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Uvod

Jako téma pro svoji bakalaiskou praci jsem si zvolila konflikt manazersko-vlastnickych
vztahl v prostfedi rodinné firmy Navratil, spol. s r. 0. Dané téma jsem si zvolila na zaklad¢
toho, ze jiz od utlého véku vyrGstdm v podnikatelské rodiné a ve jmenované firmé
momentalné plisobim, jakoZzto jeji zaméstnanec.

V teoretické ¢asti bude klicovym tématem predevSim podnikani a pojmy, které s tim
uzce souvisi. Dale poukdzu na problematiku rodinného podnikani, tedy na mozné problémy,
se kterymi se tento typ podnikd mize po dobu existence na trhu potykat. Jako stézejni zde
shleddvam otazky ohledné tymové spoluprace a koordinace tymu vibec, potiebné
k efektivnimu vykonu prace, nebo také ohledné motivace podiizenych, ktera v piipadé
rodinnych podniki muze dojit az do stadia pfe motivovanosti jednotlivych zaméstnanc.
V neposledni tadé poukdzu na otazky ohledné nastupnictvi, které je tfeba dlouhodobé
planovat a nelze se mu Vv pfipadé rodinnych podnikti vyhnout.

V praktické ¢asti je kliCovym predmétem konkrétni rodinna firma, ktera v posledni
dobé prodé¢lala nékolik zna¢nych zmén, na které bych rada poukézala a vice je pfiiblizila
v souvislosti se zvolenou problematikou. S tim souvisi i analyza stéZejnich problémd, se
kterymi se firma potykala, a které bylo tieba minimalizovat, ¢i zcela odstranit. V neposledni

fad¢é podrobné rozeberu jeji momentalni situaci.

Cile prace
e reSerSe informaci pro oblast podnikani S orientaci na rodinny podnik,
e rozbor jednotlivych problémi, se kterymi se rodinny podnik mutize v praxi potykat,
e poukazani na kritické problémy ve firmé Navratil, spol. sr.o.,

e navrh feseni jednotlivych problému.



Teoreticka cast

1 Zakladni pojmy

1.1 Podnikatel

Za podnikatele 1ze povazovat osobu, ktera ma potencial, dispozice, nebo schopnost
podnikat. Je potieba rozliit, zda se jedna o primarniho ¢i sekundarniho podnikatele. Pokud
mluvime o primarnim podnikateli, tak je fe€ o fyzické osobé, ktera je zaroven i vlastnikem
podniku a podnik je pro n¢j tedy nastrojem podnikani. Pokud se jedna o ptipad, kdy vlastnik
podnik pouze fidi a nasledné své podnikatelské funkce deleguje na druhou fyzickou osobu,
mluvime o sekundarnim podnikateli. Podnikatel si je védom ptipadnych hrozeb a rizik, které

mohou Vv prab&éhu podnikani nastat, a proto bere na sebe veskerou odpovédnost.

1.2 Podnikavost

Je vlastnost, kdy ma c¢loveék urcity predpoklad k provozovani podnikatelské ¢innosti.
S touto vlastnosti se lidé vétSinou narodi, ale 1ze si ji 1 osvojit. Podnikavost mizeme rozdélit
na dispozice a osobni vlastnosti. Dispozice 1ze chapat jako potencial vykonu neboli znalost,
kompetenci a know-how. Osobnostni vlastnosti podnikatele vyjadiuji jeho osobnost. Ty dale
dé€lime na specifické, které mohou mit urcity vliv na podnikateliv uspeéch a nespecifické, kam

fadime zpravidla temperament a charakter.

1.3 Podnik
Pod pojmem podnik si mizeme piedstavit subjekt, ktery vznikl za ucelem podnikani.
Dale 1ze podnik definovat jako souhrn hmotnych a nehmotnych sloZek uréenych k podnikéni.
Podniky dle velikosti ¢lenime na:
a) mikro (1-9 zamé&stnanct),
b) malé (méné nez 25 zaméstnancii),
c) stiedni (25 az 499 zaméstnancu),

d) velké (500 a vice zaméstnanci)®.

1Srov. SRPOVA, J., a REHOR, V., Ziklady podnikani: teoretické poznatky, piiklady a zkusenosti ceskych
podnikatelii, S. 42.



1.4  Zivotni cyklus podniku

Kazdy podnik se svym zplisobem vyviji. MuZe nastat situace, kdy se vyviji pozvolna,
nebo naopak rapidnim tempem. Je to dano predevs§im tim, jak na né&j pisobi faktory z vnéjsiho
okoli. Zivotni cyklus podniku je tedy zptisob, jakym popisujeme pribéh firmy na daném trhu
V Casové horizontu. Podstata modelu zivotniho cyklu podniku tkvi pravé v tom, ze se sklada
z péti fazi. Jde o zaloZeni, rust, stabilizaci, krizi a v neposledni fadé zanik. Kazda z péti fazi
ma na dany podnik rizny vliv a vyzaduje jiny pfistup k vedeni. Pokud vrcholové vedeni
zaujme vhodna stanoviska u jednotlivych etap, mize se tak vyhnout ptipadné krizi, nebo
pfed¢asnému zaniku. K tomu, aby podnik efektivné a dlouhodobé fungoval je zapotiebi urcita
schopnost vrcholového vedeni dobfe vnimat interni a externi jevy a nasledné na n¢ vhodné,

a predevs§im véas reagovat?,
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Obrazek 1 - Zivotni cyklus podniku®

14.1 Podnikani
Podnikéni 1ze chapat jako ¢innost, kterou podnikatel vykonavéa samostatné a neptetrzité

pod svym jménem a na vlastni zodpovédnost za Gi¢elem dosaZeni zisku.

1.4.2 Typy podnikani

Kazdy z nés, kdo se rozhodne zacit podnikat ma odliSnou ptfedstavu o tom, jak by jeho
podnik mél vypadat, jakym smérem by se m¢l rozvijet, a predevsim ¢eho chce podnikatel
v budoucnu dosédhnout. Kazdy z potencionalnich podnikateld ma odlisné zkuSenosti,

schopnosti a dovednosti, a proto podnikani rozliSujeme na:

2Srov. SRPOVA, J., a REHOR, V., Zdklady podnikdni: teoretické poznatky, piiklady a zkuSenosti ceskych
podnikateli, S. 42.

3 Tamtéz.



d)
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Podnikani jako Zivotni styl — fadime sem podnikatele, kteti provozuji podnikatelskou
¢innost z divodu toho, Ze nechtéji byt zaméstnani a maji v planu obsadit pouze lokélni
trh.

ZdrZenlivé podnikani — podnikatelé se orientuji na vetsi Cast trhu, nicméné
nepiekroci hranice regionu.

Nadéjné podnikani — podnikatelé maji jasnou vizi, agresivngjsi strategii, zakladaji si
na neustalém zlepSovani diky inovacim, ale jsou si védomi svych nedostatki, a proto
Podnikani s potencialem vysokého rustu — u tohoto typu podnikani je dulezité se
chopit lukrativni pfilezitosti, nebo vyvinout zcela novy produkt. Podnikatelé se
orientuji na revolu¢ni inovace.

Revolu¢ni podnikani — tito podnikatelé prichazi na trh se zcela novou koncepci

a jejich existence na trhu byva zpravidla jednou az dvakrat za deset let.

Cile podnikani

Kazdy z podnikatelt méd odlisné piedstavy o tom, ¢eho chce v budoucnu dosahnout

a jakym zpisobem. VétSina vykonava podnikatelskou ¢innost za G¢elem dosazeni zisku. Jde

o zpisob uspokojeni jisté potieby. Stanoveni spravného cile je jednim z klicovych ukold,

ktery by mél kazdy zacinajici podnikatel splnit. Diky tomu mohou dany podnik 1épe fidit

a smétovat. Hlavni cil je sloZzen z menSich dil€ich cild, diky kterym se k primarnimu postupné

dostavame®.

1.5 Management podniku

151

Vlastnik

Vlastnik firmy je osoba, ktera zpravidla rozhoduje o strategickych planech podniku,

dohliZi na jednotlivé aktivity manaZera, pravidelné¢ sleduje vykonnost firmy a ekonomické

ukazatele. Dale se také aktivné ucastni dulezitych zasedani s ostatnimi pfislusniky dané

organizace.

4Srov. SRPOVA, J., a REHOR, V., Zdklady podnikéni: teoretické poznatky, priklady a zkuSenosti ceskych
podnikatelii, s. 19-37.



1.5.2 ManaZer

Manazer je osoba sdominantni pozici a za svéfenou organizaci nese veSkerou
odpovédnost. Dale ma také urcitou pravomoc nad zaméstnanci. Mezi stéZejni ikoly manazert
patii pifedevs§im fizeni kazdodennich ¢innosti uvnité podniku, planovani, vedeni a kontrola
lidi. Pokud mluvime o malém podniku, tak ve vétSiné piipadech je vlastnik a manazer jedna
osoba. U vétsich typta podniki 1ze jednotlivé pozice zobrazit na schématu: vlastnik — manazer
— zaméstnanec.

Kazdy manazer by m¢l mit uréitou schopnost dobie fidit a vést lidi tak, aby podnik
dosahoval zadoucich vysledki. Rizeni mizeme tedy chépat jako funkci, kdy se manaZer
rozhoduje o tom, co je tfeba udélat a jak toho dosahne, za podminek efektivniho vyuziti vSech
zapojenych zdroji. Cely proces fizeni se skldda z dil¢ich postuptli. Jedna se o metody fizeni,

které vznikly za Gi¢elem dosahovani pozadovanych cil®.

1.5.3 Zakladni manazerské role
Manazerské role byly definovany na zakladé pozorovani vykond jednotlivych
vedoucich pracovnikl v pribéhu dne. Diky dikladnému pozorovani vzniklo deset druht roli,

které se nasledné rozdé¢lily do tii skupin takto:

1. Mezilidské role vyplyvaji z manazerské pozice a z celkového vlivu manazera na
organizaci.
a. Viudce — role vidce je povazovana za nejzakladnéj$i manazerskou roli, kdy
manazer formaln¢ zastupuje dany podnik.
b. Vedouci — jedna z nejzasadngjSich roli, ktera predstavuje veskeré cinnosti
manazera v podniku.
c. Spojovatel — role, kdy se manazer zapojuje do hlubSich vztahd s jedinci

a skupinami. Velmi dulezita je zde vazba podniku s jeho okolim.

2. Informacni role se zaméfuji na zdroje nezbytnych informaci a jejich nasledné
pfedavani okoli.
a. Dohlize¢ — hlavnim tkolem manaZera je vyhledavat a pfijimat potiebné

informace, které mu napomadhaji pochopit celkové fungovani organizace

5 Srov. CEJTHAMR, V., a DEDINA, J., Management a organizacni chovani, s. 31.
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a jejiho okoli. K ziskani téchto dtlezitych informaci manazefi vyuzivaji
vnitini a vngj§i zdroje. Déle informace mizeme délit na formalni
a neformalni.

b. SiFitel — v ramci této role manaZer poskytuje informace z vngjsiho prostiedi
do organizace, a to prostfednictvim spojovatele. Za informace, které plynou
z vnitiniho prostfedi mezi podtizené je zodpoveédny vedouci. Jedna se zejména
0 realné informace.

