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1 Uvod

Jako mald rodinna firma zaéinalo mnoho podniki, které jsou Vv dne$ni dobé
podnikatelskymi giganty. V Ceské republice je situace rodinnych firem ovlivnéna vyvojem
udalosti v druhé poloving 20. stoleti a pferuSenim podnikani. Ve svét€¢ ma rodinné podnikani
mnohem siln&jsi a delsi tradici. I pies to se situace v Ceské republice rok od roku lepsi, ale

vétSina z podnikl jesté neprosla vyménou generaci.

Cilem prace je charakterizovat z riznych hledisek pfedani vybrané rodinné firmy
a charakterizovat jeho eckonomické dusledky. Dale pak porovnat ziskané poznatky
s dostupnou literaturou a uvést piipadna doporuceni, jak se vyhnout nékterym velkym rizikim

pti pfedani rodinné firmy.

Zakladem pro tvorbu teoretické ¢asti jsou bibliografické a elektronické zdroje.
Teoretickd cast je rozdélena do péti kapitol a nésledn¢ do podkapitol. Prvni kapitola je
vénovéana vymezeni pojmu rodinného podnikani a jeho historii ve svété a v Ceské republice.
Ve druhé kapitole jsou charakterizovany typy rodinnych podnikl a jejich vztah k malym a
sttednim podniktim. Tteti kapitola se zabyva silnymi a slabymi strdnkami rodinného podniku.
Ve ctvrté kapitole jsou zpracovany moznosti pokra¢ovani rodinného podniku. Pata kapitola se
vénuje planovani a fizeni naslednictvi. Informace z paté kapitoly jsou vyuzity v praktické

¢asti pro planovani nastupnictvi.

V praktické ¢asti je vyuzito poznatkl, které byly ziskdny na zaklad¢€ spoluprace
s firmou Jan Reitmaier spol. sr. 0. Prvni kapitola praktické ¢asti predstavuje firmu, jeji
historii, cile a vyvoj. K analyzovani hospodareni spole¢nosti je pouZita horizontalni analyza,
vertikalni analyza a SWOT analyza. Druhd kapitola pojednava o pfedani spolecnosti. Jsou zde
uvedeny moznosti predani rodinného podniku, pribéh planovani ptedani a realizace predani
podniku. V nasledujici, tfeti kapitole, jsou zpracovany ekonomické dopady, ke kterym by
mohlo dojit pfedanim podniku novému majiteli. Ctvrta kapitola se zabyva konkrétnim
ptikladem piedani podniku ¢lenu rodiny. V posledni paté kapitole je pfedani podniku shrnuto

a jsou sepsana doporuceni, na co si dat pozor pii pifedani podniku.



2 Teoreticka Cast

2.1 Uvod do rodinného podnikani

2.1.1 Vymezeni pojmu rodinné podnikani

Family Firm Institute (2007) definuje rodinny podnik jako podnikatelsky subjekt,
v némz je rozhodovani ovlivnéno jednou ¢i vice generaci jedné rodiny (spojené krvi nebo
manzelskym svazkem), jejiz Clenové jsou ve vedeni firmy nebo jejimi vlastniky. VétSinu
rodinnych firem fadime mezi malé a stiedni podniky, kde se na vedeni a vlastnictvi firmy
podili pfimo rodina. Nemusi tomu tak byt ve vSech piipadech. Rodinna firma muize byt 1
narodniho nebo nadndrodniho charakteru. V téchto firmach mé rodina vyznamny podil na
vlastnictvi a rozhodovéni, ale firmu fidi management, ktery nepochazi z rodinného kruhu.

(www.studiummba.cz, 2014)

Rodinné podniky Ize rozdélit dle n¢kolika definic. Mezi prvni autory, ktefi se pokusili
sestavit definici, patii Astrachan a Shanker. Tito dva autofi vytvofili definici rodinného
podniku na zdkladé vyzkumu. Definice vyuzivd miru zapojeni rodiny v podnikani a je
nasledujici:

o Siroka definice — rodina mé strategicky vliv na sméfovani podniku a vlastnici maji
zamér udrZet podnik v rodinném kruhu.

e Stfedné Sirokd definice — zakladatel nebo jeho potomci maji nad podnikem vlastnickou
kontrolu a podnik tidi.

e Uzka definice — v podniku se angazuje vice rodinnych generaci, rodina piimo Fidi
podnik a vice neZ jeden c¢len rodiny ma v podniku vyznamné manaZerské postaveni.

(KORAB, HANZELKOVA, & MIHALISKO, 2008, str. 20)

Tato definice se v praxi neujala, proto autofi Astrachan, Klein a Smyrnios pfisli
s modelem F-PEC (Family influence trough Power, Experience and Culture), ktery méfi vliv
rodiny na rodinny podnik. Model je sestaven na zaklad¢ tfi kritérii. Témi jsou sila (Power),

zkusenosti (Experience) a kultura (Culture). Nasledujici obrazek piedstavuje model F-PEC.



Obr. &. 1: Model F-PEC
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Zdroj: KORAB, Voijtéch. Rodinné podnikéani. Vyd. 1. Brno: Computer Press, 2008, vi, 166 s.
ISBN 978-80-251-1843-6

Podle Tomase Stingla musi podnik fungovat podle pfesné danych pravidel. Pokud si
podnikatel zafidi v gardzi autoopravnu, obCas mu pomohou synové, kdyz firmeé chybéji
penize, vezmou se z rodinného rozpoctu, to neni rodinné podnikani. Zékladnim pravidlem pro
fungovani rodinného podniku je oddélit rodinné a firemni penize. Dal$im pravidlem je, ze
¢len rodiny smi zastavat jen tu funkci v podniku, pro kterou mé klasifikaci. Synové a dcery

nenastupuji do podniku ihned, ale musi nejprve ziskat praxi v oboru u jiné spole¢nosti.

Vniméni rodinného podniku je u nas a v zahranic¢i velice odlisné. Ve svété jsou firmy
rodinného typu giganti, kteti vedou rodinnou tradici mnoho let. Na Ceském trhu pterusil
rodinné podnikani komunisticky rezim, znovu se zacalo rozvijet po sametové revoluci. Pan
Stingl uvadi, ze 80 % veskerého svétového podnikani je v rukou rodinnych firem. (STINGL,
2004)
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2.1.2 Historie rodinného podnikani ve svété

William O’Hara, odbornik na dlouhoveké spolecnosti, fika: ,,Jesté nez se objevily
nadnarodni korporace, byl tady rodinny byznys. Jesté nez prisla priimyslova revoluce, byl
tady rodinny byznys. A dokonce jeste predtim, nez se objevilo Fecké nebo Fimské impérium,

byl tady rodinny byznys. “ (BICIK, 2004)

Historie rodinnych podnikt sah4 daleko do minulosti. Nejstarsi rodinny podnik, ktery
stéle vlastni jedna rodina, byl zaloZzen roku 578 v japonské Osace. Jedn se o firmu Kongo-
Gumi, kterd se zaméfuje na opravy a vystavbu buddhistickych chrdmi. Dnes tuto firmu fidi
40. generace V Cele s panem Masakazu Kongo. Pomysinou zlatou medaili v evropském
formatu drzi vinafska spole¢nost ptuvodem z Francie — Chateau de Goulaine, ktera byla
zalozena roku 1000. Za zminku také stoji ¢esky obuvnicky gigant Bata. (LUKES & NOVY,
2005, str. 228)

Tab. ¢. 1: 10 nejstarSich rodinnych firem na svété

Nazev firmy Rok zaloZeni Obor Zemé
Kongo-Gumi 578 Stavebnictvi Japonsko
Hoshi Ryokan 718 Hotelnictvi Japonsko
Fonderia Pontificia Marinelli 1000 Zvonaistvi Italie
Chateau de Goulaine 1000 Vinafstvi Francie
Barone Ricasoli 1141 Vinafstvi, olivovy olej Italie
Barovier & Toso 1295 Sklarstvi Italie
Hotel Pilgrim Haus 1304 Hotelnictvi Némecko
Richard de Bas 1326 Papirenstvi Francie
Torrini Firenze 1369 Zlatnictvi Italie
Antinori 1385 Vinafstvi Italie

Zdroj: The world’s oldest family companies [online]. [cit. 2015-11-17]. Dostupné
z: http://www.griequity.com/resources/industryandissues/familybusiness/oldestinworld.html
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Z tabulky lze vycist hned n€kolik poznatkii. Prvnim je, ze Italie je zemi, kde ma
rodinné podnikdni nejsilngjsi tradici. A za druhy poznatek 1ze povazovat fakt, Ze nejstarsi
firmy podnikaji v tradi¢nich oborech, které existuji po staleti. Mezi né se fadi zemédélstvi,

stavebnictvi, pohostinstvi a péstovani vinné révy - vinafstvi.

2.1.3 Historie rodinnych podniki v Ceské republice

Rodinné podnikani mé dlouholetou tradici a historii. Za zacatky rodinného podnikani
muzeme povazovat pocatky pospolité spolecnosti, kdy rodinni piislusnici obstaravali zékladni
potieby nutné k preziti. Od té¢ doby prochdzelo rodinné podnikani fadou promén, které na ném

ponechalo stopy. (ODEHNALOVA, 2009, str. 144)

Ve 13. az 15. stoleti zacaly ve méstech vznikat cechy. Cechy dohlizely na kvalitu a
cenu zbozi a také nedovolovaly provozovat femeslnou ¢innost nékomu, kdo neni ¢lenem
cechu. Cechy potlacovaly konkurenci a branily rozvoji. Novy zplsob vyroby musel nejprve
schvilit cely cech a az pak byl zaveden do provozu. V Ceskych zemich byla cechovni vyroba
svelkym zpozdénim za Evropou. Diky potlaCovani konkurence a nemoznosti

technologického rozvoje byly cechy nakonec zruseny. (SANDA, 2015)

Pozdé&ji se v Ceskych zemich zacal prosazovat manufakturni zpiisob vyroby. To
umoznovalo vétsi délbu prace. S pfichodem priimyslové revoluce vzrostl v ¢eskych zemich
pocet obyvatelstva ze 4,8 milionu na 6,8 milionu, to si vyzadalo zmény v hospodafeni.
Zlomovy byl rok 1800. Dominantnim odvétvim bylo textilnictvi, pozdé€ji to byl primysl
potravinaisky a cukrovarnicky. Z rodinnych manufaktur se pfechazelo na tovarni vyrobu a
zacal vznikat vztah otec — syn. Veskery majetek zdédil po smrti majitele jeho nejstarsi syn,
ktery pokraCoval dale vrodinné tradici a postaral se tak finanéné o celou rodinu.

