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Uvod

Rodinné firmy predstavuji zakladni kdmen svétového hospodarstvi a hraji klicovou roli v
ekonomikdch mnoha zemi. Tvoii velkou Cast vSech podniki na svété a vyznamné
pfispivaji k tvorbé pracovnich mist a produkci HDP. V Ceské republice rodinné firmy
taktéz tvoii vyznamnou ¢ast ekonomiky a jejich vliv na trh prace a ekonomicky rozvoj je
nemaly. PfestoZe jsou Casto piehlizeny ve srovnani s velkymi korporacemi, jejich role v

narodnim i globalnim hospodafstvi je nezastupitelna.

Vlastnosti rodinnych firem, kterd je odliSuje od jinych forem podnikani, je jejich
schopnost propojit rodinnou oblast s oblasti obchodni, coZ mize vytvaret velké vyzvy,
ale 1 prilezitosti. Jako druhy nejzasadnéjs$i aspekt pro oblast rodinného podnikani je
nastupnictvi. V soucasné dob¢ je téma rodinného podnikéni, a predevsim nastupnictvi
velmi aktudlni, vzhledem k tomu, Ze fada rodinnych firem byla zalozena v 90. letech

minulého stoleti, a nyni je ¢ekd nebo jiz prosly procesem nastupnictvi.

Z toho diivodu se tato bakalarskéa prace zamétuje na téma rodinného podnikani a s nim
souvisejici problematiku ndstupnictvi, ktera je klicova pro dlouhodobou udrzitelnost a
prosperitu rodinnych firem. Cilem prace je identifikovat problematické oblasti ve
vybraném rodinném podniku, s diirazem na nastupnictvi, a nasledné navrhnout feseni pro

tyto oblasti.

Bakalaiska prace zacina teoretickou casti, ktera je rozdélena do ¢tyf hlavnich kapitol.
Prvni tfi kapitoly jsou zamétené na rodinné podnikani jako takové a posledni kapitola je
vénovana problematice nastupnictvi. Nasleduje kapitola s metodikou prace a se
stanovenym cilem. Posledni ¢asti prace je Cast praktickd, kde je provedena strategicka
analyza prostfedi vybraného podniku a uskute¢nén rozhovor s majitelem tohoto podniku
zaméfeny hlavné na problematiku nastupnictvi. Klicové poznatky ziskané z analyzy
prostiedi jsou shrnuty ve SWOT analyze. V zavéru prace jsou pak na zakladé SWOT
analyzy a provedeného rozhovoru identifikovany problematické oblasti podniku, pro

které jsou navrzena jejich mozna feseni.



1 Rodinné podnikani

1.1 Vymezeni pojmii

Vénovat se tématu rodinného podnikani je velmi dulezité, jelikoz rodinné firmy tvoii v
Ceské republice podstatnou ¢ast vSech podnikt, a tudiz jsou pro ¢eskou ekonomiku
vyznamnym C¢lankem. Piesny pocet rodinnych firem sice neni znam, ale odhad tvrdi, ze

az 80 % vsech &eskych firem tvoii pravé rodinné podniky (Stanglova, 2023).

Nejdiive je nutné definovat a objasnit pojmy spojené s problematikou rodinného

podnikdni, aby ¢tenat porozumél vyznamu téchto termind, které provazi celou praci.

1.1.1 Rodina

Prvni termin, ktery zde bude zkouman, je rodina. Témét kazdy si je védom vyznamu slova
rodina, protoze tvoii nedilnou soucast kazdodenniho Zivota vSech jednotlivcl. Kazdy
¢lovék ma svou vlastni rodinu, bud’ ve smyslu, Ze v ni vyrustal, nebo ji sdm zalozil. I ptes
obecnou znalost tohoto pojmu, neni jednoduché ho obecné vyjadiit jednou definici,

jelikoz je chapan riznymi zpisoby. V dusledku toho existuje mnoho definic.

Machek a Hnilica (2015, s. 347-362) uvad¢ji, Ze i pies riznorodost nazorii na rozdil ve
vykonosti rodinnych a nerodinnych podnikd, vétSina priizkumt potvrzuje pozitivni dopad
rodiny na UspéSnost podniku. Rodinny vliv do podnikani vnasi pozitivni socidlni aspekty
jako jsou ptatelské vztahy na pracoviSti mezi vlastniky a zaméstnanci. Tato ptatelska

atmosféra mizZe pozitivné ovlivnit fizeni podniku.

1.1.2 Podnikani

Podnikani je druhy pojem, ktery zde bude zminén. Zakon €. 513/1991 Sb., obchodniho
zakoniku, dfive upravoval definici podnikani, ale ke dni 1.1. 2014 byl zrusen. Na druhou
stranu, v roce 2014 zacal platit novy zdkon ¢. 89/2012 Sb., obcanského zakoniku, ktery
se omezuje pouze na definici podnikatele, a to ndsledovné: ,,Kdo samostatné vykonava
na vlastni ucet a odpovédnost vydéleCnou Cinnost Zivnostenskym nebo obdobnym
zpisobem se zdmérem Cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku, je povazovan se
zfetelem k této Cinnosti za podnikatele.” Nicméné z této definice 1ze odvodit i vyznam

podnikani.



Podle Safrové Drasilové (2019, s. 14) je tato legislativni definice velmi jednoducha,
do par fadkl zédkona. Navic tato definice nebere v uvahu zadnou jinou motivaci pro

podnikani nez pouhou snahu dosahnout zisku.

S terminem podnikéni také souvisi pojem zivnost, ktery je uveden v zdkoné €. 455/1991
Sb., o zivnostenském podnikani, a to konkrétné takto: ,,Zivnosti je soustavna ¢innost
provozovana samostatng¢, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za i¢elem dosazeni

zisku a za podminek stanovenych timto zakonem.

1.1.3 Maloobchod

Poslednim terminem, ktery je zde potfeba vymezit, je maloobchod. Kotler a Keller
(2013, s. 487) uvadéji, Ze ,,Pod maloobchod (retail) spadaji vSechny aktivity souvisejici s
prodejem zbozi nebo sluzeb piimo kone¢nému spotiebiteli pro soukromou, nefiremni
potitebu. Maloobchodnikem nebo maloobchodni prodejnou je jakykoliv podnik, jehoz

trzby pochézeji primarné z maloobchodu.*

Anglickym ekvivalentem pro maloobchod je slovo retail. Jadernd a Volfova (2021, s. 16)
ve své knize vysvétluji, jaky je pivod tohoto slova. Termin retail vychazi ze slova
retailing, které ma svij ptivod ve francouzském slov¢ retaillier. Toto francouzské slovo
znamena rozd¢lit na kousky nebo rozfiznout. Velkoobchod prodava své zboZzi na trhu
B2B velmi c¢asto pravé retailerim. Maloobchodnici néasledné obdrZzené vétsi dodavky

zbozi rozd¢€li na mensi ¢asti, které pak nabizi koneénym spottebitelim na trhu B2C.

1.2 Definice rodinného podniku

Az do roku 2019 neméla Ceska republika stanovenou definici rodinného podniku. Prvni
definice rodinného podniku, kterou navrhla Asociace malych a stfednich podnikl a
zivnostnikii CR, byla schvalena vladou pravé az v roce 2019 (Ministerstvo primyslu a

obchodu, 2019).

Nasledné v roce 2021 predlozilo Ministerstvo priimyslu a obchodu navrh na upravu této
definice vladé Ceské republiky. Uprava byla schvalena usnesenim vlady 18. fijna 2021.
Nyni je v ¢eské definici rodinného podniku uvedeno, Ze rodinnym podnikem miize byt

rodinna korporace ¢i rodinna zivnost.



»Rodinnou obchodni korporaci je obchodni korporace, ve které ¢lenové jedné rodiny
ptimo nebo nepiimo vykondvaji vétsinu hlasovacich prav a alespon jeden ¢len této rodiny
je clenem statutarniho organu této obchodni korporace; znaky rodinné obchodni
korporace jsou splnény i tehdy, je-1i jedinym jejim spole¢nikem ¢len jedné rodiny, ktery
je soucasné ¢lenem statutarniho orgénu, a alespoii jeden jiny Clen téZe rodiny je ¢lenem
jejiho statutarniho organu, jejim zaméstnancem, jejim prokuristou nebo clenem jeji
dozor¢i rady. Za rodinnou obchodni korporaci se povazuje také obchodni korporace, ve
které¢ vétsSinu hlasovacich prav vykonava ve prospéch jedné rodiny fundace nebo
sveétensky spravee svéfenského fondu, pokud je soucasné alespon jeden Clen této rodiny
Clenem statutarniho organu fundace, nebo svéiensky spravce svétenského fondu.*

(Ministerstvo primyslu a obchodu, 2022).

»Rodinna Zivnost je podnikéani, na kterém se svoji praci anebo majetkem podileji nejménée
dva ¢lenové jedné rodiny a nejmén¢ jeden z ¢lenti této rodiny je drzitelem zivnostenského
nebo jiného obdobného opravnéni nebo je opravnén k podnikdni z jiného divodu.*

(Ministerstvo primyslu a obchodu, 2022).

Tato Ceska definice neni jedind. Existuje i spousta dalSich, které také charakterizuji

rodinny podnik.

Naptiklad Davis (2018, s. 5) charakterizuje rodinnou firmu takto: ,,Rodinna firma je
takova, jejiz vlastnictvi je fizeno jednou rodinou a kde dva nebo vice ¢lenti rodiny
vyznamné ovliviiuji sméfovani a politiku podniku prostiednictvim svych manaZerskych

pozic, vlastnickych prav nebo rodinnych roli.*

Bez tzv. modelu tii kruhti (three-circle model), ktery znazornuje obrazek ¢. 1, by tato
definice nemohla byt odvozena. Tento model znazornuje ti1 mnoziny — rodinu, vlastnictvi
a podnik, které se vzajemné protinaji. Pomoci tohoto modelu 1ze graficky znazornit sedm
skupin lidi, kterych se rodinny podnik néjakym zptisobem tyka. Naptiklad prvni skupinou
jsou rodinni pfislusnici, ktefi do rodinného podnikani nijak nezasahuji, zatimco do
skupiny ¢islo 6 budou patfit ¢lenové rodiny, ktefi nejsou vlastniky rodinného podniku,
ale jsou v ném zaméstnani. Rodinni pfislusnici pracujici v rodinném podniku, ktefi jsou
zaroven i vlastniky, budou zatazeni do 7. skupiny (Davis, 2018, s. 5-7). Podle priinikti
téchto tfi kruhti 1ze urcit 1 dalsi skupiny a nésledné vyvodit jaky vztah maji k ur¢itému

rodinnému podniku.

10



Obrazek 1: Model tii kruhti

NaV,

Rodina
1

Zdroj: Tagiuri & Davis (1996) citovany v Machek (2017, s. 15), upraveno autorkou

V akademické literatuie i v odborné praxi se stal model tii kruhti diky své jednoduchosti
velmi oblibenym. Tento model je vyuzivdn jako vhodny nastroj k identifikaci

potencialnich konflikt v rodinném podniku (Machek, 2017, s. 15).

Podle Davise (2018, s. 7) ma kazda ze sedmi skupin zndzornénych v modelu své vlastni
nazory, cile, z4jmy a dynamiku. Ddle tento autor také zminuje, Ze dlouhodoby tUspéch
rodinnych podniki je spojen s efektivnim fungovanim a vzdjemnou podporou kazdé ze

zminénych skupin.

1.3 Specifika rodinného podnikani

Zékladem kazdé prosperujici firmy jsou dobré znalosti v oboru, dostatek financnich 1
lidskych zdroji a kvalitni fizeni. U rodinného podniku tomu neni jinak. Zaroven ale také

uspéch rodinné firmy zavisi i na roding.

Rodinné firmy jsou charakterizovany nutnosti nalézt spravnou rovnovahu mezi potiebami
rodiny a potfebami podnikani. PfiliSny diiraz na podnikani (business first) mize vést k
zanedbani rodiny, ztrat¢ emociondlniho propojeni a vzajemné komunikace. Naopak,
pfilisSné zdiraznovani rodiny (family first) mize vést k neefektivité v rozhodovani,
poklesu vykonnosti, a nakonec i ke ztraté¢ financni stability. Kdyz se podaii dosahnout

rovnovahy mezi rodinou a podnikdnim, vytvafi se harmonie v rodiné a zaroven také

11



dochazi 1 k efektivnéjsimu tizeni podniku (Carlock & Ward, 2001, citovany v Machek,
2017, s. 16).

Machek (2017, s. 16) uvadi, Ze rodinn¢ firmy se také odliSuji od nerodinnych firem cilem
podnikani. Zatimco nerodinné podniky sleduji pievazné ekonomické cile, rodinné
podniky se navic zamétuji i na cile spojené s rodinou. Poza a Daugherty (2014, s. 7)
uvadéji, ze mezi neekonomické cile patfi napiiklad dobra povést podniku, kvalita
produktii a sluzeb, sprava dédictvi nebo zachovani pracovnich mist pro rodinné i

nerodinné zameéstnance.

1.4 Vyhody a nevyhody rodinnych firem

Tato ¢ast prace bude zaméfena na vyhody a nevyhody spojené s rodinnym podnikanim,
jelikoz je pochopeni silnych a slabych stranek rodinného podniku kli¢ové pro uspésné

fizeni a udrzitelnost rodinného podniku.

Praditpong (2020, s. 78-80) uvadi vyhody, diky kterym jsou rodinné firmy efektivngjsi

nez ty nerodinné:

Zaméreni se na dlouhodoby rozvej podniku — bézné firmy planuji své strategie v
horizontu 5-10 let, zatimco rodinné firmy mivaji dlouhodobou vizi v ramci né€kolika

generaci.

Staly personal — rodinny podnik umozZziuje sestaveni tymu zaméstnanct, kteti sdileji

hodnoty zakladatelli podniku, ¢imz je podpotena jejich loajalita vici uréité rodinné firme.

Dobra povést — jelikoz je jméno rodinné firmy spojeno s urovni jejich produkti a sluzeb,
snazi se firmy udrZet si dobrou povést pomoci vysoké kvality nabizenych produktd a

sluZeb a udrZzovanim dobrych vztahl se zdkazniky, dodavateli a dal§imi partnery.

Pfedavani znalosti — vzhledem k tomu, Ze vedeni rodinné firmy je pomérné stalé a
nedochdzi zde k vyraznym zménam, je mozné v podniku uchovat jeho kulturu a tradice.
V takovémto prostiedi 1ze nashromaZzdit mnoho znalosti a zkuSenosti, které pak starsi

generace preda dalsi generaci.
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Korab a kol. (2008, s. 62—63) ve své publikaci také tyto vyhody zmiiuji a uvadi i dalsi

silné stranky rodinného podnikani:

Angazovanost — v rodinné firme se vSichni zasazuji o spole¢ny prospéch a jelikoz berou
podnik jako sviij vytvor, vice se angazuji a maji vétsi zodpovédnost a vyssi loajalitu vici

podniku.

Flexibilita — rodina dokaze byt flexibilni ohledn¢ prace, ¢asu a penéz, tudiz kdyz podnik
vyzaduje néjakou ze zminénych komodit, rodinny piislusnik se piizptisobi v zajmu

rozvoje podniku.