C. Mluvéi — manazer v roli mluvc¢iho $ifi dilezité informace do vnéjsiho okoli,

napiiklad mezi Sirokou vefejnost, dodavatele, odbératele, nebo stat.

3. Rozhodovaci role se orientuji na pfijimani strategickych organizac¢nich rozhodnuti
Kk tomu, aby organizace dosahla svych stanovenych cilu.

a. Podnikatel — manazer je schopen podnitit fizené zmény vV podniku tim, ze fesi
vzniklé problémy a navrhuje vhodna opatieni, kterd nasledné vedou ke
zlepSeni stavu organizace. Veskerou zodpovédnost bere zpravidla sdm na
sebe, ale miize poverit i své podiizené.

b. Napravovatel poruch — manazer, ktery musi ¢elit nezaidoucim podminkam
a neplanovanym udélostem. M¢l by byt natolik schopny, aby piipadné
problémy dukladné napravil.

c. Rozdélovatel zdrojii — mezi jeho hlavni ¢innosti patii predev§im rozhodovani
0 postupu prace a rozdé€lovani zdroji. Mizeme zde zaradit finance, zasoby,
nebo také zaméstnance.

d. Jednatel — jednatelé maji za tkol ucastnit se veskerych dilezitych porad

a projednavat stéZejni problémy, se kterymi se organizace potyka®.

1.6 Rodinné podnikani

1.6.1 Vyznam rodinného podnikani
Rodinné podniky hraji velmi dulezitou roli v oblasti narodnich ekonomik, protoze se
znacn¢ podileji na tvorbé HDP jednotlivych statd. Rodinné podnikani se tyka predevsSim

malych a stfednich typti podniktl, ale mtizeme zde najit i podniky, které maji vice nez 500

6 Srov. CEJTHAMR, V., a DEDINA, J., Management a organizacni chovani, s. 34.

11



zam&stnancl. Vyznam rodinnych podniki spociva vtom, Ze se zaméfuji spiSe na
dlouhodobost nez na kratkodoby zisk. Své zisky jsou schopny vynalozit k tomu, aby dobie
zajistily chod firmy a pietrvaly na trhu co nejdéle. Rodinné podniky byvaji ¢asto oznaGovany
za velmi spolehlivé obchodni partnery. Vyznamnou roli hraji i v oblasti zaméstnanosti,
jelikoz nabizi pracovni mista i rizikovym skupindm obyvatel, tudiz z malé c¢asti fesi
problematiku nezaméstnanosti v regionu. Dale také vykazuji dobré vysledky v oblasti socialni
odpovédnosti, protoze jsou ochotny zameéstnat jak rodinné piislusniky, tak 1 studenty
a absolventy, ktefi jsou vice mén¢ bez praxe. Orientuji se také na skupiny lidi vyssi vékové

kategorie, které byvaji dlouhodobé bez prace’.

1.6.2 Rodinny podnik

Rodinny podnik jako takovy nema dle publikaci zddnou piesnou, zavaznou, nebo
jednotnou definici. Nicméné vyzkumné studie ekonomickych univerzit po celém svété dosly
k zavéru, ze rodinny podnik Ize definovat, jako podnik, ktery tidi uréita rodina a odpovida
pfinejmensim jednomu z nésledujicich popist. Firma zaméstnavd nejméné tfi ¢leny rodiny,
ktefi se na jejim chodu aktivné podileji, je pod vedenim dvou generaci, nebo je v zajmu
vlastnika firmu Gspésné predat dalsi generaci.

Jedna se predevs§im o podnik, ve kterém maji ptislusnici dané rodiny znaény strategicky
vliv na budouci vyvoj firmy. Hlavni zamérem vlastnikl je ve vétSiné ptipadech zachovani
podniku v roding. Rizeni a kontrolu zabezpecuje zakladatel, ¢i jeho potomci. Rodina zde hraje
podstatnou roli, protoze pravé ona ma na podnik rozhodujici vliv. Pfislusnici rodiny si tento
vliv mohou zajistit tim, ze se pfimo podileji na jeho vedeni. S vedenim podniku souvisi dvé
podstatné otazky, které se nam zde promitaji. Jedna se zejména o rodinné zaleZitosti, které
vychazi z citového zakladu, ale také o podnikatelské zaleZitosti, vychazejici z raciondlniho
zakladu. Zcela bézn¢ zde dochazi k piekryvani riznych roli, které je mnohem vyraznéjsi nez
u ostatnich podnik. U kazdé role je zapotfebi jiny pfistup, a pravé zde vznikd problém
vzajemného odporu mezi nimi. Vzajemné propojeni jednotlivych systému a jejich zavislosti

1ze vidét na univerzalnim modelu ti kruh®®.

7 Srov. ODEHNALOVA, P., Prednosti a meze rodinného podnikani, s.8.
8 Srov. KENYON-ROUVINEZ, D., a WARD, J., Rodinnd firma: jak vybudovat, iispésné vést a piedat rodinny
podnik, s. 24.
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Obrazek 2 - Model t# kruh?®

Tento model ndm piedstavuje spojitost tii systémil: firmy, vlastnictvi a rodiny.
Jednotlivé systémy na sebe vzajemné plisobi, tudiZ se bezesporu ovliviiuji. Model poukazuje
na to, ze je zde vysoka pravdépodobnost vzniku konfliktu mezi ¢leny, prave kvili odlisSnému
pohledu na stanoviska tykajici se rodinného podniku. Pokud existuji jisté neshody jiz
Vv rodiné, tak s velkou pravdépodobnosti budou neshody i na pracovisti a naopak. Znacny vliv
na celkovy pribéh a vyvoj firmy maji i rozdilné nazory jednotlivych ¢lenti. V podstaté zde
neni mozné najit polohu, kterd by pfedstavovala neutralni bod.

Kazdy ze tfi systémi ma rizny vyznam a vyzaduje jiny pfistup k fizeni. Model tfi kruhti
nam miZze usnadnit pochopeni otdzek ohledné nastupnictvi, coz je dle mého nézoru jeden ze
stéZejnich problémil rodinnych firem. Byva zvykem usuzovat, Ze problematika nastupnictvi se
tyka pouze managementu dané firmy, ale v podstat¢ jde o mnohem vic. Naslednictvi je
potfeba dopfedu naplanovat a dobie promyslet'°.

Zikladni pilife rodinné firmy:
Jednota

e Spolecné zdajmy,

e Vzdjemna duvera,

e komunikace,

® nNdzorovd shoda,

o flexibilita.
AngaZovanost

e 0devzdani se idealu,

e 0sobni obet,

e VyZadovani toho nejlepsiho,
e dlouhodoby vyhled*.

9 KENYON-ROUVINEZ, D., a WARD, J., Rodinna firma: jak vybudovat, iispésné vést a predat rodinny podnik,
s. 30.

10 Tamtéz.

11 KORAB, V., a KALOUDA, F., Jak pracuji malé rodinné firmy, s. 19.

13



1.6.3

Silné stranky

Ze skutecné podstaty rodinného podniku vyplyvaji jeho silné stranky. Muzeme je

oznacit jako prvky, které usnadiiuji jeho celkovy vyvoj a postaveni na trhu. Podnik se tak

stava vice konkurence schopny. Jednotlivé silné stranky ulehcuji také situace, kdy podnik

musi cCelit rGznym problémlim, nebo kdyz se potyka surcitymi vyzvami. Mezi hlavni

ptfednosti rodinného podniku patfi:

a)

b)

d)

f)

9)

Vzajemna shoda — dulezitou roli zde hraji neformalni vazby mezi pfislusniky rodiny,
které maji znacny vliv na celkovou firemni kulturu a jeji budouci vyvoj. Proto je
dalezité, aby se Clenové rodiny pokusili byt v ur¢ité harmonii a mohli tak docilit
spole¢ného porozuméni.

Znalost — podnikatelé maji své specifické know-how a mimotadnou technologii pro
realizaci jejich aktivit. Zameéfuji se na inovace.

Rychly rozhodovaci proces — jednotlivé role a pravomoci jsou piesn¢ definovany
a rozdéleny mezi ¢leny pii vzniku podniku a po dobu jeho trvani se vyrazné nemeéni.
Celkovy rozhodovaci proces a kone¢né rozhodnuti vykonava jedna vedouci 0soba,
a to je pro podnik obrovskou vyhodou.

Dlouhodoby zamér — rodinné podniky se zaméiuji na dlouhodobou existenci, tudiz
sv¢ zisky vétSinou vkladaji do dalsiho rozvoje podniku. Rodina vynaklada zna¢né tsili
na zajisténi vynosnosti svych investic. Podnik ma dlouhodoby potencial ristu a mize
tak finan¢né zajistit nasledujici generace.

Orientace na kvalitu — u rodinnych podnikti se klade veliky diraz na to, aby jejich
nabizené produkty vykazovaly jistou uroven kvality, z divodu zachovani dobrého
jména firmy na trhu, na kterém si podnikatelé zakladaji. Dobré jméno firmy ma za
nasledek piedevs§im kvalitni zpétna vazba od zakaznikd, proto je dulezité, aby byli co
nejspokojenéjsi. S tim souvisi i poskytované sluzby, které by mély dosahovat urcité
urovné kvality.

Stabilni firemni kultura — kazdy podnik je jinak zaloZeny, tudiz ma i odliSnou
firemni kulturu. Rodinné podniky se dle mého ndzoru vyznacuji spiSe neformalni
kulturou, pravé diky skupiné rodinnych piislusnikd. Byva zpravidla stabilni, proto
souvisi s dlouhodobym zdmérem organizace. Obsazeni jednotlivych pozic je
dlouhodobé¢ a bez vyraznych zmén.

Flexibilita — ¢lenové rodiny jsou ve vétsing€ piipadech ochotni obétovat rodinnému
podniku vSechno, pokud je to zadouci k tomu, aby se pfiznivé vyvijel. Jedna se

zpravidla o jejich cCas, ktery praci vénuji, nebo osobni finanéni prosttedky pouzité
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pravé na rozvoj podniku. Napfiiklad pokud se naskytne moznost dobré investice.
Pokud mluvime o pruznosti nesmim opomenout fakt, Ze vlastnici, ¢i manazefi jsou
schopni lépe reagovat na nepiiznivé zmény na trhu. Rodinné firmy se tak stavaji
odoln¢jsimi, praveé diky svym dobrym znalostem o lokalnich trzich.

h) Efektivita — rodinné podniky jsou schopny efektivné a pfiznivé vyuzivat své
prostiedky, se kterymi disponuji. Ve srovnani s jinymi druhy podnikl vykazuji

i) Tvorba pracovnich mist — je zde veliky potencial pro vznik novych pracovnich mist
Vv souvislosti se socialni odpovédnosti daného podniku. Tyto podniky se orientuji na
pracovniky spadajici do vSech vékovych kategorii.

j) Spole¢enska odpovédnost — rodinné firmy pomérné ¢asto podporuji rozvoj mistnich
komunit, sponzoruji rizné aktivity, respektuji ekologické chovani, poskytuji vyhody

svym zékaznikéim a v neposledni fadé se velmi dobie staraji o své zaméstnance!?,

1.6.4 Slabé stranky

Slabé stranky rodinného podniku lze vnimat jako nezadouci bariéry, které je nutno
postupné eliminovat, nebo zcela odstranit. Vétsinou se skladaji z vnitinich a vnéjsich. Vnitini
prekazky ptimo souvisi s hlavni podstatou celé organizace. Na druhé stran¢ vnéjsi piekazky
vychazeji z jejiho okoli a nedaji se v podstaté nijak ovlivnit. Tyto zdbrany pak nepiiznivé

pusobi na jeji konkurenceschopnost na daném trhu.