(www.czech.cz, 2009)

Nejvétsi rozkvét podnikani nastal v obdobi prvni republiky v letech 1918 — 1939.
Tento vyvoj byl pierusen zacatkem druhé svétové valky roku 1939. Dalsi rdna pro ceské
podnikédni nastala s pfichodem komunismu. Totalitni reZzim zakazoval jakékoli podnikéani
tohoto typu. Rozvoj v Ceské republice tedy nastal az po tzv. sametové revoluci. Nejzndméjsi
¢eskou znackou, ktera prezila statni vlastnictvi je napiiklad Bata, Koh-i-noor nebo Petrof.
Vétsina firem, které vznikly po roce 1989 v Ceské republice, patii mezi malé a stiedni
podniky a stale se pretvaii do formy rodinného podniku. Pfedani firmy dalsi generaci je teprve

teka. (ROSENBAUM & SIMANEK, 2014)

12



2.2 Charakteristika rodinnych podniki

2.2.1 Typy rodinnych podniku

V Ceské republice existuje nékolik typii rodinnych podniki. V nasledujici tabulce jsou
uvedeny ¢&tyfi zakladni kategorie rodinnych podnikil, se kterymi se miizeme setkat v Ceské
republice.

Tab. ¢&. 2: Typy rodinnych podnikt v Ceské republice

Historie firmy

Dlouha Kratka
Mensi tradi¢ni . L e 1
= . . e Nové malé a stiedni
= restituované rodinné .
= . o firmy zalozené po roce
> podniky (mensi
g . 7 1989
£ zivnosti, femesla)
=
)
[%2}
o Nt
= =
—_ (3] ’ v ’
o = Velké a stiedni
> @ . , . .
= restituované Nové velké firmy
i) »prvorepublikoveé zalozené po roce 1989
o firm
S y

Zdroj: KORAB, Voijtéch. Rodinné podnikdani. Vyd. 1. Brno: Computer Press, 2008, vi, 166 s.
ISBN 978-80-251-1843-6

Prvnim typem jsou podniky velké nebo stiedni velikosti, s dlouhou historii (vice nez
100 let). Mezi tyto firmy patii naptiklad Petrof (vyrobce pian). Rodin€ byla firma zcizena po
roce 1948 a nasledn€ navracena. Druhym typem jsou malé podniky nebo mikropodniky.
Jedna se o Zivnostniky (feznictvi, pekafstvi, vinafstvi,...). Do kategorie tfeti a ctvrté fadime
podniky, které vznikly po roce 1989, které maji znaky rodinného podniku, angazuje se rodina,
ale jestd nemaji vytvofené silné kultury. (KORAB, HANZELKOVA, & MIHALISKO, 2008,
str. 17)
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2.2.2 Malé a stiedni podniky a rodinné firmy

Rodinné firmy spadaji nejcastéji mezi malé a stfedni podniky (dale jen MSP), proto je
nutné si tyto formy definovat. NejCastéjSim kritériem ke Clenéni velikosti téchto podnika je
pocet zaméstnancu. Déle pak vySe majetku ¢i rocni obrat. Stfedni podniky zaméstnavaji méné
nez 250 zaméstnanctl, roc¢ni obrat nepfesahne 50 milioni EUR a celkova bilan¢ni hodnota
majetku také nepresahne ¢astku 50 miliontt EUR. Malé podniky zaméstnavaji méné nez 50
zaméstnancl, celkova bilanéni hodnota aktiv a ro¢ni obrat je rovny nebo mensi nez
10 miliontt EUR. Do této kategorie fadime také mikro podniky, které zaméstnavaji mén€ nez
10 zaméstnancii, ro¢ni obrat nepiesahne 2 miliony EUR a aktiva netvofi vice nez 2 miliony

EUR. (SYNEK, 2006, str. 348)

MSP maji obrovsky vyznam v celé narodni ekonomice, tvoifi vice nez 99 % firem
v Ceské republice. MSP jsou pro Evropskou unii (dale jen EU) velice dilezité. V roce 2000
byla ¢lenskymi staty ptijata Evropska charta pro malé podniky (European Charter for Small
Enterprises), ktera deklaruje, Ze MSP jsou pateti evropské ekonomiky a hlavnim zazemim jeji
konkurenceschopnosti, zejména va¢i USA. (VOIJIK, 2010, str. 35) (VODACEK &
VODACKOVA, 2004, str. 16)

Yvrow v

Vyhodami téchto MSP je, Ze maji jednodussi fidici strukturu, jsou pruznéjsi, vytvareji
nové pracovni prilezitosti, mohou vystupovat jako dodavatelé velkych podniki, aktivné se
ucastni inovacniho procesu, atd. Mezi slabé stranky téchto firem patfi nizky trzni podil,

nedostatek kapitalu, $patna orientace v legislativé, atd. (SYNEK, 2006, str. 348)
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2.3 Silné a slabé stranky rodinného podniku

2.3.1 Silné stranky

Jako kazdy jiny podnik, tak i rodinny ma své slab¢ a silné stranky. Rodinné firmy se
Casto soustfed’uji na prosperitu v dlouhodobém ¢asovém horizontu. Tim se dostavame k jedné
Z vyhod — nepfetrzitost a pruznost fizeni. Dalsi a velmi dulezitou vyhodou je dobré jméno
spole¢nosti a lidskost. Klicovou roli hraje v rodinném podniku tradice a know-how. Tradici
jsou hodnoty pevné dané a nékdy jsou tak silné, ze se podnik stdva neprodejnym a preda se
pouze dalSi generaci. Aby byli potomci pfipraveni na budouci Cinnost ve firmé, jsou jiz
v utlém véku zacleiiovani do provozu. Je ale velmi dulezité, aby si vyzkouseli praci i mimo
firmu. Ziskaji tim zkugenosti, touhu prosadit se a odpovédnost za vlastni firmu. (LUKES &

NOVY, 2005, str. 228)

2.3.2 Slabé stranky

Slabé stranky rodinného podniku jsou velké prekazky. Méla by se navrhnout opatieni

a problém co nejdfive odstranit.

Specialnim typem slabych stranek jsou stiety zajmi v roding. K tém mize dochazet

uvniti firmy (mezi manazery a zaméstnanci) nebo ptsobi z okoli (ptibuzni, neclenové).

1. Stifet z4jm1 pasobici uvniti firmy

a) Rodinni pfislusnici — ke stfetim dochazi mezi zaméstnanymi ¢leny rodiny. SnaZzi se
firmu pfizplsobit svym cilim tak, aby se stale drzela v dobrém postaveni, s vidinou
budouciho vedeni firmy. Re§enim miiZze byt jasné stanoveni dédice a predejde se tak
konfliktim. Pokud i nadale pokracuji nejasnosti, mize dojit k takovému boji, Ze
ohrozi fungovani firmy a miiZze dojit k bankrotu, prodeji, postupnému upadku i
rozpadu rodiny.

b) Ostatni pfisluSnici — ostatnimi piislusniky se rozumi zaméstnanci. Problém nastava,
pokud se zaméstnanci uchazeji o nastupnictvi. Tito zaméstnanci maji pocit, Ze jsou i
oni zdrojem Uspéchu podniku a ¢ekaji odménu za vérnost. V takovém piipadé musi
byt majitel firmy velice opatrny. Zaméstnanci se mohou urcitym zpusobem
podnikateli pomstit a to naptiklad ve formé stdvky nebo projevy neptatelstvi. Toto
¢inéni ma negativni vliv na podnik v podob¢ snizeni vykonnosti a v nejhor§im ptipadée

vede k zaniku podniku.
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2. Stiet zayml plsobici z okoli firmy — jde o natlak nezaméstnanych rodinnych ptislusnikii,
kteti by se radi vidéli jako zaméstnanci ve firmé. Nejde jim vSak o nic jiného, nez si
pozdgji narokovat misto po majiteli a zajistit si vys$si pifjem. (LUKES & NOVY, 2005,
str. 228)

2.4 Moznosti pokracovani rodinného podniku

V kazdé rodinné firmé jednou dojde k tomu, Ze se jeji zakladatel nebo majitel musi
rozhodnout, kdy dojde Kk piedani firmy, jak k tomu dojde a komu ji pieda. K ukonceni jeho
podnikéni mé ¢tyfi moznosti:

e Ukoncit ¢innosti firmy;
e Prodat firmu co nejvyhodnéji;

e Ponechat vlastnictvi rodin€ a pfedat fizeni profesionalnim manazertim,;

e Piedat firmu svému nastupci. (LUKES & NOVY, 2005, str. 235)

2.4.1 UkKkonceni ¢innosti firmy

Pted tim, nez se vlastnik firmy rozhodne k ukonceni ¢innosti firmy, pfezkoumava svou
spole¢nost pomoci ucetnictvi. ZjiStuje, jakd je udrZitelnost obchodnich operaci, finan¢ni
ziskovost a urcuje dlouhodobou zivotaschopnost své spole¢nosti. K ukonceni ¢innosti firmy

muze existovat nékolik davodu:

e Ekonomicka situace je hlavnim divodem k uzavfeni firmy. Nizky ekonomicky rtst
pfimo ovliviiuje provoz spolecnosti. Podnik muze celit obtiznym podminkdm
a hospodarskému poklesu.

e Castym diivodem k uzavieni spole¢nosti je neschopnost vytvatet dostate¢ny obchodni
zisk. Majitel firmy utraci penize na pofizeni zasob, vyrobni naklady, rezijni naklady
a vSeobecné ndklady na provoz spolecnosti. Utrdceni pfiliSného mnoZstvi penéz ve
snaze vytvafet vynosy mize mit za nésledek nizky zisk. Majitel podniku radéji ukonci
¢innost, nez aby snasel maly zisk nebo se dostal az do ztraty.

