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ABSTRAKT

HLINSTAKOVA, M. RODINNE PODNIKANI V OBCHODNICH SLUZBACH. Ceské
Bud¢jovice. 2013. Bakalarska prace. Vysoka Skola evropskych a regiondlnich studii
v Ceskych Budgjovicich. Katedra managementu a marketingu sluzeb. Vedouci prace

doc. Ing. Marie Heskové, CSc.

Kli¢ové pojmy: rodinny podnik, plan naslednictvi, strategie naslednictvi, vlastnici

Bakalaiska prace se zaméfuje na problematiku rodinné firmy a ptfedev§im na
problematiku nastupnictvi.

Cilem bakalafské prace je analyza rodinného podnikani, provedeni marketingového
vyzkumu a zpracovani ptipadové studie rodinné firmy podnikajici ve vyrobé¢ produktii a

obchodnich sluzbach.

Vyzkumnym subjektem pro praktickou ¢ast prace je rodinna firma Truhlaistvi Houska,
ktera se zabyva vyrobou a obchodni ¢innosti. Prace formou ptipadové studie zpracovava

problematiku, zabyvajici se nastupnickym planem vlastnika firmy.

Primarni vyzkum byl doplnén tfemi rozhovory: prvotnim orienta¢nim rozhovorem s
majitelem firmy, strukturovanym hloubkovym rozhovorem s naslednikem — s jejich
dcerou a tifetim hodnoticim rozhovorem. Analyza hodnoti postaveni firmy z pohledu

internich a externich stranek a pfinasi pohled na feSeni nastupnictvi v rodinne firme.



ABSTRACT

HLINSTAKOVA, M. FAMILY BUSINESS IN BUSINESS SERVICES.
Ceské Budgjovice. 2013. Bachelor thesis. The College of European and Regional
Studies, 0. p. s.

Supervisor: doc. Ing. Marie Heskové, CSc.

Key words: family business, succession plan, succession strategy, ownership

This bachelor’s thesis is focusing on an issue of a family business and especially on an
ownership succesion.
An objective of this bachelor’s thesis is an analysis of family business, a marketing

research and a case study of a family business in manufacturing and business services.

The practical part of the research was made on family business Truhlaistvi Houska
which is dealing with manufacturing and business services. This bachelor’s thesis is

studying the succession plan of the family business owner.

Primary research was completed by 3 interviews: first one was a basic interview with
the owner of the family business, the second one was a deep structured interview with
a successor - their daughter and the third one was an evaluating interview. The analysis
evaluates a position of the family business according to internal and external aspects

and brings a view on a solution of the family business succession.
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Uvod

Rodinné podnikani ma v Ceské republice bohatou tradici, vzkvétajici predevsim v
dobé prvni republiky. Béhem cCtyficetileté éry komunismu byla bohuzel tato tradice
narusena a soukromy sektor —a s nim i rodinné podnikani — piestalo viceméné existovat.
Piestoze od doby pievratu v roce 1989 ubé&hlo jiz 21 let, neni problematice rodinného
podnikani v Cechach dosud vénovana dostate¢na pozornost. V této praci se zaméfuji na
citlivé téma nastupnictvi, tedy pfedavani vlastnictvi rodinné firmy ze strany generace
vlastnikti na generaci novou. Problémem je, Ze i problematika rodinného podnikani neni
vlastniky rodinnych firem dostate¢né vazné pojimana. Pouze mala ¢ast celosvétovych
vlastniki rodinnych podniki v¢as uvazuje o mozném naslednikovi; vypracovani
naslednického pldnu ptfesunuje vétSina podnikatelit na pozdéjsi dobu, kdy ale mize v
pfipad¢ nahlého vazného onemocnéni nebo umrti vlastnika dojit k ohrozeni samotné

existence firmy.



1. Cil a metodika zpracovani bakalarské prace

1.1 Cil prace

Hlavnim cilem bakalaiské prace je analyza rodinného podnikani, provedeni
marketingového vyzkumu a zpracovani piipadové studie vybrané rodinné firmy
podnikajici v obchodnich sluzbach a vypracovani navrhu vhodné nastupnické strategie
pro vybranou rodinnou firmu.

Pro dosazeni tohoto cile byly vyuzity analyzy mikroprostiedi a makroprostiedi

rodinné firmy a byl proveden vyzkum zaméteny na problém nastupnictvi.

1. 2 Metodika

Po obecném vymezeni tématu rodinného podnikéni na zéklad€ provedené reserSe
literatury, byla vétsi pozornost vénovana problému nastupnictvi moznym strategiim
nastupnictvi.

V prvni etapé praktické ¢asti byla stanovena kritéria pro vybér firmy, jez by byla
vhodnym subjektem pro vyzkumny ucel bakalaiské prace. Hlavnim kritériem pti vybéru
firmy byla skute¢nost, jak dlouho firma plsobi na ¢eském trhu a v jaké fazi vyvoje se
rodinna firma nachazi. Vybrana firma ptisobi na ¢eském trhu jiz 21 let, zabyva se
obchodni a vyrobni ¢innosti a v pribéhu nasledujicich 10 let uvazuje jeji zakladatel

0 odchodu z firmy.

Prvotni sbér dat
V prvni fazi praktické casti bakalaiské préce jsem vybranou rodinnou firmu
oslovila a v rAmci prvotniho rozhovoru jsem sesbirala z&kladni tdaje o firm¢, o rodingé

0 zaméstnancich firmy. Déle byla provedena analyza makro — a mikroprostiedi firmy.

Analyza makroprostredi
Pro analyzu makroprostfedi sem zvolila metodu STEP. Pii této analyze jsem se
soustfedila na faktory, jez by mohly skute¢né¢ ovlivnit rozhodovani soucasného

i budouciho vlastnika spolec¢nosti i nejblizsi vyvoj této spolecnosti.
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Marketingovy vyzkum
Hloubkovy Fizeny rozhovor

Za ucelem provedeni hloubkového fizeného rozhovoru jsem nejprve vypracovala
otazky, které jsou uvedeny v piilohach 1 a 2 a dotaznik, jez zaroven slouzil pro
vypracovani analyzy, mikroprostiedi firmy. Hloubkovy rozhovor jsem provedla se dvéma
¢leny rodinné firmy: s majitelem firmy a jeho dcerou, jiz ma v budoucnosti rodinnou
firmu pfevzit. Z téchto rozhovord, jsem poftidila doslovny zapis, jenz je soucasti této

prace.

Analyza mikroprostiedi

Pro analyzu mikroprostiedi firmy jsem zvolila metodu zvanou Stakeholder
analyza. Jednd se o analyzu zajmovych skupin, jenz na firmu piisobi a ovliviiyji ji. Po
identifikaci zé4jmovych skupin jsem se zaméfila na otazky, jak tyto skupiny ovliviiuji
firmu, jak se zapojuji do podnikovych procesii a co od firmy ocekavaji. Jak jiz bylo
uvedeno shora, sestavila jsem pro nalezeni klicovych faktori u jednotlivych zajmovych
skupin, jeZ firmu nejvice ovliviluji, dotaznik pro vlastnika firmy, v némzZ tento vlastnik
sam urc¢il vahu jednotlivych faktort a jejich hodnoceni.
SWOT analyza, strategie

Z daju zjisténych v piedchozich analyzach jsem sestavila SWOT analyzu, v niz
Jjsem stanovila silné a slabé stranky vybraného rodinného podniku (tedy faktory vnitiniho
prostiedi firmy) a pfilezitosti a ohrozeni (faktory vnéjsiho prostredi firmy). Kritériim
interniho 1 externiho prostfedi jsem pfifadila body, které pak byly rozdéleny mezi
jednotliva kritéria podle jejich dilezitosti. Toto posouzeni vah jednotlivych kritérii
(ptideleni dulezitosti) vychazi rovnéz z ptedchozich analyz. Na zéklad€ vah jednotlivych
kritérii pak byla navrZena strategie nastupnictvi pro vybranou rodinnou firmu.
Hodnotici rozhovor, stanoveni cilt

V posledni fazi jsem provedla hodnotici rozhovor s majitelem firmy a jeho
dcerou. Tento rozhovor probihal v neformalni atmosféfe. Béhem tohoto hodnoticiho
rozhovoru jsem majitele firmy a jeho dceru sezndmila s vysledky analyzy a ptedstavila
jsem jim vhodnou strategii nastupnictvi. Navrzend strategie byla odsouhlasena a byly
vypracovany jednotlivé cile vcetné¢ konkrétnich termini a zodpovédnosti. Z tohoto

rozhovoru nebyl potfizen doslovny zapis.
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2. Malé a stredni podnikani

Rodinné firmy jsou souc¢asti malého a stiedniho podnikani, proto z uvedeného

divodu budou nejprve vymezeny zakladni terminy tykajici se malych a stfednich firem.

2. 1 Definice malého a stfedniho podnikani

Podle Ministerstva obchodu a pramyslu CR (2005) se za drobného, malého a
sttedniho podnikatele (MSP) se povazuje podnikatel, pokud:

» zaméstnava méné nez 250 zaméstnancu, jeho aktiva/majetek nepiesahuji korunovy
ekvivalent ¢astky 43 mil. EUR nebo ma obrat/ptijmy nepiesahujici korunovy ekvivalent
50 mil. EUR.

Za malého podnikatele se povazuje podnikatel, pokud:

+ zaméstndva mén¢ nez 50 zaméstnancl, jeho aktiva/majetek, nebo obrat/piijmy

nepiesahuji korunovy ekvivalent 10 mil EUR.*
Za drobného podnikatele se povazuje podnikatel, pokud:
» zam&stnavd méné nez 10 zaméstnanci a jeho aktiva/majetek nebo obrat/piijmy

nepiesahuji korunovy ekvivalent 2 mil. EUR.

2. 2 Vymezeni rodinného podnikani v rdmci MSP

Rodinné podniky byly historicky prvni formou podnikani a jsou dodnes
vyznamnym prvkem ekonomiky, které vytvareji vyznamnou polozku hrubého domaciho
produktu. Rodinné firmy maji rovnéZ velky vyznam pro rozvoj zaméstnanosti
a ptispivaji k rozvoji venkova a to jak z hlediska zachovani rovnovahy mezi obydlenosti
mést a venkova — (poskytuji pracovni mista), ale i tim, Ze podporuji mistni dobrovolné
svazy, sportovni a kulturni akce apod.

Mal¢ a stfedni podniky ptevazuji v rodinném podnikéani. Umistény jsou predevsim
na venkové¢, tvoii ekonomickou zakladnu statu. Na celém svéteé je zalozeno 90%

rodinnych firem. V sou¢asné dob¢ je rodinou ovladano kolem 80 % podnikd.

! HESKOVA, M. VOJTKO, V. Rodinné firmy. Zelene¢: Profess Consulting 2008, s. 9.
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Sii‘e rodinného podniku

Siroka definice: v rodinném podniku mé strategicky vliv na dal§i smé&fovani podniku
rodina, ktera ma také v planu podnik udrzet. Rodina ale nemusi nutné vlastnit majoritni
podil akcii.?

Stredné Siroka definice: rodina podnik fidi a vlastni majoritni podil akcii.

Uzka definice: v podniku se angaZuje vice rodinnych generaci, podnik piimo ¥idi a také
vlastni a vice nez jeden ¢len rodiny mé v podniku vyznamné manazerské postaveni.

Je nutné zdiraznit, ze definice rodinného podniku ze strany instituci zabyvajicich
se Vjednotlivych zemich tématem rodinného podnikani nejsou jednotné. Nicméné tii
shora uvedené zékladni charakteristiky, vystihuji zakladni myslenky vétSiny vyzkumi
provadénych s cilem stanovit hledanou definici rodinného podniku a rodinného podnikani
obecné. Pro obhajobu jednotlivych instituci je ale spravedlivé uvést, Ze tuto neshodu z
velké ¢asti n zptisobuje skutecnost, Ze je mozné za rodinné podniky oznacit kolem 80 %
vSech celosvétovych podnik. Z tohoto duvodu jsou do definice zahrnuty jak malé
podniky s nékolika zamé&stnanci pfevazné z rodinného kruhu, tak obrovské mezindrodni
giganty Citajici desitky poboCek a dcefinnych spolecnosti s tisici zaméstnanctli, ktefi

nejsou ¢leny rodiny.