Rychlost rozhodovani — rodinny podnik je pomérné rychle schopen pfijimat rozhodnuti,
jelikoz rozhodovaci pravomoci vétSinou nalezi jedné nebo dvéma osobam, a tudiz neni

zpomalovan riznymi hierarchickymi strnulostmi.

Rodinné podniky maji také ale i1 rtizné nevyhody, které maji vliv na jeho chod. Oproti
nerodinnym firmam se zde fesi i rovina osobnich a rodinnych vztahti, coz miize mit své

vyhody, ale také to mtize pro podnik pfinaset urcité vyzvy.

Slabé stranky rodinnych podnikl se déli podle toho, zda je podnik muize ovlivnit ¢i
nikoliv. Prvni skupinou jsou vnitini slabé stranky, které mlize podnik svym piisobenim
omezit nebo 1 upln€ odstranit. Do této skupiny se fadi vztah otce a syna, kdy otec, ktery
je v pozici zakladatele podniku, povazuje rodinny podnik za nedilnou soucast své identity
a také za symbol svého hrdinstvi. I pfes to, Ze otec chce jednou svému synovi piedat
vedeni podniku, na podvédomé urovni toho neni schopen, jelikoZ tento krok bere jako
oslabeni vlivu a ztratu moci. Syn, ktery by se chtél zapojit do fizeni podniku, za¢ne byt
touto situaci frustrovany a uvazuje o opuSténi rodinného podniku. Dal$im piipadem
slabych stranek podniku mize byt rivalita mezi sourozenci. Ta se miiZe projevit naptiklad
v dobé, kdy se v podniku rozhoduje, jaky ze sourozencli pfevezme vedouci pozici. Dal$im
problémem spadajicim do této skupiny je absence podnikového plénovani, zejména
planovani mezigeneracniho pfedani podniku. Jako posledni slaba stranka zde bude
uveden nepotismus neboli upfednostiiovani zaméstnancti pochézejicich z rodiny pted
externimi zaméstnanci, coz mize rodinnému podniku také velmi ublizit. Tato slaba
stranka mé za nasledek demotivaci nerodinnych zaméstnancti. To mize pro firmu v
dasledku znamenat problém s najimanim a naslednym udrZzenim kompetentni pracovni
sily. Druhd skupina slabych stranek podniku zahrnuje vnéjsi slabé stranky, coz jsou

okolnosti, které¢ podnik nemlZze pifimo ovlivnit. Do této skupiny patii vefejné minéni
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o rodinnych podnicich, které nemusi byt vzdy uplné pozitivni nebo také nepiizniva
danova politika statu, kterd mize komplikovat proces pirevodu vlastnictvi (Korab a kol.,

2008, s. 64-95).

1.5 Konflikty spojené s rodinnym podnikanim

K rodinnému podnikani patii i konflikty, jelikoz jsou nevyhnutelnou soucasti lidské
interakce. VétSinou vznikaji naptiklad z rozdilnych nazorti a hodnot, odlisnych o¢ekavani
nebo nedostate¢né komunikace. Konflikty bohuzel cCastokrat vedou k negativnim
nasledklim a naruSeni mezilidskych vztahii. Na druhou stranu ale také mohou byt v

pozitivnim ptipadé pohnutkou pro zmény.

Vzhledem k tomu, ze v rodiné jsou citové vazby siln€jsi, mohou konflikty dosdhnout
vy$$§i intenzity nez v obchodnich vztazich mimo rodinu. Kromé toho mohou byt konflikty
mezi rodinnymi ptislusSniky v podnikdni zesileny i tim, Ze jejich vztah pfetrvava i mimo
zaméstnani nebo z vlastnictvi v rodinném podniku nez v piipad¢ podniku bez rodinné¢ho
propojeni. Nicmén¢ je i zaroven vétsi pravdépodobnost odpusténi véci, které by mimo

rodinny kruh nebyly tolerovany (Translated by Content Engine, 2022).

DalSim specifikem u konflikti v rodinnych podnicich je ptekryvani roli, kde se prolinaji
dva odli$né socialni systémy — rodinny systém a systém firmy. V rodinném systému maji
lidé role otce, matky, ditéte, sourozence, prarodie a podobné. Zaroven maji také rolii v
syst¢tmu firmy napfiklad jako manaZefi, vlastnici, zaméstnanci. Kdyz jsou déti
zamé&stnany ve firm¢ vlastnéné a fizené jejich rodici a rodi¢ jednd s détmi v pracovnim
prostiedi stejné jako v rodinném, konflikty jsou téméf nevyhnutelné. Proto je potieba
rozliSovat mezi komunikaci v ramci firmy a komunikaci ve vztahu rodice a ditcte

(Hnilica, 2019).
Mawi (2022, s. 82-92) rozdéluje konflikty do tii skupin:

Konflikt ohledné ukoli (task conflict)
Béhem tohoto typu konfliktu maji pracovnici protichidné nazory napiiklad na to, jaké
ukoly by mély byt splnény a jak by mély byt dokonceny nebo jaké by mélo byt u€inéno

rozhodnuti.
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Konflikt ohledné procesu (process conflict)
Konflikt v pribéhu procesu vznika, kdyz jednotlivci nesouhlasi s rozdélenim povinnosti
nebo s postupem pii plnéni ukold. Dale tento typ konfliktli mize zahrnovat odlisné nazory

na feSeni problémii nebo na rozhodovaci procesy.

Vztahové konflikty (relationship conflict)
Konflikt ve vztazich je spojen s mezilidskymi rozdily a emocionalnimi vazbami v rdmci
rodinného podniku. Muze vzniknout naptiklad pii osobni nesympatii, coz mize vést k

negativnim emocim, jako je mrzutost a nesouhlas.
Jinym zptsobem rozdé¢luje konflikty v rodinné firmé také naptiklad Machek (2018):

Konflikt mezi rodi¢em a naslednikem

Nejcastéji se konflikty objevuji mezi rodicem a naslednikem, a to hlavné v procesu
pfedavani podniku, kdy rodice Celi obavam spojenym se ztratou celozivotniho Usili a
spolecenského postaveni. Rodice se tak nadsledné snazi udrzovat vliv v podniku i po jeho
predani nastupci. V nékterych piipadech mohou rodi¢e dokonce svym potomkim branit

v uspéchu, aby prokazali svoji nepostradatelnost.

Konflikt mezi manZeli

Mezi manzelskymi pary mohou vznikat konflikty v rdmci rodinného podniku z riznych
davodd, jako je nejasnd hranice mezi pracovnim a rodinnym zivotem, nesrovnalosti ve
vykonavani roli, nedostatek osobniho prostoru nebo dokonce 1 soutéZivost v kariéfe. V

ptipadé¢ rozvodu pak hrozi téméf nevyhnutelné ohroZeni existence podniku.

Konflikt mezi sourozenci

Konflikty mohou vznikat 1 mezi sourozenci, 1 piestoze tento vztah byva nejtrvalejSim ze
vsech rodinnych vztahi. Pfi¢inou takového konfliktu mtize byt rivalita mezi sourozenci,
kterd se zvysuje s rostoucim poctem rodinnych ptisluSniki nebo v ptipadé, kdyZ maji
sourozenci stejné pohlavi nebo podobny veék. Dalsi ptic¢inou sourozeneckého konfliktu

muze byt preference prvorozeného syna nebo rozdéleni podilti mezi potomky.
Konflikt s nerodinnymi prislusniky
Konflikty mohou nastat i s nerodinnymi ptislusniky, ktefi v rodinné firmé pracuji. Takovy

konflikt mlZe nastat napiiklad v situaci, kdy je kariérni postup nebo finanéni odména

pfidélovéana na zéklade€ rodinné piislusnosti spis nez na zékladé skutecnych zasluh.
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Vétsina konflikth zacind pouhym nedorozuménim, a proto by se problémy mély Casto a
v¢as komunikovat, aby se ptipadnym konfliktiim mohlo ptedejit. Komunikace ma za tikol
budovat daveéru, minimalizovat nedorozuméni a obecné posilovat vztahy, proto je
klicovym aspektem v feSeni jakéhokoliv konfliktu. DalSim zptisobem, jak fesit konflikty
v ramci rodinné firmy, mize byt vytvotreni rodinné Ustavy, ktera stanovi, jak se konflikty
budou fesit. Kdyz nastane ptipad, kdy mezi ¢leny rodiny uz neni mozny konstruktivni
dialog, je vhodné piizvat odbornika, ktery je vyskolen pro pomoc pfi feSeni konflikti. V
piipadé propuknuti sporu by se mél problém co nejrychleji vytesit, aby se tak zmirnil jeho
negativni dopad jak na rodinné vztahy, tak i na chod podniku (,,How to resolve conflict

in family businesses®, 2021).

Podle Machka (2018) jsou pfi feSeni konfliktd dualezité tii faktory — komunikace,
spravedlnost a vyuziti formélnich pravidel a mechanismii. Jako vétSina autorii uvadi také
1 Machek jako zasadni pfi feSeni konflikti komunikaci. Déle uvadi spravedlnost — ve
smyslu odménovani na zakladé zasluh, a ne ptislusnosti k rodin¢ a vyuzivani formalnich
pravidel jako je napiiklad jasné vymezeni roli a odpovédnosti. V neposledni fad¢ také

uvadi zapojenti tieti strany v podobé nezavislého poradce.

16



2 Historie rodinnych podniki v CR

Pocatek rodinného podnikani v Ceskych zemich nelze jednoznaéné urcit.
Nejpravdépodobnéji se jeho zacatek datuje do sttedoveku, kdy podnikaly Slechtické rody.
Nelze vSak mluvit o podnikédni v pravém slova smyslu, jelikoz podnikani v obdobi
sttedovéku mélo mnoho slabin. Slechtici vydélané penize spis spotiebovavali, nez aby je
investovali zpét do podnikani, coz zpisobilo krach mnoha aristokratickych rodin.
Nicméné¢ jsou v této dobé¢ jiz vidét prvky rodinného podnikani, jelikoz tradi¢né majetek
rodiny a s nim i souvisejici povinnosti piedaval otec prvorozenému potomku. V obdobi
od 13. do 17. stoleti, kdy byly vytvaieny cechy, bylo bézné, Ze synové nésledovali stejné
femeslo jako jejich otcové. Tim paddem se i misto v cechu dédilo z jedné generace na

druhou (Petra, 2018b).

S prichodem primyslové revoluce a industrializace zacala velkosériova strojova vyroba
v manufakturach a nésledné i v tovarnach, coz pfineslo vyrazné vétsi mnozstvi zbozi nez
v minulosti (Pravec, 2023). Zasadné se zménilo zeméd¢lstvi, vyroba i dalsi hospodaiské
sektory. Ke zméndm doslo i1 v oblasti rodinného podnikéni, kde zacaly zanikat tradi¢ni
cechy, které postupné ztracely na vyznamu, nebot’ branily vzniku konkurence a
zpomalovaly ekonomicky rast. Néktefi byvali ¢lenové cechti nasledné po jejich zaniku

zacali zakladat rodinné firmy a soukromé podnikat (Puklova, 2016).

DalSimi dualezitymi mezniky v historii ¢eskych rodinnych podnikti byly dvé vyznamné
udalosti, kterymi jsou prvni svétova valka a vznik Ceskoslovenska. V priibéhu Prvni
republiky doslo k vyraznému rozvoji rodinného podnikani, které bylo v t¢ dobé ve

spole¢nosti vnimano velmi pozitivné (Petri, 2018b).

Po druhé svétové viélce jiz k tak dobrému zlomu, jako bylo obdobi Prvni republiky,
nedoslo. Naopak bylo ve 40. letech v Ceskoslovensku zavedeno planované hospodaistvi
a také pfisla vlna znaroditovani, coZz soukromé podnikani Gplné potlacilo. JelikoZ bylo po
celou dobu komunismu prakticky nemozné provozovat soukromy podnik, byla tradice

rodinného podnikani v Ceskoslovensku pierusena (Puklova, 2016).

Az s nastupem sametové revoluce v roce 1989 a naslednym padem komunistického
rezimu v Ceskoslovensku, bylo opét mozné vlastnit soukromy podnik. Nékteré rodinné
firmy, jako Petrof, Porkert nebo Sodovkérna Kolin, navdzaly na svoji rodinnou tradici v

podnikani odkoupenim ¢i restituovanim majetku. Jiné rodinné firmy, které pusobily
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v ¢eskych zemich pted druhou svétovou valkou, pfevzala nové rodina. To je ptipad
napiiklad firmy Koh-i-noor nebo pivovaru Svijany. Také nékteré nerodinné podniky a
socialistické narodni podniky byly po sametové revoluci konsolidovany a az v tomto
obdobi se z nich staly rodinné firmy. Dalsi skupinou rodinnych podnikt jsou ty, které
vznikly aZ v novém trznim hospodaistvi. Rada téchto nové vzniklych firem, jako je Siko

nebo Unicorn, patii dnes mezi velice uspesné (Machek, 2017, s. 93-94).
Obréazek 2: Vyvoj a klasifikace rodinnych firem pasobicich v Ceské republice

1948 1989

Rodinné firmy zaloZené po r. 1989

Rodinné firmy ey » Firmy obnovené pivodni rodinou

Zahraniéni rodinné firmy

L] ¥ W r
A tivodnég Eeskeé
Nerodinné firmy —| P

— T

[ Firmy pievzaté novou rodinou
Nérodni podniky -

Zahrani¢ni rodinné firmy
s cizim piivodem

Zdroj: Machek (2017, s. 94), upraveno autorkou

Puklové (2016) uvadi, ze délka jedné generace je ptiblizn€ 25 let. Tudiz je zfejmé, Ze

spousta firem, které byly zaloZeny praveé v 90. letech, se v dnesni dob¢ tyka piedéani z

vvvvvv

podnik zaZiva, spousta firem jesté stale vlastni prvni generace. Na druhou stranu existuje

1 mnoho rodinnych firem, které jiz s mezigeneracni vyménou zkusSenost maji.
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3 Zivotni cyklus rodinné firmy

Kazdy podnik prochdzi riznymi fazemi od zaloZeni az po zanik nebo pfedani novym
generacim. V odborné literatute jsou popsany rizné koncepty od rtiznych autori, které
popisuji zivotni cyklus rodinné firmy. V této préci je uveden jeden z neznaméjsSich
modelt zivotniho cyklu rodinného podniku, ktery byl vytvotfeny Gersickem a kol.

v roce 1997.
Na obrazku ¢. 3 je znazornén tento trojrozmérny model zivotniho cyklu rodinného
podnikani, ktery vychazi z modelu tii kruhti (Machek, 2017, s. 43).

Obrazek 3: Trojrozmérny model zivotniho cyklu rodinného podniku

Podnik

A

3. Dospélost
2. Rust

1. ZaloZeni

» Rodina
1. Kontrolujici vlastnik / 1. Mladd rodina 2. Vstup do 3. Spole¢na 4. Pfedéani
podnikatelt podnikani  prace otézi
2. Partnerstvi sourozenct

3. Konsorcium bratrancii

Vlastnictvi

Zdroj: Gersick a kol. (1997), upraveno autorkou

Rodinny podnik se v pribéhu casu vyviji podle tfi os — vlastnictvi, rodina a podnik, tudiz
se v urCitétm okamZziku vyvoje mulZe nachazet ve kterémkoliv bodu v tomto

trojrozmérném prostoru (Machek, 2017, s. 43).