o K vytvareni produkt nebo sluzeb potiebuje podnik ekonomické zdroje — praci, pidu
a kapital. Prace predstavuje lidské zdroje, které pretvateji surovy material na spotiebni
zbozi. Pida pfedstavuje pfirodni zdroje v ekonomice. A kapitdl piedstavuje penize,

zafizeni a dalsi fyzicka aktiva, ktera jsou potfebna k provozu spolecnosti.
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Majitelé, ktefi nejsou schopni ziskat dostatené mnozstvi zdrojii, mohou ukoncit
¢innost podniku. K ukonceni ¢innosti podniku mize vést také Spatnd kvalita téchto
ekonomickych zdrojt.

e Majitel firmy muize ukonéit svou ¢innost také z divodu velké konkurence. Pokud
konkurence trvale vyrabi vice vyrobka za niz§i cenu pro spotiebitele, je pro maly

podnik obtizné udrzet si dostate¢ny podil na trhu. (VITEZ, 2009)

2.4.2 Prodej firmy

Jestlize se majitel rozhodne svou firmu prodat, je to z divodu ziskani co nejvyssiho
zisku. Pied prodejem by mél podnikatel zvazit n¢kolik véci. Zda existuji zdjemci o koupi
podniku, a jaka je kupni cena. Ke stanoveni kupni smlouvy pomaha podnikateli finan¢ni
analyza podniku, kterd vy¢isli hodnotu majetku a goodwill. K co nejvyssi kupni cené¢ poméha
spravné nacasovani, tj. pokud je firma perspektivni, ma pevné postaveni na trhu, je
stabilizovana. Je také vhodné, aby bylo splaceno co nejvice zavazkt a pohledavek. (LUKES
& NOVY, 2005, str. 236)

2.4.3 Ponechani vlastnictvi rodiné a predani Fizeni profesionalim

Kromé ukonceni ¢innosti nebo prodeje firmy lze také najmou manazera. Mize jit
o dosavadniho zaméstnance firmy nebo o externiho specialistu. ManaZer by mél mit
dostatecné volnou ruku a odména by se méla odvijet od hospodaiské situace firmy. Pokud by
vlastnik nadale zasahoval do chodu firmy, muze dojit ke konfliktu mezi manaZerem
a vlastnikem, ktery mize vyustit az k odchodu manaZera z podniku. (LUKES & NOVY,
2005, str. 237)

2.4.4 Predani firmy nastupci

Vojtéch Korab ve své knize uvadi, ze pouha tietina rodinnych podnikt se dozije druhé
generace a ztéto tietiny pouhd polovina piejde do rukou tieti generace. (KORAB,
HANZELKOVA, & MIHALISKO, 2008, str. 130)

Ptedani rodinného podniku je bezplatné pfenechani firmy néstupci. V takovém ptipadé
nezalezi podnikateli na tom, kolik vytéZi z prodeje, ale na tom, komu ji pieda. Proces predani
rodinné firmy a hledani vhodného kandidata je dlouhodobou zéleZitosti. Pokud se k tomuto
kroku podnikatel odhodla, musi nejprve najit zajemce a zjistit, zda takové osoby existuji.

Hledani vhodného kandidata zpravidla za€ind v rodinném kruhu, pokracuje k dlouhodobym
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zaméstnancum, apod. V piipadé, Ze podnikatel naSel vhodného zajemce, je zapotiebi, aby se

sestavil konkrétni plan piedani spole¢nosti. (LUKES & NOVY, 2005, str. 239)

2.5 Planovani a Fizeni nastupnictvi

2.5.1 Kdo se stane nastupcem

Procesu hledani vhodného naslednika by mél majitel podniku vénovat dostatek Casu

vvvvvv

znehodnotit. Podnikatel mé na vybér ze tii hlavnich zdrojt:

e vyhledat nastupce v rodinném kruhu,
e vyhledat ndstupce mezi zaméstnanci a okolim firmy,

e vyhledat nastupce s pomoci instituci. (LUKES & NOVY, 2005, str. 239)

Podnikatel by m¢l uvazovat o tom, zda nebude lepsi podnik svéfit do rukou
profesionalnich fidicich pracovnikil. Rizeni podniku by se tak oddélilo od osobnich Zivotl
¢lenil rodiny a piedeslo by se tak eventudlnim Skodam. VétSina podnikatelil ale neuvazuje nad
pfedanim podniku racionalng, ale psychologicko-individualng. Pro zakladatele je velice
obtizné predat podnik do rukou osob, které jsou cizi jemu 1 roding. Pravé tento moment je
jednim z dtvodu, pro¢ zakladatel upfednostituje predani podniku rodinnym ¢leniim. Za timto
krokem vidi moznost nadale #idit podnik prostfednictvi néslednika. (KORAB,
HANZELKOVA, & MIHALISKO, 2008, str. 131)

Rodinné podniky nejvice usiluji o pfedani podniku nésledujici generaci, co se tyce
vlastnictvi, tak 1 fizeni. V pribéhu pfedavani podniku je nutné oddélit roli feditele rodinného
podniku a roli hlavy rodiny. Podnikatel musi pfestat brat ohledy na rodinné vztahy a jednat
jako profesionalni podnikatel, ktery chce zachovat podnik a nadfadit jeho zajmy nad ptani
rodiny. (KORAB, HANZELKOVA, & MIHALISKO, 2008)

Pfi vybéru naslednika je dilezité zhodnotit jeho osobnost, dovednosti a zkuSenosti.
Vlastnik podniku se v tomto ohledu mutze rozhodnout $patné, proto je prospésné piizvat si
ostatni ¢leny rodiny, ktefi mu mohou pfi vybéru néslednika pomoci. Vlastnik se muze

dopustit nasledujicich chyb:

1. Majitel si musi uvédomit, ze se mohou zménit podminky, které v podniku existovaly,

a ze konkurenceschopnost podniku se bude muset pfizpisobit nové roli.
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2. Pii vybéru néslednika je dilezité si uvédomit, které vlastnosti piivedli majitele
k Gspéchu. Takové nebo podobné vlastnosti by tedy mél mit i nastupce.

3. Pocity rivality vici osobé, kterd ma zaujmout jeho misto, mohou ovlivnit majitele pii
vybéru nastupce.

4. Vybér kandidati muze ztézovat citéni vlastnika k tradici a kultufe podniku. Bude
nepfistupny novétorskym a méné konvenénim osobam. (KORAB, HANZELKOVA,
& MIHALISKO, 2008, str. 132)

Predstava podnikatele o budoucnosti spolecnosti a piisnd kritéria pii vybéru
naslednikit mohou mit za nasledek neuspéch hledani. Vétsina podnikatel by si ptala predat
podnik tomu, kdo jej zachova v téméf stejné podobé. Je dulezité si uvédomit, ze pokud podnik
nepiedaji vhodnému nastupci, dojde tim k zéniku firmy. Neptipravenost podnikatele na
zmény, ke kterym dojde pfi pfedani firmy, pisobi negativné pii vyjednavani o podminkach
pfedani s nastupcem. Néstupce ma svoji pfedstavu o budoucnosti firmy a stanovuje si tak
podminky ptevzeti podniku. Oba musi samoziejmé respektovat prani druhého. Dosavadni
majitel by také rad zachoval jeho dosavadni vliv ve firm¢. Pokud neni nastupcem ¢len rodiny,

snizuje tento pozadavek usp&snost hledani nastupce. (LUKES & NOVY, 2005, str. 240)

2.5.2 Prekazky aspésného planovani nastupnictvi

Nejvétsim problémem predani rodinné firmy, at’ uz v ramci rodiny nebo obecné, je
fakt, Ze firma stoji na osobé¢ zakladatele. Zakladatel si prosadil a zrealizoval svij
podnikatelsky zamér. Naslednik mize postradat vlastnosti, které ma zakladatel a mize tak
ovlivnit vyvoj a postaveni firmy. Nastupci budou chtit vést firmu podle vlastnich plant. Ti
vSak nemusi byt Gspésni jako zakladatel a tak celi vysoké psychické zatézi. K velké prekazce
pfi planovani pfedani néaslednictvi je komunikace. Naptiklad téma smrt, miZe byt v n€kterych
rodinach tabu. Toto téma je vétSinou rodinou odmitano, ze strany rodiny je pak povaZzovano
za nevychovanost. Téma muze byt také pojato jako snaha ziskat moc v podniku, odstavit
podnikatele a ziskat dédictvi. Dalsi ptekdzkou je ztrata identity podnikatele nebo strach ze
Spatného vybéru nastupce. S tim je spojen sourozenecky boj, ktery muze vést ke Spatnym

vztahtim v roding. (LUKES & NOVY, 2005, str. 241)
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V tabulce jsou uvedeny doporuceni, kterych by se méli drzet predavajici i nastupci.

Tab. ¢. 3: Doporuceni pro piedavajici a nastupce

Piedavajici Nastupce

e Oznamte sviij zadmér pievzit
v budoucnu podnik

e Zam¢éite k tomu svilij osobni vyvoj

e Najdéte si radce mimo firmu

e Ziskejte zkuSenosti i mimo rodinny

e Udrzujte své plany aktualizované

e Strategicky planujte do budoucnosti

e Uvazujte 1 o jinych nastupcich —
rozSifujte moznosti, neopomijejte

zeny dnik

e Motivujte  potenciadlni  nastupce Po m , o, .
K ziskani skugenosti mimo e Spojte své podnikani srodinou a
spolecnost jejimi tradicemi

e Vyhnéte se rodinnym sporim -—
pracujte pro rodinu, ne proti ni

e Omezte vliv — vytvoite jasny plan
podnikani a prevzeti

e Naucte nastupce delegovat

Zdroj: LUKES, Martin a Ivan NOVY. Psychologie podnikéni: osobnost podnikatele a rozvoj
podnikatelskych dovednosti. Vyd. 1. Praha: Management Press, 2005, 261 s. ISBN 80-726-
1125-9.