2BEDNAROVA, D. PARMOVA, D. Malé a stiedni podnikéni. C. Bud&jovice: ZF JU, 2004.
13



2. 3 Postaveni rodinnych podniki v CR

Ve svéte je rodinnému podnikani vénovéana velka pozornost, protoze rodinné
podniky jsou zasadnim pilifem ekonomiky, a to zvlasté v ekonomicky vyspélych statech.
Situace v postkomunistickych statech je slozit&jsi. V Ceské republice, neni rodinnému
podnikani, vénovano dostatek pozornosti. Je to d&no historickym vyvojem po druhé
svétové valce a v Ceské republice predev§im po roce 1948. Pied 2. svétovou valkou byla
Ceska republika vysoce ekonomicky vyspélym statem se silnym soukromym sektorem,
obchodujicim s evropskymi ekonomicky silnymi zemémi jako je Némecko, Rakousko,
Francie a Velka Britanie. Po 2. svétové valce a zvlasté po obsazeni Ceské republiky
sovétskymi vojsky nastala radikdlni zména v ekonomické situaci naseho statu. Téméet
vSechny soukromé podniky byly zndrodnény a trzni ekonomika byla nahrazena centralné
fizenou ekonomikou, kteréa se opirala o centralni plany sestavované na pét let dopiedu. V
téchto planech bylo pfesné uréeno: kdo, kdy ajaké produkty v jaké kvalité obdrzi,
potazmo tedy jaké podniky budou vyrabét jaké produkty. Na strané nabidky byly
vyhradné statni podniky a druzstva. Export se obratil na vychod, obchodovani se témét
vyhradné zaméfilo na staty komunistického bloku.?

V Ceské republice po listopadu 1989 — tedy po pievratu, tzv. Sametové revoluci - kdy
doslo k padu komunistického rezimu a nastupu demokracie. Po této revoluci postupné
dochézelo Kk restitucim, tj. navraceni né&kterych soukromych podnikii majitelim,
respektive jejich dédicim. V novém demokratickém zfizeni se znovu oteviela moznost
soukromého podnikani. Bohuzel ale situace nebyla zdaleka optimalni. Navraceny majetek
ze zabavenych soukromych firem byl béhem let okupace v mnoha pfipadech zdevastovan
a znehodnocen a generace dédict, jez prozila svilj zivot v éfe komunistické nesvobody,
nedokazala s timto nové nabytym majetkem spravné nakladat.

Tuto novou generaci nikdo neucil trznimu chovani, navic malokdo umél spravné
hospodafit s finanénimi a kapitdlovymi prostfedky. OvSem ani samotna politicka
a ekonomicka situace nebyla pfizniva; v dobé tésné po pievratu byla velice nestabilni

Z duvodu transformace celého rezimu.

3 HESKOVA, M. VOJTKO, V. Rodinné firmy. Zelene¢: Profess Consulting 2008, s. 110.
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2.4 Formy a typy rodinnych podniki

Prvni formou rodinného podniku je podnik fyzické osoby na zakladé
zivnostenského opravnéni. Osoba majici zivnostenské opravnéni podnik vlastni, podnika
pod vlastnim jménem a na vlastni riziko. V rodinném podniku ¢asto pracuji dalsi ¢lenové
rodiny podnikatele. Pro jejich pracovni pomér plati stejna ustanoveni zakoniku prace jako
pro nerodinné pracovniky s jedinou vyjimkou, kterou je manZzel/manzelka. Podle
zakoniku prace neni mozné ho/ji zaméstnat a muze tedy v podniku pracovat pouze v
rezimu spolupracujici osoby. Spolupracujici osobou se mohou stat pouze osoby zijici s
podnikatelem ve spolecné domdacnosti — témito osobami mohou byt 1 déti, které ale jiz
mohou byt v podniku také zaméstnani v rdmci pracovniho prava. Na manzela/-ku v
rezimu spolupracujici osoby lze z hlediska dané z piijmu pfesunout az 50 % piijmi a
vydaju (ale to pouze v ptipadé, ze je jedinou spolupracujici osobou), na ostatni osoby az
30 %. Spolupracujici osoba ma podobné povinnosti jako bézna OSVC, je tedy povinna
podavat danové pfiznani piislusnému spravci dané a je také povinna odvadét zalohy na
zdravotni a socialni pojisténi. Vyhodou rezimu spolupracujici osoby je narok na razné

formy dafovych zvyhodnéni vztahujicich se pravé na tuto spolupracujici osobu.”

Druhou moznosti formy rodinného podniku je provozovani ¢innosti jako
obchodni spolec¢nosti. Tyto podniky byly zalozeny ¢leny rodiny a jsou pro né zavazna
ustanoveni Obchodniho zakoniku a Obc¢anského zakoniku. Ru¢eni manzelt, kteti maji
spole¢ny podnik s jednim obchodnim jménem, je upraven v Obchodnim zakoniku (81
zékona &. 513/1991 Sb.)°

4 NQVAK, T., Jak (pre)zit s podnikatelem. Praha. 1997, s. 87.
> ZAKON ¢. 513/1991 sb.,[online]. [cit. 2013-10-15]. Dostupné z: http://zakony.centrum.cz/obchodni-
zakonik/cast-2-hlava-1-dil-1-paragraf-68.
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2. 5 Typy rodinnych firem

Rodic¢ovska firma

Dominantni roli v rodinném podniku zastupuje jeden z rodi¢u — zakladatel rodinné
firmy. Kultura firmy je ovlivnéna piedev$im jeho stylem fizeni (autoritativnim, kdy
zakladatel firmy ptebird vétSinu kompetenci, protekcionarskym, kdy potomek ziskava
razné vyhody a jeho odménovani je nekriticky vysoké ve vztahu k ostatnim
zaméstnancim a demokratickym, kdy rodi¢ chape, ze potomek nemusi mit do budoucna

o firmu nutné zajem, necha ho ale projit vS§emi funkcemi ve firmg).

Manzelska firma
Tu tvofi par, jenz spolecné vlastni podnik. K tomuto spole¢nému podnikani
dochazi dvéma zpusoby: bud’ jeden z partneri podnika a druhy do firmy vstoupi nebo

partneti zalozi firmu spole¢né na zaklad¢ spolecného rozhodnuti.

Piibuzenska firma

V této firmé spolu pracuji sourozenci, jejich manzelé a poptipadé dalsi ptibuzni.
Tento typ rodinnych firem ma nejrizikovéjsi vyvoj, protoze s postupem ¢asu V mnoha
ptipadech dochazi k neshodam v oblasti tizeni, kompetenci, rozdéleni prace a zisku.

Déle mizeme rodinné podniky rozdélit podle toho, zda jsou jedinym zdrojem
pfijml rodiny nebo zda je rodinny podnik jen soucasti celkovych rodinnych piijma.
Zavislost rodiny na jediném podniku velmi rizikova a to pfedevs§im z divodu mozného
Upadku rodinné firmy. Omezena je v tomto piipadé také moznost bankovnich pujcek,
protoze chybi dostatené jisténi poskytnutého uveéru. 6

Nespravné vedené financni fizeni rodinného podniku jednim z hlavnich rizik
rodinného podnikéni. Je nutné sledovat piijmy a vydaje (platebni schopnost), ale i vynosy
(ptedevsim s trzeb) a ndkladl. Za timto ucCelem je nutné vypracovat a pravidelné
aktualizovat finan¢ni plan vychazejici ze strategickych cili podnikatele a dale je nutné
provadét pravidelné hodnoceni aktudlni finanéni situace pomoci zéakladnich finanénich
ukazateld, jako je napt. Quicktest (rychly test pro prvni posouzeni) nebo Indikator bonity

slozeny ze Sesti vybranych pomérovych ukazateld.’

6 HESKQVA, M. VOJTKO, V. Rodinné firmy. Zelene¢: Profess Consulting. 2008, s. 111-113.
"KORAB, V., HANZELKOVA, A., MIHALISKO, M. Rodinné podnikani. Brno. 2008, s. 123.
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2. 6 Funkce rodiny v rodinném podniku

Je dano, ze padesat procent podnikatelti, ktefi zalozili malé a stfedni podniky,
zkrachuje v prvnim roce a devadesat procent v priabéhu nasledujicich péti let. Pfi¢inou
devadesati péti procent téchto bankrotd je nedostatek manazerskych zkuSenosti
a schopnosti. Autor NOVAK (1997) ale poklada otazku, jaky podil na uvedenych Gdajich
maji partnerské a rodinné problémy.® Je si jisty, Ze tyto problémy mohou vyrazng ovlivnit
flexibilitu podnikatele, kvalitu jeho rozhodovani a schopnost ,.chytit ptilezitost za
paCesy“. Zduraznuje také, Ze dobré rodinné zazemi je odrazovym mdistkem pro
podnikatelsky uspéch, protoze nefesené rodinné konflikty maji potencial rodinny podnik
zcela zniCit. Piestoze se ve vétSing piipadd nejedna o workoholismus — ze sebe pfi
vykonu podnikani vydavaji vétSinu své fyzické a duSevni energie, coz sebou piindsi
problémy v oblasti manzelského a rodinného souziti. A vztahy mezi ¢leny rodiny se
naopak promitaji do podnikani a v mnoha piipadech komplikuji fidici proces. Je tedy
nutné najit rovnovadhu mezi rodinou a podnik&nim. V ptipad¢, Zze se podnikateli podafi
tuto rovnovahu najit a udrzet ji, vytvaii optimalni prostiedi pro soudrznost rodiny a
oddanost dalsi generace rodinnému podniku. Soudrznost rodiny je hnacim motorem
rodinné firmy a predstavuje silnou firemni kulturu projevujici se naptiklad ve snaze
dodrZovat nejvyssi kvalitu z divodu zachovani dobrého jména spole¢nosti a potazmo
rodiny. Na druhé stran¢ je ale nutné zabranit tomu, aby se rodinnd soudrznost zvrhla
Vv protézovani rodinnych pfislusniki a jejich dosazovani do vedoucich funkci a to

i v piipadg, kdy je prot&zovany &len rodiny k vykonu zvolené funkce neadekvatni.’

¥ NOVAK, T. Jak (pie)zit s podnikatelem. Praha. 1997, s. 74.
¥ HESKOVA, M. VOJTKO, V. Rodinné firmy. Zelene¢: Profess Consulting. 2008, s. 111-113.

17



2. 7 Rizeni rodinného podnik

Uvadéji se 4 zplisoby participace rodiny na fizeni rodinného podniku.
Management vlastniki

Rodinny podnik #idi osobn¢ vlastnik / vlastnici (partneti)

Rodinny management
Na vrcholovém fizeni se podili vice ¢lent rodiny, z nichz ale ne vSichni museji mit

majetkovy podil ve firmé

Spolupréce vlastnika a rodiny s externimi manaZery
Clenové rodiny vétsinou zaujimaji pozice v dozoréich a kontrolnich radach, ostatniho

fizeni se Gcastni externi manazeii

Rizeni externimi manaZery
Vlastnictvi firmy a fizeni podniku jsou zcela odd€leny. Vyhodou je odstranéni konflikt
vyplyvajicich z kombinace vztahu podnik — rodina. Nevyhodou je ale Casto zkresleni

informaci pfistupnych vlastnikovi ﬁrmy.10

Y HESKOVA, M. VOJTKO, V. Rodinné firmy. Zelened: Profess Consulting. 2008, s. 111-113.