Prvni dimenzi modelu zivotniho cyklu rodinného podniku je vlastnictvi. Tato osa
popisuje, jak se v Case vyviji vlastnicka struktura rodinného podniku. Podle Gersicka a
kol. (1997, s. 18) existuje nepieberné mnozstvi vlastnickych forem, jelikoZ rodinny
podnik mohou vlastnit rtizné kombinace rodinnych pfislusnik. Tato Skala vlastnikil
podniku se mize pohybovat od jednoho vlastnika, manzeld, sourozencti az po stovky

ruznych rodinnych ptislusnikd.

19



Machek (2017, s. 43) uvadi, ze vyvoj vlastnické struktury podniku lze z SirSiho hlu

pohledu shrnout do tii fazi:

1) Kontrolujici vlastnik (prvni generace rodiny)
2) Partnerstvi sourozencti (druhé generace rodiny)

3) Konsorcium bratrancti (tfeti generace rodiny)

Druha dimenze modelu se zamétuje na rodinu. Sleduje v rdmci ur€ité rodinné firmy vyvoj
struktury rodiny a vztahti mezi ¢leny rodiny (Gersick a kol., 1997, s. 19). Gersick a kol.

(citovany v Petrti, 2018a, s. 44) popisuje Ctyfi faze této dimenze nasledovné:

Mlada podnikajici rodina

V této fazi probihd budovani fungujiciho manzelského podniku, které zahrnuje stanoveni
roli a kompetenci a rozdéleni odpovédnosti. DalSim kli¢ovym prvkem je tézZ vyjasnéni
vztahu mezi praci a rodinnym Zivotem. Soucasné v této fazi také probiha vychova déti

zaméfena i na poznavani zivota firmy.

Nastupci se osamostatiiuji

Zde zakladatelé¢ podnikdni ve stfednim véku hodnoti dosavadni Uspéchy. Nejstarsi
potomci opoustéji domov, kdy hledaji svou identitu, absolvuji vzdélani a utvareji si
predstavu o svém misté ve spolecnosti, bud’ v rdmci rodinného podnikani nebo 1 mimo

n¢j. V této fazi vyvoje rodiny miiZe nastat i rivalita mezi sourozenci.

Spolupriace mezi generacemi

Potomci zakladajici generace se jiz osamostatnili a maji svlij vlastni zivot. Klicovym
prvkem je zde komunikace mezi generacemi a zavedeni fizeni konfliktl naptiklad pomoci
rodinné rady nebo rodinné ustavy.

Vyména strazi

Zakladateliim rodinného podniku je jiz 60 a vice let, prochazi procesem starnuti a stoji
pfed vyzvou feSeni ztraty moci. Klicovym aspektem je existence nebo neexistence
vhodného naslednika z rodiny. Soucasné se tato faze zaméfuje 1 na proces predavani

vedeni a majetkového podilu.

Tteti a zaroven také posledni je dimenze podnikéni obsahujici tii faze, které vyjadiuji

zivotni cyklus podniku. Gersick a kol. (1997, s. 23-24) tyto tii faze charakterizuje takto:

ZaloZeni

Ve fazi zaloZeni je pro podnik hlavnim cilem pfeziti.
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Riist

Druha faze rastu mize trvat nékolik let, dokonce i vice nez jednu generaci. Rodinna firma
behem této faze mlze pocitit jak pozitivni, tak i negativni dasledky rastu firmy. Mezi
pozitivni disledky mohou patiit zvySené piilezitosti a moznosti, zatimco negativnim

disledkem miize byt stres a napéti.

Dospélost

Ve fazi dospélosti provoz doséhl bodu, kde vSe bézi automaticky a piredpoklady pro rist
jsou minimalni. I kdyZ firma funguje efektivné a drzi si pozici na trhu, neni zaruceno, ze
bude mit silu vyvojovych zmén pod kontrolou donekonec¢na.

Nyni se rodinnému podniku vyskytuji dvé moznosti, jak fazi zralosti opustit — bud’

obnoveni a recyklace podniku nebo ukonceni podnikéni.

V soucasné dob¢ prisli Julia Tobak a Andras Nabradi s novou metodikou pro hodnoceni
zivotnich cykli rodinnych podnikd, kterd vychazi z vySe uvedeného modelu podle
Gersicka a kol. z roku 1997. Tobak a Nabradi rozpracovali zobrazeni podle tii dimenzi v
zdjmu vypracovani nov¢j$i metody, kterd by byla vhodnd pro meziodvétvové a
mezinarodni analyzy rodinnych podniki. Tento teoreticky model TONA, jehoZ nazev
vzniknul ze zacatenich pismen piijmeni autord, je vhodny pro zhodnoceni vyvoje
rodinnych podniki a pro zjisténi rozdilti mezi rodinnymi podniky v zavislosti na odvétvi

a zemi pivodu (Tobak & Nébradi, 2020b, s. 236-243).
Obrazek 4: TONA model
BUSINESS DIMENSION
4. Family-controlled enterprise

3. Family-lead enterprise

2. Family enterprise
FAMILY DIMENSION

1. Family business ‘ ‘

th .
1. Autonomous enterprise 1* generation 2"generation n generation
2. Partner enterprise

3. Linked enterprise

OWNERSHIP DIMENSION

Zdroj: Tobak & Nabradi (2020b)
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»Dimenze (1) rodiny pfedstavuje, ktera nebo které generace podnik provozuji. Dimenze
(2) podnikani ukazuje miru rozdé€leni ukolll mezi rodinnymi a nerodinnymi ¢leny a dava
odpoveéd’ na otazku, jak jsou odd€leny fidici a vlastnické funkce. Dimenze (3) vlastnictvi
ukazuje stav vlastnictvi zkoumanych podnikli a muize objasnit stupenn vlastnické

struktury. “ (Tobak & Nabradi, 2020a, s. 94—103).
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4 Problematika nastupnictvi

Vétsina Ceskych podnikt, nejen rodinnych, byla zalozena az po roce 1989, kdy bylo po

padu komunistického rezimu mozné zacit soukrom¢ podnikat.

Tento fakt dokazuje také napiiklad i studentsky projekt s nazvem Specifika rodinného
podnikani, ktery probihal na Vysoké skole financni a spravni, a.s. v roce 2017. V projektu
bylo zkoumano 902 ovétenych ¢eskych rodinnych podniki, u kterych bylo zjisténo jejich
stafi a faze zivotniho cyklu podniku. Vyzkumem bylo zjisténo, ze 46 % zkoumanych
podnikti vzniklo v letech 1989-1999, 20 % v letech 2000-2010 a 21 % v letech
2011-2017 (Petrti, 2018a, s. 45).

Vzhledem k tomu, ze znacnéd cast Ceskych podnikii vznikla v devadesatych letech,
dochazi v soucasné dob¢ k odchodu jejich zakladatelti do dichodu s ¢imz je spojena i
otazka dalSiho sméfovani podniku. Odchézejici generace musi zvazit, jak s podnikem
dale nalozit, coz muze byt citlivé téma jak pro rodinu, tak i pro samotny podnik. Kazdy
majitel firmy se mize rozhodnout mezi ¢tyfmi moznostmi, které nabizi rizné varianty,
co se s podnikem bude dale dit. Prvni mozZnosti je preddni podniku rodinnému
prislusnikovi, dalsi moznosti je predani kolegtim ¢i partneram, tfeti moznosti je prodej a

posledni je likvidace (Ministerstvo primyslu a obchodu, n.d.).

Ackoliv se zda ptenos rodinného podnikani ze star$i generace na mladSi nejlepSim
feSenim, ,,autor a konzultant v oblasti mezigeneracnich pfesunti majetku Roy Williams
uvadi, ze z 3 250 bohatych rodin, jimiz se zabyval v pribéhu deseti let, se 70 procentim
nepodafilo uspé$né pievést bohatstvi z jedné generace na druhou. Pouze ve 3 procentech
téchto ptipadl byly pfi¢inou Spatné investice nebo chyby v planovani pozlstalosti.
VétSinou se jednalo o nedostatek diivéry a komunikace mezi ¢leny rodiny a z toho
vyplyvajici nedostatecné ptipravy dédict.” (Martelova, 2017, s. 20).

I podle advokata Botivoje Libala pouze piiblizn€ jedna tfetina firem GspéSné piejde na
nasledujici generaci, na tfeti generaci piejde pak okolo 13 % podnikii a pfevedeni podniku

na Ctvrtou a patou generaci pak uZz prob&hne pouze v nékolika malo podnicich

(Kolatova, 2019).
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4.1 Definice nastupnictvi

Nastupnictvi je proces, béhem n¢hoz dochazi k predavani rodinného podniku dalsi
generaci. Generacni obména ve vedoucich pozicich podniku neni jednoduchou
zalezitosti, jelikoz ptedstavuje pro rodinnou firmu potencialni krizi. Problematika
nastupnictvi s sebou nese spoustu otazek, které je potfeba vyftesit. Napiiklad je nutné
vubec urcit zpsobilého nasledovnika, vybrat vhodny okamzik pfedani podniku nebo také
pfipravit samotny podnik na zménu majitele. Pfedani podniku pfedstavuje vyzvu nejen
pro majitele podniku, ale i pro vybraného néslednika, ktery maze pfemyslet nad tim, zda
rodinny podnik viibec chce ptevzit nebo zda mé potiebné kvalifikace pro vedeni podniku.
Jak uz bylo zminéno, nastupnictvi je spi§ dlouhodoby proces nez jednorazova akce, ktery

muze trvat i deset a vice let (Korab a kol., 2008, s. 127).

Proces obmény generaci zacind jiz v okamziku, kdy jsou potencialni nastupnici zatim
jesté détmi (Petrt, 2018a, s. 44). Generace, kterd predava svlj podnik, zapojuje své
potomky do provozu podniku jiz v mladém véku nebo se snazi naptiklad rozvijet jejich
schopnost pracovat v tymu mezi sourozenci. Dale je také podstatné naucit nasledujici
generaci spravné sestavit hodnotovy zebticek a rozvijet jejich schopnosti a znalosti

souvisejici s vedenim rodinného podniku (Servus, 2017, s. 15).

Korab a kol. (2008, s. 127) uvadi, Ze ,,pfedani podniku je poslednim, ale nejvétsim testem

manazerskych dovednosti generace, ktera z podniku odchazi.*

4.2 Proces nastupnictvi v rodinné firmé

Pokud se vlastnik rodinné firmy rozhodne pro piedani podnikani dal$i generaci, v tu chvili
zaCina probihat proces nastupnictvi. Je to systematicky postup, ktery popisuje pienos
vlastnickych a Fidicich funkci z jedné generace na druhou. Zadny podnik neni stejny,
tudiz 1 jejich proces nastupnictvi se muze liSit. Také riizni autofi uvadeji rizné modely

procesu nastupnictvi ve firmé.
Autorka Petrti (2018a, s. 53) uvadi 3 faze procesu néstupnictvi:

Piiprava planu

Prvni faze nastupnictvi ma za cil pomoci zké spoluprace s majitelem firmy propojit
strategii spolecnosti s pozadavky na budouciho néslednika a vytvofit tak profil nastupce
a plan nastupnictvi. Profil nastupce by mél obsahovat pozadované schopnosti, znalosti a
zkuSenosti budouciho nastupce a také metriky pro vyhodnoceni.
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Identifikace talentii, implementace planu
Ve druhé fazi jsou identifikovani konkrétni potencidlni ndstupci na ur€ité pracovni pozice
a sestaveny rozvojové plany s ¢asovym ramcem a obsahem celého procesu nastupnictvi,

které slouzi k pritbézné ptiprave nastupcii na jejich budouci tlohu v podniku.

Sledovani procesu nastupnictvi a aktivni zapojeni nastupci
V posledni fazi probihd dlouhodobé monitorovani pribchu nastupnictvi a piipadné

individualni pfizptisobeni rozvojového planu podle potieb jednotlivct.

Le Breton-Miller a kol. (citovany v Machek, 2017, s. 61) maji na proces nastupnictvi
podobny nazor jako Petri a uvadi, ze klasicky model nastupnictvi obsahuje nasledujici
ti1 faze. Nejprve se stanovi pravidla pro proces nastupnictvi, urci se potencialni nastupce
a také se vytvoii samotny plan nastupnictvi. Dalsi fazi je vyhodnoceni schopnosti a
znalosti urenych naslednikii, na zaklad¢é ¢ehoz jim je zajiSténo potiebné vzdelani. V

posledni fazi jiz zakladatel opousti firmu a piedava ji svému uréenému nastupci.

Na druhou stranu existuji i podrobnéj$i modely s vice etapami. Napiiklad Dolar a

Biloslavo (2023, s. 24-40) uvadéji proces nastupnictvi v péti fazich:

Nastupnicka priprava
Tato faze zahrnuje rozhodnuti dalSi generace vstoupit do rodinného podniku a zacatek

procesu planovani nastupnictvi.

Volba nastupce
Druha faze se tyka vyberu nastupce, coZ zavisi na vlastnostech potencialnich nastupct,

jelikoZ tyto vlastnosti musi odpovidat potiebam rodinné firmy.

Piiprava a realizace

Ve tieti fazi probihd piiprava a provedeni pienosu vedeni firmy. Otazky tykajici se
pfenosu vedeni zahrnuji, kdy a jak by k nastupnictvi mélo dojit a jak néastupci pfedat
znalosti a socialni kapital.

Odstoupeni drzitele

Ctvrta faze odpovida na otazky ohledné odchodu soucasného vlastnika. Po prevodu

podniku mohou vznikat konflikty naptiklad z nediivéry soucasného vlastnika k nastupci

nebo ze zmén v podnikové strategii a stylu vedeni.
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Obdobi po nastupnictvi

Posledni faze se tyka obdobi po nastupnictvi a zahrnuje diskusi o ispéSnosti samotného
procesu. Klicové faktory pro toto obdobi zahrnuji pfipravenost ndstupce, osobnost
soucasné¢ho vlastnika a také kvalitu vztahu mezi nimi. Dale je také dalezité planovani
prenosu a sledovani priibéhu nastupnictvi. Uspéch celého procesu zavisi na celkové

spolupréaci rodiny, divete a ptipravenosti nastupce na novou roli.

V roce 2019 probehl kvalitativni vyzkum s ndzvem Rodinné firmy — Nastupci a
nastupkyné, ktery provedla spole¢nost Ipsos pro AMSP. Béhem vyzkumu probéhlo 8
hloubkovych rozhovort s néstupci rodinnych firem, kde byli nastupci tazani ohledné
nastupnictvi v rodinném podniku. Z vyzkumu vyplynulo, ze ve vétSing ptipada predani
fizeni rodinného podniku trva nékolik let, jelikoZ probihd postupné. Vyjimkou jsou
ptipady, kdy kvili nenadalym udalostem musi pfedani podniku probéhnout ze dne na den.
Vétsina predavajicich nevypracovava nastupnicky plan a postupuje pouze intuitivng, kdy
postupn¢ predavaji oblasti, za které¢ odpovidaji, svym nastupctim. Dale je také z vyzkumu
zjevné, Ze nastupci uvitaji pfitomnost zakladatelli v podniku i dale po pieddni vedeni
firmy z dvodu opory a ptipadné konzultace. Po ptedani vSak vétSinou do chodu podniku

nezasahuji, pouze poskytuji rady (Ipsos, 2019, s. 10—11).