Vnitrni

Slabé stranky vychazejici pfimo z podniku nazyvame vnitini tlaky. Hlavni podstata
tkvi v tom, Ze jsou z velké ¢asti ovlivnitelné. Na zaklad¢ jejich ptvodu je dale ¢lenime na
tlaky emocionalni a podnikové. Mezi emociondlni tlaky fadime pfedev§im vztahové problémy
mezi Cleny rodiny. Naptiklad vztah mezi otcem a jeho potomKy, jinymi slovy paternalismus.
Jedna se o vztah dvou jedinct, kdy jeden z nich zaujimé dominantni pozici a ma znacny vliv,
nicméng si je dobfe védom toho, co je pro osobu na podiadné pozici nejlepsi.

Dale nesmim opomenout vzajemnou rivalitu mezi sourozenci, ktera miZze nastat
Vv ptipadé odchodu otce, nebo matky z vedouci pozice. Sourozenecka rivalita ma podstatny

vliv na celkové vedeni firmy a rozhodovaci proces. Kvuli $patnym rodinnym vztahiim mezi

12 grov. KORAB, V., HANZELKOVA, A., a MIHALISKO, M., Rodinné podnikani: zpiisoby financovani

rodinnych firem, vizeni rodinnych podnikii, uspésné preddani naslednictvi, 5.62.
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sourozenci upada koordinace jednotlivych cinnosti a mnohdy to ma negativni dopad.
Vyznamnou roli zde hraje bezesporu vék, jelikoz prvorozeny potomek ma casto tendence
podceniovat schopnosti mladSiho sourozence. Pozoruhodna situace nastava tehdy, pokud se
mladsi potomek dostane do pozice, ktera byla prvotné vyc€lenéna starSimu a stane se tak jeho
nadiizenym. Dtlezité je, aby si sourozenci vyjasnili veskeré nesrovnalosti plynouci ze

spole¢né minulosti, ale i pfitomnosti a dosahli tak harmonie, kterd je zde vice nez zadouci.

Vnéjsi
V tomto piipad¢ se jednd o problémy, které prameni ptimo z vnéjSiho podnikatelského

okoli, napiiklad neuspoiadana legislativa, piili§ vysoké dané a v neposledni fadé byrokracie®®,

1.7 Vize

Z hlavni podstaty rodinnych podnikd nam vyplyva i jejich vize. Je patrné, Ze jednotlivé
systémy se navzajem ovliviiuji, tudiz musime pochopit, jak funguji a jakym zplsobem
vytvareji podnikatelskou strategii. Plany, jaké ma podnik do budoucna se odviji od jeho
prostiedi. Vychazi jak z historie dané rodiny, tak z jeji ptitomnosti. Faktory regulujici firemni
strategii, mohou byt i externiho ptvodu, naptiklad v podob¢é danovych zakonu, které maji

urcity vliv na néslednictvi ve firmé.

1.8 Rizeni rodinného podniku
Rozdil mezi fizenim rodinného podniku a fizenim podniku jiného typu spociva prave
ve stylu, jakym ho vlastnik, jednatel, ¢i manazer vede. Styl a zpUsob fizeni podléha dvéma
dulezitym faktorim. Jedna se o velikost rodinné firmy a rozsah v jakém se vlastnik a jeho
rodinni pfislusnici podileji na celkové spravé podniku. Zajimavy je pro mne fakt, ze v mikro
podnicich je vlastnik firmy vniméan svymi podiizenymi spiSe jako kolega nez nadtizeny,
avSak s dostatecnou autoritou a respektem. Na druhé strané u podnikd s hojnéj$im poctem
zameéstnancu se jedna spiSe o Cisté formalni vztahy vzhledem k vedouci pozici.
Podle ovétenych zdroji informaci o rodinnych firmach je znamo, ze se zde uplatituje

patriarchalni a autoritativni zpusob fizeni. Je zfejmé, Ze spravu a vedeni ma na starosti rodina,

které podnik nalezi. VSechna dilezitd rozhodnuti uz neuskuteciiuje sam majitel, ale do

13 Srov. KORAB, V., HANZELKOVA, A., a MIHALISKO, M., Rodinné podnikdni: zpiisoby financovini

rodinnych firem, rizeni rodinnych podnikii, uspésné predani naslednictvi, 5.64.
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procesu rozhodovani je zapojeno vice stran, a to i v téch nejmensich rodinnych firméch.
Plati tady pravidlo, ze ¢im je podnik vétsi, tim vice vrcholové vedeni deleguje své

rozhodovaci kompetence na své podiizené®,

Rizeni pomahanim a podporou

U tohoto zptsobu fizeni jsou zaméstnanci se svym nadfizenym v bliz§im kontaktu,
ktery je vniman, jako spolupracovnik, ale s pevnym vlivem a respektem, jak jsem se jiz
zminovala v pfedchozim textu. Za téchto podminek by na pracovisti méla panovat urcita
loajalita ze strany zaméstnanct. Diky blizkému kontaktu je z velké ¢asti usnadnéna i kontrola

zadanych ukolu.

Rizeni pomoci p¥ikladii a demonstrace

Stimto zplGsobem fizeni se setkdvame predev§im u podnikd s rostoucim poctem
zamé&stnancl. Naristd také pocet zadanych ukolll a majitel vice deleguje své pravomoci na
podiizené. Jednotlivi zaméstnanci se vice zamétuji na svlij obor a vztahy mezi nimi jsou spiSe

formalniho charakteru®®.

1.9 Management rodinného podniku

Management vlastniki
Vedouci pozice piislusi samotnému vlastniku, ktery podnik sam tidi, spravuje a naklada

s nim dle svého uvéazeni, nebo se o ni déli vice majitelll. To je zapotiebi rozliSovat.

Jeden vlastnik

V praxi se stimto druhem managementu mizeme setkat napiiklad ve spolecnosti
sruenim omezenym, kde je spolecnik a jednatel vjedné osobé. Dale sem fadime
1 samostatného podnikatele. VeSkery vliv a rozhodovaci kompetence nalezi jedné osobé. Tato
forma managementu ma patrn¢ své vyhody, ale 1 nevyhody. Vlastnik nema téméi zadné
sklony k delegovani svych pravomoci, tudiz zde nevznikaji vyrazné konflikty ohledné

zavaznych rozhodnuti. Komunikace je srozumiteln¢jsi a mnohem rychlejsi. Jedna se

14 Srov. KORAB, V., HANZELKOVA, A., a MIHALISKO, M., Rodinné podnikéni: zpiisoby financovdni
rodinnych firem, rizeni rodinnych podnikii, uspésné predani naslednictvi, .29.

15 Srov. tamtéz, s. 30.
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o autoritativni systém, ktery je na druhé strané spiSe nevyhodou, a to pravé pii feSeni

slozitych problémt.

Vice vlastniku

Rodinny podnik muze tidit i vicero majitel nardz. V tomto ptipadé jsou majitelé
partnefi a mluvime o partnerském managementu. Mnohdy to mé své vyhody, ale i nevyhody.
Na jedné strané¢ miize mit riznorodost tymu mnohdy za nasledek lepsi a kreativnéjsi feseni.
Na druhé strané eventualni problémy ¢i neshody mohou plynout pravé z toho, Ze zapojené
osoby maji odlisné zaméry, touhy, nebo pozadavky na celkovy vyvoj podniku. Kazdy z nich
ma jiné zkuSenosti z praxe ¢i bézného zivota. Dale se to pak odviji na jejich celkovém vztahu
Kk podniku, na jednani s podiizenymi, nebo také na tom, jak budou fesit jednotlivé problémy.
Tato situace je jesté vice komplikovana zejména pokud se jedna o partnery, kteti maji
rozdilné podily. Najit jakysi soulad mezi témito zalezitostmi, ¢i naladit se na stejny smér neni

vzdy tpln€ jednoduché, jak by se zpocatku mohlo zdat.

Rodinny management

V tomto ptipad¢ se jedna o fizeni podniku, kdy se o vrcholovou pozici déli dva ¢i vice
prislusnikti dané rodiny. Neni zde podminkou, Ze vSichni zapojeni musi mit majetkovy podil.
V praxi se s timto pfipadem mizeme setkat naptiklad, kdyz 100 procent podniku nalezi otci,
ale celkové fizeni obstardva spolu se svymi potomky, ktefi zde nemaji Zadny majetkovy podil.

O rodinné managementu jsem se zminovala jiz v pfedchozim textu, kdy jsem
poukazovala na vzajemnou rivalitu mezi sourozenci, jakozto na vnitini slabou stranku, ktera
ma na podnik negativni vliv. Celkovy chod a vyvoj podniku je pak nepiimo ovlivnén jejich
vztahem, ktery maji mezi sebou. Velkou roli zde hraje vzajemna rivalita a neshody vzniklé jiz
v minulosti. Tato situace muze byt i vice komplikovana za podminek, Ze sourozenci maji
v podniku majetkovy podil. Je dulezité, aby zde panovala urcita naklonnost a oboustranné
porozumeni.

Zvlastni situace nastava tehdy, kdy jsou do procesu fizeni zapojeni i manzelé
a manzelky potomk. Je dllezité zminit, Ze zde mohou vzniknout pfipadné konflikty plynouci

ze zavisti, nebo vzajemné nesympatie. Pravomoc vykonavat fidici funkci se odviji od toho,
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jaké maji prislusnici dovednosti, schopnosti, znalosti a v neposledni fad¢ zkuSenosti ziskané

z praxe’®,

1.10 Problémy rodinného podniku

Veskeré problémy, se kterymi se rodinny podnik potykd vyplyvaji zjeho hlavni
podstaty. Z ptedchoziho textu jiz vime, ze zde dochazi ke stietu dvou odliSnych systému,
a tim jsou rodina a firma. Tyto dva systémy piedstavuji zcela odlisny svét a kazdy z nich
funguje na jiném principu. Zaroven jsou tvoreny stejnou skupinou lidi, ktera musi drzet
pohromad¢ a tahnout za jeden provaz, nebot’ uz to neni jen o tom uspokojit cile majitel
a spolecnosti jako celku, ale jde pfedev§im o uspokojeni cilii vSech zapojenych ¢lenti dané

rodiny.