18



2. 8 Problém néastupnictvi

Uspésnost rodinného podniku neni méfena jen aktualnimi ekonomickymi
vysledky, ale i schopnosti piezit prvni generaci zakladateli a fungovat tak v dalSich
generacich. Proces mezigenera¢niho piedani je ale jednou z nejkriti¢téjSich situaci
v zivoté¢ rodinné firmy, nebot’ ptfedavajici a prebirajici osoba vychdzeji z odlisSnych
hodnot, zivotnich zkuSenosti a osobnosti. Naroc¢nost procesu pieddvani rodinného
podniku je také velmi Casto podceniovana. Pouze tfetina vlastnikli ¢eskych spolecnosti ma
vypracovany nastupnicky plan pro pievzeti a fizeni podniku pro ptipad, kdyby majitel
vazné onemocnél ¢i nahle zemiel. Vétsina dotazanych je ale presvédcena o dlouhodobé
perspektivé své spole¢nosti. 35 % vlastnikti rodinnych firem v CR ma v amyslu piedat
podnik rodinnym prislusnikam."*

Podle celosvétové studie PRICEWATERHOUSE COOPERS (2011) chce vice
nez Ctvrtina rodinnych firem zménit majitele béhem pfiistich péti let a vétSina z nich
ocekava, Ze podnik ziistane v roding. Piesto vSak témét polovina dotazovanych rodinnych
firem nema zadny plan naslednictvi a pouze polovina z téch, ktefi plan vyhotoveny maji,
ma definovanu konkrétni osobu pro pievzeti podniku. Tento nedostatek vykazuji pouze
malé a stfedni rodinné podniky. Ve velkych nadnarodnich spolecnostech je planovani
nastupnictvi zakladni soucasti manazerské prace a persondlni politiky. Strategie
nastupnictvi je tedy velice dulezitym faktorem urcujicim pieziti rodinného podniku v

dal§i generaci. Z tohoto diivodu se v této praci zam&Hm pravé na strategii nastupnictvi.*?

1 KORAB, V., HANZELKOVA, A., MIHALISKO, M. Rodinné podnikani. Brno. 2008, s. 130.
12 BRYCHTA, I. Meritum - Podnikdni rodinnych pfislusnikii 2005 — 2006. Praha. 2005, s.77.
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Vybrané strategie nastupnictvi v CR
Naslednictvi
Naslednictvim je mySleno pfedani rodinného podniku z jedné generace na druhou

v rdmci rodiny. Zde uvadim jednotlivé faze v procesu piedavani rodinného podniku.

Tabulka €. 1. Faze procesu piedavani rodinného podniku

Casny majitel rodinného podniku Nastupce soucasného podniku

Odpor Kk ptevzeti podniku plynouci ze

Féazel |Pocatecni nechut’ podnik piedat o . ..
vztahl se sou¢asnym majitelem

Uvédomeéni si nutnosti pfedani podniku | Pfekonani odporu a averze k soucastnému

e 2 na dalsi generaci majiteli
Féze 3 | Pfedani podniku Prevzeti podniku
Faze 4 | Odlouceni se od rodinného podniku Vedeni rodinného podniku

Zdroj: Korab, Hanzelkova, Mihalisko. Rodinné podnikéni. Str. 129

Vedeni rodinného podniku

Vlastnik podniku musi ur¢it, kdo se stane naslednikem / nasledniky a zvazit
veskera rizika vyplyvajici z tohoto rozhodnuti. Rozhoduje se mezi ponechanim podniku v
roding ¢i predanim podniku do rukou profesionalnich fidicich pracovniki. Rozhodne-li se
ponechat podnik v rodin€, musi zvolit co nejvhodné&jsiho nastupce. V této chvili musi
vlastnik podniku doc¢asné piestat brat ohledy na rodinnd pouta a jednat jako podnikatel,

jemuz zélezi pouze na zachovani podniku13

Ideélni naslednik by mél mit
* psychologické kompetence, tj. pozitivni vztah k podniku
* vedouci a manaZerské kompetence
* podnikatelské a strategicke kompetence
* komunikacni a spole¢enské kompetence

* kognitivni kompetence, tj. vzdélani, inteligence, talent a zkuSenost

¥ KORAB, V., HANZELKOVA, A., MIHALISKO, M. Rodinné podnikani. Brno. 2008, s. 136.
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Vhodné kroky, které pomohou usnadnit pievod podniku z jedné generace na

druhou, mohou byt nasledujici:

.14
|

Je nutné vystihnout vhodny okamzik, kdy zacit s planovanim. Obecné¢ plati, ze ¢im
drive, tim lépe

Vlastnik podniku musi pfipravit pldan vymény generaci. VSichni ¢lenové rodiny se
musi zavazat, Ze budou spolupracovat pfi vypracovani tohoto plan

Vlastnik podniku by mél zabezpecit proces vzdélavani a ziskavani zkuSenosti pro
ty potomky, ktefi maji zajem podilet se na vedeni rodinného podniku

Je nutné vyjasnit a regulovat vztahy rodina — podnik

Do role vedouciho pracovnika musi byt bez ohledu na rodinnd pouta dosazen
pouze kandidat schopny profesionalné vykonavat svéfenou funkci

Predavajici vlastnik podniku by mél mit zarucenu financ¢ni jistotu a mél by mit
stanoveny jasné perspektivy do budoucna. Uvedeny plan vymény generaci se

podle autorii publikace sklada ze dvou etap:

a) Priprava naslednictvi - v této etapé je nutné se zabyvat:

zvolit pravni formu rodinného podniku po jeho ptedani nastupujici generaci
pfezkoumat mozZnosti statutdrnich zmén, které by byly tézko proveditelné po
vyméné generaci (napk. vydani novych akeii, stanoveni spravni rady apod.)*
zvazit moznost ustanoveni spravcovstvi — svéfeni vlastnictvi tfeti strané, aby ho
spravovala ve prospéch naslednika do doby, nez bude moci sam pievzit fizeni
zvazit rozdé€leni vlastnictvi podniku a Gcast v podniku (= finan¢ni kompenzace
téch rodinnych prislusniki, kteti se nechtéji nebo nemohou podilet na vlastnictvi

a fizeni podniku).

" SRPOVA, J., REHOR, V., a kol. Zaklady podnikani. Praha. 2010, s. 257.
> KORAB, V., HANZELKOVA, A., MIHALISKO, M. Rodinné podnikani. Brno. 2008, s. 140.
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b) Zajisténi koncentrace majetku:
V této etapé je vhodné prevést majetek na zvoleného naslednika a to v souladu
s platnym pravnim ramcem.

e Pfiprava naslednika ma byt dlouhodobd a ma zahrnovat i praxi mimo vlastni
rodinnou firmu.'®

e Naslednik by mél byt lepsi nez jeho ptedchiidce, aby neméli zaméstnanci
aostatni zajmové skupiny v porovnani s predchiidcem pocit, Ze doslo
K vyraznému zhorSeni.

e Proces ma v idealnim ptipad¢ probihat ve dvou fazich: v prvni opusti majitel
vykonné funkce a vénuje se je$té po néjakou dobu strategii. Ve druhé fazi ze
spole¢nosti zcela odejde. Stavajici generace, aby pochopila, ze nova generace
mize piinést novy koncept rodinného podniku spojeného s rychlym technickym
rozvojem. Aby stdvajici generace byla schopna tuto skute¢nost pochopit a plné
akceptovat, musi zménit své mysleni a to v téchto oblastech:

o Inovace
Ta je spojena s globalizaci a novymi technologiemi.

o Konkurence
Pii zméné trhu se méni 1 distribuéni systém a s nim se méni 1 konkuren¢ni

prostfedi podniku.

o Vychova nové generace
Nova generace byla vzdy hnacim motorem, ktera bud’ podnik udrzuje, nebo zabiji.

Proto je nutné se soustfedit na jeji vychovu od utlého veku, piedat jim zkuSenosti a

poskytnout jim dlouhodobou perspektivu a pomocnou ruku pii zachovani duvéry,

inspirativnim zdrojem novych napadu a trzniho rozvoje

o Pokracovani podniku
Je nutné si uvédomit, Ze se neptfedava firma, ale kapitdl (hodnota podniku,

zkusenosti, profesionalita, finan¢ni kapital, rodinny kapital — nebot’ kazdy ¢len rodiny

ma jiné predstavy o dal§im pokracovani a miiZze podnik posunout novym smérem). Je
tedy dulezité pfemyslet o podniku ne z hlediska statické jednotky, ale z hlediska

dynamického, rozvijejiciho se objektu.

'* HESKOVA, M. VOJTKO, V. Rodinné firmy. Zelene¢: Profess Consulting. 2008, s. 120.
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2.9 Prodej rodinné firmy

Neni-li mozné ptedat podnik dalsi generaci nasledovnikd z fad rodiny, lze firmu
prodat. Prodej 1ze uskuteénit bud’ v ramci rodiny, nebo mimo rodinu a to osobam, které
nejsou s rodinnym podnikem nijak spjaty anebo osobam, které se néjakym zptisobem
zapojili do chodu firmy. V tomto pfipadé se miize jednat napiiklad o zaméstnance. Toto
feSeni je optimalni v piipadé¢, kdy zakladajici generace nema nasledniky, ktefi by méli
0 pfevzeti firmy zajem, ale m& kdispozici vérné zaméstnance, kteti chtéji a maji

potencial zachovat kulturu rodinné firmy a firmu déle rozvijet.*’

2. 10 Fuaze

Tento zplsob nastupnictvi rodinné firmy je vhodny v piipadé, ze se rodinny
podnik ocitne v situaci, kdy je jeho samostatna existence neudrzitelna (napiiklad upadek
firmy), ale ma néco, co mize nabidnout: naptiklad jméno, znacku, firemni kulturu apod.
Zakladnim predpisem, ktery fizi v CR upravuje je ZAKON ¢&. 125/2008 Sb.,

0 pfeménach obchodnich spolecnosti a druZstev.

Typy rozdéleni formou fazi
Fuze slouc¢enim

Zanik jedné nebo vice obchodnich spolecnosti ¢i druzstev bez predchozi
likvidace; jméni zanikajici obchodni spole¢nosti nebo druzstva véetné prav a povinnosti z
pracovnépravnich vztahl pfechazi na jinou obchodni spole¢nost nebo druZstvo.
Fuze splynutim

Zanik dvou nebo vice obchodnich spolecnosti ¢i druzstev bez predchozi likvidace;
jméni zanikajicich obchodnich spole¢nosti nebo druzstev véetné prav a povinnosti z
pracovnépravnich vztaht ptechazi na nové vznikajici nastupnickou obchodni spole¢nost

. 1
nebo druzstvo.*®

" STANKOVA, A., Podnikime tispésné s malou firmou. Praha. 2007, . 125.
 KORAB, V., HANZELKOVA, A., MIHALISKO, M. Rodinné podnikani. Brno. 2008, s. 144.
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Flze miiZe byt vnitrostatni nebo pfeshrani¢ni:
Vnitrostatni fuze
Piedstavuje fuzi mezi obchodnimi spole¢nostmi nebo druzstvy se sidlem na Uzemi
Ceské republiky.
Preshraniéni fuze
Fuze jedné nebo vice obchodnich spole¢nostni nebo druzstev s jednou nebo vice

zahrani¢nich obchodnich spole¢nosti nebo druzstev.™

2. 11 Zanik rodinné firmy

Zrudeni a zanik spole¢nosti se fidi v Ceské republice ZAKONEM ¢&. 513/1991 Sh.,
obchodni zakonik.? Spole¢nost zaniké ke dni vymazu z obchodniho rejstiiku nebo ke dni
zapisu preshrani¢ni faze do obchodniho rejstiiku nebo do zahrani¢niho obchodniho
rejstiiku; jejimu zaniku ptredchazi zruseni. Ve smyslu § 68 obchodniho zakoniku jsou
upraveny dva zpisoby zruseni spole¢nosti, a to:

Zruseni bez likvidace

Jméni spolecnosti pfechdzi na pravniho nastupce, napf. v pfipadé fuze slou¢enim
nebo splynutim. Tato forma zaniku firmy je vyuzivana obvykle na zakladé dobrovolného
rozhodnuti vlastnika o zaniku firmy.

ZruSeni s likvidaci

Probihd na zakladé rozhodnuti soudu, napt. prohlaseni konkursu. V pftipadech,

kdy by byl vynos z likvidace finanéné€ vyhodnéjsi neZ dalsi provoz spolecnosti, miize byt

provedena likvidace podniku z vlastniho rozhodnuti vlastnika.