4.3 Faktory ovliviiujici nastupnictvi

Faktory ovliviiujici nastupnictvi v rodinné firmé jsou rizné a mohou mit zna¢ny dopad
na uspech ¢i netispéch tohoto procesu. Rozpoznat klicové faktory ovliviiujici nastupnictvi
v rodinné firmé mize pomoci predejit ptipadnym problémlim a zlepsit tak cely proces
nastupnictvi.

Hlavnimi faktory ovliviiujici proces pfemény generaci v ramci rodinného podniku jsou

podle Motoca (2021, s. 476-488):

Tendence soucasného majitele firmy k odchodu
Tento faktor zahrnuje schopnost sou¢asného majitele opustit podnik a pfedat ho dal§imu
nastupci. Dale také souvisi s mirou divery majitele firmy ve schopnosti nastupce vést

pfedany podnik.
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Ochota nastupce prevzit rodinny podnik
Vétsina vlastnikli rodinnych firem chce po svém odchodu do dichodu udrzet podnik v
ramci rodiny, a proto se jej snazi predat svym vlastnim potomktm. Zde ale hlavné zalezi

na nastupci, zda je ochoten dale podnik provozovat.

Rodinné vztahy a komunikace
Rodinné konflikty a nedostatecnd komunikace mezi ptislusniky rodiny mize vazné
ovlivnit podnikani, poskozovat dobré vztahy a vzajemné porozumeéni, coz vede k

ohroZeni celkové vykonnosti rodinné firmy a tim padem i procesu nastupnictvi.

Rivalita

Rivalita, kterd probiha nejcastéji mezi sourozenci, patii také k faktorim ovliviiujici
nastupnictvi. Mize ji zpusobit napiiklad nespravedlnost mezi Cleny rodiny, jejich
srovnavani nebo silné emocionalni vlastnictvi podniku jednoho z potencialnich nastupci,
kdy se citi jeden ze sourozenct pravoplatnym nastupcem, coz muze ovlivnit predani

vedeni podniku.

De Massis a kol. (2008, s. 183—199) popisuji také tyto faktory, a navic jesté ptidavaji i
faktory kontextu, procesu a finan¢ni faktory. Do faktorti kontextu se fadi zmény
ekonomického prostiedi, ve kterém se podnik nachézi. Ptikladem takovych faktord miize
byt zména v obchodni vykonnosti podniku, snizeni obchodniho rozsahu nebo ztrata
klicovych dodavatell a zédkaznikd. Dalsi skupinou jsou faktory procesu, které se tykaji
pribéhu nastupnictvi. Do této kategorie spada naptiklad nejasné definovani role
zakladatele a budouciho nastupce, neschopnost nastupce vyskolit, pozdni zapojeni
nastupce do podniku nebo nedostate¢né posouzeni toho, co nastupce potiebuje a jaké ma
schopnosti. Posledni skupinou, kterd mtze mit vliv na pribéh ptedani podniku, jsou
finan¢ni faktory, kam patfi neschopnost piekonat danové zatizeni spojené s
nastupnictvim, nedostatek financi na najmuti kvalifikované pracovni sily nebo vyplaceni

podilt dal$im potomkim.
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5 Cil a metodika prace

V ramci prace byla nejdiive provedena literarni reSerSe zaméfena na téma rodinného
podnikani a na problematiku nastupnictvi, které slouzila k sestaveni teoretické ¢asti prace.

Pti literarni resSersi autorka pouzivala jak ¢eské, tak i zahrani¢ni zdroje.

Cilem prace je identifikovani problematickych oblasti vybraného podniku pomoci
strategické analyzy a rozhovoru s majitelem firmy a nésledné navrzeni feSeni téchto
problematickych oblasti. Prace se zaméfuje na téma rodinného podnikdni a na

problematikou néstupnictvi ve vybrané rodinné firmé.

Pro dosazeni stanoveného cile byl v rdmci praktické ¢asti prace uskutecnén strukturovany

rozhovor a provedena strategickd analyza prostfedi podniku.

Cilem strategické analyzy prostiedi firmy bylo zanalyzovat sou¢asny stav rodinné firmy
Obchod Hrbacek a pripadné identifikovat problematické oblasti. Konkrétné byla
provedena analyza makroprostiedi, mezoprostiedi a mikroprostfedi. Pii analyze
makroprostfedi byla vyuzita PEST analyza. Nasledovala analyza mezoprostredi
provedend pomoci Porterova modelu péti sil, a nakonec byla provedena analyza
mikroprostiedi, pii které bylo zkoumano vnitini prostfedi podniku, a to konkrétné
management, marketing, ¢innost podniku, zaméstnanci a zdroje podniku. Informace
ziskané pomoci analyzy prostfedi podniku byly vyuZity jako podklad ve SWOT analyze
pro sestaveni SWOT matice, kde byly zjiStény silné a slabé stranky podniku a ptileZitosti

a hrozby ovliviyjici podnik.

Déle byl v praci proveden strukturovany rozhovor s majitelem firmy Obchod Hrbacek
panem Liborem Hrbackem, ktery byl zaméfen hlavné na problematiku néstupnictvi v této
firmé. K rozhovoru byl vybran majitel firmy, jelikoZ jiz sdm proSel procesem
nastupnictvi, a i do budoucna je moZné, Ze podnik déle pieda dal§i generaci. Ugelem
rozhovoru bylo zjistit, jaké je situace podniku v oblasti nastupnictvi. Otazky do rozhovoru
byly chronologicky sestaveny a nasledné zasldny majiteli firmy jiz pred zacatkem
samotného rozhovoru, aby mél moznost se na rozhovor pfedem pfipravit. Nasledné pak
probéhl osobni rozhovor, ktery trval pfiblizné¢ 120 minut. Béhem rozhovoru majitel
vstticné odpovidal na vS§echny kladené otdzky. Odpovédi z rozhovoru byly zaznamenany
a doslovné prepsany a cely rozhovor i se zpracovanymi odpovéd’'mi byl umistén do ptiloh.

Po ziskani potfebnych odpovédi nasledovalo vyhodnoceni rozhovoru.
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Ze SWOT analyzy a z provedeného rozhovoru byly identifikovany problematické oblasti

podniku, pro které byla v zavéru prace navrzena jejich mozna feseni.
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6 Predstaveni vybraného rodinného podniku

Pro praktickou c¢ast prace byla zvolena firma Obchod Hrbacek, coz je maly rodinny
maloobchod, ktery funguje jiz po dobu dvou generaci. Obchod se zamétuje na prodej
zbozi z oblasti zelezaistvi, vodoinstalace a dalSich potfeb pro domacnost a zahradu. Do
sortimentu obchodu patfi hlavné vodoinstalacni a topenaisky materidl, spojovaci
materidl, rucni a elektrické naradi, barvy, laky, pracovni odévy a obuv. Kromé prodeje
zelezéi'ského zbozi obchod poskytuje svym zakazniktim také i poradenské sluzby ohledné

sortimentu, ktery nabizi.

Obchod sidli ve mé&sté HorSovsky Tyn v ulici Pivovarska 23. Majitelem obchodu je pan
Libor Hrbacek, ktery podnika jako fyzicka osoba podnikajici dle zivnostenského zédkona.
Podle CZ-NACE se firma tadi do sekce G — Velkoobchod a maloobchod; opravy a udrzba
motorovych vozidel, konkrétné¢ do skupiny 471 — Maloobchod v nespecializovanych

prodejnach.

S podnikdnim zacal jiz pan Vaclav Hrbacek, otec pana Libora Hrbacka, ktery spolu se
svym obchodnim partnerem kratce po sametové revoluci zalozil stavebni firmu
zamétujici se na vykopové a kanaliza¢ni prace. Jelikoz pro svoji firmu potiebovali
vhodné prostory k uchovani materidlu a parkovani strojui, vyuzili v t¢ dobé probihajici
privatizace, kde vydrazili truhlarnu s prostornym dvorem. Po case se rozhodli své
podnikéni rozsifit. V roce 1996 postavili na dvote prodejnu s barvami a laky, kde byla
zaméstnana 1 manzelka pana Vaclava Hrbacka, a zaroven zakoupili novou budovu ve
steyném meéste, kde zfidili Zelezatstvi. Od roku 1999 v Zelezafstvi zacal pracovat 1 pan
Libor Hrbacek. Kolem roku 2003 se spolecnici rozhodli ukoncit spole¢né podnikéani a
dohodli se o rozdéleni majetku. JelikoZ chtél pan Vaclav Hrbacek dale pokracovat se
stavebni firmou, pfipadl mu dvir s truhldrnou a prodejnou s barvami a laky a jeho
spoleénikovi budova se zelezafstvim. Pan Libor Hrbacek ale nechtél opustit praci v
zelezafstvi, a tak se se svym otcem dohodl, Ze prodejnu barev a lakti roz§iti a zalozi zde
zelezaistvi, které bude provozovat pravé pan Libor Hrbacek. Pér let po té pan Véaclav
Hrbacek onemocnél, tudiz ukoncil Cinnost stavebni firmy a zelezafstvi spojené s
prodejnou barev a laki predal svému synovi, ktery od roku 2011, kdy firmu plné ptevzal

a stal se jejim majitelem, podnikani provozuje dodnes.

Nyni ma firma celkem 5 zamé&stnanct, ktefi se staraji o prodej a dopliiovani zbozi. Dale

je zde vedouci prodejny — pan Libor Hrbacek, ktery ma na starosti objednévani zbozi a
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zodpovida za organizaci a chod celého obchodu. Cast téchto povinnosti deleguje na svoji

manzelku, kterd je zde vedena jako osoba spolupracujici.

Poslanim rodinné firmy Obchod Hrbacek je poskytovat kvalitni produkty a odbornou
pomoc svym zdkazniktim. Jelikoz se firma nachazi na malomésté, kde se lidé navzajem
znaji, je pro ni prioritou udrzet si se svymi zakazniky viely a pratelsky vztah. Také vici
svym zaméstnanclim se snazi zachovat rodinny pfistup a vytvaret pratelskou atmosféru
na pracovisti. Firma si klade za cil dlouhodob¢ udrzet stavajici pozici na trhu a zachovat

si dobrou reputaci i do budoucna.

Obrazek 5: Logo podniku Obchod Hrbacek

oscOD HRBAGER

HORSOVSKY TYN
PIVOVARSKA 23

Zdroj: Obchod Hrbacek (2024)
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7 Strategicka analyza vybraného rodinného podniku

7.1 Analyza makroprostiedi

K analyze makroprostfedi podniku byla vyuzita PEST analyza, kterd se zabyva
identifikaci  politickych, pravnich, ekonomickych, socidlnich, kulturnich a

technologickych faktort, které mohou podnik ovlivnit.
Politické a pravni faktory

V Ceské republice maji politické a pravni faktory na maloobchod znaény vliv. Stabilita
vlady a politického prostiedi v Ceské republice vytvati zéklad pro predvidatelnou

danovou politiku, coz je pro podnikani klicové.

Obchod se musi Fidit legislativnimi piedpisy Ceské republiky. Jelikoz majitel obchodu
podnika jako fyzicka osoba podnikajici dle Zivnostenského zékona, musi se fidit zdkonem
€. 455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani. Dal$i zakon, ktery je pro prodejce dulezity,
je zékon &. 634/1992 Sb., o ochrané spotiebitele. Tento zdkon upravuje povinnosti
prodejcti vici zdkazniktim. Obchod také musi dodrzovat napiiklad zakon ¢. 223/2016 Sb.,
o prodejni dobé v maloobchodé, ktery omezuje prodej béhem urcitych svatkl a zékon ¢.

235/2004 Sb., o dani z ptidané hodnoty, jelikoZ je platcem DPH.
Ekonomické faktory

V roce 2023 klesl hruby domaci produkt Ceské republiky o 0,4 % ve srovnani s rokem
2022, kdy HDP vzrostlo o 2,4 %. Od roku 2020, kdy HDP kleslo o 5,6 %, byl tento
vysledek nejslabsi (CSU, 2024a).

Priimérné ro¢ni mira inflace ¢inila za rok 2023 10,7 %. Oproti roku 2022 primérna mira
ro¢ni inflace klesla o 4,4 %. Mira inflace vyjadfena priristkem indexu spottebitelskych
cen ke stejnému meésici predchoziho roku v tinoru 2024 ¢inila 2 %, coZ naznacuje pokles
oproti 16,7% inflaci z tinora 2023 (CSU, 2024b). Pokles inflace je pro obchod piiznivy,

jelikoz spotiebitelé budou nakupovat vice nez pii vysoké inflaci.
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Obrazek 6: Mésicni vyvoj meziro¢niho indexu spotiebitelskych cen
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Zdroj: CSU (2024b)

Obrazek &. 7 zobrazuje vyvoj miry nezaméstnanosti v Ceské republice. Z obrazku je
ziejmé, ze je mira nezaméstnanosti za posledni dobu pomérné stabilni a pohybuje se
okolo 4 % (CSU, 2024c).

Obrazek 7: Mira nezaméstnanosti v CR k 31.12. 2023
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Zdroj: CSU (2024c)

Socialni a kulturni faktory

Zjistény pramérny veék obyvatel k 31.12. 2022 v Plzenském kraji byl ve vysi 42,8 let
(CSU, 2023).

Obrazek €. 8 ukazuje, Ze je nejvice obyvatel v Plzenském kraji ve véku 40-50 let. Lidé v
tomto véku Casto provadéji rizné prace kolem domu, jako jsou drobné opravy nebo rizné
upravy domdcnosti a zahrady, a proto Casto nakupuji specidlni naradi a dal$i domaci

potieby. Navic je Cesko znamé pro svoji tradici domacich kutili a femeslniku, ktefi se
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radi pousti do riznych tvotivych projektd. Slovni spojeni zlaté ceské ru€icky potvrzuje

tradici oprav, uprav a vlastnich projektii, ktera je hluboce zakotenéna v ceské kulture.

Obrazek 8: Vekové slozeni obyvatel Plzeniského kraje v letech 2012 a 2022
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Zdroj: CSU (2023)
Za neptiznivy faktor lze povazovat lokalitu obchodu, kterd je pobliz Némecka, kam
mohou lidé dojizdét za lepsimi platovymi podminkami nebo i v nékterych ptipadech za
lepSimi cenami zboZi.
Technologické faktory

Obchod sidli v celkem dobré lokalité, jelikoZ se nachazi v blizkosti silnice I. tfidy a
zaroven je moznost u obchodu bez problému zaparkovat diky méstskému parkovisti, které

bylo vystavéno pted rokem a nachazi se piimo pies ulici u obchodu.