1.11 Problémové okruhy

K tomu, aby se rodinny podnik dlouhodob¢ udrzel na trhu a byl konkurenceschopny
potiebuje byt odolny viici kritickym jeviim z okoli, které na néj nepiiznivé puisobi. Na druhé
strané je dulezité, aby si dokazal poradit i S vnitinimi tlaky, rodici se pfimo V jeho jadru. Tyto
negativni jevy neni vzdy uplné jednoduché zcela odstranit. Jako pozitivni hledisko zde
shleddvam fakt, ze je vrcholové vedeni dostatecné vnima a snazi se je za pomoci rtiznych
nastroji a metod eliminovat.

Jeden ze stéZejnich probléml je bezesporu tymovéa prace, ktera se dale déli na
problémové otazky ohledné koordinace tymu, vedeni tymu, ¢i rozdéleni jednotlivych tloh
podnik ziskovy a celkové se vyvijel poZadovanym smérem. Rodinné podniky se v tomto
ohledu zcela 1i$§i od podnikli nerodinnych, pravé diky tomu, Ze zde prevlada emociondlni
stranka mezi pracovniky, kterd se pak projevuje na jejich pfistupu k firmé
a ostatnim ¢lentim.

Dalsi nezbytnou slozkou k tomu, aby podnik spravné fungoval a rozvijel se, je
motivace zaméstnancli. Zékladem je pfimét pracovniky k tomu, aby podavali co nejlepsi

vykony. Zpusobt, jak je efektivné motivovat je mnoho. Dalo by se fici, Ze si staci jen vybrat,

16 Srov. KORAB, V., HANZELKOVA, A., a MIHALISKO, M., Rodinné podnikdni: zpiisoby financovini

rodinnych firem, vizeni rodinnych podniki, uspésné preddni ndaslednictvi, 5.30-31.
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a poté vhodné aplikovat. Okolnosti jsou bohuzel mnohdy komplikovangj$i, nez se na prvni

pohled zdaji’.

1.11.1 Tymova spoluprace

Tym

Tym mizeme jednoduse charakterizovat jako skupinu osob vytvoienou za ucelem
splnéni jistého cile. Jedna se o sestavu pracovnikd, soulad mezi individualnimi utvary, nebo
také o skupinu zastupcii téchto utvarii. Role jednotlivych pfislusniki jsou jasné vymezeny
vedoucim daného tymu uz pii jeho tvorbé. Zasady tymové spoluprace vSeobecné plati pro
vSechny. Prvnim dutlezitym prvkem pii tvorbé efektivniho tymu je vytvofeni pracovni
skupiny. Mezi ¢leny by mél panovat urcity soulad a méli by si také navzajem duvétovat.
Dalsim velice podstatnym prvkem je volba vedouciho skupiny. Zvoleny vedouci by mél byt
schopen efektivné fidit a stimulovat jednotlivé ptislusniky, nebo také koordinovat jejich
aktivity. Mezi jeho dalsi ukoly patii také reprezentace tymu a jeho vysledkt okoli. Je velice

dilezité, aby ¢lenové vedouciho respektovali a piijimali jeho rozhodnuti.

Principy spravného vedeni tymu

Z pocatku je dilezité promyslet, zda je tikol vhodny pro jednotlivce, nebo jestli se spise
hodi pro tymové zpracovani. BéZné a rutinni ukoly totiz mnohem lépe a rychleji zpracuji
jednotlivci. Jedna se predevS§im o jednoduché rutinni tkoly, které u tymové spoluprace
postradaji smysl. Tymovou spolupraci je potieba nalezit¢ fidit tak, aby byla co
nejefektivngjsi. Je dobré si stanovit pravidla, jak a kdy budou ¢leni tymu informovani a jakym
zpusobem budou probihat porady. Vedouci daného tymu by mél dbat na to, zda jsou tyto
zasady patfi¢né¢ dodrZzovany.

Dale je velice dulezité, aby vSichni pfislus$nici byli navzajem informovani o veskerych
svych aktivitdch. Tim se 1ze vyhnout pfipadnym nedorozuménim. Naptiklad, kdyz dva pracuji
na stejné véci v jeden okamzik a nevédi o tom. Mlze také nastat situace, Zze nikdo nedé€la nic,
protoze se domniva, ze uz to nékdo jiny udélal a tomu je tfeba predchazet. Déle je podstatné,
aby jednotliva feSeni v tymu byla zaloZena na zdklad¢ skutecnosti a logickych dikazi.

V tymové spolupréaci jde predevsim také o dosaZzeni vzajemného souladu. Obvykle

konec¢na rozhodnuti provede vedouci tymu, coz na druhou stranu muze byt docela riskantni.

17 Srov. KORAB, V., HANZELKOVA, A., a MIHALISKO, M., Rodinné podnikdni: zpiisoby financovini

rodinnych firem, Fizeni rodinnych podnikii, uispésné predani naslednictvi, $.30-31.
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V jinych ptipadech probiha hlasovéni, ale za podminek dikladného sezndmeni vSech ¢lenii
s navrhovanym feSenim. Je dobré se vice zaméfit na tiché jedince, ktefi dlouho o svych
nazorech pfemysli a malo se projevuji. Pravé jejich myslenky ¢i ndpady jsou pro tym mnohdy
velice uzitecné?®,
Typy tymové prace
V tymové praci jde predevsim o jakysi soulad usili, které vynakladaji jednotlivi clenové
na dosazeni pozadovanych vysledkii. Tato integrace mize mit dvé podoby:
a) Soucinnost — je stav, kdy pfislusnici dané skupiny pracuji na zadaném tkolu zaroven
a spole¢né¢ zodpovidaji za jeho vysledek. Naptiklad kdyz vyuzivame kreativni feSeni
problému.
b) Koordinace — ukoly jsou piislusniky vykonavany postupné tim zptsobem, az je
dokoncena jedna cast 1ze navazat na dalsi. Napiiklad pokud mluvime 0 procesech ve

vyrobnim podniku®®.

1.11.2 Motivace

V podstaté se jednd o vnitini popud, ktery nds mé piimét k pozadovanému vykonu.
Jednoduse feceno lidsky motor. Funguje na zaklad¢ stimull, které se déli na wvnitini,
vychazejici pfimo z nas, nebo vnéjsi, které jsou aktivovany okolim.

Motivace zaméstnanci je dalSim z problém, se kterymi se podniky v praxi bézné
setkavaji, nebot’ neexistuje idealni model a vzdy se najdou taci, ktefi jsou na jedné strané
nedostate¢né motivovani, nebo naopak na druhé strané pfe motivovani. Z obou piipadi plyne
jediné, lidem se nechce pracovat, a proto je dalezité zvolit si spravnou metodu a nésledné ji
vhodné aplikovat. ManaZeti by m¢li byt vice nez opatrni v tom, jakou zvoli strategii, uz jen
z diivodu, Ze motivace neni univerzalni. Kazdy podnik ma jinou kulturu, a proto vyzaduje jiny
pristup.

Motivacni faktory mohou mit pozitivni podobu (odména), ale i negativni (strach). Na
prvni pohled se ndm negativni motivace muze zdat ponékud Spatnd ¢i neefektivni, ale
vV mnoha pfipadech je tomu spiSe naopak. Napiiklad strach je dle mého néazoru kolikrat

siln€jsi ,,hnaci motor* nez odména?.

18 Srov. PLAMINEK, J., Ty¥movd spoluprdce a hodnoceni lidi, s. 16-18.
12 Srov. tamtéz, s. 59.

20 Srov. Motivace, motivovani a motivaéni teorie, MANAGEMENT MANIA [online].
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Druhy motivace:

a) Pozitivni motivace — zaloZena na odméné za lepsi vykony:
o faktor hmotné zainteresovanosti,
e faktor mordalniho ocenéni,
o faktor seberealizace.
b) Negativni motivace — zaloZena na silovych faktorech:
o faktor existencni,
e faktor strachu (obava o Zivot, nebo pracovni misto)?*.

1.12 Planovani vymény generaci

Planovani vymény generaci se tyka kazdé rodinné firmy. Vyplyva to uz z jejich
hlavniho zaméru, tedy dlouhodobé existence. Jedna se o dlouhy proces, ktery si zada
dukladnou ptipravu a v zadném piipadé by se nemél podcenit. Naskyta se zde tedy otazka,
zda podnik ptfedat svym potomkd, jakozto fadnym néstupctim, nebo ho prodat externi osobg.
Zatimco v minulosti rodinny byznys piebirali bezesporu vlastnikovi potomci, v dnesni dobé je
tomu trochu jinak. Na jedné strané chtéji podnikat a v rodinném byznyse pokracovat, ale
nemaji pro to dostatecny cit a potifebné zkusenosti. Mnohdy se pak miizeme setkat s tim, Ze
rodinna firma zkrachuje dfive, nez bylo v planu. Na druhé strané bych chtéla zminit fakt, ze
dnesni generace nejevi o podniky svych rodicu piilis velky zajem. Dle mého nazoru je to dano
dnedni uspéchanou dobou, ktera vyviji na spolecnost obrovsky tlak.

Zatimco v minulosti bylo zcela bézné a automatické, Ze se femeslo ptenaselo z jedné
generace na druhou, dnes vlastnici upfednostiiuji prodej externim osobam. Na rozdil od
zahranici, kde maji rodinné podniky mnohdy 1 dvousetletou existenci na trhu, tak v tuzemsku
je situace ponckud jind. Z prizkumi trhu se zaméfenim na rodinné firmy je ndm znamo, Ze
pocet rodinnych firem, které jsou urcené k prodeji narlista, a to 1 za podminek, Ze existuji
potenciondlni néastupci, nicméné o pokracovani v rodinném byznyse nejevi zajem. Je potieba
se zamyslet nad tim, pro¢ je tomu tak, a co za tim doopravdy stoji.

Problém nastava tehdy, pokud rodi¢ nezapoji do celého procesu svého potomka vcas
a neprobudi v ném dostateCny zajem. V praxi se mizeme setkat s fadou ptipadii toho, jak
vlastnik byl pro svou praci, tak moc zapaleny, Ze o nastupnictvi zacal pfemyslet piili§ pozde.
Jestlize rodic¢e nezapojuji své déti do podnikani uz od détstvi, neni se ¢emu divit, Ze k danému
oboru nemaji blizsi vztah. V ptipad¢, ze se dité pohybuje v prostiedi rodinné firmy jiz od

détstvi, prostupuje nekolik fazi. Prvotni krok je dle mého nazoru volba vhodné ekonomické

21 Motivace, motivovani a motiva¢ni teorie, MANAGEMENT MANIA [online].
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Skoly, kde ptipadni nastupci ziskaji cenné znalosti z oboru, které dale mohou aplikovat
v praxi ve firm¢ svych rodicl. Pozdg€ji potomci vykonavaji ve firmé¢ urcitou funkci, ve které
se postupn¢ zdokonaluji. Z vlastni zkusenosti mohu potvrdit, Ze je dobré zacit ,,od podlahy*.
Zatimco potomci ziskavaji bohaté zkusenosti, vedeni firmy se pozvolna pfipravuje na novou
strukturu. Je tedy vice nez vhodné ptipravu neodkladat a zacit s ni co nejdfive. Nastupnici by
si také méli uvédomit, ze firmu je mozné zdédit, ale zaruceny uspech nikoliv. Ten si kazdy

Z nas musi zaslouzit sam?2.