' DEDOUCHOVA, M., Strategie podniku. Praha. 2001, s. 128.
20 7ZAKON ¢. 513/1991 sb., [online]. [cit. 2013-10-15]. Dostupné z: http://zakony.centrum.cz/obchodni-
zakonik/cast-2-hlava-1-dil-1-paragraf-68.
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2. 12 Rozdéleni firmy

Rozdé&leni spole¢nosti se vznikem novych obchodnich spole¢nosti - rozdélovana
obchodni spole¢nost zanika. Jméni spoleCnosti véetné prav a povinnosti
z pracovnépravnich vztahti pfechazi na jednu nebo vice nastupnickych obchodnich
spolecnosti a jeji spolecnici nebo ¢lenové se stavaji spolecniky nebo cleny jedné nebo
vice nastupnickych obchodnich spole¢nosti.?*

Rozdéleni odStépenim - se nerusi ani nezanikd, ale vyclenéné ¢ast jejitho jméni
pfechazi na existujici obchodni spoleénost. Zanikajici, rozd¢lované i nastupnické
obchodni spole€nosti a druzstva musi mit pti rozdéleni stejnou pravni formu. Spolecnici
nebo pfislusny organ obchodni spole¢nosti mohou rozhodnout, ze obchodni spolecnost se

rusi bez likvidace a Zze jméni obchodni spoleCnosti vcéetné prav a povinnosti

Z pracovnépravnich vztahli pfevezme piejimajici spolecnik.

2L \/eber, J. Srpov4, J. Podnikdni malé a stiedni firmy. Praha. 2008, s. 157.
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3. Pripadova studie - Rostislav Houska truhlarstvi

Rostislav Houska podnika v oblasti truhlafstvi od roku 1992 v Chlumu
u Kfemze.Vyrobé nabytku se firma vénuje maximalni peclivosti a vyuziva svych
dlouhodobych zkuSenosti v daném oboru. V rodinné firm¢, pracuje také manzelka Hana
Houskova a jejich dcera. Je zalozena na jméno Rostislav Houska na fyzickou osobu.
Navrhuje, vyrdbi a prodava kvalitni nabytek za pouziti tradi¢nich vyrobnich postupt
provétenych mnoha generacemi. Na VaSe ptani Vam zhotovi nadbytek z tuzemskych
a exotickych dfevin, ale i laminovanych materialt. Jejich tym je pfipraven nabidnout
kompletni sluzby od prvotnich navrhi ve 3D, pies kvalitni zpracovani vyroby, az po
kone¢nou montaz zakazky. Pokud navstivite jejich schowroom, ma firma pro zékazniky

Siroky sortiment nabytku a bytovych doplikil

3. 1 Charakteristika rodinné firmy Truhlarstvi Houska

a) Vyrobni hala Chlum u K¥emzZe
Rostislav Houska

Chlum 143

382 03 Kiemze

Popis vybrané rodinné firmy

Z Udaji ziskanych v priibéhu prvotniho pohovoru s manzelkou pana majitele
s Hanou Houskovou jsem sestavila profil této firmy. Firma vznikla v roce 1992 v Chlumu
u Kiemze. Zakladatel firmy Rostislav Houska. Od zédkladu se zacala stavét hala, firma si
vzala Gvér a zacinala se dvéma zameéstnanci. Neméla zadnou rodinnou tradici, budovala
se od zakladl. Zacinala se zakladnim vybavenim truhlarny, postupem casu firma
prosperovala. Problémem firmy je nakup vyrobniho materiélu, ktery je v této dob& v CR

malo dostupny. Z uvedeného divodu znac¢nou ¢ast materialu dovazeli ze zahranici.
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Pravni forma podnikani

Rodinna firma vznikla v roce 1992.

Pravni forma podnikani: Fyzickéa osoba podnikajici dle Zivnostenského zakona.

Predm¢ét podnikani: Stavebni a nabytkova ¢innost

Pocet zaméstnancti: majitel firmy p. Rostislav Houska, jeho manzelka p. Hana Houskova

a dcera. Firma ma 8 zaméstnancu.

b) Showroom - designové studio Ceské Budéjovice
Hana Houskova

Jirovcova 870/24

370 01 Ceské Budgjovice

Prodejna

Prodejni studio bylo otevieno v roce 2003 v Jirovcové ulici v Ceskych
Budg¢jovicich, zabyva se obchodni ¢innosti a obchodnimi sluzbami. Po otevieni prodejny
pomahala mamince dcera, ktera jest¢ vtéto dobé studovala nabytkarskou Skolu
v Prachaticich. Nyni zde pracuje na trvaly pracovni pomér. Pomaha majitelce se vSim.
Objizdi klienty, pfijima zakazky, objednava nabytek, pomaha firmé s reklamou. Na
pozadani vytvaii ndvrhy v 3D podobé. Kontakt se zdkazniky je individualni. V roce 2003
si koupila firma osobni auto na leasing.

V roce 2006 se firma zacala postupné rozvijet, pfistavoval se sklad, financovéano
uvérem a na leasing si pofidila jednu dodavku. V roce 2011 se rozsifuje v Chlumu
u Kiemze sklad, zazemi pro zaméstnance, kancelafe, které jsou financovany z vlastnich
finan¢nich prostiedki. V roce 2013 firma jiz existovala bez pujcek, pouze méla jedno

osobni auto na leasing.
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3. 2 Zakaznici

Stavajici zakaznici

Individudlnim pfistupem se snazi firma budovat dlouhodobé vztahy se zakazniky.
Firma nabizi sluzby i u klientd doma, kde jim poradi s realizaci nabytku, v§¢ zméfi a na
pocitaci zrealizuji vykres v 3D podobgé.

Firma rozviji i obchodni ¢innost, prodeje vyrobku i do zahranici — (Itdlie, Turecka,
Polska, a Ruska). Snazi se maximaln¢é uspokojit zakaznika. Zakaznici predevsim nakupuji
u toho kdo ma kvalitni material, dobré ceny, a kvalifikované vystupovani se svymi

Klienty.

Potencialni zakaznici

Potencionalnim zakaznikem mulze byt jakdkoliv osoba star§i 18 let. Kupujici
nemusi byt jen zdjemce o sluzbu nebo o ndkup v prodejné. Vyborné reference, dlouholeté
zkuSenosti, pfijatelné ceny, kratkodobé dodaci lhiity, doporuceni od znamych a

kamaradi, jsou hlavnimi nastroji marketingu, kterymi se firma snazi zaujmout.

3. 3 Nabidka sluzeb

Détské pokoje

Firma vyrabi nabytek pro détské i studentské pokoje, v kterych déti najdou svij
pestry svét. Pfi navrhovani détského nabytku je kladen diraz na tzv. nad¢asové pokoje
kdy i po deseti letech uzivani budou Vasi teenagefi s designem spokojeni. JelikoZ jsme
ale zakazkova vyroba, nebranime se ani vyrobé pokoje ptizplisobenému piimo véku
a zajmum ditéte. Dale je zohlediovano prostorové uspoiadani a ergonomie nabytku.
Velkou pozornost v détském sortimentu nabytku musi firma vénovat bezpe¢nému
provedeni a zdravotni vhodnosti materialu. Détsky nabytek je nabizen z masivu, dyhy,

lamina i zdvojeného lamina v nejriiznéjSich barvach.
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Sortiment dopliiki, které nabizi prodejni studio

o Sedaci vaky

e Luzkoviny

e Barevné dekorativni polstare
o Obrazky

e Koberecky

e Zaclon a zavésy na miru

Dodavka a montaz

Po vzijemném odsouhlaseni névrhu, probéhne kontrolni zameéteni. Dodaci lhuty
jsou individuélni (rdmcové od 5 do 8 tydnl) v zavislosti na vybraném stylu détského
pokoje a materidlu. Dovoz pokoje je zdkaznikovi avizovan v dostate¢ném ptedstihu, aby
se mohl pfipravit na jeho pfevzeti a montaz. Montdz détského pokoje je provedena

v dohodnutém terminu. Zaruka na nabytek ¢ini standardné 2 roky.

Obyvaci pokoje

Obyvaci pokoj patii k sortimentu, ktery firma vyrédbi s dlouhodobou tradici. Do
sortimentu patii moderni obyvaci stény, komody, skleniky, knihovny, konferen¢ni stolky,
servirovaci stolky a dalsi nabytkové prvky. Vse je vyrabéno z kvalitniho materialu a to z
masivu, dyhy, lamina i zdvojeného lamina, ve velké skale dievin a barev. Do sortimentu
patii i rizné desingové prvky napf. tzv. vysoky lesk, ktery mize byt v podobé lamina
nebo nastiiku. Veskeré materialy mohou byt také kombinované s riznymi druhy skel,

osvétlenim a modernimi Gchyty.

Ptednosti firmy je nabidka sluzeb bytové designérky pfimo v domécnosti zakaznik.
Pro navrhy interiéri jsou vyuzivany pocitacové navrhy v 3D zobrazeni, které obsahuje
barevné a materialové feseni. Navrh je po konzultaci se zakaznikem upravovan k jeho
maximalni spokojenosti. Kone¢ny navrh zahrnuje technické vykresy pro montaz a
kalkulaci ceny. Po vzajemném odsouhlaseni navrhu probehne kontrolni méfeni. Dodaci
lhtty jsou individudlni (ramcové 5 az 8 tydni) v zavislosti na vybraném materialu a stylu
obyvaciho pokoje. Dovoz nadbytku je zakaznikovi avizovan v dostate¢ném piedstihu, aby
se mohl pfipravit na jeho ptevzeti. Soucasti nabidky je i montaz nadbytku. Zaru¢ni doba na

nabytek ¢ini 2 roky
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Kuchyné
Vyrabéné kuchyné jsou provadény na zakladé individualniho pozadavku zdkaznika a
to podle pozadavku zakaznika. Z&kladni prioritou firmy Truhlafstvi HouSka a zaroven jeji

prednosti je kvalitni femeslné zpracovani za pouziti nejnovéjSich materialt.

Sortiment produktu lze charakterizovat nasledujicimi charakteristikami.

e Elegantni, nad¢asové a ergonomické feseni

e Na miru vyrabéné kuchyné, které jsou praktické od materiali pfes povrchovou
upravu aZ po vnitini vybaveni a spottebice

e Siroky vybér materialt

e Pouziti vysoce kvalitniho kovéni a vnitiniho vybaveni

e Sirokou kalu spotiebicii prednich svétovych vyrobell zarucujici design a troveit

e Precizni femeslné provedeni diky pouzivani nejmodernéjSich vyrobnich

technologii

Pro individualizaci zakazek firma od zakaznikt vyZaduje nasledujici informace:

e velikost a umisténi okna, vyska parapeti
e umisténi radiatort topeni a rozvodového potrubi

e vyusténi otvoru pro odtah par

umisténi ptivodu vody a otvoru pro odpadni vodu

umisténi elektrické instalace (vypinace, svétla, zasuvky)

Zaruka na kuchynsky nabytek ¢ini 5 let, na spotfebice podle zaruky poskytované

vyrobcem, avSak nejmén¢ 2 roky.

LoZnice

Do sortimentu patii klasické i moderni loZnice na miru. Pfednosti nabidky je
ptizptsobeni pozadavki na luzko vySkovym i délkovym rozmérim. Vse je vyrabéno z
kvalitniho materialu a to z masivu, dyhy, lamina i zdvojeného lamina. Veskeré materialy

mohou byt také kombinované s riznymi druhy skel, osvétlenim a modernimi uchyty.
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K sortimentu loZnice jsou nabizeny i ruzné bytové dopliiky

e Luxusni lozni pradlo znacky STELLA
e Polstare a piikryvky

e Zdravotni matrace a rosty

e Koberce

e Zaclony a zavésy zhotovené na miru

Schody a zabradli
Do sortimentu firmy patii i vyroba a prodej schodd, klasickych i modernich
schodi$t’ a zabradli. Pro vyrobu jsou vyuZivany kvalitni vysuSené masivni dfeviny, pro

povrchovou upravu odéruvzdorné transparentni laky.

Sedaci soupravy

Sortiment tvofi i Klasické sedaci soupravy Vv riznych provedenich. Na ptani
zdkaznika lze wvyrobit Ulozny prostor, relaxaéni plochu, podnoznik 1 rozkladaci
mechanismus. Pouzivané materialy pro vyrobu jsou velmi kvalitni. Jako vypln slouzi tzv.
studend peéna. Kazdou soupravu lze objednat v potahu kaze, tak 1 v latce zvané

Nanovlakno (potah s neSpinivou Gpravou) a dalsi Siroké fadé materidlu.

3. 4 Personalni management

Truhlafstvi Rostislav Houska ma osm zaméstnanct. Majitel firmy, manzelka pana
majitele, dcera, 5 truhlafd. Pracovnici rodinné firmy absolvuji pravidelné Skoleni
Vv oblasti bezpecnosti prace, $koleni na riznych strojich atd. Sociélni vyhody v této firmé
nejsou. Odménovani pracovniki je zobratu prodeje zakézek dale obdrzi navic

kazdorocné 13. plat.