Dal8im technologickym faktorem je rist oblibenosti online nakupovani. JelikoZ obchod
neprovozuje e-shop, tento faktor pro néj neni piili§ ptivétivy. Spotiebitelé, ktefi preferuji
spi$ nakupovani online, tudiz do obchodu viibec nepiijdou a koupi si potiebné zbozi na

internetu.
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7.2 Analyza mezoprostiedi

Analyza mezoprostiedi byla provedena pomoci Porterova modelu péti sil. Tento model
zkouma vyjednéavaci silu dodavateli a zdkaznikli, konkurenci v odvétvi a hrozbu

substitutli a potencialni konkurence.
Dodavatelé

Obchod odebird zbozi od vice dodavatelti. Pro kazdou skupinu zbozi ze sortimentu
(naradi, barvy, pracovni odévy, ...) ma obchod okolo tii dodavatelii, od kterych odebira
zbozi podle aktualni cenové nabidky. Celkové je v Ceské republice velké mnozstvi
dodavatell, ktefi nabizi zbozi z oblasti Zelezarstvi, vodoinstalace a dalSich domacich
potieb, které obchod prodava. Zména dodavatele je naro¢né pouze z hlediska Casu, jelikoz
vyzaduje prizkum a vyzkouSeni sortimentu potencidlniho nového dodavatele, aby se
minimalizovalo riziko reklamaci ze strany zakaznikl. Obchod sice radsi ziistava u svych
stalych a ovéfenych dodavateli, ale v pfipadé nutnosti by mu nedélalo problém
dodavatele zménit. Tim padem obchod neni zavisli na konkrétnim dodavateli a ma tudiz

také pomérné vysokou vyjednavaci silu.

Na druhou stranu Obchod Hrbacek je spi§ mensim obchodem, ktery nema tak velké
odbéry zbozi jako naptiklad velké obchodni fetézce, coz znamend, Ze pro par vétSich

dodavatelii neni tak dilezitym odbératelem zboZi.
Zakaznici

Nejvetsi skupinu zakaznika tvoii muzi ve véku 30-60 let, ktefi jsou vétsinou povolanim
femeslnici anebo také jen domaci kutilové, ktefi zboZi nakupuji za i¢elem riiznych oprav.
VétSina zakazniki pochazi z HorSovského Tyna a jeho okoli a do obchodu chodi
nakupovat pravideln€. Druhou nejvétsi skupinou zadkaznikl jsou mensi firmy, které maji

zakazky v okoli HorSovského Tyna.

Zakaznici maji pomérmné velkou vyjednavaci silu, jelikoz se ve mésté¢ HorSovsky Tyn
nachazi jesté druhé Zelezatstvi a dva obchody se stavebninami, kde maji spottebitelé také
moznost nakoupit. Zakaznici nemaji zadné néklady na ptechod ke konkurenci, a tudiz je
pro n€é zména poskytovatele jednoduchd. Zaroven vSak velka ¢ast zdkaznik1 je stala a do
obchodu chodi nakupovat pravidelné, tim padem i pies jejich vysokou vyjednévaci silu

neni ve vétsiné piipadl pravdépodobné, Ze by Obchod Hrbacek vymenili za jiny.
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Znacnou ¢ast zbozi odebiraji v Obchod¢ Hrbacek malé firmy, a proto jsou pro obchod
velmi dilezitymi zdkazniky. Tato skupina zdkaznikd ma nejvyraznéjsi vyjednavaci silu.
Nekterym z téchto firem, které nakupuji na fakturu, obchod poskytuje slevu z celkové
Castky utracené za urcité obdobi, aby si tyto zdkazniky udrzel a podpofil je ve zvySeni

objemu odbéru a pravidelnosti nakupii.
Konkurenéni prostiredi

Jako prvni 1ze do konkuren¢niho prostiedi obchodu zaradit druhé Zelezaistvi nachazejici
se také v Horsovském Tyné, které nabizi velmi podobny sortiment a ma i stejnou oteviraci
dobu. Na rozdil od Obchodu Hrbacek je toto zelezaistvi mensi a nabizi o trochu uzsi

sortiment. Od minulého roku jiz nenabizi zbozi z oblasti barev a lakti a pracovnich odévt.

V HorSovském Tyné se dale nachazi také dvé firmy specializujici se na prodej stavebniho
materidlu. I kdyz nemaji totozny sortiment s Obchodem Hrbacek, n¢které polozky, jako
je naptiklad naradi, maji ob¢ firmy podobné. Jako dalsi Ize za konkurenci povazovat i
zelezéistvi a obchody se stavebnim materidlem v okolnich méstech, které jsou pro
zakazniky ve stejné nebo 1 lepsi dojezdové vzdalenosti, neZ je Obchod Hrbacek. V
neposledni fadé€ je také nutné zminit e-shopy nabizejici zelezaiské a jiné domaci potieby,
které jsou v dneSni dobé velmi oblibené a také velkoobchody, které nabizeji Sirsi
sortiment, avSak jsou zdrovenl pro obyvatele HorSovského Tyna a jeho okoli vice

vzdalene.
Substituty a komplementy

VétSinu vyrobki ze Zelezafstvi nelze substituovat. Piipadné pouze drobné naradi lze
nahradit v nékterych situacich riznymi neprofesionalnimi pomickami. Za ptipadnou
substituci lze povazovat, Ze nékteti spotfebitelé mohou dat prednost placené sluzbé
opravare pied zakoupenim potfebného natfadi a jiného materialu na opravu.

Potencialni konkurence

Nové konkurenci piispiva pomérné snadny vstup do odvétvi, jelikoz zelezafstvi je
provozovano na zaklad¢ zivnosti ohlaSovaci. V odvétvi Zelezatstvi a doméacich potieb je
také pomérné snadny pfistup k dodavatellim. Dale je pro potencidlni novou konkurenci

pozitivni, Ze zdkaznici nemusi vynaloZzit ndklady na pfechod k novému poskytovateli,

pouze podstoupi riziko spojené s nejistotou ohledné kvality produktl a urovné sluzeb.
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Na druhou stranu je pomérné velkou bariérou vstupu vysoky vstupni kapital, kdy
potencidlni konkurent, ktery by chtél na trh pfijit, musi investovat do prondjmu nebo
zakoupeni prostor pro své podnikdni, nakupu sortimentu a vybaveni a dalSich véci
spojenych s podnikanim. Dalsi bariérou pro nov¢ vstupujici konkurenci by mohla byt také
vérnost zakazniki Obchodu Hrbéacek, ziskana diky osobnimu pfistupu a davéte, coz
snizuje pravdépodobnost, Ze i pies nizké naklady na piechod k jinému poskytovateli, by
zakaznici presli k novému konkurentovi. Pro firmu Obchod Hrbacek jsou také vyhodou
dlouholeté zkuSenosti jak ohledn¢ sortimentu, tak 1 ohledné¢ provozovani obchodu, coz
potencialni konkurenci mtize vstup na trh také ztizit. Navic jsou v HorSovském Tyné jiz
dvé zelezafstvi, a proto by vstup na tento trh pro potencialni novou konkurenci nebyl

ekonomicky vyhodny.

Hrozba vstupu nové konkurence je tudiz pomérné¢ nizka a Obchodu Hrbacek

pravdépodobné zadna dalsi nové prichozi konkurence nehrozi.

7.3 Analyza mikroprostredi

Posledni casti strategické analyzy podniku je analyza mikroprostfedi, ktera zkouma
vnitini prostfedi podniku. Konkrétné¢ je ve vybraném podniku pomoci této analyzy

prozkouméan management, marketing, ¢innost podniku, zaméstnanci a podnikové zdroje.
Management

Organizacni strukturu podniku tvofi majitel a jeho Zena, ktefi maji kazdy na starosti ¢ast
obchodu, a jejich zaméstnanci, jejichz tikolem je prodej a dopliiovani zbozi. Pan Libor
Hrbacek zajist'uje chod ¢asti obchodu se Zelezaiskym a topenaiskym zboZzim a naradim a
jeho manZelka ma na starosti ¢ast s barvami, laky a pracovnimi odévy. Navic musi majitel
obchodu obstarat 1 administrativni strdnku podnikani, coZ je 1 s prodejem velmi Casove
narocné.

Marketing

Obchod ma celkové slaby marketing. V pracovnim tymu se nenachazi nikdo, kdo by se
této oblasti pfimo vénoval. Marketingovymi ¢innostmi se zabyva pouze majitel s jeho

zenou, ale velmi okrajove.
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Marketingovy mix podniku

Obchod Hrbacek nabizi svym zakaznikiim Zelezaiské zbozi, vodoinstalacni a spojovaci
materidl, barvy a laky, nafadi a pracovni odévy a obuv. Jadrem tohoto produktu je
moznost provedeni oprav a bézné udrzby domdacnosti a zahrady, jelikoz obchod poskytuje
zbozi potiebné pro tyto tkony. Vlastni produkt pak tvoii kvalita zbozi, jelikoz majitel do
svého sortimentu vybira pouze spolehlivé a kvalitni vyrobky, kterym davétuje. Dale pak
také znacka, kdy obchod poskytuje nékteré vyrobky od vice znacek, takze ma zakaznik
moznost si vybrat mezi dostupnymi znackami. Design a obal ma kazdy vyrobek jiny. V
oblasti zelezafstvi a domécich potieb je kladen spi§ vétsi diraz na funkénost a kvalitu
vyrobku nez na jeho design. Do rozsifeného produktu lze zatadit pomoc s vybérem

spravného vyrobku a poradenské sluzby ohledné sortimentu.

Obchod vyuzivéa nakladové orientovanou cenovou strategii. Cena konkrétniho produktu

je stanovena pomoci nakladi, ke kterym je ptfipocitana pozadovand marze.

Marketingova komunikace obchodu bude rozdélena do ATL, TTL a BTL komunikace.
Do ATL komunikace, kterd cili na Siroké publikum, 1ze zatadit sponzoring kulturnich a
jinych spole¢enskych uddlosti v okoli HorSovského Tyna. Tato forma reklamy je
vyuzivana hlavné ke zvySeni povédomi o obchod¢ a také vytvoteni pozitivniho obrazu.
TTL komunikace obchodu zahrnuje provoz webovych stranek, které jsou aktivni a
prubézné se aktualizuji. Zakaznici zde maji moznost seznamit se s nabidkou a sluzbami,
které obchod poskytuje. Zaroven webové stranky obsahuji informace o zméné pracovni
doby naptiklad v ptipad¢ svatki. Posledni skupinou je BTL komunikace zamétujici se na
konkrétniho zakaznika, kam lze zatadit rozdavani vizitek a provozovani zjednoduseného
veérnostniho programu, kdy se obchod snazi podpofit sviij prodej prostiednictvim nabizeni
slev na ndkup svym stalym zakazniklim. JelikoZ se obchod nachazi na malém mésté, kde
je silny dliraz na osobni doporuceni, obchod se snazi celkové zadkazniklim poskytnout, co
mozna nejlepsi sluzby a udrZet si dobré jméno, aby zdkaznici sluzby obchodu dale

doporucovali.
Obchod Hrbécek vyuziva pouze piimou distribucni strategii, kdy veskeré zbozi prodava
ptimo svym zékaznikiim ve své kamenné prodejné v HorSovském Tyné.

Cinnost podniku

Jak uz bylo zminéno obchod se zabyva prodejem Zelezaiského a topenaiského zbozi,

barev a lakli, pracovnich odévli a dal§iho sortimentu pro domdcnost a zahradu.
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Diky zkusSenostem majitele ziskanym béhem dlouholeté praxe v tomto oboru, mohou byt

zakaznikiim poskytovany odborné rady.

Obchod chce o své zakazniky co nejvice peCovat a vyhoveét jim, a proto i specidlni
pozadavky, které jsou mimo zakladni sortiment obchodu, se snazi u svych dodavatela

sehnat. Nejen diky tomu si obchod drzi u zakaznik dobré jméno.

Obchod ma oteviraci dobu 1 o vikendu, v sobotu dopoledne, coz zvySuje dostupnost pro

zakazniky, ktefi nemusi byt schopni nakupovat béhem béznych pracovnich dnt.
Zaméstnanci

V obchodé pracuje celkem pét zaméstnanct, ktefi se zde stfidaji podle smén. Fluktuace
zaméstnanct je ve firmé nizkd. VSichni zaméstnanci zde pracuji jiz delsi dobu, tudiz jiz
znaji cely chod obchodu, jsou samostatni a maji zkuSenosti ohledné sortimentu.
Atmosféra na pracovisti je pratelska, jelikoZ se vSichni navzajem znaji. Cely tym se snazi

spolupracovat a poméahat si.

Pocet zaméstnancti v obchod¢ je hrani¢ni. Pfi bézném provozu takovyto pocet
zaméstnancl staci, ale problém nastdva, kdyz naptiklad nékdo z tymu onemocni.
V takové situaci je to na uUkor majitele a jeho zeny, kteti musi zastat tkoly a
zodpovédnosti zaméstnance, ktery chybi, aby zajistili plynuly provoz obchodu a péci o

zakazniky, coz pro n¢ znamena delsi pracovni dobu nebo zvySenou pracovni zatéz.
Podnikové zdroje

Majitel firmy ma prostory obchodu v osobnim vlastnictvi, tudiZ nema zZadné naklady na
prondjem, coz je vyhodné. Na druhou stranu nejsou prostory piili§ velké, coz obchod
limituje v dalS§im rozvoji. V rdmci prostoru obchodu je zde i truhlarna, kterd je vSak
pronajimana jinému subjektu. Bylo by tudiZ vhodné zvazit, zda se firm¢ vice vyplati
pronajimani truhlarny nebo vyuZiti prostoru jako dal$iho skladu.

V obchod¢ jsou vyuZivany pouze star§i technologie jako je ucetni program Jezek
STEREO, ktery mize byt za par let staZzen z trhu. VyuZivani starSich technologii v
obchodé¢ Casto nevede k usporam Casu, protoze tyto systémy nejsou tak efektivni jako

novejsi feSeni. Méné automatizace znamena vice ruéni prace a vyssi pravdépodobnost

chyb, coz v kone¢ném disledku zvysuje celkovy Cas potiebny pro spravu podniku.

Obchod je ziskovy a dlouhodob¢ finan¢né stabilni.
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7.4 SWOT analyza

Ve SWOT analyze jsou shrnuty vSechny poznatky ze strategické analyzy prostiedi
podniku Obchod Hrbacek. Poznatky ziskané prizkumem vnitiniho prostfedi jsou
rozdéleny na silné a slabé stranky podniku a jsou zobrazeny v tabulce €. 1. Identifikované
vnéjsi faktory, které podnik ovliviiuji jsou rozdéleny mezi ptilezitosti a hrozby a jsou

zaznamenany v tabulce €. 2.