22 Srov. Generace lenochi a stragpytli? Détem se nechce pracovat v rodinnych firmach, Lidovky [online].
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2 Metodika

K ziskani informaci a naslednému vypracovani teoretické ¢asti, kterd je zamétena na
problematiku rodinného podnikani, jsem vyuZzivala pfedev§sim odbornou literaturu, ktera je
uvedena v piehledu pouzité literatury. Dalsi zajimavé a aktudlni informace jsem ziskavala
Z oveétenych internetovych zdrojii. Hlavnim cilem této Casti bylo ziskani ucelen¢ho ptehledu
o dané problematice. V praktické Casti jsem na zakladé vyzkumnych metod dale zkoumala

vyvoj firmy se zaméfenim na pribé¢h konfliktlh mezi jednateli a jednotlivymi zaméstnanci.

2.1 Védecky vyzkum
Podstata védeckého vyzkumu spociva v feSeni dvou, ¢i vice problémil, které na sebe
navazuji a pfimo spolu souvisi. Je slozen z nékolika kroki:
a) vymezeni problému,
b) formulace hypotéz,
C) testovani hypotéz,

d) celkové zhodnoceni (zaveér).

Vymezeni problému

V ramci vymezeni problému je dilezité klast znacny diraz pfedevSim na to, abychom
o zkoumané problematice ziskali co nejvice potifebnych informaci. Zkoumany problém by
m¢él byt vyjadien ptesné, jednoznaéné a tazaci formou. M¢l by také vyjadiovat vztah mezi

dvéma a vice proménnymi.

Formulace hypotéz
Hypotéza je predpoklad, ¢i domnénka o vztahu mezi jevy, které spolu souvisi. Méla
by byt vyjadfena oznamovaci formou a stejn€ jak u problému znazornuje vztah mezi dvéma

a vice proménnymi. Méla by byt také ovétitelna na zéklade vlastni zkuSenosti.

Testovani hypotéz

Jejich nasledné testovani spocivd v rozhodovani o tom, zda je dand hypotéza
pfijatelnd, tedy skute¢na. Proces rozhodovani pak probihd prostfednictvim sbéru dat
snaslednym tfidénim a koneénym zhodnocenim. Potifebna data lze ziskat napiiklad

z dotazniku, nebo uskute¢nénych rozhovord.
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Celkové zhodnoceni
Na zavér je potieba zhodnotit celkovy priubéh vyzkumu, kdy se prokazuje piijeti, nebo

odmitnuti hypotéz na zakladé vysledkd vyzkumu?,

2.2 Rozhovor

V praktické c¢asti jsem si pro danou problematiku zvolila vyzkumnou metodu
interview, jinymi slovy rozhovor. Tato metoda je zaloZena na dotazovani a pomahd ndm nejen
k ziskani potfebnych dat a fakt, ale také k bliz§imu poznani dotazovaného a jeho reakci, diky
nimz lze pribézné regulovat kladené otizky. Rozhovor je zalozeny na interpersonalni
komunikaci a celkovy prab¢h se pak odviji od toho, jaky navazeme S dotazovanym vztah. Pro
ob¢ strany je dulezité, aby atmosféra byla pratelska a uvolnénd, jediné tak 1ze dosdhnout co
nejlepsiho vysledku.

Rozhovor se skladé z otazek a odpovédi. Otdzky mohou mit uzavienou, polozavienou
a otevienou podobu, ale vzhledem k tomu, Ze je tato metoda svym zplsobem nezavisla
a prizpusobiva, prednost se klade otevienym otazkam. Vyhodu je moznost pieformulovani
otazky v pribéhu dotazovani, nebo pouzivani dodate¢nych otazek, potiebnych
k dostatecnému vysvétleni. Na této metodé ocenuji i bliz§i kontakt s dotazovanym, diky
némuz lze 1épe ziskat potfebné a pravdivé informace.

Zpusob, jakym rozhovor vedeme, se déli na strukturovany, polostrukturovany
a nestrukturovany. Pifi strukturovaném rozhovoru jsou otdzky pfedem pevné stanovené
Téma je jasn€ urCené a otazky vyplyvaji v pribéhu rozhovoru. Tato forma nam mnohdy
piinasi nové a neptredvidatelné otazky. Zlatou stfedni cestou je polostrukturovany rozhovor,

kdy je stanoveno téma a vychozi otazky, ke kterym v prib&hu piibyvaji dalsi?*.

Rozhovor — spole¢nost Navratil, spol. s r.0.

K zmapovani dané problematiky a ziskani potfebnych informaci ve firmé¢ Navratil,
spol. s r.o. jsem si zvolila formu polostrukturovaného rozhovoru, kdy jsem méla pfipravenych
nekolik zakladnich otazek, ke kterym v priitbéhu ptibyly dopliujici, za ucelem bliz§iho
pochopeni respondenta (p. Navratil). Druhy respondent (byvaly jednatel) bohuzel odmitl vést

jakykoliv rozhovor.

2 Srov. CHRASKA, M., Uvod do vyzkumu v pedagogice, s. 11-13.
24 Srov. GAVORA, Peter., Uvod do pedagogického vyzkumu, s. 136.
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Otazky se tykaly celkového vyvoje spolecnosti se zaméfenim na prubéh vztahli na
pracovisti. Rozhovor se odehraval v prostiedi rodinné firmy po pracovni dobé a probihal
V klidném duchu. Cilem mého vyzkumu bylo zjisténi pfi¢in vzniku konflikti mezi dvéma

rodinami.

Vymezeni problému
Za dobu piisobeni firmy na trhu vznikaly na pracovisti mezi jednateli a zaméstnanci
jisté konflikty, které se postupem cCasu stupiiovaly, az mély za nasledek rapidni zmény ve

struktufe zaméstnancu.

Formulace hypotéz

Hi= Mezi zahdjenim podnikani a jeho plnym rozvinutim mohou nastat dramatické zmény.
Ho= S ristem poctu zaméstnanct souvisi i vyskyt problémi v interni komunikaci mezi
majiteli a zaméstnanci.

Hs= Reseni konfliktnich situaci je v prib&hu jednotlivych etap vyvoje firmy skodlivé.

Testovani hypotéz
Testovani jednotlivych hypotéz probihalo na zakladé uskute€néného rozhovoru
s jednatelem firmy. Hypotézy na sebe navazuji a vSechny tii byly prostiednictvim tohoto

rozhovoru potvrzeny.

Zavér

V ramci celkového zhodnoceni vyzkumu jsem doSla k zavéru, Ze na zékladé
rozhovoru s p. Navratilem mi byla objasnéna cela problematika zaméfena na konflikty mezi
dvéma rodinami, které se prohlubovaly v pribéhu vyvoje firmy. Nejvice tedy za poslednich
osm let, kdy se situace se zapojenim dalSich rodinnych ¢lenti nelepsila. Také se ukazalo, ze
1 pres veSkerou snahu p. Navratila tyto konfliktni situace feSit, druhd rodina nejevila patiicny

zajem. Atmosféra na pracovisti se tedy nadale zhorSovala, az doslo k ukonceni spoluprace.
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Prakticka cast

3 Predstaveni firmy

Navratil, spol. s r.0.

Navratil, spol. sr.0. je rodinny podnik zalozeny Vv prosinci roku 1998 se sidlem
nedaleko mésta Olomouce, ve vesnici jménem Grygov. Specializuje se predevS§im na vyrobu
a prodej pojezdovych kol a kladek. V nabidce sortimentu je vice nez 14 000 druht
pojezdovych kol 0 nosnosti od 20 do 12 000 kg.

Z hlediska velikosti se jednd o mikro podnik. Firma momentaln¢ zaméstnava sedm
pracovnikll riznych vékovych kategorii a spadaji sem jak ¢lenové rodiny p. Navratila, tak
I jejich blizci piibuzni a znami. Co se ty¢e organizacni struktury pracovnikd, neni striktné
stanovena, ale kazdy z pracovnikii ma urcitou denni naplii prace, kterou musi nalezité
vykonéavat. Zaroven poskytuje pfilezitostnou praci pro rizikové skupiny lidi. Jedna se
pfedevsim o studenty, osoby bez praxe, ¢i osoby vyssi vékové kategorie. S tim uzce souvisi

i jeji angazovanost v oblasti CSR.

Obrazek 3 - Sidlo a provozovna firmy
(zdroj: viastni)
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3.1 Produkt

Jak uz jsem zminila v tvodu firma nabizi okolo 14 000 druht kol a kladek. Z nabidky si
Ize vybrat kola s malou nosnosti az po kola tézkotonazni. Mezi kola s malou nosnosti fadime
zejména kola nabytkova a designova s vyuzitim jak v domacnostech, tak i v kancelaiskych
prostorach. Sortiment tvoii také kola transportni, pfistrojova, teplovzdorna, ktera maji vyuziti
ve skladech, obchodnich fetézcich a v neposledni fad¢ v potravinarském primyslu. Dalsi
kategorii jsou kola tézkotonazni, super tonazni a odpruzena, kde vyuziti najdeme piedevsim
Vv automobilovém primyslu. Firma spolupracuje napiiklad s automobilkou Hyundai a Toyota

Tsusho. Né¢kterd kola jsou také vyrabéna na miru, dle specifickych ptani zadkaznika.

Obrazek 4 - Produkt firmy
(Zdroj: viastni)
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3.2 MISE
Organizace existuje za ucelem prodeje raznych, a predev§im specifickych druha kol

a kladek vysoké kvality, a to za bezkonkurencni cenu na trhu.

3.3 VIZE

Momentalné se podnik zamétujeme na prodej 14 000 druhi pojezdovych kol a kladek.
Do budoucna ma v planu dany sortiment lehce rozsifit a zlepsit uroven poskytovanych sluzeb

v souvislosti s vyvojem trhu.