3. 5 Vyuziti outsourcingu

Pro efektivni specializaci Cinnosti firma vyuziva outsourcing Vv oblasti

zabezpeceni proti kradezi pomoci specializované agentury. Dale pouziva zabezpecovaci
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systém v truhlafstvi v Chlumu u Kiemze a v Ceskych Bud&ovicich, kde jsou

nainstalovany kamery a bezpeénostni zatizeni.

3. 6 Rodina a jeji vztah k podniku

V ptipad¢ rodinné firmy, dochazi Kk prolinani vztahti nejen pracovnich ale
i osobnich nebo-li rodinnych. Uvedené vztahy maji na podnik pozitivni ¢i negativni
dopady. Pro majitele znamenalo vybudovéni firmy osamostatnéni. Ale na druhé strané
I zabezpedeni celé jeho rodiny. Pfichodem manzelky do firmy se stalo podnikani jejich
jedinym pifijmem spojeny s motivaci pracovat na tGspéchu v podnikani. V roce 2003
zacala  pani Houskovd podnikat v obchodni cinnosti, oteviela novou prodejnu
v Jirovcové ulici v Ceskych Budéjovicich. Nésledny piichod dcery do firmy jejich snahu
jen posililo. Z hlediska rodinnych vztaht lze podnik Truhlafstvi HouSka oznadit jako
rodi¢ovskou firmu. Dominantni pozici ma pan Houska, ktery fidi truhlatstvi v Chlumci
a jeho manzelka Hana Houskova fidi prodejnu, ktera se zabyva obchodni ¢innosti
v Ceskych Budgjovicich. Piebiraji na sebe kompetence z hlediska rozhodovéni a
planovani. V rozhodnuti o svém povolani méla jejich dcera volnou ruku, ale pfesto si
vybrala obor nabytkaistvi v Prachaticich. Pracuje na prodejné realizuje vykresy v 3D
podobé. Béhem podnikani se naskytla cela fada momentl, kdy se celd rodina musela
takzvané sejit u rodinného krbu a provést dilezita podnikatelska rozhodnuti. To se vSak
neobeslo bez mensich konfliktd, které rozvifily rodinné vztahy. Pan Houska vZdy jako
hlava rodiny vyslechl ndzor kazdého c¢lena. Kone¢né rozhodnuti ale zaleZelo na ném,

proto miizeme tento styl fizeni povazovat za participativni.
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4. Marketingovy vyzkum

4.1 Sbér primarnich dat

Prvotni sbér dat formou nestrukturovaného rozhovoru

Prvni rozhovor byl proveden s majitelem firmy a jeho ucelem byl sbér zakladnich
dat tykajicich se vybrané rodinné firmy. Téma rozhovoru bylo zaméfeno na Sest
zakladnich oblasti: identita firmy, rodinni pfislu$nici, zaméstnanci, zakaznici, konkurenti,

zdroj piijmu.

Téma prvni: identita firmy

Firma nese v nazvu jméno zakladatele spolecnosti. Na druhou stranu si firma
vybudovala stalé zakazniky na zakladé kvalitni prace a dal$i zakazniky ziskava
prostiednictvim referenci ze strany spokojenych stavajicich zakaznikt. Kvalitu prace ve
sféfe obchodnich ¢innosti ovliviluje pfedev§im lidsky faktor; je tedy vhodné ponechat
fizeni firmy takové osobé, kterd je s poskytovanymi obchodnimi ¢innostmi plné
obezndmena, kterd je k firmé loajalni a kterda ma vytvofeny pozitivni kontakty ke
stavajicim zédkaznikim.
Téma druhé: rodinni prislusnici

Majitel, s nimz probé¢hl fizeny rozhovor, ma dceru. Dcera od détstvi projevuje
zajem o otcovu firmu, béhem studia jiz pomahala, a po ukonceni studia, nastoupila do
firmy. Pracuje v obchodni ¢innosti, pomaha s navrhy, vytvaii vykresy v 3D podobé.
Vytvaii cenové nabidky.
Téma treti: zaméstnanci

V soucasné dobé zaméstnava firma 8 zaméstnanci, manzelka pana majitele vede
ucetnictvi, dcera pracuje jako desingovd névrhéatka, 5 truhlafi. V soucasné dobé
spolecnici neuvazuji o naboru dalSich zaméstnancli, spole¢nost vykryva zakazky
stavajicimi zaméstnanci a v ptipadé potieby mize najmout truhlafe pracujici na vlastni

zivnostensky list.
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Téma ¢tvrté: zakaznici

Firma si za dobu své pusobnosti na trhu vybudovala portfolio stalych zakazniku.
Dle potieby navstévuje své klienty doma, kde jim poradi s realizaci nabidku, v§e zm¢éfi a
na pocitaci zrealizuji vykres v 3D podobé¢. Firma se zabyva obchodni Cinnosti, vyrabi
nabytek do Italie, Turecka, Polska a Ruska. Snazi se maximalné uspokojit zakaznika.
Zakaznici piedevsim nakupuji tam, kdo ma kvalitni materiél, dobré ceny a kvalifikované
vystupovani se svymi klienty.
Téma paté: konkurenti
Charakteristika konkurence - Trh sluzZeb statistické udaje

V okoli Chlumu u Kfemze se nachdzi 10 podnikatelskych subjektd, které
podnikaji v truhlafstvi. Kazda firma ma jednoho zaméstnance majitele.

V Ceskych Budgjovicich je mnoho firem, které se zabyvaji obchodni &innosti
a konkuruji i velké obchodni domy jako je Skonto, Mobelix, ASKO a jiné. Nabizi Siroké
spektrum sluzeb. VSichni majitelé konkurujicich si firem se navzijem dobie znaji a
respektuji vzajemné své cilové skupiny zakaznikt. Konkurenéni boj se rozehrava tedy
vétSinou jen v piipadé velkych vetfejnych zakazek.
Téma Sesté: zdroj prijmu

Firma je v kazdém piipad€ hlavnim zdrojem piijmu této rodiny. Firma neoperuje

s cizim kapitalem, nema otevieny zadny Gvér u bank.

4. 2 Strukturované rozhovory

Doslovné piepisy strukturovanych rozhovort jsou uvedeny v ptiloze €. 3.

Vyhodnoceni strukturovaného fizeného rozhovoru

Z provedenych hloubkovych rozhovort vyplyva, Ze majitel ma plan nastupnictvi z
velké ¢asti promysleny. Vi, ze chce firmu predat své dcefi, zachovat stejnou formu firmy.
Tento majitel ma i promysleny krizovy plan — v piipadé nutnosti mize firmu ptedat
pfibuznym v rodin€. Zatim vSak neni rozhodnuto zpiisobu predani firmy, pfiklani se ale
spiSe k dédictvi. Dcera je seznamena s planem nastupnictvi svého otce. Zaroven si ale
uvédomuje, ze jeho otec bude chtit i nadale ve firm¢ pusobit jako poradce. Vi, Ze chce

predat firmu béhem 10 let.
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Hodnotici rozhovor

Majitel a jeho dcera byli po provedeni analyzy a navrhu vhodné strategie
nastupnictvi konfrontovani s odpovéd'mi jejich hloubkovych rozhovort. Ve vétsing
pfipadti byli mile ptekvapeni, nakolik se jejich odpovédi shoduji. Oba ucastnici
rozhovoru byli také seznameni s navrzenymi strategiemi pro feSeni naslednictvi. Strategie
byla nasledné s vlastnikem podrobné prodiskutovana a byly stanoveny cile vedouci k

dosaZeni téchto naplanovanych strategii véetné termini splnéni definovanych cilt.

4. 3 Analyza rodinné firmy

Makroprostiedi vybrané rodinné firmy (STEP analyza)

Analyza makroprostfedi z pohledu néstupnictvi byla zpracovana Cervenec, srpen
2013. Pii jejim zpracovani jsem Cerpala ze sekundarnich tdaji v médiich a z platnych
znéni zékonti ve Sbirce zakont CR. Makroprostiedi vybrané rodinné firmy mtize byt

z pohledu nastupnictvi ovlivnéno nasledujicimi faktory:

Socialné-kulturni faktory

Z tohoto pohledu by mohlo rozhodovani o pfedani firmy ovlivnit napfiklad
vzdélani a to jak nasledniku firmy, tak jejich zaméstnancid, dale mobilita obyvatelstva
z divodu dojizdéni zaméstnanci firmy na misto vykonu prace a v neposledni fadé
ochrana Zivotniho prostiedi, nebot’ v soucasné dobé je kladen stale vétsi diiraz na ochranu
zivotniho prostfedi prostfednictvim napiiklad recyklace, tfidéni a zpracovani odpadl a
vyuzivani alternativnich zdroji energie.
Technologické faktory

Z pohledu vybrane firmy je nutné zohlednit rychly vyvoj pfedevsim informacnich
technologii, jeZ mohou byt, prostfednictvim nov¢ nastupuji generace, vyuzity ve prospéch
firmy.
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Ekonomické faktory

Vzhledem k probihajici celosvétové ekonomické krizi a k na ni navazujici krizi
krizemi. Prvotni pii¢inou celosvétové ekonomické krize byla americka hypoteéni krize v
roce 2007, jez postupné pterostla ve svétovou financ¢ni krizi. Tato naplno udefila na
podzim 2008 a smetla mnohé predni svétové banky a akciové trhy. Disledkem téchto
udalosti Celi svétova ekonomika nejvétsSimu poklesu od dob Velké hospodaiské krize z
tficatych let 20. stoleti. Pro dalsi vyvoj ekonomiky v CR je podstatné, jak se Eurozéna
vyporada se souc¢asnou evropskou krizi, z niz prameni nasledujici hrozby.
VysS$i nezaméstnanost

Nizsi koupéschopnost obyvatelstva Eurozony z divodu inflace zavini nizsi
poptavku i v nasi siln€ proexportné orientované zemi, firmy snizi vyrobu - potazmo snizi
pocet poskytovanych sluzeb - a tim i stav zaméstnanct. Tento faktor muze z divodu
vSeobecné rostouci nejistoty na trhu prace neptimo ovlivnit zaméstnance vybrané rodinné
firmy. Firma tedy musi zamé&fit pozornost i na zvyseni pocitu jistoty svych zaméstnanct a
tim potazmo zvySeni jejich loajality, nebot’ do nich dlouhodob¢ investovala: poskytla jim
ptislusna Skoleni a zauceni, pfedala jim své know-how i kulturu firmy.
Dlouhodobé stagnace Evropy

Faktor dlouhodobé ekonomické stagnace Evropy mize velmi tvrdé postihnout
¢eskou ekonomiku, jez je silné proexportné orientovana, a tudiz velmi citlivé reaguje na
vyvoj celosvétoveé a predevsim evropské ekonomiky. Pii volbé nejvhodnéjsi strategie je
tedy nutné vzit v lvahu skute¢nost, ze se hospodaisky vysledek spole¢nosti muze
rozhodnym zptsobem snizit a provétit, zda by vybrani naslednici chtéli pfevzit firmu
I v ptipadé, Ze by se pfechodn¢ nachazela ve ztrate.
Politicko-pravni faktory

Pro uspésné predani firmy je nutné také presné naplanovat, zda chce stavajici
vlastnik svému néslednikovi plné piedat veskeré podily firmy nebo zda si ponecha
majetkovy podil a pfedaji doCasné jen vykonnou moc. Je také nutné ovéfit, zda chce
soucasni i budouci vlastnik ponechat rozdéleni firmy, nebo zda se dohodnou na jinych

podilech.