Tabulka 1: Silné a slabé stranky podniku Obchod Hrbacek

Silné stranky (Strengths) Slabé stranky (Weaknesses)

dlouholeta zkuSenost a odbornost majitele v oboru  |malo ¢asu majitele na administrativni stranku podnikéni
vyborna péte o zakazniky slaby marketing a propagace

oteviraci doba i o vikendu (sobota dopoledne) hraniéni pocet zaméstnanci

nizka fluktuace a loajalita zamé&stnancl malé prostory

samostatnost a zku§enost zaméstnanci vyuzivani star§ich technologii

pratelska atmosféra na pracovisti

prostory obchodu v osobnim vlastnictvi majitele

finanéni stabilita podniku

dobré jméno firmy

Zdroj: vlastni zpracovani (2024)

Tabulka 2: Ptilezitosti a hrozby pro podnik Obchod Hrbacek

PrileZitosti (Opportunities) Hrozby (Threats)

stabilita vlady a politického prostiedi v CR pokles ekonomiky

pokles inflace v CR lokalita obchodu pobliz Némecka
tradice domécich kutili v CR oblibenost nakupt ptes e-shop
vystavéni velkého parkovisté pfed obchodem vysoka vyjednavaci sila zakaznik

vysoka vyjednavaci sila podniku vii¢i dodavatelim |konkurence v podobé daliitho obchodu se Zelezafstvim
vérnost zakazniki a firem prodavajici stavebni material

§patna substituce vyrobkil ze Zelezafstvi

ekonomicky nevyhodny vstup na trh pro novou
konkurenci

Zdroj: vlastni zpracovani (2024)

7.4.1 SWOT matice

Z identifikovanych silnych a slabych stranek obchodu a pftilezitosti a hrozeb, které by
obchod mohly ovlivnit, byla sestavena SWOT matice. SWOT matice byla vytvofena

pomoci programu Microsoft Excel a nésledné byla pfidana do prace pod oznacenim
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tabulka ¢. 3. Matice poskytuje uceleny pohled na klicové faktory, které mohou zapficinit

uspéch ¢i netispéch firmy Obchod Hrbacek.

Ve SWOT matici byla nejdiive ohodnocena kazda polozka ve vSech kategoriich Cislem
od 1 do 5, kdy 1 znamena nejnizs§i vyznam nebo ucinnost a 5 nejvyssi vyznam nebo
ucinnost. Napiiklad ¢islo 5 v kategorii silnych stranek podniku znamend, Ze polozka
ohodnocena timto Cislem je nejsilné€jsi strankou podniku. Naopak ¢islo 1 naptiklad u
hrozeb vyjadiuje, Ze tato hrozba ma minimalni dopad na podnik. Dale byla kazdé polozce
také pfirfazena vaha, ktera vyjadiuje jeji dulezitost. Soucet vSech vah v kazdé z kategorii

je roven 1. Pfifazené hodnoty i véahy byly konzultovany s majitelem obchodu.

Tabulka 3: SWOT matice

Pozitivni faktory I Negativni faktory

Silné stranky (Strengths) viha (hodnoceni| vypo&et|Slabé stranky (Weaknesses) viha | hodnoceni| vypocet

:Lc:)umholeta zkusenost a odbomost majitele v 020 5 1,00 :j(li:lia:;majuele na administrativni strdnku 0.10 i 0.10

vyboma péée o zakazniky 0,15 4 0,60 |slaby marketing a propagace 0,15 i 0,45
E oteviraci doba i o vikendu (sobota dopoledne)| 0,03 2 0,05 |hraniéni podet zaméstnanch 0,35 4 1,40
% nizka fluktuace a loajalita zaméstnancii 0,10 3 0,30 |malé prostory 0,25 4 1,00
:E samostatnost a zkuSenost zaméstnanci 0,10 4 0,40 |[vyuzivani starSich technologii 0,15 2 0,30
§ piatelska atmosféra na pracovisti 0,05 3 0,15
= pro.s-tory obchodu v osobnim vlastnictvi 0.03 5 0.125

majitele

finan&ni stabilita podniku 0,20 5 1,00

dobré jméno firmy 0,15 4 0,60

SOUCET 4,225 |SOUCET 325

PiileZitosti (Opportunities) viha | hodnoceni| vypodet|Hrozby (Threats) viha | hodnoceni| vypocet

stabilita vlady a politického prostiedi v CR 0,10 3 0,30 |pokles ekonomiky 0,20 2 0,40

pokles inflace v CR 0,10 3 0,30 |lokalita obchodu pobliz Némecka 0,10 1 0,10

tradice domacich kutili v CR 0,10 5 0,50 |oblibenost nakupii pfes e-shop 0,15 3 0,45
E vystavéni velkého parkovisté pfed obchodem | 0,10 4 0,40 |vysoka vyjednavaci sila zakaznikl 0,25 3 0,75
fu. vysokd vyjednavaci sila podniku vici konkurence v podobé daliho obchodu se
*g |dodavatelim 0,15 3 0,45 |Zelezafstvim a firem prodavajici stavebni 0,30 4 1,20
E materidl
a vémost zakaznikl 0,25 & 1,25

$patna substituce vyrobku ze Zzelezafstvi 0,05 2 0,10

ekonomicky nevyhodny vstup na trh pro

novou konlfuren:i e ’ 0.15 4 0,60

SOUCET 39 [SOUCET 29

Zdroj: vlastni zpracovani (2024)

7.5 Vyhodnoceni SWOT analyzy

V této podkapitole budou na zaklad¢ vytvorené SWOT matice, kterd je uvedend vyse,

zhodnoceny nejdilezitéjsi faktory v kazdé kategorii.

Ohledné vnitiniho prostfedi 1ze z analyzy vycist, ze silné stranky podniku prevysuji nad

témi slabymi, coz je pro podnik velmi pozitivni zprava.

Mezi silnymi strankami ziskal nejvyssi vazené hodnoceni (1,00) faktor finan¢ni stability

podniku, ktery je velmi dulezity pro celé fungovani obchodu. Druhym faktorem se stejné
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vysokym ohodnocenim je dlouholetd zkusenost a odbornost majitele v oboru zelezaistvi
a vodoinstalace, na kterém je postavena UspéSnost a diveéryhodnost podniku. S touto
skutecnosti souvisi i1 faktor vyborné péce o zakazniky s druhym nejvySSim vazenym
hodnocenim (0,60), jelikoz bez zkuSenosti a odbornosti by nebylo mozné zakaznikim
vyborny servis poskytovat. Jako posledni hlavni silné stranka podniku bude zminéno jeho

dobré jméno, které obchod dlouhodobé¢ buduje jiz né¢kolik let.

Naopak mezi nejveétsi slabosti, které by podnik mohl vylepsit, patii hrani¢ni pocet
zaméstnanci s vazenym hodnocenim 1,40 a malé prostory podniku s vazenym
hodnocenim 1,00. DalS§im prostorem pro zlepseni je také oblast marketingu, které se v

podniku nikdo vyrazné nevénuje.

U faktorii vnéjsiho prostiedi podniku maji vétsi pfevahu ptilezitosti nad hrozbami. Tento
vysledek je pro podnik velmi dobry, nicméné i pies to je stile dilezité byt ve stiehu,

jelikoz se dalsi nové hrozby z vnéjsiho prostiedi mohou kdykoliv objevit.

Nejvétsi prilezitosti pro obchod je vérnost jeho zakazniki, kterd ve SWOT matici ziskala
vazené ohodnoceni 1,25. Obchod by mél udrzovat kvalitu svych sluzeb, aby vyuzil této
ptilezitosti a vérné zékazniky si tak zachoval 1 nadale. Dobrou pftilezitosti pro podnik je i
tradice domécich kutiléi v Ceské republice, ktefi velmi asto nakupuiji riizné nafadi a dalsi
potfeby na realizaci jejich projekti. V neposledni fad¢ 1ze také zminit velké parkovisté
pied obchodem, které pted rokem vystavélo mésto HorSovsky Tyn. Parkovisté umoziuje

zakaznikiim snadnéjsi a pohodInéjsi ndkup, coz zvySuje pravdépodobnost nakupu.

Jako nejvétsi hrozba ze SWOT matice vyplynula konkurence v podobé dal§iho obchodu
se Zelezafstvim a firem prodavajici stavebni material, které nabizi podobné zbozi jako
Obchod Hrbacek. Tento faktor ma vazené hodnoceni 1, 20. S konkurenci souvisi 1 dalsi
faktor — vysokd vyjednavaci sila zdkaznikt, jelikozZ mohou volit mezi vice variantami,
kde svlij nakup uskute¢ni. Do hrozeb byla zafazena i1 oblibenost ndkupt pies e-shop, ktera
muZe obchod také ohrozit, ale spi§ jen minimalné, jelikoz v oblasti zelezatstvi vice lidi

preferuje spis$ nakup v kamenném obchodé.
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8 Rozhovor

Pro ziskani informaci primarné ohledn¢ nastupnictvi byl realizovan rozhovor s majitelem
firmy Obchod Hrbacek panem Liborem Hrbackem, ktery v minulosti prosel procesem
nastupnictvi a od roku 2011 vede firmu po svém otci. Téma rozhovoru je zaméteno hlavné
na jiz prob¢hlé nastupnictvi a na piipadné budouci nastupnictvi, ale zkouma napftiklad 1
otazku motivace pro podnikani nebo balancovéani pracovniho a rodinného zivota. Cely

rozhovor se zaznamenanymi odpovéd’mi byl umistén do ptiloh jako Ptiloha A.

8.1 Vyhodnoceni rozhovoru

Nyn¢jsi majitel firmy Obchod Hrbacek pan Libor Hrbacek se k fizeni rodinného podniku

dostal tak, ze obchod zdédil po svém zesnulém otci v roce 2011.

., Protoze uz védel, zZe se jeho cas krati, zacal uz firmu pripravovat na predani. Nebylo to
teda uplné nahlé, méli jsme na predani néjaky cas, ale nebylo ho uplné moc. “ Ptedani
rodinné firmy tedy nebylo pfimo ze dne na den, ale i tak probihalo s omezenymi ¢asovymi
moznostmi, coz mohlo zpusobit tlak na budouciho néstupce. Ale i pfes omezeny cas, se
nastupnictvi ve firmé zdaftilo, jelikoZ nynéjsi majitel od roku 2011, kdy podnik ptevzal,

stale uspésné podnika.

,Zadny plan pripraveny nemél. Rekl bych, Ze postupoval spis intuitivné. Jak bude
nastupnictvi probihat nebylo pfedem feseno a zakladatel firmy nemél vypracovany zadny
nastupnicky plan. Pfi pfedani firmy postupoval pouze intuitivné€. Na piipadné sestaveni
planu nebyl ani prostor, jelikoz plivodni majitel véd¢l, Ze se jiZ jeho ¢as krati a musel

thned s procesem ndstupnictvi zacit, aby svému nastupci predal co nejvice.

,Ano byl jsem jedinym nastupcem, protoze jsem byl jediny syn a také i jediny, kdo ze
sourozencii ve firmé pracoval, takze bylo vlastné logické, zZe firmu prevezmu ja.* Jiz od
samého zacatku bylo jasné, ze pokud n€kdo z potomktli zakladatele obchod ptrevezme,
bude to pravé pan Libor Hrbacek. Divodem této skute¢nosti bylo, Ze pan Hrbacek byl
jediny syn a také jediny, kdo ve firm¢ pracoval. Jeho dvé sestry o vedeni obchodu nejevily
zajem, coz je pochopitelné, jelikoZ vedeni zelezafstvi je spi$ pracovni pozici pro muze.
Obé si zvolily jiny obor a ve firmé& se nikdy nijak neangazovaly. Zakladatel tudiz rozdélil

majetek mezi své potomky tak, aby celéd firma ziistala v rukou jediného syna, ktery mél
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zkuSenosti a z4jem o rodinny podnik. Nebylo tedy nutné fesit ptipadné rozdéleni firmy

na podily mezi vS§echny potomky.

Rodinny podnik majitel vlastni od roku 2011, ale jest¢ predtim byl jiz v podniku
zaméstnany, kde mél na starosti provoz zelezaistvi. ,, Ve firmé jsem nejdriv ridil pouze
Zelezarstvi, které se pristavélo k prodejné barev a lakii po rozdéleni firmy mezi mého otce
a jeho spolecnika. To bylo asi tak od roku 2005. “ Nyné&jsi majitel tedy nedfive od roku
2005 tidil pouze cast obchodu — zelezarstvi a nasledné v roce 2011 prevzal vlastnictvi

firmy od svého otce.

., Vzdycky jsem vedel, ze bych chtel firmu jednou prevzit.“ 1 kdyz prevzeti rodinného
podniku neprobihalo pfimo za nejlepSich podminek a zacatek vedeni podniku nebyl
lehky, pfistup nynéjSiho majitele k ptebirani rodinné firmy byl velmi pozitivni. V
rozhovoru majitel popisoval, ze kdyz pted ndstupem do otcovy firmy pracoval v
predchozim zaméstnani, chtél véci delat jinak nez jeho nadfizeni, ale musel respektovat
jejich pokyny. Tudiz byl velmi rad, kdyz se mu naskytla moznost vedeni zelezatstvi, kde
se mohl realizovat. Firma byla sice plivodn¢ zaméfena na stavebni prace, ale s ptichodem
pana Libora Hrbacka se postupné pfeorientovala na obchodni ¢innost, coz odpovidalo
jeho zajmam.

,, Pripravoval mé tak, zZe jsem mél takovy sesit, kam jsem si psal vSechno, co musim
udélat — vSechny diilezité postupy a ukoly, které se mnou pak i trénoval.“ Ptiprava na
pfevzeti firmy probihala tak, Ze zakladatel firmy svému nastupci vysvétlil vSechny ukony
spojené s vedenim firmy, které s nim pak néasledn¢ 1 trénoval. Néstupce si zalozil sesit,
kam si psal v§echny potfebné postupy spojené s vedenim, podle kterych postupoval do té
doby, nez se vSe naucil. Vyhodou pro nyné&jSiho majitele pii ptedani podniku bylo, ze jiz
néjakou dobu pfed pfeddnim vlastnictvi firmy ¢ast obchodu fidil, tudiZ i to pomohlo k
usp&snému predani.

., Nejtézsi na mém ndstupnictvi bylo, Ze po umrti mého otce, ta vSechna zodpovédnost
presla na mé.” Nejvétsi vyzvou pro pana Libora Hrbacka bylo pievzeti veSkeré
zodpovédnosti po otcove smrti, coZ zahrnovalo jak emocionalni zatéz, tak i nutnost rychle
se adaptovat na novou roli bez dalsi opory od otce a moZnosti s nim konzultovat rizné

problémy.

,,Ja Ziju ze spokojenosti zakaznikii. Z toho, Ze se s nimi muzu stykat, zZe je vidim, Ze jsou

spokojeny a ze k nam jezdi i ze Sirokého okoli. “ Majitel vnima jako svou hlavni motivaci
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pro podnikani spokojenost a divéru zakaznikl, kterou buduje jiz velmi dlouho. Tato
davéra a osobni vztahy s klienty jsou pro n¢j klicové a stoji za uspéchem jeho podnikéni.
Jelikoz je spousta zakaznikii z HorSovského Tyna a okoli, majitel je zna a rad se s nimi
setkava. ,, Myslim, Ze je pro mé motivaci i to, Ze obor, ve kterém podnikam mé vazné bavi,
protoze se rad zajimam o veci kolem naradi, vodoinstalace, zelezarstvi a tak dale. *
Dulezitym faktorem, ktery také ovliviiuje uspésnost Obchodu Hrbéacek je to, ze obor, ve

kterém mayjitel podnika, je vlastn¢ i jeho koni¢kem a rad se stale v této oblasti vzdélava a

ziskava nové zkuSenosti.