2.5.3 Priprava nastupce

Pokud se majitel firmy rozhodl, komu pfeda podnik, nasleduje piiprava néastupce na
pfevzeti. Rozhodovani o nastupnictvi necini pouze podnikatel, ale také sam nastupce, jde tedy
o volbu dvoustrannou. Nastupci nalezi pouze rozhodnuti, zda souhlasit nebo nesouhlasit
s prevzetim. Existuji dva zplsoby pievzeti. Prvnim znich je pfevzeti planované, napf.
z divodu odchodu majitele do dichodu. Ve druhém piipadé¢ se nastupce rozhoduje pod
tlakem v naléhavé situaci, napf. pfi nahlé smrti majitele. Nejlep§im feSenim je dobrovolné
pfevzeti spolecnosti s tim, Ze néstupce je postupné zaclenovan do firmy. Nastupce zvazuje

takové okolnosti, které jsou podobné s témi majitele:

e aktudlni stav podnikéni,

e mira Gcasti na podnikani a vzdjemna zavislost nastupce a podnikatele,

e aktualni Zivotni situace,

e od&ekavané a obavané dasledky, které souviseji s prevzetim firmy. (LUKES & NOVY,
2005, str. 243)
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Z ditvodu nahlych udalosti, jako je napiiklad smrt podnikatele, je dobré ve firme
vychovavat svého nastupce, ktery je schopen docasné prevzit vedeni podniku. Ptipravu
nastupce lze rozdélit do tii fazi. U rodinnych firem mizeme také zatadit pied-fazi procesu —

piiprava déti na podnikani. Model piipravy nastupce zahrnuje nasledujici kroky:

e piipravna faze — poznavani chodu firmy, plnéni tkold pod dohledem,
e tukolova faze — vyssi odpovédnost,

e nastupnictvi.

Rodinni pfislusnici v mnoha ptipadech nastupuji do jinych firem. Ziskaji tim nejen

zkuSenosti s fizenim firmy, ale také kontakty, které mohou byt pro firmu prospésné.

Ve fazi adaptace pfichazi nastupce do firmy, se kterou se za¢ind seznamovat. Poznava
jeji hodnoty, vyrobni program, strukturu, kulturu, plni ukoly pod dohledem. Po tomto kroku
prichdzi ukolova faze, ve které nastupce fesi ukoly podobné tém z predeslé faze, ale
samostatné. Jsou mu pfidélovany i ukoly t&€z$i, dlouhodobého charakteru, které zpracovava
pod dohledem zkuSenych pracovnikli. Dohled se postupné vytraci a ptichdzi treti faze —
nastupnictvi. V prvni fazi nastupnictvi se stavd vrcholovym manazerem ¢i zéastupcem
majitele. Ve fazi plné zralosti pfipravi s podnikatelem podrobné podminky k prevzeti firmy a

firmu pfevezme do svého vlastnictvi. (LUKES & NOVY, 2005)
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3 Prakticka Cast

3.1 Predstaveni spole¢nosti

3.1.1 Jan Reitmaier spol. s r.o.

Pro zpracovani bakalarské prace byla vybrana spole¢nost Jan Reitmaier, spol. s . 0.,
ktera sidli v Plzni. Do obchodniho rejstfiku byla zapsana 9. unora 2004 se zakladnim
kapitalem 200 000,--, ale jeji historie saha az do roku 1992. V roce 1992 se stal pan Jan
Reitmaier, jako fyzicka osoba, obchodnim zastupcem slovenské firmy Witzenmann Slovakia.
Jedinym majitelem, jednatelem a spolecnikem je pan Jan Reitmaier. Firma ma dva
zaméstnance, jednim z nich je synovec pana Reitmaiera. Pfed nékolika lety byl ve firmé

zamestnan také syn pana Reitmaiera, ten se ale pozdéji dal na vlastni podnikatelskou drahu.

Firma vyrabi a proddva Siroky sortiment primyslovych kovovych hadic
(napt. ochranné, odsavaci, sprchové, tlakové, plynové), vyrabi nejkvalitngj$i kominy,
kominovou techniku, profily vélcované za studena, kompenzatory, teflonové potrubni dily
a mnoho dalsiho. K vyrobé pouziva vysokolegované nerezavéjici materialy. V roce 2010
zacala firma spolupracovat s firmou WOEHLER Bohemia s. r. 0., ktera dodava veskeré

kominické potieby, napt. kominické kartace, kominové kamery, digitdlni manometry, atd.

Od roku 2004 bylo pfedmétem podnikani velkoobchod, specializovany maloobchod,
zprostiedkovani obchodu, provadéni jednoduchych a drobnych staveb, jejich zmén
a odstraniovani. Tento pfedmét podnikani byl 24. Cervence 2014 z obchodniho rejstiiku
vymazan a zapsan novy, jimZ je vyroba, obchod a sluzby neuvedené v piilohach 1 az 3
zivnostenského zakona, provadéni staveb, jejich zmén a odstranovani. Cilem této spole¢nosti
je poskytovat zdkaznikiim co nejlepsi kominické sluzby v oblasti poradenstvi, poskytovani
sluzeb a prodeje. Personal spole¢nosti je odborné vyskolen v oblasti kominictvi a ma

zkuSenosti s prodejem a nabizenymi produkty.

Firma si za dobu své pusobnosti na trhu vybudovala portfolio stalych zékaznik.
Zakaznici jsou z veét§i Casti vyrobni firmy strojirenského, automobilového, sklafského ¢i
papirenského primyslu. V pfipadé kominickych sluzeb jsou zdkazniky z vétSi casti
domaécnosti. Dalsi zdkazniky firma ziskava vétSinou na zaklad€ doporuceni od jiz stalych

zakazniku.
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Firma Jan Reitmaier spol. sr. o. se fadi mezi mikro podniky, které patii do skupiny
malych podniki. Divodem je men$i pocet zaméstnancli, nez je 10 a hodnota obratu

a celkovych aktiv je také mensi nez 2 miliony EUR.

3.1.2 Historie spole¢nosti

Pan Jan Reitmaier vystudoval Stfedni primyslovou skolu strojirenskou v Plzni
Vv letech 1962 az 1966, kterou zakoncil maturitni zkouskou. Thned po slozeni maturitni
zkousky, tj. v srpnu 1966, nastoupil do podniku SKODA Zasobovani — MTZ (materialné
technické zabezpeceni), a to do oddéleni kontroly na ptijmu zbozi. Pro samotné podnikani se
pan Reitmaier rozhodl z divodu $patné perspektivy v zavodé SKODA Plzei. Jednim
z diivodii byly Spatné finanéni podminky (nizky plat) a také velké hromadné propousténi.
Tato situace nastala t&sné po politickém pievratu v Ceskoslovensku, v roce 1989. V podniku
se rusilo velké mnozstvi zdvodil a vibec v celém Ceskoslovensku byla velmi $patna

hospodarska situace.

Pan Reitmaier zah4jil svou podnikatelskou Cinnost 1. zafi 1992. Jako fyzicka osoba se
stal obchodnim zastupcem slovenské firmy Vlkanovské strojirny. Spoluprace zacala tim, ze
obchodni zastupci firmy Vlkanovské strojirny pfijeli do Plzné€ s cilem najit obchodniho
zastupce pro Cechy. Pan Jan Reitmaier byl pozvan na osobni schiizku do Vlkanové, které se
celkem zdcastnilo jen pét zajemct z Cech. Viech pét zajemct bylo piijato, ale postupné

béhem nékolika mésich vSichni odstoupili od spoluprace, krom¢ pana Reitmaiera.

1. ledna 1993, po rozpadu CSSR a vzniku Ceské republiky, se pan Reitmaier
rozmyslel nad vstupem do Vlkanovskych strojiren, z divodu Spatné financni situace ve firmé
a nejisté politické situace po rozpadu CSSR. Firma krizi ustala a pan Reitmaier mohl

pokracovat v podnikani.

V kvétnu roku 1995 vstoupila na trh némeckd firma HYDRA Witzenmann.
Vlkanovské strojirny se staly dcetfinou spolecnosti této némecké firmy a zménily nazev na
Vlkanova Witzenmann s. 1. 0., poté byly jesté piejmenovany na Witzenmann Slovakia s. r. o.
Diky tomuto némeckému posileni, mohl pak Reitmaier vyuzit finan¢ni injekce na zatizeni
kancelafskych prostor. Finance byly pouzity na nakup telefonu, faxu, zdnovniho automobilu
pro obchodni cesty, kancelafského vybaveni, atd. Jednorazova Castka této finanéni injekce

byla ve vy3i cca tehdy celkového roéniho pifjmu ve firmé SKODA.
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S firmou Witzenmann Slovakia pracoval pan Reitmaier za pevny plat. Po vybudovéni
skladnich prostor v Plzni, ziskala firma provize z dohodnutych zakazek, moznost urovani
vlastnich cen, ndkup materidlu za smluvni rabaty. Dochézelo také na pravidelné pracovni
schiizky. Prvni rok spoluprace se schizky konaly jednou mési¢né ve Vlkanové, poté jiz jen
nekolikrat za rok formou osobniho setkani s vedenim spolecnosti, napt. na veletrzich v Brné
¢i v Praze. Firmy byly také v kontaktu telefonicky, v dnesni dobé navazuji kazdodenni spojeni

pomoci emailové komunikace.

V roce 2004 se firma Jan Reitmaier piestéhovala do novych skladovych prostor. Ve
stejném roce, 9. tnora 2004, byla firma zapsana do Obchodniho rejstiiku se zakladnim

kapitalem 200 000,--.
Od prosince roku 1997 je ve firmé zaméstnan synovec pana Jana Reitmaiera, pan Jifi

Kristof.

3.1.3 Logo spolec¢nosti

Logem spolecnosti je jméno majitele firmy, tedy pana Reitmaiera. Logo navic

dopliiuje obchodni partner Witzenmann.

Obr. €. 2: Logo spole¢nosti Jan Reitmaier spol. s r.0.

Jan Reitmaier spol. s r.o.

WITEENMANN

Zdroj: http://reitmaier.sluzby.cz/, 2015

3.1.4 Cile spole¢nosti

ve vztahu k zakaznikim — dosdhnout maximalni spokojenosti zakaznika,

zajistit co nejkvalitngjsi a nejrychlejsi dodavky zbozi nebo sluzeb;

e ve vztahu ke kvalité — provadét co nejkvalitnéjsi praci, byt zodpovédny za
vlastni provedenou praci i praci celé spolecnosti, dosahovat maximalni

ekonomické vyhodnosti, kvality, rychlosti dodavky a spolehlivosti;

e ve vztahu ke spoleénosti — budovat firemni kulturu, udrzovat rist profesnich

znalosti;

e ve vztahu ktrhu - udrZovat si i nadale dobré postaveni na trhu, byt

konkurenceschopny, udrzet si stavajici odbératele a ziskat nové.
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3.1.5 Vyvoj hospodarského vysledku spolecnosti

V nasledujici tabulce miizeme pozorovat vyvoj vysledku hospodatreni firmy od roku
zalozeni, tj. 2004 az po rok 2014. Konkrétni hodnoty vysledku hospodareni jsou vyjadieny
procentualné. Za zakladnu je zvolen rok 2004, vysledky nasledujicich let 2005 — 2014 jsou

porovnany s prvnim analyzovanym rokem 2004.