36



4. 4 Mikroprostiedi vybrané rodinné firmy (Stakeholder analyza)

Pro analyzu mikroprostiedi jsem zvolila metodu zvanou Stakeholder analyza, pfi
niz jsem identifikovala nasledujici zajmové skupiny, jez firmu ovliviiuji a piisobi na ni:
primarni stakeholdery = vlastniky, rodinné pfislusniky, zaméstnance, dodavatele a
zakazniky
sekundarni stakeholdery — konkurenty = tato analyza je provedena z pohledu majitele
a to vzhledem ke vlastnictvi firmy. Vzhledem k preferované nastupnické strategii

naslednictvi je nutné fesit otazku vztaht mezi vlastnikem a jeho naslednikem.
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Obréazek ¢&. 2. Stakeholder analyza z pohledu majitele

Zajmové

- Vliv Ocekavani DiileZitost | Hodnoceni | Index
skupiny
Zisk pokryva vydaje majitele vcetné nakladu
obétované prilezitosti 1 2 2
y (dostatecny - nedostatecny)
S Rizeni Pracovni doba
I= firmy Koiiva Koiiva 2 2 4
% ('uspokojiva - neuspokojiva)
S Vztah majitele k rodinnym piislusnikiim 1 3 3
(vyborny - uspokojivy)
Rozho- Shoda otec - dcera 5 2 10
dovani (vyborna - nedostate¢na)
F}nz.mcm Zisk firmy pokryva vydaje vSech zavislych
zavislost e
" ¢lent rodiny 1 1 1
s By (pIng - viibec ne)
= na firmeé p
é Rozdéleni kompetenci rodinnych piislusnika
= zaméstnanych ve firmé 2 1 2
o Podpora (uspokojivé bez vyhrad - neuspokojive)
= . ; . . ;
] podnika- Ucast rodiny na fizeni rodinného podniku
5 S 3 2 6
~ tele (vysoka - nizka)
Komunikace v rodiné 1 1 1
(vyborna - nedostate¢na)
Vlastni
kapital Pokryti strategickych pozic ¢leny rodiny 1 2 2
= pracovni (pIné - zadné)
= sily
*; . Motivace zaméstnanci s ohledem na loajalnost
E Cizi k firme 2 3 6
& kapital | (vysoka - nizka)
pracovni : » .
sily Komunikace se zaméstnanci 2 1 2
(vyborna - nedostate¢na)
Pocet firem, z kterych si zakaznici vybiraji
A . 2 5 10
(nizky - vysoky)
& Pozice zakaznikl pfi vyjednavani o cené
T Obrat, (slabs - Zﬁjna) ' 1 5 5
g zisk
}'\]5 Spokojenost zakaznikli (mira doporuceni dal$im
zakazniklim) 1 2 2
(vysoka - nizkd)
X Zavislost firmy na stavajicich dodavatelich
] P . 1 4 4
g Z4s0bo- (nizka - vysoka)
3 vani Vyjednavaci sila dodavatelti
o P . 2 2 4
a (nizké - vysoka)
Pozice mezi ostatnimi konkurenty
— gy ) 2 2 4
= (silnd - slabd)
g Pozice | Pravdépodobnost zvyseni konkurence v odvéti 4 1 4
= na trhu (nizka - vysoka)
§ Mira agresivity konkurentt 3 2 6

(mala - zna¢na)

Zdroj: vlastni zpracovani
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Dilezitost kritéria se hodnoti stupnici 1 az 5, pfi¢emz 1 znamena nejmensi vyznam a 5

nejvetsi. Hodnoceni probiha opét stupnici 1 az 5 a to dle logiky skaly faktoru.

Z uvedené Stakeholder analyzy vyplyva, ze nejdulezitéj$imi kritérii hodnoticimi vliv
jednotlivych zajmovych skupin na firmu jsou:

Shoda s dcerou (zajmova skupina ,,vlastnici®).

Tomuto kritériu byla pfisouzena nejvyssi diilezitost a kritérium bylo hodnoceno

znamkou 2, coz znamena velmi dobrou shodu.

Pocet firem, ze kterych si zakaznici vybiraji (zajmova skupina ,,zakaznici®).

Toto kritérium bylo ohodnoceno dulezitosti 2, ale znamkou 5, coz znamena velmi vysoky

pocet firem.

Dal$imi dilezitymi faktory, jez ovliviiuji firmou, jsou:

Komunikace se zaméstnanci a loajalnost zaméstnanci k firmé (zajmova

skupina ,,zaméstnanci®).

Kritérium bylo hodnoceno diilezitosti 1 - 2, ale zndmkou 3 predstavujici

prumérnou loajalnost k firmé¢.

Utast rodiny na Fizeni firmy (zijmova skupina ,,rodinni piislusnici®).

Kritérium bylo hodnoceno diileZitosti 3 a zndmkou 2 znamenajici vyssi Gcast

rodiny.

Mira agresivity konkurence (zajmova skupina ,,konkurenti‘).

Kritérium bylo ohodnoceno dulezitosti 3 a znamkou 2, coz je pomérné mala agresivita.

Pozice zdkaznika pri vyjednavani o cené (zajmova skupina ,,zakaznici®).

Tomuto kritériu bylo pfisouzeno nejvyssi hodnoceni (5) znamenajici, ze je

pozice zakaznikl velmi silna, ale dilezitost je tomuto kritériu kladena nejmensi (1).
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4.5 SWOT analyza

SWOT analyza feSena z pohledu nastupnictvi vychazi ze vsech predchozich

analyz a z informaci ziskanych od vybrané rodinné firmy.

Tabulka ¢&. 3. Teoretickd SWOT matice

POCETNE PRILEZITOSTI
POCETNE WO - hledani |so- vyuZiti POCETNE
SLABE Strategie zaméfena na Strategie vyuzivajici silnych SILNE
STRANKY | odstranéni slabych stranek | stranek ke zhodnoceni STRANKY
vyuzitim piilezitosti prilezitosti
) WT — vyhybani ST - konfrontace -
Strategie zaméfena na Strategie vyuzivajici silnych
odstranéni slabych stranek a |stranek pro oslabeni rizika
na vyhnuti se nebezpeci ptichazejiciho zvenci
zvenci
PREVLADAJICI HROZBY

Zdroj: vlastni zpracovani

Silné a slabé stranky = interni prostredi

S = silné stranky:

S1 Zavedena firma (na ¢eském trhu, pisobi od roku 1992, od té doby si vytvorila
portfolio stalych zakazniku).

S2 Dcera — naslednik je u firmy dlouhodobé zaméstnan (cca. 15 let, do firmy
nastoupila ihned po ukondeni studia, pracovala ve firmé i béhem studia.

S3 Vsichni zacastnéni (majitel i dcera) maji plnou podporu svého podnikéni ze
strany své rodiny.

S4 Moznost rozsiireni firmy za hranice statu, nebot’ dcera majitele ovlada plynule
némecky jazyk; navic je zde mala geograficka vzdalenost mezi mistem pusobeni

firmy (Ceské Budé&jovice — a mezi sousednimi staty Rakouskem a Némeckem).

S5 MoZnost rozsireni nabidKy sluZeb — rozsireni prodejni ¢innosti o bytové dopliiky.
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S6 Firma mé navic ve vlastnim objektu k dispozici volné prostory.

S7 Nové nastupujici generace miiZe do firmy pfinést nové metody a technologie

v oblasti Fizeni a prezentace firmy v poskytovani sluzeb v oblasti prodeje a rozsiiit
prodej o bytové dopliiky.

W = slabé stranky:

W1 Postupné piedani firmy p¥Finasi nutnost nalezeni shody s néslednikem
v zasadnich otazkach rizeni firmy i v detailech FeSeni nastupnictvi.

W2 Piedani firmy nové generaci probéhne v prubéhu nejblizsich let; toto predani
miuZe narusit stabilitu firmy.

W3 Uroveii komunikace se zaméstnanci je spiSe hor$i (pFi¢iny a disledky
ekonomickych rozhodnuti firmy nebyvaji s truhlaii vZdy disledné vysvétleny).

W4 Motivace zaméstnancu je stiedni (truhlafi nevykazuji prili§ vysokou loajalitu

k firmé, nechaji se motivovat piredev§im finan¢né).

PrileZzitosti a ohroZeni = externi prosti-edi

O = prileZitosti:

O1 Poptavka po komplexni nabidce sluZeb a rozsiieni o nabytkové dopliiky miZe do
firmy privést mnoho novych zakaznikii.

O2 Na zahrani¢nich trzich v Némecku a Rakousku otev¥it prostor pro nové vyrobky
firmy, sniZit ceny.

O3 Nové metody a technologie v oblasti Fizeni podniku a poskytovani sluzeb.

T = ohroZeni:

T1 Silna konkurence (vysoky pocet firem, ze kterych si zakaznici vybiraji).

T2 Silna vyjednavaci pozice stavajicich dodavateli, na nichz je firma ¢aste¢né
zavisla.

T3 Ekonomické krize z roku 2008 a navazujici krize Eurozony (obé krize mohou
zpusobit zhorSeni hospodarského vysledku firmy azZ ekonomickou ztratu a to

v okamziku predavani firmy naslednikiim nebo kratce pied timto krokem).
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Tabulka ¢. 4. Posouzeni vah jednotlivych kritérii

Silné stranky - S Véaha | Znamka | Hodnoceni
S1 Zavedend firma 0,2 3 0,6
S2 Naslednik je u firmy dlouhodobé zaméstnan 0,3 4 1,2
S3Majitel a dcera maji plnou podporu ze strany své rodiny 0,1 3 0,3
S4 Moznost rozsifeni nabidky sluzeb 0,1 4 0,4
S5 Moznost vyuziti novych metod a technologii v oblasti fizeni firmy
a poskytovani sluzeb 0,3 4 1,2
Celkem 1 X 3,7
Slabé stranky- W Vaha | Znamka | Hodnoceni
W1 Postupné predani firmy pfinasi nutnost nalezeni shody s
naslednikem 0,25 2 0,5
W2 Piedani firmy nové generaci probéhne v pribéhu 0,25 2 0,5
W3 Uroveti komunikace se zamé&stnanci je spise horsi 0,2 2 0,4
W4 Motivace zaméstnancti je horsi 0,3 2 0,6
Celkem 1 2
PrileZitosti - O Véha | Zndmka | Hodnoceni
O1 Poptéavka po komplexni nabidce sluzeb a rozsiteni o bytové
doplnky 0,2 4 0,8
02 Na zahrani¢nich trzich v Némecku a Rakousku otevfit prostor pro
nové vyrobky firmy, snizit ceny 0,5 3 1,5
03 Nové metody a technologie v oblasti fizeni podniku a
poskytovani sluzeb 0,3 4 1,2
Celkem 1 3,5
Hrozby - T Véha | Znamka | Hodnoceni
T1 Silnd konkurence 0,5 2 1
T2 Silna vyjednavaci pozice stavajicich dodavateld na nichz je firma
casteéné zavisla 0,1 4 0,4
T3 Ekonomicka krize 0,4 4 1,6
Celkem 1 3

Zdroj: vlastni zpracovani

Silné stranky

Slabé stranky

Prilezitosti 3,5 3,7

Hrozby 3

Zdroj: vlastni zpracovani
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Jednotlivym kritériim byly pfifazeny vahy duleZitosti a bodové ocenéni v intervalu 1 - 4
(1 nejmensi vyznam, 4 nejvétsi) z ¢ehoz bylo vypocitano zavére¢né hodnoceni. Z tabulek
je zfejmé, ze pro firmu je vhodna strategie (SO), coz znamend, ze by se majitelé méli
zam¢iit na vyuziti svych pfednosti k zuzitkovani piilezitosti. Silné stranky ziskaly
celkove 3,7 a prilezitosti 3,5. Existence firmy je opfena o jeji silné stranky a z hlediska
externich faktorli by se méla zaméfit na prilezitosti trhu prodeje a vyroby nabytku a

bytovych doplikii.
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5. Strategie a cile

Na zakladé piedchozich analyz jsem vypracovala SWOT analyzu zaméienou na
problém nastupnictvi ve vybrané rodinné firm¢. Vysledkem této SWOT analyzy jsou
kritéria, jez jsou smérodatna pro zpracovani strategie nastupnictvi ve vybrané rodinné
firmé. Z oblasti slabych strdnek se jedn& piedani firmy nové generaci. Z hrozeb je
pro vyuziti piilezitosti vyjadienych poptavkou komplexnich sluzeb a vyvojem novych
metod a technologii, jez je pro fizeni firmy mozZné vyuzit, 1ze tézit ze silnych strnek
firmy. Na zakladé shora uvedeného jsem navrhla nasledujici strategicky piistup SO — kdy
strategickd existence firmy je opfena o jeji silné stranky a z hlediska externich faktorii by
se méla zaméfit na ptileZitosti trhu prodeje a vyroby nabytku a bytovych doplik.