Vyvoj rocnich obrat

25 000

22 180

20 000

15 D00
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10 000
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5 000

2010 2011 2012 2013 2014 2015
Rok

Obrazek 5 - Vyvoj ro¢nich obratt
(Zdroj: viastni)

Z grafu vyplyva, ze si spolecnost Navratil, spol. s r.o. udrzuje stabilni vyvoj obratd,
avSak vroce 2012 doSlo k pomérné vyraznému poklesu. Jeden z divodid byla ztrata
vyznamného odbératele, ktery odebiral zbozi v pravidelnych intervalech a velkém mnoZstvi.
Z pohledu jednatele firmy to bylo také vlivem doznivajici svétové ekonomické krize.
V nésledujicim roce se v ramci marketingovych sluzeb firmé podatilo oslovit novy segment

odbératelli. Poptavka po produktech méla v dalSich letech rostouci tendenci.
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3.4 Vnéjsi prostiredi firmy

Popis zakazniku

Opakovany nakup¢i (vétSina) - diky specifickému zaméteni mé podnik Sirokou
klientelu, ktera se v oblasti kol a kladek jiz pohybuje a je docela dobie obeznamena
s produktem, ktery hleda. Ve vétsin¢ piipadech se jedna o zédkazniky, ktefi se zajimaji o jiz
sestavend kola. Nékteti zakaznici vSak pozaduji kola v rozlozeném stavu, tudiz jim firma
zasila veskeré potiebné komponenty zvlast. Nejéastéjsim zakaznikem podniku jsou podle
firemnich prizkumt velké tuzemské firmy, ale i zdravotnicky, nebo védecko-technicky
sektor. Pro firmu je tedy jednodussi s touto klientelou obchodovat a celkové dlouhodobé

spolupracovat.

Jednorazovy nakup¢i — na druhé strané jsou zde i zakaznici, ktefi nemaji dostatek
informaci a zkusenosti s produktem a mnohdy ani sami netusi co chtéji. Spoluprace je S nimi
pon€kud komplikovana. Ve firm¢ jsou zaméstnanci, ktefi znaji pfevaznou ¢ast nabizeného
sortimentu a jsou schopni jim nalezité¢ pomoci ¢i vyhovét. Tito klienti u firmy poptavaji jen
velmi zfidka a tvoii pouze zanedbatelné procento trzeb.

Cilem spolecnosti je vyhovét pozadavkim vSech zakaznikti a nejlépe S nimi vytvofit

dlouhodoby a perspektivni pracovni vztah.

Popis dodavatela

Obchod rozdé¢luje dodavatele podle dlouhodobosti vztahu a podle konkrétnich potieb
zbozi. To se vétSinou objednava prubézné podle zistatku skladovych zdsob, nebo je
objednavano pti védomi, Ze v nejblizsi dob¢ bude sjednana velka zakazka. Firma pii odbéru
velkého mnozstvi kusti kol a kladek ziskdva automaticky velkoobchodni cenu. Zbozi je
zasilano zejména na vlastni néklady podniku za pomoci komunikace s néalezitymi zastupci.
Benefit z dlouhodobosti vztahi s uréitymi dodavateli se projevuje vyrazné na cené, ktera je
podstatné niz8i, neZ kdyby odebirali zbozi od riznych vyrobci. Jednd se piedevSim
o zahrani¢ni dodavatele, nebot’ nabidka tuzemského trhu neni zdaleka tak rozSifena. Velmi
dobry obchodni vztah ma firma zejména s Italskymi, Némeckymi a Cinskymi dodavateli

materialu.
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Italie

Vztahy, které byly zpocatku cist¢ formalni, jsou po dlouholeté spolupraci spise
pratelského charakteru. Konkrétné se jednd o firmu XY, kterd je jednim z piednich
dodavatelli a partnerti spolecnosti témét patnact let. Diky kooperaci s timto prestiznim
a uznadvanym dodavatelem komponentd firma svym zdkaznikii nabizi Sirokou S$kalu
jedine¢nych a specifickych produktd, se kterymi se tézko setkame u jiného ¢eského prodejce

S podobnym zamétenim.

Némecko

Diky spolupraci s némeckymi dodavateli se sortiment firmy obohatil o dalSi zajimava
kola. Lisi se pfedevS§im v nékterych parametrech a designu. Vyznacuji se vysokou kvalitou
a odolnosti, coz se samoziejmé& projevuje i na cené. Naklady na dopravu a dodaci doba
materialu se ve srovnani s italskymi dodavateli vyrazné nelisi, tudiz nelze piesné urcit koho

firma preferuje vice.

Cina

Kooperace s ¢inskymi dodavateli je pon¢kud jina. Dfive byla spoluprace s asijskymi
dodavateli pro firmu velikym piinosem V podobé Siroké nabidky kol a kladek v patficné
kvalit¢ a za bezkonkurencni ceny. V soucasnosti Cinsky trh prestavd byt tolik zajimavy
a vyhodny, pfedevSim kvili dlouhé lhaté dodani zbozi a cendm, které neustale rostou

Vv zavislosti na vyvoji daného ménového kurzu.

Popis konkurence

I kdyZ se jedna o univerzalni produkt s Sirokym vyuZzitim, zajem o kola a kladky neni
tak vyrazny jako u ostatnich velmi komer¢nich produktt. Proto je v okoli firmy velmi nizka
konkurence. Nicméné Vv rdmci jednoho roku se podafilo nové vzniklé firmé v Olomouckém
kraji spustit distribuci kol a kladek s podobnymi prvky na tuzemsky trh. Je tedy nutné tuto
konkurenci sledovat.

Mezi nejvéetsi konkurenty na trhu se fadi firma Wicke a Tente. Jsou to velké zahrani¢ni
firmy se zastoupenim v CR. Nabizi podobné vyrobky a sluzby, nicméné to pro firmu
Navratil, spol. s r.0. nepiedstavuje zasadni hrozbu, uz jen diky jeji dlouholeté plisobnosti na

tuzemském trhu a dobrému jménu.
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3.5 Historie

Vznik rodinné firmy Navratil, spol. s r.0. se vaze do obdobi 90. let, konkrétn¢ se jednalo
o rok 1998, tudiz ma za sebou téméf 20 let existence na trhu. Spolecnost zakladali tii
spolecnici p. Navratil S otcem a jejich spoleénym kamarddem. Impuls pfisel zvenci, kdy tato
komodita byla na prodej. Jednalo se o jeden specificky druh kladek, se kterym nikdo z nich
tehdy nem¢l zadné zkusenosti. I ptesto se rozhodli, Ze do podnikani ptijdou spolecné.

Odkoupili i veskeré know-how s klientelou, kterd se postupem cCasu rozsifila. Dalsi
kontakty ziskavali z evropské databanky. Zasadni zlom nastal s pfichodem internetu, kdy si
firma zalozila vlastni webové stranky a dostala se tak do podvédomi vetejnosti. Spolenost
zacali oslovovat zahrani¢ni investofi a prodejci materidlu, jelikoZ pro né€ byla atraktivni. Pro
firmu to byl obrovsky piinos, uz jen z toho duvodu, Ze se nabizeny sortiment rapidné rozsifil
a s tim souvisejici okruh klientely. Poptavka po produktech neustale stoupala.

Dalsi zlom nastal zhruba okolo roku 2008, kdy otec p. Navratila zemiel a odkazal mu
svuj tietinovy podil. Na chodu firmy se aktivné zacali podilet dalsi ¢lenové z obou rodin.
Najednou zde fungovaly dvé zcela odlisné strany, i kdyz se to zpocatku tak nejevilo,
postupem c¢asu vznikaly jisté neshody v souvislosti s predstavou o vedeni spole¢nosti

a vykonu prace jednotlivych ¢lenti tymu.
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3.6 Analyza konflikti

Béhem svého pusobeni na trhu si firma prosla nékolika fazemi tykajicich se struktury
zaméstnancu a jednatell. PO dobu mé ptfitomnosti ve firmé jsem méla moznost vypozorovat
a zhodnotit konflikty mezi rodinami, které nasledn¢ vedly k rozdéleni na dva tabory a poté

k vypovédi z pracovniho poméru obou synt byvalého jednatele.

Analyza pred rozdélenim

Spole¢nost Navratil, spol. s r.0. si podle jiz zminovaného grafu ro¢nich obratli vede
V poslednich letech velmi dobfe, s ¢imZ jsou spojeny vyssi naroky nejen na vedouci
pracovniky, ale také na zaméstnance, jejich produktivitu, flexibilitu a ochotu byt soucasti
tymu a tdhnout za jeden provaz. V uvodu mé analyzy poukazuji zejména na vykonnost
druhého spolec¢nika, ktera zacala postupné upadat. Dle mého nazoru se konflikt vyskytl kvuli
dvougeneracnimu vékovému rozdilu mezi jednateli, dale také kvili rozdilnému pfiistupu
k jednotlivym ukolim a povinnostem. Veskera zodpovédnost a dulezita rozhodnuti ohledné
firmy ztistala pouze a jen na p. Navratilovi. Situace se nelepsila, citil Zze je jedinym motorem
firmy, kdezto byvaly jednatel se dobrovolné zac¢lenil mezi ostatni zaméstnance.

Také jsem vypozorovala, ze za nepfitomnosti p. Navratila bylo vice nez ziejmé, Ze
byvaly jednatel postrada schopnost zajistit podporu podiizenym a nevédél si rady v krizovych
situacich. Té&chto situaci ptibyvalo, tudiz mu bylo navrhnuto ukonceni spoluprace, kterému se
nebranil, nebot’ sam uznal, Ze na danou funkci uz nestac¢i. P. Navratil se zachoval velice
velkoryse, nabidl mu finan¢ni odstupné v podobé patfi€né dividendy a ponechani firemniho
vozidla. Po této domluvé se zdalo, Ze se situace vyiesila ku prospéchu v§em, bohuzel vsak
oba synové tento nazor nesdileli, uzavieli se do sebe a celkové se zménil jejich postoj, jak
k praci, tak i ke kolegim.

Postupem casu oba synové méli vyrazné odlisné predstavy o zptisobu vykonavani své
préace a integraci vlibec. D¢lali zdsadni chyby, které se dale negativné projevovaly na chodu
firmy, coz poskozovalo piedevsim jeji dobré jméno. Zpravidla se jednalo o neplnéni
prioritnich ukold. Jeden z nich mél na starosti technickou podporu firmy, kterou nalezité
neplnil (realizace kataloglh trvala dlouho, webové stranky nebyly ucelené, nepiijemné
a odméfené chovani ke stavajicim zakaznikiim a dodavatelim), coz vedlo do budoucna
k problémim. Vypozorovala jsem i situaci, kdy kvuli Spatné komunikaci a kontrole
objednané¢ho zbozi doSlo k nedostatku materialu potiebného k mont4dzi nasmlouvanych

zakazek. Také jsem si vSimla, Ze sluCoval rodinny zivot S profesnim. V rdmci pracovni doby
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si vodil malé déti na pracovisté, tudiz jeho prace byla neefektivni. Po Case nepfijemna
atmosféra ve firm¢ vedla ktomu, ze téméf veskerou napln prace vykonaval
p. Navratil s manzelkou. Oba synové byvalého spolecnika se tak stali doslova nadbyte¢nymi.

Konflikty se neustale prohlubovaly, aZ vyustily k rozhodnuti podani vypovédi z jejich strany.