Graf zndzornuje mirny rist hospodaiského vysledku v prvnich tiech letech o 3 az 5 %.
V roce 2008 dosahl podnik svého maxima, vysledek hospodateni byl o 153 % vétsi nez v roce

2004. Od roku 2008 zacal vysledek hospodafeni klesat. V poslednich tiech letech ma

Cvwr

podnik dosahl v roce 2014, o necelych 253 % nizsi nez v roce 2008.

Obr. ¢. 3: Vyvoj vysledku hospodateni firmy Jan Reitmaier spol. s r.0. (v %)

Vyvoj vysledku hospodareni firmy Jan Reitmaier spol. s r. 0. v letech
2004 - 2014
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Zdroj: Vlastni zpracovani z tcetnich vykazu firmy dostupnych na www.justice.cz, Cheb, 2015
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3.1.6 Analyza hospodareni spole¢nosti

K analyze hospodaieni podniku je pouzita horizontdlni a vertikalni analyza rozvahy
a vykazu zisku a ztrat. Pomoci horizontalni analyzy lze vyjadrit, o kolik procent se zménily
jednotlivé polozky finan¢nich vykazli v ¢ase anebo o kolik se zménily jednotlivé polozky

V Case.
K vyjadifeni zmény v tis. K¢ je pouzit nasledujici vzorec:
zména v tis. K¢ = hodnota v b. 0. —hodnota v p. o. 1)

kde: b.o. ... béZné obdobi,
p. 0. ... predchozi obdobi.

Pro procentudlni vyjadifeni zmény tento vzorec:

béiné obdobi—predchozi obdobi

zména v % = * 100 (2)

predchozi obdobi

Cilem vertikalni analyzy je zjistit podil jednotlivych poloZek vykaz na zvoleném
zékladu (napf. celkova hodnota aktiv nebo pasiv). Pfi vypoctu postupujeme tak, ze se

jednotlivé polozky vztahuji ke zvolené zakladné. (RUCKOVA, 2011)
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3.1.6.1 Horizontalni analyza rozvahy

Celkova aktiva firmy se snizila o 17,21 %. U polozky stala aktiva mliizeme pozorovat

podstatnou zménu, jedna se o nartist o 11 tis. K¢. Procentni zména zistala nulova, jelikoz po

dosazeni do vzorce vyjde ve jmenovateli nula. Obéznd aktiva klesla o 17,38 %. Stav zasob

zbozi na sklad¢€ vzrostl 0 31,31 %, coz mize vést k vysokym provoznim nékladiim.

Cizi zdroje se snizily vyrazné o 84,67 % a to ve prospéch snizeni kratkodobych

zévazkl. Dlouhodobé zavazky firma nevykazuje. Vlastni kapital klesl o 69,43 %, nejvétsi

podil na tomto poklesu ma vysledek hospodateni, ktery klesl skoro o neuvétitelnych 99,8 %.

Tab. ¢. 4: Horizontalni analyza rozvahy firmy Jan Reitmaier spol. s r.o0.

Polozka rozvahy 31.12. 2014 31.12. 2013 Zména
tis. K¢ tis. K¢ tis. K¢ %

Stala aktiva 11 0 11 0,00

DHM 11 0 11 0,00
Obézna aktiva 5261 6368 -1107 -17,38
Zasoby - zboZzi 713 543 170 31,31
Kratkodobé pohledavky 609 2243 -1634 -72,85

Kratkodoby financni majetek 3939 3582 357 9,97
Casové rozliseni 9 11 -2 -18,18
|AKTIVACELKEM | 5281 6379 -1098 | -17,21
Vlastni kapital 221 723 -502 -69,43

Zakladni kapital 200 200 0 0,00

Rezervni fond 20 20 0 0,00
VH bézného ucetniho obdobi 1 503 -502 -99,80
Cizi zdroje 199 1298 -1099 -84,67
Kratkodobé zavazky 199 1298 -1099 -84,67
420 2021 -1601 -79,22

Zdroj: Vlastni zpracovani z ti¢etnich vykazu firmy dostupnych na www.justice.cz, Cheb,
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3.1.6.2 Horizontalni analyza vykazu zisku a ztrdt

Z vykazu zisku a ztrat je zfejmé, ze trzby za prodej zbozi klesly o 37,19 %, zatimco
naklady vynaloZené na prodej zbozi jen o 26,21 %. V disledku toho klesla také obchodni
marze o 60,15 %, coZ neni pro podnik nic dobrého. Dobrou zpravou je, zZe ostatni provozni
naklady klesly o 93,02 %. Diky tomuto snizeni doslo naopak ke zvySeni mzdovych naklada
0 57,95 %. Vysledek hospodateni klesl az 0 99,52 %.

Tab. ¢. 5: Horizontalni analyza vykazu zisku a ztrat firmy Jan Reitmaier spol. s r.0.

. i 31.12. 2014 | 31.12. 2013 Zména
Polozka vykazu 2/2 tis. K¢ tis. K& | tis. KE | %

Trzby za prodej zbozi 2880 4585 -1705 | -37,19
Néklady vynaloZené na prodej zbozi 2289 3102 -813 -26,21
591 1483 -892 -60,15
363 483 -120 -24,84

Spotieba materidlu a energie 105 106 -1 -0,94
Sluzby 391 803 -412 -51,31
O s | o | | 6o
Osobni naklady 417 264 153 57,95
Odpisy 11 0 11 0,00
Ostatni provozni naklady 3 43 -40 -93,02
431 307 124 40,39
24 754 -730 -96,82
-21 -123 102 -82,93
2 128 -126 -98,44
1 503 -502 -99,80
3 631 -628 -99,52

Zdroj: Vlastni zpracovani z tcetnich vykazu firmy dostupnych na www.justice.cz, Cheb, 2015
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3.1.6.3 Vertikalni analyza rozvahy

V roce 2014 doslo k poklesu kratkodobych zavazka o 16,85 %. Klesajici charakter se
projevil také u polozky cisty zisk, ktery z 24,89 % klesl na 0,24 %. Naopak zékladni kapitél
vzrostl 0 37,72 %.

Obr. ¢. 4: Vertikalni analyza rozvahy firmy Jan Reitmaier spol. s r.0. v letech 2013 a 2014

2013 2014

024
. 4738
0,59 ‘

476

6423

w Cistjzisk = Zakladni kapitil = Rezervnifond » Kritkodobé zivazky u Cistjzisk = Zikladni kapitdl = Rezervni fond = Kritkodobé zivazky

Zdroj: Vlastni zpracovani z Gicetnich vykazu firmy dostupnych na www.justice.cz, Cheb, 2015

3.1.6.4 Vertikalni analyza vykazu zisku a ztrdt

Velky zvrat firma nastal v roce 2014, kdy spole¢nost vykazala hospodaisky vysledek
za Ucetni obdobi pouze 1 tis. K¢ Tento vysledek je dan zejména zvySenymi provoznimi
naklady, které nejsou adekvatné pokryty potfebnymi vynosy. Celkové provozni naklady firmy

vyrazng¢ vzrostly 0 66 %. Ostatni polozky nezaznamenaly vyrazné zmény.

Obr. ¢. 5: Vertikalni analyza vykazu zisku a ztrat firmy Jan Reitmaier spol. s r.o. v letech
2013 a 2014

2013 2014

m obchodni marze 0.2 mobchodni marze
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3 : -

celkove provomi 29 ng]km‘e provozni
niklady nékady

mVH zz2 iéetmi obdobi mVH za iéemi obdobi

Zdroj: Vlastni zpracovani z ucetnich vykazii firmy dostupnych na www.justice.cz, Cheb, 2015
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3.1.7 SWOT analyza podniku

a slabé stranky firmy, pfilezitosti a hrozby. UrCenim silnych stranek a ptilezitosti spole¢nost
vi, v¢em ma své prednosti a Cemu se nejvice vénovat. Slabé stranky a hrozby pomadhaji

spolecnosti dat si pozor na to, co ji mlize ohrozit a co by na jeji fungovani mohlo negativné

pusobit.

Pro zhodnoceni soucasné situace firmy je pouzita SWOT analyza, kterd definuje silné

Tab. ¢. 6: SWOT analyza podniku Jan Reitmaier spol. s r.o.

Silné stranky

Slabé stranky

malé riziko konkurence;
nadstandardni nabidka sluzeb;
davéryhodnost

spolehlivost;

kvalita;

stabilni postaveni na trhu;

dlouhodobé vztahy s dodavateli a
odbérateli.

nizky pocet zaméstnanct;
webové stranky firmy;

marketing.

Prilezitosti

Hrozby

webové stranky;

ziskani dalSich zakaznik;
piijeti alespon jednoho dalSiho
zamestnance;

stavba novych domi a s tim 1
narustajici poptavka po kominickych
sluzbach;

rust potfeby oprav starych komind;

nabidka novych produkti.

nova konkurence na trhu;
zmény v legislative,

rast DPH.

Zdroj

: Vlastni zpracovani, Cheb 2015
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3.1.7.1 Silné stranky

Pokud bychom firmu posoudili podle lidového vyrazu cena/vykon, dosahuje firma
velice dobrych vysledkii. Poptavka po sluzbach této firmy prevysuje nabidku, proto se nemusi
obavat velké konkurence. Presto je zde riziko ohrozeni v podobé malych zivnostniki, ktefi
kominické sluzby nabizeji. Oproti konkurenci méd firma Jan Reitmaier tu vyhodu, Ze se
nezabyva jen revizemi kominu, ale zprostfedkovava také vystavbu komini a prodej

prislusenstvi.