Zaroven je nutné konstatovat, Ze by firma méla sledovat i eliminaci negativnich
faktorti jak v oblasti vnitfnich, tak na strané externich hrozeb ohrozujicich existenci
rodinné firmy. Strategie byly detailné specifikovany a v prubéhu hodnoticiho rozhovoru
pfedstaveny zainteresovanym zastupciim rodinné firmy. Spolecné s nimi byly stanoveny
cile véetné termind a prislusnych zodpovédnosti.

Pii sestavovani téchto cilii byl dodrZovan princip SMART, kdy cile musi byt:
* Specifické — je nutné se zaméfit na konkrétni dil¢i tikoly.

» Méftitelné — dosazené vysledky museji byt méfitelné.

 Akceptovatelné — ti, kteti budou cile plnit, s nimi musi souhlasit.

* Redlné — cile musi byt dosazitelné.

* Terminované — musi byt stanoven ¢asovy termin dosaZeni cild.
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5. 1 Stanovené strategie

Navrh strategii je stanoven pro jednotlivé oblasti samostatné

1. Oslabit riziko vyplyvajici z piredani firmy (strategie WT).
Je nutné eliminovat riziko, jez toto budouci pfedani firmy predstavuje.
Cil:

Detailné vypracovat plan nastupnictvi ze strany majitele a tyto plany vzajemné
zkoordinovat. Zkoordinované plany piedstavit naslednikovi. Detailni plan musi zahrnovat
— kromé¢ jiz vyjasnénych boda, jako je napi. ponechani firmy v rodiné a zachovani stejné
formy podniku — piedpokladanou dobu piedani firmy, definitivni rozhodnuti o pfedani
veelku nebo postupné, zptisob predani (dédictvi / darovani) i krizovy plan pro piipad, ze
vybrany naslednik nebude moci do¢asné nebo viubec firmu pievzit. Vypracovany
a zkoordinovany plan nastupnictvi bude ptedstaven naslednikovi. Naslednikovi bude
poskytnuta moznost vyjadfit se k jednotlivym bodim planu a bude mu umoznéno
si navzajem podrobné vyjasnit své piedstavy o budoucim fizeni a sméfovani firmy.
Naslednikovi bude téz umoznéno v piipadé potieby upravit své budouci pravomoci
(vykonné versus rozhodovaci).

Termin:

V prubéhu hodnoticiho rozhovoru s majitelem firmy, jsem se domluvila, Ze

vypracuje do zati 2014 detailni plan, aby je mohl v lednu 2015 zkoordinovat a ptedstavit

svému naslednikovi.

2. Eliminovat riziko upadku firmy p¥i pi‘echodu na naslednika (strategie WT).
Cil:
a) Seznamit vybraného naslednika schodem firmy.
Tento cil byl jiz Gsp€sné splnén. Dcera v otcovské firmé pracuje jiz od doby
ukonceni svého studia a ve firmé se zaucovala 0d nejjednodussich funkci, pies planovani,

jednani se zakazniky a dodavateli.
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b) Zvolit nejvhodnéjsi zpiisob predani firmy a tento zpiisob zapracovat do plinu
nastupnictvi (viz bod 1).

Na zéaklad¢ provedené STEP analyzy se ekonomicky i provozné nejvyhodnéjSim
zpusobem jevi predani firmy formou darovani. Ob¢ formy piedani majetku jsou sice Vv
tomto piipadé osvobozeny od dané, ale dédictvi s sebou v porovnani s darovanim nese
fadu nevyhod. V piipadé darovani jsou eliminovany naklady na vytizeni dédictvi (jako je
vystaveni znaleckého posudku na odhad vySe majetku apod.) a dale je prostiednictvim
darovani zabranéno vleklému dédickému fizeni nebo dokonce zpochybnéni zavéti, coz by
mohlo vést k naruseni plynulého chodu podniku (napt. v prubéhu dédického ftizeni je
obtizné disponovat s ucty, vyuzivat podpisového prava za firmu apod.).

Termin:

Volba zpiisobu ptedani firmy veetné studia piislusnych zakonu a piedpist bude
provedena v srpnu 2014, aby byl v lednu 2015 piedstaven naslednikovi, musi byt detailni
plan proveden nejpozdéji do zati 2014.

c) Zvolit vhodny motivaéni program pro zaméstnance za i¢elem zvyseni jejich
loajality k firmé.

Pro posileni loajality stavajicich a piipadnych budoucich zaméstnanct je nutné
vypracovat vhodny motivaéni program. Tento pozadavek je podpofen skute¢nosti, Ze
firma bude v pribéhu pfistich let pfedana néaslednikovi. Dcera vSechny zaméstnance
otcovské firmy zné a naopak zaméstnanci velice dobie znaji ji. Ale jako kazda zména ve
vedeni firmy sebou muzZe i tato zména piinést napéti v fadach zaméstnancu. Je tedy nutné
zamé&stnance na tuto zmeénu pfipravit. Zaroven je nutné zvolit vhodny motivacni program
pro zameéstnance za ucelem ziskani jejich loajality i pro dalsi generaci.

Termin:

Pfedani konkrétni informace o pldnovaném ndastupnictvi zaméstnancim bude
provedeno v ¢ervnu 2015, po dofeSeni veskerych otazek spojenych s vypracovanim
nastupnického planu. Zaroven s touto informaci obdrzi zaméstnanci i plan motivacniho

programul.
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3. Najit a vyuzit konkurené¢ni vyhody firmy na sou¢asném trhu ohroZeném
probihajicimi ekonomickymi krizemi (strategie SO + ST).

Cil:

a) Vyuzit nové metody a technologie

Dcera se velice dobie orientuje v moznostech, jez nabizeji nové metody fizeni
firmy a nové technologie. K jejich vyuziti ptistupuji take flexibiln&ji nez majitel firmy.
Tyto nové metody a technologie (zahrnujici pfedevsim oblast vypocetni techniky) muze
firma vyuzit pii ziskavani novych zékaznikd, v motivaci zaméstnancii, pii fizeni toku
materidlu, poskytovani sluzeb a zaruéniho i pozaru¢niho servisu, ale i pro rozsifeni
vedlejsich sluzeb zédkaznikiim.

Termin:

Néslednik se jiz v pribéhu svych studii seznamil s novymi, vyuzitelnymi
technologiemi. Nové nastupujici generace mize do firmy piinést nové metody
a technologie v oblasti fizeni a prezentace firmy v poskytovani sluzeb v oblasti prodeje a
rozsitit prodej o bytové doplky.

Zavedeni téchto vybranych technologii bude provedeno piedbézné v prosinci
2015 v zavislosti na technickeé a ekonomické naro¢nosti. Nové moznosti na poli fizeni
firmy budou analyzovény v prosinci 2016, terminy piipadného zavedeni budou stanoveny
az na zakladé¢ vysledkl uvedené analyzy. Zasadni zmény v fizeni firmy ale bude mozné

zavest az po pievzeti firmy novou generaci.

b) Rozsifeni portfolia sluZeb 0 bytové dopliikky

Poptavka po komplexni nabidce sluzeb a rozsiteni 0 bytové doplitkky mize do
firmy pfivést mnoho novych zakaznikd.
Jednou z moznosti je vstup na zahrani¢ni trhy v Némecku a Rakousku, kde je
potencionalni prostor oteviit nové vyrobky firmy.

Pro inovace produktového portfolia 1ze vyuzivat i nové metody a technologie
V oblasti fizeni podniku a poskytovani sluzeb.

Termin: zatim neni stanoveno
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Tabulka ¢. 5. Prehled zvolenych strategii, cilii a terminii zavedeni véetné zodpovédnosti

Zvolena Definovana Cil Termin Zod-
strate- strategie povéd-
gie nost
WT Oslabit riziko Vypracovat Do zafi 2014 -

vyplyvajici z piedani | detailni plany vypracovani planu. -

firmy dcefi. nastupnictvi obou 2
vlastnikd a tyto @
plany Leden 2015 - =
zkoordinovat. zkoordinovéani a =
Plany ptedstavit predstaveni planu 3
naslednikam. naslednikovi.

Eliminovat riziko Seznamit Provedeno

upadku firmy pfi vybraného

ptechodu na naslednika s

naslednika. chodem firmy.
Zvolit nejvhodnéjsi | Srpen 2014 - vybér
zpisob predani zpusobu piedani
firmy néaslednikovi | firmy (aby mohly
a tento zptisob byt v zati 2014 plany <
zpracovat do planu | vypracovany). =y
nastupnictvi. =]
Zvolit vhodny Cerven 2015. ;
motivaéni program é

pro zamé&stnance za
ucelem zvyseni

jejich loajality k

firmé.
SO + Najit a vyuzit Vyuzit nové Prosinec 2014 -
ST konkurenéni vyhody | metody a analyza a vybér
firmy na sou¢asném technologie. vhodnych
trhu ohrozeném technologii. z
probihajicimi Piedbézné prosinec %
ekonomickymi krizemi 2015 - zavedeni =2
vybranych =
technologif. %"
Prosinec 2016 - <
analyza novych
moZnosti fizeni
firmy.
Rozsitit sluzby o | Zatim neni Vlast-
bytové dopliiky stanoveno nik a
popi: oteviit vybra-
prostor pro nové ny
vyrobky firmy, nasled-
sniZit ceny. nik

Zdroj: vlastni zpracovani
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Zavér

Vystupem této bakalaiské prace je navrh vhodné nastupnické strategie pro
vybranou rodinnou firmu véetné konkrétnich cilti, termint a piislusnych zodpovédnosti.

V prvni fazi zpracovani této bakalaiské prace jsem provedla reSersi Ceské i
zahrani¢ni literatury zabyvajici se rodinnymi firmami a piedevS$im problémem
nastupnictvi. Na zaklad¢ stanovenych kritérii, jsem si vybrala rodinnou firmu truhlaistvi
Rostislav Houska. Byla zalozena v roce 1992. Vybrana firma ptsobi na ¢eském trhu jiz
21 let a v prubéhu nésledujicich deseti let uvazuje majitel 0 odchodu z firmy. V dalsi fazi
jsem provedla sbér primarnich dat, nejprve prostiednictvim prvotniho orienta¢niho
rozhovoru s majitelem firmy. Dale sem vypracovala analyzu makroprostifedi formou
STEP analyzy.

Po této analyze jsem provedla hloubkové fizeny rozhovor s majitelem firmy
isjeho dcerou — s vybranym néaslednikem. Nejvétsim piinosem téchto fizenych
rozhovori bylo nasledné seznameni Sobéma uCastniky hloubkovy rozhovor
s piedstavami 0 nastupnické strategii firmy. Pozitivnim zjisténim byla skutec¢nost, Ze
majitel ma& predstavu o strategii nastupnictvi pro svou firmu. Souéasti hloubkovych
rozhovori bylo provedeni analyzy mikroprostfedi pomoci Stakeholder analyzy.
Vyhodnoceni vlivu zajmovych skupin na firmu v této Stakeholder analyze provedl sam,
majitel firmy. Na zakladé¢ vSech uvedenych analyz jsem vypracovala SWOT analyzu
vnitfniho prostredi firmy (jejich slabych a silnych stranek) i vnéjSiho prostfedi firmy
(moznych ohrozeni a pfileZitosti) a navrhla jsem strategii firmy zaméfenou na feseni
nastupnictvi. Tuto strategii jsem piedstavila obou ucastnikim béhem tetiho, hodnoticiho
rozhovoru. Po odsouhlaseni navrzenych strategii s majitelem i jeho dcerou byly
dohodnuty cile vedouci k naplnéni této strategie vcéetné konkrétnich termint
a zodpovédnosti.

Navrzena strategie naslednictvi sestdva ze tfi ¢asti. Prvni a druha ¢ast strategie se
zaméfuje na odstranéni slabych stranek firmy. Firma musi oslabit riziko vyplyvajici
z predani firmy naslednikovi a dale musi eliminovat riziko Upadku firmy pfi pfechodu na
naslednika. Tteti ¢ast strategie se zaméfuje na vyuziti silnych stranek firmy pro oslabeni
nebezpe¢i zvenci a pro zhodnoceni pfilezitosti. Firma se bude snazZit vyuZit své
konkurenéni vyhody na trhu ohroZzeném probihajici ekonomickou krizi. Nalezenymi
konkurenénimi vyhodami jsou moznost vyuziti modernich metod a technologii pfi fizeni
firmy a rozsiteni sluzeb o nabytkové dopliky.
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8. P¥ilohy

Priloha 1:

Otéazky strukturovaného rozhovoru s majitelem firmy

Téma 1: Plan néstupnictvi

1. Mate predstavu, zda a kdy chcete opustit firmu?

2. Jak chcete s firmou nalozit v okamziku Vaseho odchodu? Chcete ji ponechat v roding?

3. Pokud ano, kdo bude Vasim naslednikem? Je tento vybrany naslednik o Vasem
rozhodnuti informovan? Souhlasi vSichni zainteresovani rodinni pfislusnici s timto Vasim
rozhodnutim?