,,Ano, je. Protoze, kdyz chcete, aby bylo vase podnikani uspésné, musite tomu néjaky cas
venovat a nékdy je to bohuzel i na ukor rodiny. “ Majitel dale v rozhovoru zminuje, zZe je
pro ngj slozité¢ najit rovnovahu mezi podnikdnim a rodinou, zejména kvili vysokym
naroklim na ¢as a energii, které podnikani vyzaduje. ,,Jak jsem ale starsi, tak jsem zjistil,
Ze to proste nejde, abych tam byl porad.* S ptibyvajicim vékem si majitel stale vice
uvédomuje potiebu zvolnéni pracovniho tempa a také potiebu 1€pe rozlozit sviij ¢as mezi
praci a rodinu. I ptes to, ze ho prace vazné bavi a napliiuje, se snazi, aby praci nevénoval
cely sviij zivot.

Do budoucna by majitel rad ptedal firmu néjakému néstupci, ale ma dvé dcery, kterym
pravdépodobné podnik nepieda. ,, Rad bych jednou predal firmu dal a pokracoval, ale
mam dvé dcery — jedna je ucitelka, druhd jesté studuje vysokou skolu a ten prodej v oblasti
Zelezarstvi a vodoinstalace je tak specializovany, Ze si nedokdzu predstavit, Ze bych jednu
nebo druhou naucil vsechny ty technicky a muzsky véci, které znam a predavam a kvuli
kterym, k nam ti zakaznici chodi. “ Diivodem, pro€ si majitel neni jisty pfedanim podniku
svym dceram, je obor podnikani specializovany na zelezarstvi a vodoinstalaci, ve kterém
jsou potieba znalosti a zkuSenosti, které dcery nemaji a ani se o tento spi§ muzsky obor
nezajimaji. ,, TakZe nds obchod je postaveny na tom, Ze nam ti zakaznici veri, Ze koupi
dobry vyrobek a bude jim dobre fungovat a nemusi o tom premyslet, a tudiz predani
obchodu dceram bez predani tich zkusenosti... Nevim, jak by obchod dal fungoval a jestli
vitbec. “ Majitel se domniva, ze ptredani podniku nezkusenému néstupci bez znalosti, ktery
by nedokazal zadkaznikiim poradit, neni dobry napad, jelikoz by podnik postupné upadal
a nebyl by schopny ustat konkurenci.

Prozatim majitel firmy nema vytvoreny zadny plan nastupnictvi, ale pokud by se objevil
vhodny néstupce, uvazoval by o jeho tvorbé. ,, Zatim ne, ale kdyz se objevi nékdo, komu

firmu budu moct predat, mozna se nad nejakym planem zamyslim. *“ ProtoZze ma majitel
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jesté par let do diichodu, nechéva téma predani oteviené, jelikoz je moznost, Ze se objevi
jesté nékdo z rodiny, kdo by se o obor Zelezafstvi a vodoinstalace zajimal a rad by jednou

vedeni podniku prevzal.

V piipad¢ absence nastupce majitel zatim nema presny nahradni plan, ale uznava, ze by
se m¢l jiz nyni nad dal$im sméfovanim firmy zamyslet. ,, O tom jsem po pravde jeste take
moc nepremyslel, ale vidite asi bych uz pomalu nejak mél. “ V rozhovoru majitel tedy
zminil pouze navrhy, které vymyslel béhem rozhovoru. ,, Co mé ted’ tak napada je, zZe
kdyz firmu nepredam takhle jak je a obchod skonci, tak bych néjak dceram predal alespon
ty prostory, které by mohly pronajimat tieba jiné firme, protoze si myslim, ze je to na
dobrém misté a ted’ je tam vlastné moznost i zaparkovat. Anebo je také urcité moznost, Ze

3

by se to celé prodalo.
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9 Navrhy a doporuceni

Na zaklad¢ strategické analyzy firmy Obchod Hrbacek a probéhlého rozhovoru s
majitelem této firmy, byly odhaleny oblasti, které vyzaduji zlepSeni. Zaméfeni na tyto
problematické aspekty by v budoucnosti mohlo ptispét k lepSimu fungovani firmy. V této
kapitole budou tedy shrnuty nejvétsi nedostatky ve firmée, pro které budou navrzena jejich
mozna fesenti.

Omezenim této prace je, ze tdaje byly ziskany pouze od jednoho respondenta, kterym byl

majitel Obchodu Hrbacek pan Libor Hrbacek.

V ramci vyzkumu ohledné néstupnictvi v rodinné firm& Obchod Hrbacek bylo zjisténo,
ze genderové rozdily hraji roli v rozhodovacich procesech ohledné dal§iho pfedani vedeni
rodinného podniku. Konkrétné ptipad firmy Obchod Hrbacek ukazuje, jak nedostatek
technickych znalosti u dcer majitele podniku mtze byt divodem pro nezahrnuti Zen do
plant na nastupnictvi. Majitel firmy se rozhodl nepfedat vedeni svym dcerdm, coz
zdivodiuje nedostatkem specializovanych znalosti v oblasti Zelezaf'stvi a vodoinstalace,
které jsou nezbytné pro uspésné vedeni podniku. Toto pozorovani je shodné i se zavéry
studie Kubicka a Machka (2019, s. 963—1002), kde autoti uvadéji, ze zamér piipojit se do
rodinného podniku a mozna jej jednou i1 pfevzit je ovlivnén praveé 1 pohlavim nastupce.
Synové jsou Casto povazovani za budouci nastupce a jsou k tomu piimo i nepifimo
sméfovani ofekavanim rodiny, kterd predpokldda, Zze budou nasledovat svého otce.
Naopak dcery obvykle nejsou vnimany jako budouci lidfi, a proto jsou i mén¢ odhodlany
podnik pievzit a radéji voli praci mimo rodinny podnik nebo zakladaji vlastni firmy. Tato
tendence je obzvlasté patrnd, pokud se obor nebo rozsah ¢innosti rodinného podniku

neshoduje s osobnimi preferencemi dcer.

Dale bylo také zjisténo, Ze marketing firmy Obchod Hrbacek neni jeho silnou strankou.
Obchod si ale dava predevsSim zéalezet na kvalit¢ poskytovaného zboZi a sluzeb a na
udrzeni si dobrého jména. Tento poznatek uvadi i Machek (2017, s. 52-53), ktery tvrdi,
zZe jednou z mnoha vlastnosti rodinnych firem je snaha o vysokou kvalitu poskytovaného
zbozi a sluzeb. Daéle také uvadi, Ze tato snaha mtiize byt velmi ¢asto ovlivnéna tim, ze s
poskytovanym produktem je spojeno jméno rodiny, které si rodinna firma nechce

poskodit.
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9.1 Zaméstnanci

Ze SWOT analyzy vyplynulo, Ze nejvétsi slabou strankou obchodu je hrani¢ni pocet
zaméstnancl. Pfi bézném provozu se v obchod¢é zaméstnanci prostiidaji, ale problém
nastavd, kdyz n¢kdo z nich naptiklad onemocni. V tom piipadé pak musi ostatni
zaméstnanci zastat praci chybéjiciho zaméstnance, coz mé pak za nasledek nadmérné

vytizeni stavajicich zaméstnanct, a hlavné majitele a jeho zeny.

Zaméstnani dalSiho pracovnika na plny pracovni tivazek by pro firmu nebylo vyhodné,
protoze by nebyla vyuzita jeho celd pracovni sila a pii méné frekventovanych situacich,

kdy je v obchod€ méné prace, by byl zbytecny.

Vhodnym fesenim tohoto problému by tudiz bylo najmuti dalSiho pracovnika na zkraceny
pracovni uvazek. Tento pracovnik by do obchodu chodil hlavné pti frekventovanych
situacich, naptiklad kdyz do obchodu ptichazi zbozi, které se musi pfijmout, ocenit a
zatadit do regalli nebo do skladu. Déle by tento zaméstnanec do prace dochézel podle
domluvy nebo pravé v situacich, kdy by né¢kdo ze zaméstnanct s plnym tivazkem nemohl
do prace ptijit. Navic by tento zaméstnanec mohl pomoci i s dal§im problémem, kterym
je malo casu majitele na administrativni strdnku podnikani. Alesponn néjaka lehci
administrativa, kterou nemusi délat pfimo majitel, by tudiz mohla byt pfevedena na

zminéného pracovnika, diky ¢emuz by mél majitel nasledné vice Casu.

9.2 Prostory

Dal$im problémem ve firm¢ jsou pomérné¢ malé prostory. Aktudln¢ firma neplanuje
rozSifovani svého sortimentu, a proto ji stavajici prodejni prostory staci. Nicméné by bylo
pro firmu prosp&$né mit k dispozici dalsi skladové prostory. VéEtsi skladové prostory by
umoznily realizovat objedndvky s v&t§im objemem zboZi, tudiz by firma uSetfila néjaké
naklady za dopravu, jelikoz by nemusela objednavky tvofit tak ¢asto. Diky objednavkam

s vétSim mnoZstvim zboZzi by obchod navic mohl ziskat rtizné slevy od svych dodavateld.

Bylo by tudiZ vhodné zamyslet se a zvaZit, jak by mél byt prostor truhlarny do budoucna
vyuzivan. Mohla by byt naptiklad vytvofena kalkulace, ktera by vyhodnotila, zda je pro
podnik vice ekonomicky vyhodné pronajimani prostoru truhlarny jinému subjektu nebo

vyuziti tohoto prostoru jako dalsiho skladu.
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9.3 Marketing

Jak uz bylo zminéno také marketing neni silnou strankou podniku a neni mu vénovano
ptiliS mnoho pozornosti. Obchod provozuje pouze webové stranky a prilezitostné
sponzoruje ruzné kulturni akce v HorSovském Tyné a okoli. Pfedevsim si vSak dava
zalezet na poskytovani kvalitnitho zbozi a sluzeb, aby zakaznici byli spokojeni a

doporucovali obchod déle.

Jelikoz se obchod nachdzi na malém mésté a jeho zakaznici jsou pfevazné z tohoto mésta
lidem. Nicmén¢ by bylo vhodné tento typ propagace doplnit i zaloZenim profilu na
socialnich sitich, jako je Facebook nebo Instagram, kde by pak zdkaznici méli moznost
doporucit firmu nejen slovné, ale i prosttednictvim sdileni na jejich socidlnich sitich, coz
by mohlo pfinést nové zakazniky a vice posilit povédomi o obchodu. Obchod by na svych
socialnich sitich mohl prezentovat sviij nabizeny sortiment a zvefejnovat rizné akéni

nabidky.

Navic by provozovani socidlnich siti zlepsilo i komunikaci se stdvajicimi zakazniky,
jelikoz by mél obchod moznost rychle aktualizovat obsah a pfidavat sem napiiklad zmény
o pracovni dob&. Dale by bylo zdkazniklim umoZnéno reagovat na rizné piispévky a
sdilet s ¢im jsou ¢i nejsou spokojeni, coZ by i pro obchod bylo dobré, jelikoz by ziskal

zpétnou vazbu a mohl se dale zlepSovat.

9.4 Nastupnictvi

V soucasné dobé majitel firmy Obchod Hrbafek nemd konkrétni plan néstupnictvi,
jelikoZz ma dvé dcery, které nemaji specializované znalosti v oblasti Zelezafstvi a
vodoinstalace potfebné pro provoz obchodu. V tomto piipadé tedy ovliviluje nastupnictvi
faktor pohlavi a nedostatecné schopnosti nastupcti. Majitel se tudiz nechystd dceram
obchod pfedat, jelikoz se domniva, ze bez piedani svych technickych znalosti a

zkuSenosti by obchod nemohl efektivné konkurovat a mohl by postupné upadat.

Majitel se vSak nebrani pfedani obchodu jinému ¢lenu z rodiny, ktery by se o tento obor
zajimal a byl by ochoten obchod pievzit. Preferuje vSak spi§ muze, jelikoz jak zminil v
rozhovoru, obor jeho podnikani neni vétSinou zamétenim pro zeny. Bylo by tedy vhodné
si pfedem pfipravit plan nastupnictvi pro ptipad, Ze by né¢kdo jiny z rodiny chtél firmu

prevzit.
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Na druhou stranu by bylo také spravné si presné ujasnit, co se s firmou bude dit, kdyz by
se zadny nastupce nenasel. Majitel firmy zatim uvazuje bud’ o pfedani pouze prostor

obchodu svym dceram nebo o piipadném prodeji, ale presny plan zatim vymysleny nema.

9.4.1 Navrh planu nastupnictvi

Jako prvni krok v planovani nastupnictvi by mél byt sestaven profil potencialni nastupce.
Profil by m¢l zahrnovat stanoveni pozadavki na nastupce — jaké dovednosti, kompetence
a ptipadné i zkuSenosti by mél potencidlni nastupce mit. V piipad¢ firmy Obchod Hrbacek
by mél mit néstupce hlavné znalosti a zkuSenosti v oboru zelezafstvi a vodoinstalace,
jelikoz jsou zadsadni pro fungovani obchodu a udrzeni konkurenceschopnosti podniku.
Dale by také bylo vhodné, aby mél nastupce alespont minimalni znalosti o vedeni firmy a
ovladal zdkladni manazerské dovednosti. Z hlediska charakteru by bylo vyhodou, kdyby
mél nastupce dobré vudci a komunikacni schopnosti, byl zodpovédny a umél fesit

problémy.

Po ujasnéni zdkladnich pozadavkid na nastupce, pfichdzi dal§i krok, kterym je
identifikovani konkrétniho nastupce. Nynéjsi majitel firmy Obchod Hrbéacéek v rozhovoru
sd¢lil, ze si neumi predstavit predani firmy svym dceram z divodu absence znalosti a
z4jmu o obor podnikani obchodu. Tudiz firma zatim nemd urcené¢ho konkrétniho

nastupce. Majitel se v§ak nebrani pfedani firmy v pfipad€ zajmu jiného ¢lena rodiny.

DalSi postup procesu nastupnictvi zavisi na konkrétnim nastupci. Je nutné zjistit jaké
znalosti potiebuje nastupce jest¢ doplnit a na zakladé toho vytvofit rozvojovy plan s
casovym ramcem, ktery by mél byt strukturovan tak, aby postupné ptipravoval nastupce

na prevzeti celé firmy.

Nejdiive by se mé¢l nastupce ve firm& zorientovat, coz muize trvat okolo tfi mésici.
Nastupce by se mél nejprve seznamit s chodem firmy a s veSkerym sortimentem, ktery
obchod nabizi. Déle ptichazi praktické zau€eni nastupce, kdy v obchod¢ mtze fungovat
jako bézny zaméstnanec, béhem kterého mu budou postupné predavany znalosti majitele
firmy jak z odborné oblasti — znalosti ohledn¢ Zelezafstvi a vodoinstalace, tak i z oblasti
vedeni podnikani. Celkovy ¢as této faze zavisi na konkrétnim néstupci a jeho schopnosti
ucit se. V piipadé, ze je nastupce ve firmé jiz pln€ integrovan, mize na n¢j majitel firmy
zacit delegovat ¢ast zodpovédnosti. Ve firmé Obchod Hrbacek by majitel mohl na svého
nastupce nejprve prevést napiiklad objednavani ¢asti sortimentu a dale pak postupné
pridavat i dal$i odpovédnosti. Postupem casu by bylo vhodné néastupce zapojovat i do
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rozhodovacich procesti. Timto zptisobem by majitel prevedl vSechny kli¢ové ukoly na
svého ndstupce a nésledné se zacal ptipravovat na opusténi firmy. Majitel by mél cely
proces nastupnictvi sledovat a ptipadné piizptsobit rozvojovy plan potiebam konkrétniho
nastupce. Na konci procesu nastupnictvi by se mél majitel ujistit, Ze nastupce ma vsechny
potiebné znalosti pro vedeni podniku a je tudiz schopen firmu plné pievzit. Proces

nastupnictvi pak kon¢i formalnim pfedanim podniku.