Firma ptisobi na trhu jiz vice nez 10 let, to muze v zakaznicich vzbudit pocit
divéryhodnosti a spolehlivosti. Béhem svého plisobeni na trhu se firma nedostala do vétSich
finan¢nich problému. To je diikazem toho, ze ma firma spolehlivé vedeni a stalé zakazky. Od
svého zalozeni spolupracuje firma témét se stejnymi dodavateli i odbérateli. Prace firmy je

precizni, kvalitni, pouziva nejlepsi materialy na trhu a nabizi ptijatelné ceny.

3.1.7.2 Slabé stranky
Nevyhodou firmy je maly pocet zaméstnancli. Pan Reitmaier zaméstnava jen svého
synovce. V pifipadé neschopnosti prace toho zaméstnance firma stagnuje a pfichdzi tak

o zakdzky a s nim spojeny zisk. Nemohou také pracovat na vice zakézkach soucasné.

Velkou slabinou podniku jsou webové stranky. V pfipad€, ze si potencionalni
zékaznik bude chtit vybrat firmu pomoci internetu, mohou ho zaujmout webové stranky jiné
firmy. Podnik pana Reitmaiera sice webové stranky mad, ale nachazi se zde jen kontaktni
adresa a telefonni spojeni. Odkazy na nabidku sluzeb nebo cenik jsou neaktivni. Zékaznika
oslovi spiSe firma, ktera mé4 nabidku propracovanou a mohou si tak sluzby porovnat s jinymi

firmami.

S problémem webovych stranek souvisi také marketing. Diky webovym strankdm by
se podnik mohl néjakym zplsobem prezentovat. Firm¢ by také pomohla mald reklama
naptiklad v dob¢ nejcastéjSich revizi komint, tj. pfed topnou sezénou. S nartstajicim poctem
zékaznik bychom se ale mohli vratit k prvni slabé strance a tou je maly pocet zaméstnancu.
Pfi  vétSim  poCtu  zakdzek by jeden  zaméstnanec na  praci  nestacil

a firma by si tim vytvofila Spatnou povést.

3.1.7.3 PrileZitosti

Jak jiz bylo zminéno, velkou slabinou, ale zarovei pfilezitosti pro firmu, jsou webové
stranky. Mohly by firmé zajistit vEétsi pfisun zékazniki a tim docilit i vysSiho zisku. Jako
ptileZitost se jevi také prijeti alespont jednoho zaméstnance, tfeba jen na poloviéni vazek.
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Firma ptichazi o zakdzky tim, ze je na jeden cely den uzaviena prodejna z diivodu revizi nebo

staveb komint. Novy zamé&stnanec by zajistil plynuly chod provozovny.

Nové zakazniky by firma mohla ziskat také v nové vznikajicich satelitnich méstech.
Majitelé¢ téchto doml jsou vétSinou mladi lidé. Tim si firma muze zajistit dlouhodobou
spolupraci. Nesmi ale zapomenout na staré domy, jejichz majitelé budou potiebovat kominy

opravit.

Prilezitosti je také rozSifeni nabizenych produkti. V uvahu pfichdzi vystavba

krbovych kamen, které jsou v dne$ni dob¢ velice popularni.

3.1.7.4 Hrozby
I pfes to, ze firma nabizi produkty a sluzby za pfijatelné ceny, miiZze se na trhu objevit

nova firma, kterd bude chtit zdkazniky naldkat na nizsi ceny.

Hrozbou pro firmu je také zména v legislativé, kterd by mohla zménit podminky pro

podnikani nebo provadéni revizi a zména DPH, ktera by zptsobila nartst cen.

3.1.8 SWOT analyza vychazejici ze specifik rodinného podniku

Na zaklad¢ veskerych informaci, které méla autorka k dispozici o firm¢ Jan Reitmaier,
sestavila také SWOT analyzu vyplyvajici ze specifik rodinného podniku. Tyto faktory, dle

autorcina nazoru, mohou nejvice ovlivnit budouci vyvoj firmy.

3.1.8.1 Silné stranky
Mezi silné stranky se fadi vzajemna divéra mezi ¢leny rodiny. Tato duvéra je velice
dilezitad v oblasti financi — vydej a pfijem penéz. Diky divéie neni tfeba zvysené kontroly,

jaka je potfeba u nerodinnych firem.

Komunikace je ve firmé Jan Reitmaier velmi silnou strankou. Clenové rodiny nemaji

s komunikaci potize. Problémy tesi v€as a neni problém pohovofit o jakémkoli tématu.

Da se fici, ze vSichni jsou ochotni pracovat flexibilné. Lehce se pfizplisobi téméf
jakékoli situaci, at’ uz se jednd o problémy nebo komunikaci. Rodinnému podniku také

nahrava fakt, Ze si na trhu drzi pevnou a dlouhodobou pozici.

3.1.8.2 Slabé stranky

Firma doposud nema Zadné zkuSenosti s generacni obménou. Béhem piedani by
mohlo dojit k chybé¢, kterd by v nejhorSim piipad€ mohla vést k zaniku podniku. Je tfeba se na
piedani fadné ptipravit a ujasnit si podminky pro vedeni podniku.
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Pokud by doslo k pfedani podniku panu Kristofovi, ptfipadla by na néj jesté vetsi
odpovédnost, nez ma doposud. Tim, ze je jen jedinym zaméstnancem by doslo k velkému

pracovnimu vytizeni, které by mohlo zptsobit problémy ve vedeni a fungovani podniku.

3.1.8.3 Prilezitosti

Ptilezitosti pro podnik je pFijeti alespon jednoho zaméstnance, ktery by po predani
podniku zastaval funkci pana Kristofa. Pan KriStof by tak mél vice casu a mohl by se tak
vénovat zdokonalovani podniku, vyhledavat nové odbératele a zdkazniky, ziskavat informace

o inovacich v kominové technice, atd.

3.1.8.4 Hrozby

Jako hrozbu autorka zvolila konflikty, ke kterym by mohlo dochazet pti predani
podniku. Pan Reitmaier ma téméf jasno v tom, komu podnik pfeda a jsou s tim obezndmeni
vsichni €lenové. I pies to by mohlo ke konfliktim dochazet, az v bod¢, kdy by k ptedéani

doslo.

3.2 Predani rodinného podniku

3.2.1 Analyza rodiny

Obrazek ¢. 6 znazoriiuje strukturu rodiny zakladatele v souvislosti s podnikem.
Cervena barva oznacuje vedeni podniku, tedy zakladatele podniku. Modra barva piedstavuje
¢leny rodiny, ktefi se nepodileji na podnikani nebo se podileji jen s minimalni Gcasti. Zelena

barva predstavuje ¢leny rodiny, ktefi jsou potencionalnimi nastupci zakladatele spole¢nosti.

Obr. ¢. 6: Analyza rodiny firmy Jan Reitmaier spol. s r.o.

Zdroj: Vlastni zpracovani, Cheb 2015



3.2.2 Postoj majitele podniku k nastupnictvi

V soucasné dobé¢ si zakladatel firmy uvédomuje duilezitost predani podniku nasledujici
generaci. Jednou z moznosti pfedani firmy je vyhledat profesionalniho manazera, ktery by se
staral o vedeni podniku. Dle autor¢ina nazoru je ale tato moznost $patnym feSenim. Firma je
velice malé, a synovec zakladatele zastava vétSinu funkci v podniku. Profesiondlni manazer

by stézi vykonaval také funkci odborného prodejce nebo by poskytoval kominické sluzby.

Dalsi moznosti je prodej firmy, kterou ale zakladatel vylucuje. Je tedy ziejmé, ze
svého nastupce bude hledat v rodinném kruhu. Otazce kdo se stane nastupcem firmy, by se

m¢él majitel vénovat velice peclivé a s dostate¢nym predstihem.

Idealni nastupce by mél splnovat piedpoklady, které jsou klicové pro funkci tidiciho
pracovnika a odborného prodejce. Nastupce by mél také byt schopny pruzné reagovat na
zmény v podniku a jeho aktudlni vyvoj. Nastupce by mél mit specifické vlastnosti dilezité

Kk pfevzeti, fizeni a rozvijeni podniku.

3.2.3 Moznosti piedani podniku

Pro pfedani podniku existuji dva potencionalni nastupci, kteti jsou v ptibuzenském
vztahu s majitelem firmy, a s chodem podniku jiz maji zkuSenosti. Prozatim nebyl ve firmé

vypracovan zadny plan, ktery by se zabyval genera¢ni obménou.

3.23.1 Syn

Prvnim z potenciondlnich nastupctli je syn pana Reitmaiera. Ve firmé ptisobil nékolik
let a zkuSenosti s podnikanim pred tim nemél, do firmy nastoupil po stfedni Skole. Ve firmé
vykondval funkci komunikace se stavajicimi odbérateli a dodavateli a vyhledaval nové
zakazniky. Snazil se vytvéaret dobré vztahy a navéazat dlouhodobou spolupraci. S tim mu

pomahal jeho otec, pan Reitmaier, ktery jiz véd¢l, na co se zaméfit.

Syn pana Reitmaiera se ale rozhodl jit vlastni cestou a tak se svym dlouholetym
kamarddem zalozili vlastni firmu, ve které pusobili jako spole¢nici. Jejich firma si vedla
velice dobfe a dokonce dosahovala lepsich vysledkt nez firma Jan Reitmaier spol. sr.o.
Bohuzel firma neméla dlouhého trvani a tak se spolecnici rozhodli spoleéné podnikani
ukon¢it. K zaniku podniku vedlo rozdilné smysleni o budoucnosti firmy. Nyni syn pana
Reitmaiera zije v zahrani¢i se svoji rodinou a do chodu firmy Jan Reitmaier spol. sr.o.

nezasahuje.
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3.2.3.2 Synovec

Druhym potencionalnim nastupcem je zaméstnanec a Synovec pana Reitmaiera pan
Jiti Kristof. Vystudoval sportovni a podnikatelskou stiedni $kolu a poté v roce 1997 nastoupil
do firmy. Béhem par let se postupné zapracovaval do chodu firmy, seznamoval se
s obchodnimi partnery a s nabizenymi produkty a sluzbami. Pan Reitmaier na néj postupné

ptenechaval vice a vice zodpovédnosti.