4. Je Vami vybrany naslednik sezndmen s chodem a fizenim firmy?

5. Jakym zpusobem planujete piedat vybranému naslednikovi majetek firmy (darovani,
dédictvi...)?

6. Chcete svému naslednikovi ptedat najednou cely podnik véetné vykonné moci?

7. Chcete zachovat stejnou pravni formu podniku?

8. Dokézete si pfedstavit na mist€¢ Vami vybraného naslednika n€koho jiného?

9. Mate piipraveny krizovy plan pro piipad, ze Vami vybrany néaslednik nebude moci
firmu do¢asné anebo viibec prevzit?

10. V ptipad¢, ze by selhal plan ptredani firmy nastupujici generaci, bylo by pro Vas
akceptovatelné rozdéleni firmy? Fuze firmy? Prodej firmy? ZruSeni firmy?

11. Vniméte sdm néjaka rizika z pohledu dalsiho vyvoje firmy?

Téma 2: Ekonomicka stranka fungovani firmy

12. Je firma jedinym zdrojem piijmu Vasi rodiny?

13. Celosvétova hospodaiska krize z roku 2008 a prohlubujici se krize Eurozény muize v
pfistich letech negativné ovlivnit hospodaisky vysledek firmy. Myslite si, Ze by Vas
naslednik pfevzal firmu i v tom ptipadé, ze by se piechodné nachazela ve ztraté?

Téma 3: Rodina

14. Podporuje a chépe Vase rodina Vase podnikani?

15. Jsou v roding jednoznacné rozdéleny a akceptovany role jednotlivych rodinnych

ptislusnikti?
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Ptiloha 2:

Otézky strukturovaného rozhovoru s naslednikem

Téma 1: Plan nastupnictvi

1. Mate ptedstavu, zda a kdy chce Vas otec opustit firmu?

2. Vite, jak chce s firmou nalozit v okamziku svého odchodu? Chce ji ponechat

v roding?

3. Pokud ano, vite, kdo bude jeho néaslednikem? Souhlasi vSichni zainteresovani

rodinni pfislu$nici s timto rozhodnutim?

4. Jste seznamen s chodem a fizenim firmy?

5. Vite, jakym zplsobem planuje otec piedat vybranému naslednikovi majetek

firmy (darovani, dédictvi...)?

6. Vite, zda chce svému néslednikovi pfedat v§e najednou véetné vykonné moci?

7. Vite, zda chce zachovat stejnou pravni formu podniku?

8. V ptipadé, Ze by selhal plan ptedani firmy vybranému nasledniku, bylo by pro Vas
akceptovatelné rozdéleni firmy? Fuze firmy? Prodej firmy? Zruseni firmy?

9. Vnimate sdm né&jaka rizika z pohledu dalsiho vyvoje firmy?

Téma 2: Ekonomicka stranka fungovani firmy

10. Je firma jedinym zdrojem piijmu Vasi rodiny?

11. Celosvétova hospodaiska krize z roku 2008 a prohlubujici se krize Eurozény muze v
pristich letech negativné ovlivnit hospodaisky vysledek firmy. Myslite si, ze byste byla
ochotna ptevzit firmu i v tom pfipad¢, Ze by se pfechodné nachazela ve ztraté?

Téma 3: Rodina

12. Podporuje a chape Vase rodina Vase podnikani?

13. Vite, zda chce otec zachovat stejnou formu podniku?

14. Vnimate n&jaké rizika z pohledu dalsi vyvoje firmy.

15. Jsou v rodin€ jednoznaéné rozdéleny a akceptovany role jednotlivych rodinnych

ptislusnikti?
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Piiloha 3:

Doslovneé piepisy strukturovanych rozhovori

Rozhovor s majitelem

Téma 1: Plan nastupnictvi

1. Otazka: Mate ptredstavu, zda a kdy chcete opustit firmu?

Odpovéd’: Chtél bych samoziejmé pracovat ve firmé co nejdéle bez ohledu na odchod do
dichodu, pokud mi to samoziejmé zdravotni stav dovoli. AvSak nechtél bych se tam drzet
za kazdou cenu a stat se pro ni nadbyte¢ny. Doufam, Ze tento stav v€as pozndm a uznam
za vhodné odejit. Chci tim fict, ze hranice dichodového véku pro mé neni nijak
zavazujici.

2. Otazka: Jak chcete s firmou nalozit v okamziku Vaseho odchodu? Chcete ji ponechat
v roding?

Odpovéd’: Ano chci. Firmu dostane moje dcera.

3. Otézka: Je tento VVami vybrany naslednik — Vase dcera - o VaSem rozhodnuti
informovana? Souhlasi vSichni zainteresovani rodinni pfislusnici s timto Vasim
rozhodnutim?

Odpovéd: Ano, jedné se 0 dohodu mezi mnou manzelkou a moji dcerou. A tudiz s tim
souhlasi 1 vSichni ¢lenové rodiny.

4. Otazka: Je Vase dcera seznamena s chodem a fizenim firmy?

Odpovéd’: Ano, ve firmé pracuje uz 15 let a z toho 9 let na hlavni pracovni pomér. A z
toho divodu si myslim, Ze je obeznamena s chodem firmy dokonale. A o¢ekavam, ze by
méla vnést do fizeni firmy néjaké inovace a vylepseni.

5. Otazka: Jakym zpisobem planujete predat vybranému naslednikovi majetek firmy
(darovani, dédictvi...)?

Odpovéd’: Pravdépodobné v dédictvi.

6. Otazka: Chcete svému naslednikovi predat najednou cely podnik vcetné vykonné
moci?

Odpovéd’: Ano.

7. Otazka: Chcete zachovat stejnou pravni formu podniku?

Odpovéd’: Ano.

8. Otazka: Dokazete si predstavit na misté Vami vybraného naslednika nékoho jiného?
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9. Otazka: Mate ptipraveny krizovy plan pro piipad, Ze Vami vybrany naslednik nebude
moci firmu docasné anebo vibec prevzit? Bylo by to pro Vias v takovém piipadu
akceptovatelné predat svoji firmu nékomu jinému?

Odpovéd’: Jest¢ je tu moznost predat firmu nékomu z piibuznych, protoze je mou
prioritou, aby firma zistala v mé rodiné. V nejhorsim ptipad¢, pokud by nikdo z rodiny
nejevil zajem o firmu, musel bych jednat a hledat v kruhu pfatel.

10. Otazka: V ptipad¢, ze by selhal plan piedani firmy nastupujici generaci (at’ jiz z Vasi
strany nebo ze strany naslednika bylo by pro Vas akceptovatelné rozdéleni firmy? Fuze
firmy? Prodej firmy? Zruseni firmy?

Odpovéd’: Touto otazkou jsem se, popravdé, nikdy nezabyval. Takovy to problém bych
fesil operativné, pokud by takovato situace nastala a z toho divodu nemohu vyloucit ani
jednu z variant, kterou jste mi nabidla.

11. Otazka: Vnimate sam né&jaka rizika z pohledu dal$iho vyvoje firmy?

Odpoveéd’: Nejveétsi problém v dnesni dobé je zajistit dostate¢ny objem prace pro firmu a
problém by mél byt v zavislosti na vyvoji celosvétove krize ¢im dal tim veEtsi.

Téma 2: Ekonomicka stranka fungovani firmy

12. Otazka: Je firma jedinym zdrojem ptijmu Vasi rodiny?

Odpovéd’: Ano je jedinym zdrojem piijmu.

13. Otazka: Celosvétova hospodarska krize z roku 2008 a prohlubujici se krize eurozony
mohou v pfistich letech negativné ovlivnit hospodaisky vysledek firmy. Myslite si, Ze by
V4as néslednik ptevzal firmu 1 v tom pfipad¢, Ze by se prechodné nachéazela ve ztrate?
Odpovéd’: Nevim, to je spi§ otazka sméfovana na ni, ale doufam, ze ano.

Téma 3: Rodina

14. Otézka: Podporuje a chape Vase rodina Vase podnikani?

Odpovéd’: Ano, urcité.

15. Otazka: Jsou v rodiné jednoznaéné rozdéleny a akceptovany role jednotlivych
rodinnych ptislusnik?

Odpovéd’: Ano.
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Rozhovor s dcerou majitele

Téma 1: Plan néstupnictvi

1. Otazka: Mate piedstavu, zda a kdy chce Vas otec opustit firmu?

Odpovéd’: Myslim, Ze po naplnéni dichodového véku bude chtit jesté néjakou dobu ve
firmé pisobit, feknéme jako poradce. A dohlizet na jeji chod pod mym vedenim. Piece
jen je to on, kdo ji zakladal, tak jesté né&jaky cas bude dohlizet, jak firma pod mym
vedenim funguje.

2. Otazka: Vite, jak chce s firmou nalozit v okamziku svého odchodu? Chce ji ponechat
v roding?

Odpovéd’: Ano, chtél bych predat mné.

3. Otézka: Souhlasi vsichni zainteresovani rodinni piislusnici s timto rozhodnutim?
Odpovéd’: Zatim jsem se s Zaddnym zamitavym stanoviskem nesetkala.

4. Otazka: Jste seznamena s chodem a tizenim firmy?

Odpoveéd’: Ano, jsem.

5. Otézka: Vite, jakym zptsobem planuje otec predat vybranému naslednikovi —

tedy Vam - majetek firmy (darovani, dédictvi...)?

Odpovéd’: Nevim, ale predpokladam, Ze se najde takovy zpiisob, ktery bude
nejjednodussi a nejekonomictéjsi.

6. Otazka: Vite, zda Vam chce ptedat najednou celou firmu véetné vykonné moci?
Odpovéd’: Ohledné mého otce... ano, mélo by se jednat o celou firmu, cokoliv jiného by
bylo ptekvapenim.

7. Otézka: Vite, zda chce zachovat stejnou pravni formu podniku?

Odpovéd’: Ano urcite.

8. Otazka: V ptipadé, ze by selhal plan ptedani firmy Vam, bylo by pro Vas
akceptovatelné rozdéleni firmy? Fuze firmy? Prodej firmy? Zruseni firmy?

Odpovéd’: Nevim, nedokazu si takovouto situaci predstavit.

9. Otazka: Vnimate sama n¢&jaka rizika z pohledu dalsiho vyvoje firmy?

Odpovéd’: Jednoznacng, riziko je nejasné vyvoj situace v oboru truhlafstvi a obchodni
¢innosti je velice slozité.

Téma 2: Ekonomicka stranka fungovani firmy

10. Otazka: Je firma jedinym zdrojem piijmu Vasi rodiny?

Odpovéd’: Ano
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11. Otézka: Celosvétova hospodaiska krize z roku 2008 a prohlubujici se krize eurozény
mohou v piiStich letech negativn¢ ovlivnit hospodarsky vysledek firmy. Myslite si, ze
byste byla ochotna ptevzit firmu i v tom ptipadé€, Ze by se pfechodné nachazela ve ztraté?
Odpovéd’: Urcité bych se snazila udélat vSe pro zachranu firmy. A udrzet jeji chod,
nebot’ nezalezi pouze na piijmech nasi rodiny, ale i na pfijmech ostatnich, ktefi jsou ve
firm¢ zaméstnani.

Téma 3: Rodina

12. Otazka: Podporuje a chape Vase rodina Vase podnikani?

Odpovéd’: Jednoznacné.

13. Otazka: Vite, zda chce otec zachovat stejnou pravni formu podniku?

Odpovéd’: Nevim.

14. Otéazka: Vnimate sama né&jaka rizika z pohledu dalsiho vyvoje firmy?

Odpovéd’: Rizika jsou, byla a budou vzdy a vSude.

15. Otazka: Jsou v rodiné jednoznaéné rozdéleny a akceptovany role jednotlivych
rodinnych ptislusnik?

Odpovéd’: Ano
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