ktery si za-
kaznik vytiskne a pfi nakupu ptedlozi. Pro spolecnost bude takova akce pfinosna v tom, ze
kromé dostupnych informaci o navstévnosti webové prezentace bude mit také piehled,

zdali investice do internetovych stranek skute¢né oslovi a pritdhne potencialni klienty.
Spoluprace s odbornou verejnosti

V minulosti se spole¢nost XY s.r.o. soustfedila pfedev§im na spolupraci s developery sta-
vebnich projekti na tkor spoluprace s odbornou vefejnosti. Spole¢nost byla dodavatelem
koupelen do desiti bytovych domti, coz se vyznamné projevilo na jejim ekonomickém vy-
sledku. Dnes je vSak tato vystavba ve Zlinském kraji prakticky pozastavena, podnik tedy
musi tento usly zisk nécim nahradit. Vzhledem ke skutecnosti, ze stavba rodinnych domu
¢i rekonstrukce domil, bytl a jinych objektil zcela pozastavena nebyla a vétSinou je dopro-
vazena spolupraci s architekty, doporucuji spole¢nosti rozsitit portfolio spolupracujicich
architekti predevsim o ty zacinajici. Myslim si, Ze pokud spole¢nost vypracuje pro tyto
architekty atraktivni podminky, bude spoluprace pfinosem pro ob¢ strany. Bézné probiha
spolupréce s architekty tim zpisobem, Ze architekti pfivadéji klienty do svého oblibeného
studia, jehoZ sortiment jiz vétSinou dobie znaji a v ptipadé uskuteénéni realizace je archi-
tektim poskytnuta provize. Dle mého nazoru by spole¢nost XY s.r.o. mé¢la tuto spolupraci
povysit o komplexnéjsi propojeni, napiiklad dat architektim moznost podilet se na vybéru
sortimentu, navstévovat s nimi zahrani¢ni veletrhy a vzorovat pfimo ty materialy a zatizo-
vaci pfedméty, pro které by samotni architekti dokazali najit uplatnéni. V souvislosti s po-

ttebami architekt by spole¢nost mohla rozsitit sortiment o zcela jiny segment produkti.
Planovani nastupnictvi

Ze zpracované SWOT analyzy z pohledu rodinného podniku povazuji za vyznamnou Sla-
bou stranku absenci planovani nastupnictvi. Jak bylo nastinéno v kapitole Rizeni nastup-
nictvi, zakladatel spolecnosti zatim této problematice neptiklada velkou véhu. Je si védom,
Ze bude muset otazku nastupnictvi fesit predevS§im z diivodu touhy ponechani spole€nosti
XY s.r.o. rodinnému piislusniku. Dle mého nazoru vSak existuje vice aspekti, proc¢ by se
spole¢nost méla neprodlené zacit zabyvat fizenim néslednictvi diikladnéji. Jedna se prede-
v§im o slozitou zastupitelnost zakladatele spole¢nosti ve vykonu jeho funkce vzhledem ke
zpusobu fizeni podniku, dale o naro¢nost piipravy nastupujici generace. Ackoliv se zakla-
dateli podniku mtze zdat vymeéna ve vedeni podniku s ohledem na jeho vék relativné vzda-

lend, doporucuji mu zacit s pldnovanim nastupnictvi jiz nyni, aby m¢l dostatek ¢asu na
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zpracovani planu generani vymény a na vybér vhodného kandidata. K dispozici mé za-
kladatel spolecnosti ¢tyfi potencialni nastupce v rodinném kruhu. Jaké ptredpoklady by mél
idedlni nastupce mit, je popsano v kapitole Analyza potteb podniku. Samotny rozsah této
kapitoly poukazuje na Sirokospektralni a velmi specifické pozadavky na nastupujici gene-
raci. Mnozstvi specifik je dalsim divodem poukazujici na nutnost feSeni problematiky jiz
nyni, aby mél zvoleny kandidat v piipad€ nedostatkil dostatek ¢asu na ziskani potfebného
vzdé€lani a zkuSenosti. Myslim si, ze popsané potieby podniku by mély zakladatelovi pod-
niku poslouzit jako vhodné voditko pro sestaveni redlného profilu kandidata, tedy popis
toho, koho ma skutec¢né k dispozici. Definované ptedpoklady by mély byt jasnymi kritérii
pro vybér vhodného nastupce zakladatele. Po zpracovani redlného profilu kandidat nasle-
duje proces konfrontace s idealnim profilem kandidata a definitivni vybér nastupce. K to-
muto findlnimu procesu doporucuji pfizvat zakladateli spolecnosti nejen jeho manzelku
a eventuelné i jiné rodinné piislusniky, ale ptedevs§im vhodného specialistu z oblasti perso-