V roce 2010 se rozhodli rozsifit podnikatelskou ¢innost o kominické potieby a sluzby,
a tak pan KriStof zacal studovat obor kominictvi, ktery uspésné zakoncil vyuénim listem.
Veskeré kominické prace jsou vrukdch pana Kristofa a podnik je na ném zavisly.
V poslednich letech mé pan Kristof ve firmé odpovédnost témét za vSe, ma pravomoc se sam

rozhodovat. Pokud se jedna o vétsi zakazky, konzultuje je s panem Reitmaierem.

3.2.4 Plan vymény generaci

Nejdilezitéjsim ukolem pted predanim firmy dal$i generaci, je mit vypracovany plan
pfedani. Je tfeba si naplanovat, jak bude vlastnictvi pfedano a postup, jakym bude provedena
vyména generaci. JelikoZ pan Reitmaier nema vypracovany plan pro pfedani rodinného

podniku, pokusila se autorka o jeho sestaveni.

3.24.1 Vhodny okamZik planovani

Mozné si to pan Reitmaier ani sdm neuvédomuje, ale s timto bodem planovani jiz
zacal. Pfed nékolika lety zacal pozvolna odchéazet do Ustrani a tim panu Kristofovi pfenechal
zodpovédnost za chod podniku. Od této doby musi pak KriStof rozvijet své schopnosti,
ziskavat si respekt a divéru pana Reitmaiera, ale také si ziskat respekt u dodavatel
a odbératelt. Veskeré rozhodnuti je v jeho rukach, ale neobejde se bez konzultace s majitelem

podniku.

3.24.2 Plan vymény
V prvni fadé se musi pan Reitmaier rozhodnout, ktery z potencionalnich nastupct je
vhodnéjsim kandidatem na pozici nového majitele podniku. Na obr. ¢. 7 jsou uvedeny Ctyfi

body, na které by se mé¢l pan Reitmaier zaméfit pii vybeéru.
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Obr. ¢. 7: Vybér nastupce
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Zdroj: Vlastni zpracovani, Cheb 2015

Po vybéru vhodného kandidata je nutné sestavit samotny plan vymeény. Plnéni tohoto

planu neni kratkodobou zalezitosti. Pan Reitmaier by se mél pfedevsim zamétit na tyto body:

obeznamit rodinu s pfedanim podniku a vyftesit pripadné namitky vcas;

S nastupcem si vzajemné sdélit plany pro budouci vedeni podniku — majitel
1 nastupce maji odliSné plany o budoucnosti podniku, je tedy vhodné, aby

o téchto planech spolecné pohovotili, aby pozdéji nedoslo k nedorozuméni;

domluva na financnim zajisténi odstupujiciho majitele a jeho rodiny po
odchodu z podniku;

domluvit se, zda dojde k odprodani podniku nebo darovani — toto rozhodnuti
zalezi hlavné na panu Reitmaierovi a myslim si, Ze by bylo nejlepsim feSenim
podnik darovat. Zajistil by tak podniku plynulost a piedesel by piipadnym

finan¢nim problémim néstupce;

pfedani podniku.

3.2.4.3 Vzdélavani nastupce

V ramci vzdélavani se pan Kristof se svym strycem pravidelné zucastiuji veletrhil, na

kterych se setkavaji se svymi obchodnimi partnery a sdé€luji si tak novinky v oboru. Dochézi

k rozsifeni nabidky produktti nebo sluzeb a tim se zvétsi okruh odbérateli.
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Stryc se synovcem se spolecné podileli na zavadéni kominické ¢innosti ve firm¢. Pan
Reitmaier umoznil svému synovci vystudovat kominicky obor, jak financné, ta i Casové.
Panu Kristofovi se zvysila kvalifikace a také zkuSenosti. Diky tomuto kroku nevyhledavaji
firmu jen pramyslové podniky, jako tomu bylo dfive, ale také zakaznici z fad domacnosti. Pan
Kristof se také vzdelava individualné. Ve svém volném case si vyhledava informace
o inovacich v kominickém oboru. Také navstévuje Skoleni a kurzy, které prohlubuji jeho

zkuSenosti.

3.2.4.4 Vztah rodina — podnik

V soucasné dobé je celd rodina obezndmena s moznostmi ptfedani podniku a jsou
pfipraveni na to, ze podnik bude pfedan panu KriStofovi. I pfes to mohou ¢asem vzniknout
konflikty. Pan Reitmaier musi byt pfipraven tyto konflikty feSit a snazit se témto konfliktim

pfedchéazet v€asnym informovanim rodiny o chodu podniku.

3.2.4.5 Proces planovani

Pan Reitmaier by mé¢l vSechny ¢leny rodiny obeznamit s procesem pldnovani a dat
ptilezitost vS§em osobam se k tomuto planu vyjadfit. Timto konanim tak muze piedejit
ptipadnym konfliktim, které by se mohly pfi predani podniku vyskytnout. Je také dulezité,
aby si uvédomil, ze do této Cinnosti bude muset vlozit financni prostiedky a obé&tovat své

osobni zajmy ve spole¢ny prospéch.

3.2.4.6 Oddéleni funkci viastnik — zaméstnanec
Na misto vedouciho podniku by mél byt dosazen zodpoveédny a profesiondlné jednajici
¢lovek. Oba potencionalni nastupci tyto pozadavky spliuji a zaroven jsou i ¢leny rodiny, na

odpovédné misto vedeni podniku miize byt tedy dosazen syn nebo synovec.

3.2.4.7 Zajisténi financni jistoty odstupujicimu
Nez vlastnik odejde do uUstrani, je dalezité, aby se vyiesilo jeho finan¢ni zajiSténi.
Myslim si, ze tento bod nebude problémovy a obé dvé strany se domluvi tak, aby to

vyhovovalo v§em z€astnénym a nedochézelo pozdéji k problémiim.
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3.3 Ekonomické dopady na firmu po piedani podniku

Novy majitel podniku se musi snazit zachovat stejného ducha ptivodniho majitele,

pana Reitmaiera, a dale se snazit rozvijet podnik. Tim, Ze se stal nastupce novym majitelem,

nema ,,ruce svazané“ a mize realizovat své napady, kterych se napiiklad odstupujici majitel

obaval nebo nevéril v jejich tspéch. V takovém piipadé miize dojit k n¢kolika nasledujicim

situacim, které mohou ovlivnit chod firmy.

V prvnim ptipad¢ by se mohlo stat, Ze se nové projekty na trhu neuchyti
a firma tim ztrati jen vynaloZeny cas na ptipravu projektli. Finanéné se nezdar
na podniku vyznamné€ nepodepise. Tento stav by majitele nemél odradit, ale
naopak se zaméfit na to, pro¢ se na trhu neuchytily a snazit se o jejich

vylepseni.

Druhou moznosti po pieddni podniku nasledujici generaci je, ze bude mit
negativni vliv na chod spole¢nosti. Divodem miize byt velké sebevédomi
nového majitele podniku, které ho povede za vysSimi cili, nez je podnik
schopny momentaln¢ zvladnout. Zisahem nového majitele mohou byt
V podniku zvySeny ceny a tim dojde k ubytku zakaznikd, ti si rad&ji vyhledaji

levnéjSiho dodavatele.

Novy majitel by si mél uvédomovat dasledky jeho pocinani jesté pred realizaci
novych plant. Je dualezité, aby se nerozhodoval undhlené a vSe konzultoval
napf. s panem Reitmaierem nebo s odbornymi poradci. V extrémnim piipadé

muze dojit az k zaniku podniku.

Posledni a nejleps$i moZnosti, kterd miZe nastat je, Ze se po predani podniku
novému majiteli bude dafit. Diky nové marketingové strategii miize ziskat
nové zakazniky a zvysit tim nejen podil na trhu, ale také obrat spolecnosti.
Pokud se novému majiteli bude dafit v ramci novych projektli, mize se
postupem casu pustit i do rozsahlejSich zmén nebo aktivit. Extrémné az do

restrukturalizace podniku.

Ktomu, aby byl podnik v dobré ekonomické form¢, vede také pfilisné
nezasahovani odstupujici majitele. Ten mize mit i po opusténi podniku
tendenci do vedeni podniku zasahovat, slovné nebo i fyzicky. Novému majiteli

jeho jednani nemusi vyhovovat a dojde tak ke konfliktu.
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3.4 Priklad predani podniku Jan Reitmaier spol. s r.0.

3.4.1 Zvoleny nastupce

Jako ptiklad pfedani rodinného podniku zvolila autorka pifedani panu Jifimu

Kristofovi. Diivodi, pro¢ zvolila ptiklad tohoto pfedani, je hned n¢kolik:

e po panu Reitmaierovi pracuje Vv podniku plynule nejdel$i dobu pravé pan
Kristof, tj. od roku 1997;

e je synovcem majitele — podnik by zustal v rodinném kruhu;
e ma zkuSenosti s vedenim podniku;
e komunikuje s odbérateli a dodavateli;
e znd dokonale portfolio zbozi a sluzeb;
e vénuje se revizim komint, ma zkusenosti s praci v terénu;
e mnoho let je odpovédny za chod podniku,
e zajeho vedeni se podnik nedostal do finan¢nich problémii;
e 0 predani podniku pravé jemu ma zajem.

3.4.2 Pribéh predani spolecnosti

Dftive, nez pan Reitmaier zacne s realizaci pfedani podniku, by se mél zeptat pana
KriStofa, zda mé o vedeni podniku vaZny zajem a jaky ma na to nazor.

24

pienechdvani pravomoci a odpovédnosti na nastupce. Pan KriStof je za podnik odpovédny
témét od samého zacatku, kdy do podniku nastoupil. Divéra mezi panem Reitmaierem

a panem KriStofem je také velice silna.

V poslednich nékolika letech pan Reitmaier zasahuje do vedeni podniku méné¢, coz je
hodnoceno velice kladné. Pomalu si za¢ina zvykat travit ve firm¢ stale méné Casu, az se od
firmy zcela oprosti. Diky tomu se bude se zménou vyrovnadvat mnohem Iépe, nez kdyby

Z podniku odesel za své plné funkce v plném pracovnim nasazeni.
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M1iZe nastat situace, ze pan Reitmaier bude mit po predani podniku nutkani do chodu
firmy stale zasahovat. Stale totiz povazuje firmu za svou, tu kterou vybudoval a boji se o jeji
existenci. Takové jednani by se nemuselo libit panu Kristofovi a mohlo by dojit
Kk nepfijemnym situacim. Pokud je to mozné, méli by si majitel a nastupce ujasnit podminky
po ptfedani podniku. Po odchodu z podniku nebude mit pan Reitmaier tolik pravomoci

zasahovat do vedeni spole¢nosti.