Analyza po rozdéleni

Situace se po rozdéleni rodin vyrazné zménila. Doslo k obnoveni a posileni struktury
zaméstnanctl, byl pfijat novy IT manazer a montaznik kol. Firma Navratil, spol. sr.0. je
momentalné ve vlastnictvi p. Navratila a jeho manzelky, tudiz jsou zde dva vykonni feditelé.
P. Navratil se zaméfuje spiSe na manazerskou oblast, kdezto jeho manzelka na tu
administrativni. Atmosféra na pracovisti je vice uvolnéna a efektivita prace vzrista. Diky
tomu, co se za posledni dobu ve firm¢ udalo, vedeni firmy dostalo novy impuls Kk lepsimu

a efektivnéjSimu rozvoji spolecnosti.
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Rozhovor

Tazatel: Co Vis primélo k tomu zacit podnikat?

Dotazovany: Clovék ma dvé volby. Bud® bude zaméstnany, nebo bude podnikat, a to mé
piimélo jit vlastni cestou, protoze jsem se rozhodl, Ze nikdy na nikoho dé€lat uz nebudu.
Tazatel: Jaka byla Vase prvotni mySlenka ohledné podnikani?

Dotazovany: S podnikanim jsem zacal zhruba ve 2. tfid¢, kdy jsem spoluzdkiim prodéaval
strouhatka.

Tazatel: Proc pravé pojezdova kolecka?

Dotazovany: Tenhle népad se nikomu z nas v hlavé nezrodil. Impuls pfisel zvenci, kdy tato
komodita byla na prodej. Jeden kamarad mého otce chtél prodat firmu s pojezdovymi koly.
Nevedél jsem, jak na to reagovat, ale po tivaze jsme se s otcem a jeho kamaradem rozhodli, ze
tuto nabidku pfijmeme.

Tazatel: Jaké byly vaSe zacdtky a jak na né vzpomindte?

Dotazovany: Kazdé zacatky jsou tézké. Byl to vstup do neznama. Nikdo z nas v tomto oboru
nemél zadné zkuSenosti.

Tazatel: Jaké financni prostiredky jste pouZili k zahdjeni svého podnikani?

Dotazovany: Pajcili jsme si. Byla to ptij¢ka cca 300 000 korun od znamého.

Tazatel: Nechtéli jste vyuZit moZnost bankovniho uvéru?

Dotazovany: Tuto moZnost jsme nezvazovali, chtéli jsme si jit po vlastni ose a nevézat se na
banku.

Tazatel: Jak probihalo vedeni firmy za predpokladu, Ze zde byli ti'i spolecnici?

Dotazovany: Kazdy umél néco. Otec mél charizma a zkuSenosti, kamarad byl zasobovac a ja
jsem um¢l prodavat.

Tazatel: TakZe jste si vedouci role nijak nevyclenili?

Dotazovany: Ne, vedouci ¢asem vyplynul sam.

Tazatel: Jak byste popsal celkovy vyvoj spolecnosti?

Dotazovany: Vyvoj byl postupny a kladny.

Tazatel: Nezaznamenali jste Zadné rapidni vykyvy?

Dotazovany: Ne, firma $la stale nahoru a stoupala.
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Tazatel: Kdy nastal zasadni zlom v poptdvce po vasich produktech?

Dotazovany: Firma nam prodala veskeré know-how i s klientelou, kterd se samoziejmé
postupem ¢asu ménila. Nejvétsi zlom nastal, kdyz jsme na internetu spustili webové stranky.
Dostali jsme se do podvédomi Siroké vefejnosti a reklama nasi spole¢nosti se vice rozsifila.
Tazatel: Pamatujete si konkrétni rok?

Dotazovany: Asi okolo roku 2000.

Tazatel: Oslovovali jste spiSe tuzemsky trh, nebo jste se soustiedili i na zahranici?
Dotazovany: Vzdy jsme se orientovali zejména na tuzemsky trh, a tak je tomu i dnes.
Kontakty jsme ziskéavali z evropské databanky.

Tazatel: Jaké bylo vaSe nejtéZsi obdobi a proc¢?

Dotazovany: My jsme tézké obdobi, jako takové, v podstaté nikdy neméli. Jen v obdobi
sveétové ekonomické krize roku 2008 doslo k mirnému poklesu trzeb, ale na firmu to nemélo
vyrazny negativni dopad.

Tazatel: Vyskytovaly se zde néjaké neshody mezi Vami a dal§imi spolecniky v priubéhu let?
Dotazovany: Z pocatku jsme spolu vSichni vychéazeli dobte, ale situace se ponékud zménila
v roce 2007, kdy mtj otec zemftel.

Tazatel: V éem se situace zménila?

Dotazovany: Po smrti mého otce jsem firmu vedl spolu se svym kolegou. Nase firma se
rozrostla o dalsi rodinné piislusniky. Najednou zde fungovaly dvé odlisné rodiny. Tehdy jsem
to tak jeSt¢ nevnimal, ale postupem casu byly naSe pfedstavy o spolecném podnikani
a integraci dost odlisné.

Tazatel: Jak se vitahy postupem Casu vyvijely?

Dotazovany: Vztahy mezi zaméstnanci byly piatelské a uvolnéné, a také jsme se vSichni
navzajem respektovali. Zasadni zlom nastal v momenté, kdy vykonnost mého kolegy zacala
vyrazné upadat a j& se rozhodl, Ze na dvé rodiny uZ pracovat nebudu, tak jsem mu navrhl
odchod do diichodu. Od té doby se vztahy mezi moji a jeho rodinou vyrazné€ zhorsily.

Tazatel: Proc si myslite, Ze to tak bylo?

Dotazovany: V té dobé ve firmé¢ pracovali také jeho dva synové, kteti méeli ponckud jiné
predstavy o vykonavani své prace a podnikani. Odchod otce do dichodu se jich vyrazné
dotknul.
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Dotazovany: Od té doby bylo podnebi ve firmé dost Spatné, az jsme si pomalu nemohli pfijit
na jména. Oba synové nejevili zadny zajem o spolupraci a odpovidaly tomu i jejich vykony.
a dali vypovéd.

Tazatel: Ucastnite se néjakych $kolenich, rozvijejicich programii nebo veletrhii v oboru?
Dotazovany: Ano, prubézné nam chodi pozvanky od zahrani¢nich dodavatelli na evropské
veletrhy. Momentalné planujeme i cestu do Ciny na mistni veletrh.

Tazatel: Jaké jsou vaSe predstavy o firmé do budoucna — planujete firmu néjakym
zpuisobem rozsiiit?

Dotazovany: Rozsitit firmu bychom samoziejmé chtéli, ale momentalné je zde problém
s nedostatkem pracovnich sil. Také nam chybi skladovaci prostory.

Tazatel: Co byste doporudil zacinajicim podnikateliim v tomto oboru?

Dotazovany: Jak k zakaznikiim, tak k dodavatelim pfistupovat s rozumem. Je dilezité, aby

¢lovék jednal a obchodoval narovinu.
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3.7 Navrh reSeni

V ramci mého plsobeni ve firm¢é jsem navrhla urCit¢é zmény, které by mohly mit
pozitivni dopad na jeji budouci vyvoj. Jedna se predev§im o zlepSeni propagace spolec¢nosti.
Dle mého nazoru by firma méla v rdmci propagacnich a marketingovych sluzeb efektivnéji
vyuzivat svou schopnost k ziskani novych zakaznik. Zaméfili jsme se na marketingovou
komunikaci v podobé reklamnich billboardu, které jsou strategicky umistény v okoli firmy,
pfevazné po Olomouci. Zakazniky se snazime upoutat 1 prostfednictvim masmédii ve formé

reklamniho sloganu vysilaného na radiu Han4, nebo klasické reklamy na internetu.

Reklamni billboard

Obrazek 6 - Navrh reklamniho billboardu
(Zdroj: viastni)
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Vizitka
Jak jiz vSichni vime, vizitky nam poskytuji jakysi pohled na osobu ¢i spolecnost. Prvni
dojem déla hodné, a proto by se na jejich vzhled a kvalitu m¢l klast urcity diraz. Ke zlepseni

image firmy jsem v ramci obchodni propagace navrhla nové vizitky, které jsou vice prehledné

a poutave.

Petr Navratil

jednatel spolecnosti

Navratil, spol. sr.o.
U Parku 357
78373 Grygov

mobil: 602 725 444
tel. +42058 539 3322 www.navratilsro.cz
4 petr@navratilsro.cz www.dum-kolecek.cz

Obrazek 7 - Navrh vizitky
(Zdroj: viastni)

Reklamni slogan v radiu

Reklama v radiu je dalsim dobrym krokem k tomu, aby se firma dostala do podvédomi
Siroké vefejnosti 1 jinym zplsobem a mohla tak ziskat nové kontakty. MozZnost Uspéchu
zarucuje fakt, ze po televizi je radio druhé nejmasovejsi médium a denné oslovuje témér 85 %
populace. V ramci marketingovych sluzeb jsme se rozhodli oslovit regionalni radio Hana.

Reklama v radiu ma podobu kratkého spotu.
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3.8 SWOT analyza

SWOT analyza je metoda, ktera se zaméiuje na dikladny rozbor silnych a slabych
stranek dané organizace, ale také na jeji pfilezitosti a pfipadné hrozby. Jeji vyznam spociva
V tom, ze nam poskytuje hodnoceni stavu organizace, tudiz je velice dulezita pro strategické
fizeni a rozhodovani. Pokud mluvime o silnych strdnkach, jedna se predevSim o kladné
faktory, diky kterym podnik vynika a stava se zajimavym pro vnéj$i okoli. Tyto piednosti je
tteba pravidelné rozvijet a podporovat. Naopak slabé stranky piedstavuji klicové faktory,

které je tfeba potlacovat, nebo zcela odstranit.

1. Silné stranky

a. firemni kultura,

b. bohaté znalosti a dovednosti manazera,

C. ,,neomezena“ pracovni doba,

d. sidlo v dobré lokalité,

e. nabizeny produkt,

f. nejnovéEjsi technologie pouzivané pii vyrobé,

g. uprava sortimentu dle vyvoje trhu a pribézné inovace,
h. dlouhodobé piatelské vztahy s dodavateli,

i. dosahovana vynosnost.
2. Slabé stranky
a. provoz firmy je ¢asove naro¢ny,
b. ,,neomezena‘ pracovni doba,
c. nedostatek kvalifikovanych pracovniki,
d. rodinné spory,
e. malé skladovaci prostory,
f. finan¢né naro¢né vybaveni.

3. Prilezitosti

a. nove trhy,

b. zahrani¢ni spoluprace,
C. novi zékaznici,

d. wvyssi kvalita vyrobkd,
€. navySeni sortimentu,

f. nové technologie.
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4. Hrozby
a. Kolisavy kurz mén pii zahrani¢nim obchodu,
b. novéa konkurence v odvétvi,
c. zlepSeni nabidky stavajici konkurence,
d. nedostatek pracovnich sil,

e. politika v CR.