Servus a kol. (2018, s. 89) povazuje za zasadni piipravu celé vlastnické rodiny na proces
nastupnictvi, coz zahrnuje budovani a dlouhodobé udrzovani vztahti v rodin€, vytvoreni
pravidel v ramci rodinné ustavy, ujasnéni si vize rodiny, osobni rozvoj nastupce, piipravu
¢lend rodiny na mozné budouci role a budovani pozitivniho vztahu nasledujicich generaci

k rodinnému podniku.
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Z.aveér

Cilem bakalaiské prace bylo nejprve identifikovat problematické oblasti v rodinném
podniku Obchod Hrbacek a nésledné v zaveéru prace navrhnout jejich moznd feSeni.
Zaméfeni na tyto problematické aspekty prostiednictvim aplikovani navrzenych

doporuceni, by v budoucnosti mélo prispét k lepSimu fungovani firmy Obchod Hrbacek.

Tato bakalarskda prace zabyvajici se rodinnym podnikdnim v maloobchodé byla
strukturovana do dvou hlavnich ¢asti — teoretické a praktické. V ramci teoretické Casti
byly shrnuty poznatky z oblasti rodinného podnikdni a nastupnictvi, které byly ziskany
na zakladé reserSe odborné literatury. Teoreticka ¢ast ukézala, ze s rodinnym podnikanim
je spojeno mnoho vyzev, které vyplyvaji z prolinani rodinnych a podnikatelskych
zalezitosti. Hlavnim specifikem rodinnych firem je snaha o rovnovdhu pravé mezi
rodinnymi a obchodnimi z4jmy a jejich motivaci pro provozovani podnikani nebyva vzdy

pouze jen zisk.

Teoreticka cast prace poskytla zédkladni rdmec pro ¢ast praktickou, kde byla provedena
strategickd analyza konkrétniho rodinného podniku a uskute¢nén strukturovany rozhovor
s majitelem tohoto podniku, jehoZ hlavnim tématem bylo nastupnictvi. Z provedené
analyzy podniku a rozhovoru nésledn¢ vyplynuly problematické oblasti, kterym by mél
podnik vénovat pozornost. Jedna se zejména o nasledujici nedostatky: hrani¢ni pocet
zaméstnanci, malé skladové prostory, slaby marketing podniku a absence nastupnického
planu. Na druhou stranu SWOT analyza odhalila také i mnoho silnych stranek a
ptilezitosti, které¢ mize vybrany podnik vyuzit. Pro zjisténé nedostatky byla v zavéru
prace navrzena jejich feSeni, kterd by méla pomoci celkové zlepSit fungovani vybraného

podniku.

V ramci vyzkumu nastupnictvi v rodinné firm& Obchod Hrbacek se také ukazalo, ze
genderové rozdily ovlivituji rozhodovaci procesy tykajici se predani vedeni, kde
technické znalosti a rodinné ocekavani vedou k preferenci synil jako nastupct, zatimco
dcery Casto nejsou zahrnuty do plani na prevzeti podniku. DalSim zjisténim také bylo, Ze
rodinné firmy kladou velky diraz na vysokou kvalitu zbozi a sluzeb, jelikoz si chtéji
udrzet dobré jméno podniku, coz je charakteristicky rys mnoha rodinnych firem, které si

ceni spojeni svého jména s poskytovanymi produkty.
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Téma rodinného podnikani je velmi aktudlni, nebot’ tyto podniky tvoii vyznamnou ¢ést
ekonomik mnoha zemi, coz zdlraziuje potfebu hlubsiho porozuméni jejich specifik a
vyzev, které¢ s sebou piinasi. Pro autorku bylo téma bakalarské prace velmi piinosné,
jelikoz jeji rodina provozuje rodinné podnikani a diky zpracovani bakaléaiské prace se

dozvédéla mnoho zajimavych poznatkd.
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Seznam pouzitych zkratek

AMSP Asociace malych a stfednich podniktl a Zivnostnikia CR
ATL Above the line

B2B Business-to-business

B2C Business-to-consumer

BTL Below the line

CsU Cesky statisticky uad

DPH Dan z ptidané hodnoty

HDP Hruby domaci produkt

TTL Through the line
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Piiloha A: Rozhovor s majitelem firmy Obchod Hrbadek
Kdy a jak jste se dostal k Fizeni rodinného podniku?

., K Fizeni rodinného podniku jsem se dostal po umrti mého otce v roce 2011, ktery byl
majitel firmy prede mnou. Protoze uz vedel, Ze se jeho cas krati, zacal uz firmu
pripravovat na predani. Nebylo to teda uplne nahlé, méli jsme na predani néjaky cas, ale

nebylo ho uplné moc. “
Byl jste jedinym nastupcem, ktery by mohl rodinny podnik prevzit?

,Ano byl jsem jedinym ndstupcem, protoze jsem byl jediny syn a také i jediny, kdo ze
sourozencti ve firmé pracoval, takze bylo viastné logickeé, Ze firmu prevezmu ja. Moje dvé
sestry o vedeni firmy nemély zdjem, tak otec jesté za svého zivota rozdelil majetek tak,

aby cela firma prepadla mné a nemusela se delit na podily mezi ndas vsechny.
Jaky byl Vas pristup k prebirani rodinné firmy?

, Vzdycky jsem vedel, ze bych chtel firmu jednou prevzit. Firma se sice nejdiiv
specializovala na stavebni prdce a pak se rozsirila i na obchodni cinnost, ale ja nejsem
stavar a tenhle obor mé ani nezajimal. A protoze jsem chtél spis obchodovat, tak se firma,
kdyz jsem tam nastoupil a zacal tam pracovat, vlastné postupné pretransformovavala vic
a vic ze stavebni cinnosti pouze jen na tu obchodni a pak uz bylo uplné jasné, Ze firmu
prevezmu, protoze mé ta prdace bavila. Navic kdyz jsem byl jesté zaméstnany jinde, mimo
otcovu firmu, tak jsem si vidycky vikal, Ze bych to délal uplné jinak, ale nemohl jsem to
ovlivnit, protoze jsem tam byl jen zaméstnany a musel jsem respektovat své nadrizené.
Takze kdyz se mi pak naskytla moznost vést si Zelezarstvi u otce ve firmé, tak jsem byl
vazné rdd.

Mél Vas otec vypracovany plan nastupnictvi nebo pri procesu prevzeti firmy
postupoval pouze intuitivné?

., Zadny plan pripraveny nemél. Rekl bych, Ze postupoval spis intuitivné. Jak jsem Fikal,
na predani jsme neméli prilis casu, takZe jsme presny postup dopredu ani néjak neresili.

3

Prosté jsme se dohodli, zZe firmu prevezmu a zacali jsme.
Jak Vs tedy Vas otec pripravil na prevzeti firmy?

., PFipravoval mé tak, zZe jsem meél takovy sesit, kam jsem si psal vSechno, co musim

udeélat — vSechny duleZité postupy a ukoly, které se mnou pak i trénoval. Zapisoval jsem



si veci ohledné ucetnictvi, bezpecnosti prace, vystavovani faktur, jak délat vyplaty, jak
platit pojistky... No prosté vSechno, co musi podnikatel délat. Takze jsem mél takovyhle
sesit a podle toho jsem to délal, dokud jsem se ten sesit nenaucil. Na zacatku to otec se

mnou i trénoval, kontroloval mé a ukazoval mi, co a jak. “
Co pro Vas bylo béhem nastupnictvi nejtézsi?

., Nejtezsi na mem ndstupnictvi bylo, Ze po umrti mého otce, ta vSechna zodpovédnost
presla na me. I kdyz jsem to védeél, Ze se to stane, tak to pro me nebylo jednoduche.
Najednou jsem nemél za sebou Zadnou podporu a treba i moznost s nim konzultovat
néjaké véci a tak.

Jak dlouho podnik Fidite?

,, Ve firmé jsem nejdriv ridil pouze Zelezdrstvi, které se pristavélo k prodejné barev a lakii
po rozdéleni firmy mezi mého otce a jeho spolecnika. To bylo asi tak od roku 2005.
Zelezarstvi se viastné pristavélo kvili mné, protoze mé ta prace strasné bavila, a od
zacatku jsem ho tedy i Fidil. Ale byl jsem tu pouze jako zaméstnany, firmu v té dobé viastnil
jeste muj otec. Az pak teda v roce 2011, kdy otec zemrel, prepadlo vlastnictvi celé firmy

‘

na me.*
Co je Vasi motivaci pro podnikani?

,,Ja Ziju ze spokojenosti zakaznikii. Z toho, Ze se s nimi muzu stykat, zZe je vidim, Ze jsou
spokojeny a Ze k nam jezdi i ze Sirokého okoli. Rekl bych, Ze 70 % zdkaznikii zndm, protoze
je nas obchod na malomeésté. Motivaci je pro mé i diivera zakazniku, ktera se buduje
hodné dlouho. Jsem rad, Ze mi zakaznici veéri v tom, v cem jim poradim ohledné
vodoinstalace a dalSich véci. Rad predavam nasbirané zkusenosti dal, kdyz vim, Ze to
nekomu pomiize. Myslim, Ze je pro mé motivaci i to, Ze obor, ve kterém podnikam mé
vazné bavi, protoze se rad zajimam o véci kolem naradi, vodoinstalace, zelezarstvi a tak

¢

dale. A prijde mi, Ze zakaznici zatim stale pribyvaji, tak snad délam svou praci dobre.
Je pro Vas slozité najit rovnovahu mezi podnikanim a rodinou?

,,Ano, je. Protoze, kdyz chcete, aby bylo vase podnikani uspésné, musite tomu néjaky cas
venovat a nekdy je to bohuzel i na vikor rodiny. Za mlada jsem byl v praci porad. A byl
jsem tam rad, delal jsem i kaZdou sobotu, ale pak jsem se nevenoval rodiné az tak, jako
bych se venoval, kdybych prisel domii v pul treti. Jak jsem ale starsi, tak jsem zjistil, Ze to

prosté nejde, abych tam byl porad. Zaprvé takové pracovni tempo nejde zviadat na vzdy



a za druhé chci také néjaky ten cas veénovat své rodine. TakzZe se to snazim néjak

balancovat a nevenovat cely sviij Zivot jenom té prdaci, i kdyz mé vazné bavi. *
Uvazujete o pokracovani v této rodinné tradici?

,,Rad bych jednou predal firmu dal a pokracoval, ale mam dvé dcery — jedna je ucitelka,
druhd jeste studuje vysokou skolu a ten prodej v oblasti Zelezarstvi a vodoinstalace je tak
specializovany, ze si nedokazu predstavit, ze bych jednu nebo druhou naucil vsechny ty
technicky a muzsky veci, které znam a predavam a kvili kterym, k nam ti zakaznici chodli.
Zakaznici dneska nepotrebuji, jak ja rikam, podavace, ale opravdu prodavace specialistu,
ktery ma néjaké zkusenosti a v tom konkrétnim oboru jim poradi a dokaze jim vse vysveétlit.
Kdyz nikomu ty znalosti nepredam a stane se z toho jen obycejny obchod, ktery vam
nedokadze poradit, jen si vezmete néco v regdle, to nikoho nezajimd. Proto se také hodné
tich malych kamennych obchodii zavird, protoze je hodné rozvinuty internetovy obchod,
kde si kliknete a je to. Ale tomu se neda konkurovat, takze jediné, ¢cim my, jako mensi
kamenny obchod, miizeme v tomto dnesnim svete konkurovat e-shopiim, je, Ze ten
zdkaznik, kdyz si hleda néjaké cerpadlo nebo néjaky pristroj nebo néco, co chce koupit a
nechce to studovat a nemd ty znalosti a zkusenosti, tak prijde k nam a ja mu vyberu z toho
Sirokého sortimentu, co se dneska vyrabi, takovy vyrobek, ktery je cenové prijatelny ale i
kvalitni, aby byl ten zakaznik co nejvic spokojeny. Takze nas obchod je postaveny na tom,
Ze nam ti zakaznici veri, Ze koupi dobry vyrobek a bude jim dobie fungovat a nemusi o
tom premyslet, a tudiz predani obchodu dceram bez predani tich zkuSenosti... Nevim, jak
by obchod dal fungoval a jestli viitbec. Ale zatim mam jesté néjakou dobu do diichodu, a
jesté se na predani firmy par let nechystam, tak se moznd jesté objevi nékdo z rodiny,

koho by tahle oblast bavila a komu bych firmu mohl predat.
Mate v planu tedy vytvorit néjaky plan nastupnictvi?

., Zatim ne, ale kdyz se objevi nékdo, komu firmu budu moct predat, mozna se nad néjakym

«

planem zamyslim.
Jaké mate tedy pripadné reSeni, pokud by se predani podniku dalSi generaci
nepodarilo?

,, O tom jsem po pravde jesteé také moc nepremyslel, ale vidite asi bych uz pomalu néjak

meél. Co mé ted’ tak napada je, Ze kdyz firmu nepredam takhle jak je a obchod skonci, tak
bych néjak dceram predal alesponi ty prostory, které by mohly pronajimat treba jiné firme,



protoze si myslim, Ze je to na dobrém misté a ted’ je tam vlastné moznost i zaparkovat.

¢

Anebo je také urcité moznost, ze by se to celé prodalo.



Abstrakt

Hrbackova, T. (2024). Rodinné podnikani v maloobchode [Bakalarska prace,

Zapadoceskd univerzita v Plzni].

Klicova slova: rodinné podnikani, maloobchod, nastupnictvi v rodinné firme

Tato bakalarskd prace se zamétuje na rodinné podnikani v maloobchodnim sektoru v
Ceské republice s diirazem na problematiku nastupnictvi. Cilem prace je identifikovani
problematickych oblasti v rodinném podniku Obchod Hrbacek a nasledné navrzeni feSeni
téchto problematickych oblasti. Prvni ¢ast prace obsahuje teoreticky ivod do rodinného
podnikani, struénou historii rodinnych podniki v Ceské republice, popis Zivotniho cyklu
rodinného podniku a ptehled o problematice nastupnictvi. Pro dosazeni stanoveného cile
byl v praktické casti prace uskutecnén strukturovany rozhovor s majitelem firmy a
analyzovano prostiedi podniku. V zavéru prace byly shrnuty problematické oblasti

podniku a navrZena jejich feSeni.



Abstract

Hrbackova, T. (2024). Family business in retail [Bachelor Thesis, University of West

Bohemia].

Key words: family business, retail, succession in the family business

This bachelor thesis focuses on family business in the retail sector in the Czech Republic
with an emphasis on succession issues. The thesis aims to identify problem areas in the
family business Obchod Hrbacek and then propose a solution to these problem areas. The
first part of the thesis contains a theoretical introduction to family business, a brief history
of family businesses in the Czech Republic, a description of the life cycle of a family
business, and an overview of succession issues. To achieve the set goal, in the practical
part of the work, a structured interview was conducted with the owner of the company,
and the business environment was analyzed. At the end of the work, problematic areas of

the company were summarized and their solutions were proposed.