nalistiky ¢i psychologie.
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ZAVER
Cilem prace Analyza problému nastupnictvi v rodinnych firméach bylo ziskat co nejvice

teoretickych poznatki k dané problematice a nasledné zjistit, zdali realita konkrétniho

podniku tato fakta potvrzuje.

Béhem tvorby literdrni reserSe jsem se piesvédéila o tom, ze v Ceské republice prozatim
neni tématu rodinného podnikani vénovana pfili§ velka pozornost, vzhledem ke kratké his-
torii podnikani u nas viibec. Bohuzel se tedy piili§ mnoho autorti dané problematice nevé-
nuje. Vétsina z nich se vSak opira o vysledky zahrani¢nich studii, které jasn¢ potvrzuji po-
tencial rodinného podnikéni. Vzhledem k tomu, ze vétSinu rodinnych podnikii mizeme
svou velikosti zafadit do malych &i stfednich, mizeme i v Ceské republice predpokladat
velky vyznam rodinnych podnikd. 99,84% ceskych podnikatelskych subjekti se totiz po-
vazuje za malé a stfedni podniky. Oblast MSP se podili na vykonech z 51,24%, na pfidané
hodnoté z 54% a zajistuje z 60,88% zaméstnanost. Pevné véfim, ze i naSe zeme se v blizké
budoucnosti zapoji do formulace definice rodinného podnikéni a budou se tak moci urcit

vypovidajici statistiky o pfinosu rodinné¢ho podnikani.

V praktické ¢asti jsem analyzovala konkrétni rodinny podnik, spole¢nost XY s.r.o., kterd je
specializovanym maloobchodem se zaméfenim na kompletni vybaveni koupelen. Po pied-
staveni spolecnosti jsem vypracovala dvé SWOT analyzy. Prvni analyza popisuje podnik
z pohledu konkurenéniho prostedi. Vzhledem k povaze jednotlivych ¢asti analyzy si mys-
lim, ze by se mél podnik zamé&fit na odstranéni slabych stranek a vyuziti ptilezitosti, odtud
také plyne ¢ast nasledujicich doporuc€eni. Déle jsem vypracovala SWOT analyzu vyplyva-
jici ze specifik rodinného podniku, ktera potvrdila silné a slabé stranky rodinnych podnikt
popsané v teoretické Casti prace. Nad rozsah literatury jsem analyzu doplnila o ptileZitosti

a hrozby, které by se dle mého nazoru daly také zobecnit pro vSechny rodinné podniky.

Nésleduje situacni analyza fizeni spole¢nosti, ktera také potvrzuje mnoho teoretickych
poznatkl. Bylo naptiklad prokazéano, Ze tyto podniky skutecné postradaji strategické pla-
novani, Ze jsou pevné zavislé na osobé zakladatele, dale ze davaji pfednost v zaméstnavani
rodinnych pfislusniki a Ze Casto byva v zajmu zakladatele ponechéni podniku v rodiné.
Analyza fizeni podniku také poukazuje na nutnost feSeni otazky nastupnictvi, odtud plyne
pro spole¢nost dalsi doporuceni. Myslim si vSak, ze problematika nastupnictvi neni speci-

ficka pouze pro rodinné podniky, ale Ze planovanim genera¢ni vymény by se mély zabyvat
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i podniky nerodinné, coz vyplyva jiz z citatu pana Tomase Bati: ,, TéZce poskozuje firmu

¢

ten, kdo se nestara o vychovu svého ndastupce. *

Vyhotovenou bakalafskou praci nasledné piedlozim zakladateli spolecnosti XY s.r.o.
a prokonzultuji s nim navrhovana doporuceni. Doufam, ze ma prace bude pro podnik pii-
nosem a ze na mé doporuceni bude bran zietel. Predpokladam, ze zejména apelovani na

nutnost feSeni otazky nastupnictvi bude odrazovym miistkem pro dalsi vyvoj spolecnosti.
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