Silné stranky

Jako jednu z hlavnich pfednosti povazuji zejména rodinné prostiedi, diky kterému maji
zameéstnanci pracovni jistotu a bezpeci, jez opétovné vraci poctivéjsi a efektivnéjsi praci.
Mezi zaméstnanci na nizsich pozicich panuje spiSe uvolnénd, az kamaradské atmosféra, tudiz
mezi sebou nevytvaii témét zadny tlak a jejich pracovni vykony dosahuji pottebnych kvalit.
Firma také opétované potrada riizné spolecenské akce, naptiklad firemni vecefe, bowling,
nebo jiné neformalni aktivity, diky kterym se zaméstnanci vice sblizuji a vytvareji tak dobry
tym.

Majitel, jednatel a zaroven manazer je jedna osoba, dale jen p. Navratil. Vykonava
prevaznou ¢ast prace a zodpovidd za celkovy chod firmy. Diky dlouholeté praxi
a zkuSenostem je schopen plnit celou fadu vykont rychle, efektivné a s patficnym piehledem.

Sidlo firmy se nachazi v dobfe dostupné lokalité nedaleko mésta Olomouce, tudiz je
poptavka po produktech velice ptizniva. Hlavni vyhodou shledavam fakt, ze objekt je ve
vlastnictvi p. Navratila, proto zde nevznikaji ndklady navic spojené s prondjmem pozemku ¢i
budovy. Cely objekt se déli na dvé ¢asti, kdy spodni nebytové prostory budovy jsou
vyuzivany firmou jako kancelafe, sklad a dilna. Naopak horni patro obyva rodina
p. Navrdtila, tudiz je svym zdkaznikim neustale k dispozici i mimo stanovenou pracovni
dobu. Dle mého nazoru ma tak podnik znacnou konkuren¢ni vyhodu, oproti jinym podnikiim
na trhu.

Silnou strankou firmy je také jeji Siroké spektrum nabizenych vyrobku, které nejsou na
tuzemském trhu tak rozsifené. V odvétvi nevznika piilis velkd konkurence, byt se jedna
o produkt velmi vyhleddvany a s rozsahlym vyuzitim v béZném Zivot€ ¢i primyslu. Vyznacuji
se vysokou kvalitou a dlouhou Zivotnosti pouZit¢ho materidlu. Vyhodou je vyuzivani
nejnovejsi technologie pii vyrobe, jako jsou pfistroje na manipulaci ve skladu, montazni
vrtacky, nebo balici stroje. Diky neustale ménicim se trendiim, poptavce a lepsi dostupnosti
materidlu firma upravuje sortiment v ndvaznosti na vyvoj trhu. Provadi rizné zmény

a inovace, které se tykaji nejen produktu, ale i celé organizace.
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Za dobu existence na trhu si firma vybudovala dlouhodobé, az pratelské vztahy
s dodavateli, které zprvopocatku byly ¢ist¢é obchodni. Jelikoz tuzemsky trh nenabizi
dostatecné mnozstvi materialu v dobrém poméru kvalita cena, firma dlouhodobé udrzuje
vztahy se zahrani¢nimi dodavateli. Jedna se 0 firmu, ktera na trhu ptisobi jiz fadu let a lze fici,
ze z finan¢niho hlediska si vede velmi dobte. Je schopna pokryvat veSkeré naklady

a je pravdépodobné, ze bude dlouhodobé prosperovat.

Slabé stranky

Firmu momentaln¢ tidi a spravuje p. Navratil s manzelkou. Zodpovidaji za celkovy
chod firmy a obé&tuji tomu téméf veskery sviij ¢as. Své pravomoci deleguji jen ztidka, protoze
zde neni nikdo, kdo by dosahoval takovych kvalit v oblasti spravy a vedeni. Diky neustale
rostouci poptdvce po produktech je provoz casoveé narocny a prace na zakazkach rodinu
p. Navratila mnohdy nemine i o vikendech, jelikoz sidlo firmy je i soucasné jejich bydlistém.
Da se fici, ze pracovni doba je v tomto piipad¢ doslova neomezend, coz z malé ¢asti povazuji
za vyhodu, jak jsem jiz uvedla v silnych strankach. Na druhé strané to pro rodinu ptedstavuje
urcité bfemeno.

Dalsi neopomenutelnou slabou strankou je nedostatek kvalifikovanych pracovnich sil.
Pravé na tuto slabinu by firma méla klast nejvétsi duraz. Jak uz jsem zminila vyse, provoz
firmy je Casov€ naro¢ny, tudiz si vyZaduje schopné pracovni sily. Na jedné strané zde
zamé&stnanci dosahuji potfebnych kvalit, ale na druhé strané se ¢asto dostavaji do stavu, kdy
nestihaji a jsou ve stresu. Na firmu to ma pak negativni dopad, naptiklad v podob¢ chybné
odvedenych vykont.

Jisté slabiny pocituje firma i tehdy, pokud je fe¢ o vztazich na pracovisti. Jelikoz firma
zaméstnava z velké ¢asti rodinné ptislusniky je zde velika pravdépodobnost vzniku konfliktu,
at’ uz jsou vztahy mezi nimi na sebeleps$i trovni. Spory vzniklé na domovské pidé se lehce
prolinaji do pracovniho prostedi a naopak. Mnohdy je to zaCarovany kruh, ktery nema konce.
Celkové to pak negativné ovliviiuje klima na pracovisti. Z mého pohledu se p. Navratil tyto
dvé stranky snazi oddélit a pokud se jednd o pracovni zélezitosti, tak k tomu pfistupuje
s nadhledem. U ostatnich rodinnych pfislusniki je situace leckdy jina.

Nedostatek shledavam i1 v kapacité skladovaciho prostoru, diky které neni mozné docilit
efektivni logistiky. I kdyz firma momentalné nepiedpokladd néjak vyrazné expandovat,
nabidka sortimentu se pozvolna rozsifuje a je dulezité si uvédomit ze skladovaci prostory
nejsou neomezené. S tim souvisi 1 naro¢nost firmy na vybaveni skladu, dilny, ale i kancelafi.

Vznikaji zde nemalé naklady spojené pievazné s nejnovéjsi technologii, at uz se jedna
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o software, elektroniku, pracovni pomicky, ¢i manipulaéni voziky.

Prilezitosti

Jelikoz ma firma rostouci tendenci, je velmi pravdépodobné, Ze v budoucnu dojde
k navySeni sortimentu nabizenych produkti. Navazani novych vztahli s potencialnimi
partnery a dodavateli mtize mit na firmu velice ptiznivy dopad, napiiklad v podobé rostouciho
odbytu. Timto zplisobem Ize ptildkat novy segment zakaznikl. DalSim rysem, ktery mtze byt
pro firmu pifinosem je udrzovani dlouhodobé vérnosti stavajicich zédkaznikii. Zaméfit by se
méla predevSim na zkvalitnéni nabizenych sluzeb, které se vazou k produktim. Nové
technologie a moderni postupy pouzivané pii vyrobé kol a kladek jsou dalsi dulezitou slozkou

pottebnou ke spravnému vyvoji firmy.

Hrozby

Ptipadna rizika je tieba pravidelné fidit a usmérnovat tak, aby jim firma pfedchazela
a nevznikl nezadouci problém, se kterym by se firma musela vypotadat. Jelikoz odebira
predevsim ze zahranici je zde dilezité si pravidelné hlidat kolisavé kurzy jednotlivych mén.
Ty totiz mohou mit jisty vliv na cenu hotového produktu na tuzemském trhu.

V ramci definice hrozeb neni moZzné opomenout i nové vzniklou konkurencni firmu.
Jedna se také o rodinou firmu, jejiZ zakladatelé v minulosti spolupracovali a podileli se na
fizeni firmy Navratil, spol. sr.0. Je zde urcitd pravdépodobnost, Ze naldkaji stavajici
zakazniky pravé diky velmi podobnému sortimentu, ktery nabizi. I kdyz si firma vede velmi
dobte, je dilezité piedvidat hrozby do budoucna. Jedna se pfedev§im o politiku a nafizeni
staitu v podobé rlznych vyhlaSek a zdkont, které nelze néjakym zplsobem ovlivnit, nebo

obejit.
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Zavér
V bakalarské praci jsem se zaméfila na oblast rodinnych podnikd a zejména na jejich
silné a slabé stanky, kdy ty slabé mohou byt zdrojem urcitych probléma vychézejicich
z mezilidskych vztahi na pracovisti. V teoretické ¢asti jsem za pomoci odborné literatury
objasnila zéakladni pojmy, které obecné souvisi s podnikanim. Dale jsem se vénovala
problematice rodinnych podnikd, jejich vyhodam, nevyhodam a eventualnim problémim,
které mohou v prubéhu vyvoje nastat. Lehce jsem nastinila také téma nastupnictvi, nebot’
spada do rizikové oblasti problémil a v piipadé rodinnych firem se mu bohuzel nelze vyhnout.
V praktické ¢asti jsem se vénovala konkrétni rodinné firmé, ktera mi byla zafnym
ptikladem pro zvolenou problematiku, tudiz se stala objektem mého vyzkumu. Diky svému
dlouhodobého plsobeni ve firmé jsem byla svédkem nékolika rizikovych situaci, kdy
dochazelo ke stietu zajmi a naslednému vyvolani konfliktd, které se postupem cCasu
stupnovaly. Znac¢né problémy souvisely zejména s neefektivni tymovou praci, motivaci
a interni komunikaci. Tim chci fici, ze néktefi zaméstnanci vykazovali zna¢nou neochotu
a odpor k vykonu své prace ¢i celému podniku a bylo tézké najit spole¢ny soulad, ktery byl
v tomto piipad¢ vice nez zadouci. Také zde doslo K jistym zménam, které jsem navrhla ve
spolupraci s firmou. Tyto zmény se nasledné ukazaly jako velmi pozitivni, uz jen diky kladné
odezvé zakaznikd. Jednalo se o celkové zlepSeni propagace firmy navenek, v podobé
reklamnich billboardt, vizitek a novych webovych stranek.
Na zavér bych chtéla zdaraznit fakt, ze i kdyz ma firma tendenci pozitivniho ristu,
méla by se nejvice zamé&fit na svou slabinu v nedostatku pracovnich sil, ktery je momentalné

dle mého nézoru stézejni.
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Téma bakalatské prace je konflikt manazersko-vlastnickych vztahii v konkrétni rodinné

firmé. Prace je slozena ze tii ¢asti, kdy prvni je teoreticka ¢ast, dale navazuje metodicka cast

a v neposledni fad¢ prakticka ¢ast. V teoretické €asti je st€Zejni rozbor zvolené problematiky

za pomoci odborné literatury. V metodické ¢asti jsou stru¢né popsany metody vyzkumu, které

jsem si pro danou problematiku zvolila a nasledn¢ aplikovala. V praktické casti je zakladem

konkrétni rodinna firma, ktera je pfedmétem vyzkumu, zaméteného na konflikty mezi

zameéstnanci.
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The subject of this work is Conflict in the Leadership of a Family Business. The work is
consisted of three parts. The first part is theoretical, related section is methodological and
finally a practical part. The theoretical part is based on analysis of selected problems using
literature. The methodological section briefly describes the methods of research, which 1
chose for this issue and subsequently applied. In the practical part is basis the specific family
company which is the subject of the research, which focuses on the conflicts between

employees.
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