Dals$im dtlezitym bodem je komunikace uvnitt rodiny o moznostech piedani podniku.
Se situaci ve firmé je rodina pana Reitmaiera i pana KriStofa sezndmena a je si védoma vsech
moznosti pfedani podniku. S variantou, Ze by byl podnik pfedan panu KriStofovi, jsou rodiny

také sezndmeny a zatim nebyly vzneseny zadné namitky.

Pokud je pan Kristof soustavné pfipravovan na budouci vedeni celého podniku, je
tieba se také domluvit na zajisténi piijmu pana Reitmaiera a jeho rodiny v dichodovém véku.
Jednou z moznosti je odvod nékolika procent z mési¢nich trzeb nebo pevné danou castku,

kterou by pan Reitmaier obdrzel kazdy mésic.

Kazdy ze zGcastnénych, majitel i nastupce, maji rozdilné plany do budoucna
s vedenim podniku. Pan Reitmaier by m¢l pana Kristofa informovat o jeho pfanich, jak by
mél pokracovat ve vedeni podniku, jakych by m¢l dosdhnout cild, atd. To samé by mél udélat
i pan Kristof, uvédomit pana Reitmaiera o projektech, které ma v imyslu provést v podniku
po prevzeti vlastnictvi. K tomu, aby nedoslo ke krizovym situacim, mohou poslouzit zakladni
pravidla vedeni rodinného podniku nebo eticky kodex. Podnik Jan Reitmaier spol. sr.0.
pravidla vedeni rodinného podniku ani eticky kodex zpracovany nemaji, proto se autorka

pokusila o jejich sestaveni.
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3.4.3 Pravidla vedeni podniku a eticky kodex firmy Jan Reitmaier spol. s r.0.

Pravidla vedeni podniku

Vize spolecnosti:

byt firmou, kterd svymi sluzbami pfevySuje konkurenci, poskytuje maximalni
servis, kvalitu a spolehlivost;

byt stabilni a prosperujici spolecnosti.

Zasady spolecnosti:

preferovat vzdy mensi riziko pted rizikem vétSim;

rozhodovani ve vétsich zalezitostech konzultovat s osobou, kterd ma vztah

K podniku a zalezi mu na jeho Gspésném fungovani;
jednat se spolehlivymi dodavateli a odbérateli;
upiednostiiovani dlouhodobych vztahti se zakazniky pted kratkodobymi;

byt odpovédni za hmotny a finan¢ni majetek podniku a za duvérné informace

spolecnosti;
neprodavat zadkaznikovi zboZi a sluZby, které bychom si sami nekoupili;
udrzovat co nejlepsi CRM;

zachovavat podnikovou a rodinnou kulturu.

Eticky kodex

Poskytovat sluzby v souladu s pravidly a profesnimi standardy;
nepodnikat na ukor etickych zasad a mravnich zasad,
nepiijimat nebo nenabizet Uplatek v jakékoli formé ve vztahu ke tfeti strané;

jednat slusn€ v ramci hospodaiské soutéze, neuzavirat dohody s konkurenci o

cenach a zakaznicich;
informace o konkurenci ziskavat jen legalnim zptsobem,;
se vSemi jednat slusné, s respektem, rovnocenné a vyvarovat se diskriminaci;

oddg¢lit soukromy zivot od podnikatelského Zivota;
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— vytvaret takové pracovni prostiedi, ve kterém se odvadi nejlepsi pracovni

vykony;
— dodrzovat zékladni lidské prava a nepodilet se na jejich porusSovani;

— byt zodpovédni viici spolecnosti a zivotnimu prostredi.

3.4.4 Prevod vlastnictvi

Prevést podnik na pana KriStofa Ize dvéma zplsoby. Prvnim z nich je prodej, ke
kterému v tomto ptipad¢ nedojde, protoze si to tak pan Reitmaier nepieje. Obéma strandm by

vyhovovalo darovani podniku.

Darovanim by pan Kristof ziskal veskery obchodni majetek (kominické natadi
potfebné k provadéni revizi, zasoby zbozi na skladé, kancelaiské vybaveni, automobil, ...),
ktery potfebuje k vykonu podnikatelské ¢innosti. Bezuplatné piijmy se osvobozuji od dané
zZ ptijmu a to v ptipadé, pokud je obdarovany od piibuzného v linii pfimé nebo v linii vedlejsi
(pokud jde o sourozence, stryce, tetu, synovce nebo netef, manzela, manzela ditéte, ditéte
manzela, rodi¢e manzela nebo manzela rodi¢t). Toto ustanoveni nalezneme v § 10 odst. 3
pism. C) zdkona o danich z pfijma. (Dan z ptijma fyzickych osob, 1992) Pan Kristof bude

tedy jako synovec pana Reitmaiera osvobozen od dané z piijmu.

K pfedani podniku darem slouZzi darovaci listina neboli darovaci smlouva. Darovaci
smlouvu upravuje novy obcCansky zakonik v § 2055-2078. Darovaci smlouvou dochézi
k bezplatnému pievodu vlastnického prava k véci a obdarovany tuto nabidku pftijima. Vzor
darovaci smlouvy pro pfedani podniku Jan Reitmaier spol. sr.0. je zpracovan a je
k nahlédnuti v ptilohach (ptiloha A).
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3.45 Vyzvy

Vyzvou pro pana Kristofa po pfedani podniku je Gspésné pokracovat v odkazu pana
Reitmaiera a udrzet chod podniku. K tspésnému fungovani podniku je také potieba inovovat

podnik, drzet krok s nejnov¢jSimi trendy a nadale se profesné zdokonalovat.

Pokud dojde k prijeti nového zaméstnance, je nutné ho seznamit se situaci v podniku,
zasvétit ho do podnikové kultury a snazit se vytvaret ptijemné pracovni prostredi, které bude
podnik posouvat dopiedu. Pracovniky by mél také informovat o novych cilech a strategiich

podniku.

Novy majitel by nemél uptednostnovat piibuzné zaméstnance pred ostatnimi
zamg&stnanci, tzv. nepotismus. Jde napf. o rozdéleni zodpovédnosti pracovnich povinnosti na
pracovisti. Provedenou praci zaméstnanc je tfeba kontrolovat a spravedlivé odménovat nebo

uplatiiovat postihy a to bez ohledu na to, zda je pracovnik pfibuzny nebo ne.

Jednoho dne c¢eka na majitele pfedani podniku, proto by mél vybirat takového

nastupce, ktery bude mit pozadované odborné znalosti a zkuSenosti a také autoritu.

3.5 Srovnani s literaturou

Kazdy podnik je nécim specificky, je proto tézké fidit se vSeobecnymi postupy
vymény generaci, které jsou V literatufe uvedeny. Jinak se bude ptedavat rodinny podnik,
ktery zaméstnava 150 pracovnikli a firmu vede deset ¢lenti rodiny, kazdy na jiné pracovni
pozici, a maly podnik se dvéma zaméstnanci. Pfedanim velkého podniku nésledujici generaci,
na uvedeném piikladu firmy, se uvolni vice pracovnich mist, na které je tfeba najit vhodné

kandidaty. Majitel musi vyhledat vhodné néastupce pro nékolik pracovnich pozic.

V ptipadé€ firmy Jan Reitmaier, kterda ma majitele a dva zaméstnance, je situace velice

odli$na a majitel podniku nema s vybérem nastupce tolik starosti.
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3.6 Shrnuti a doporuceni

3.6.1 Z pohledu bézného podniku

Z pohledu bézného podniku byly ve SWOT analyze definovany silné a slabé stranky,
prilezitosti a hrozby podniku. Bylo zjisténo, ze by se firma Jan Reitmaier spol. s r. 0. m¢la

zaméfit hlavné na potlaceni slabych stranek a vyuziti ptilezitosti.

Firma by se méla vénovat predev§im marketingu. Za nejvétsi slabinu Ize povazovat
neexistenci webovych stranek, diky kterym by ziskali nemalé mnozstvi novych zakaznikd.
Dle autor¢ina nazoru jsou firemni webové stranky v dne$ni dobé nutnosti a K jejich vytvoieni

nepotiebuje firma zavratnou finan¢ni ¢astku.

Za vhodnou propagaci spolec¢nosti autorka povazuje naptiklad billboard, umistény na
frekventovaném misté v dob& nejcastéjSich revizi komint, tj. pfed topnou sezénou. Na
nejmenovanych internetovych strankach spoleCnosti, kterd se zabyvd poskytovanim
reklamnich ploch, se cena jednoho billboardu na frekventovaném misté v centru mésta
pohybuje okolo 3 az 4 tis. K¢ Pokud by firma Jan Reitmaier vyuzila této alespon jedné
reklamni plochy na pfelomu srpna a zaii, méla by dostatek casu na revize kominl pied topnou

sezonou.

Pokud by doSlo k pfedani podniku panu Kristofovi, bylo by nutné zacit uvazovat
o prijeti alespoil jednoho zamé&stnance. Pan KriStof by tak mél vice ¢asu na fizeni podniku, ale

zaroven by se také mohl v€novat manudlni praci.

Pan Reitmaier ma plany, které se tykaji budoucnosti, velice promyslené. Hlavnim
cilem podniku je prosperita a celkové fungovani firmy. Priibézné hodla rozSifovat nabidku
kominické techniky a sluZzeb, ale také hodld zlepSovat a rozSifovat nabidku ostatniho
sortimentu. Neustdle se snazi zkvalitiovat kominické sluZzby a pouzivat nejmoderné;si

technologie.
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3.6.2 Z pohledu rodinného podniku

Z pohledu rodinné podniku je nejvétsi slabinou nezkuSenost s generacni obménou a
také absence pldnovani. Pan Reitmaier je jiz ve véku, kdy by mél s planovanim piedani
podniku zacit a vénovat mu Cas. Zatim tomu ale nepiiklada velkou vahu. Pan Reitmaier si je
védom toho, Ze chce podnik ponechat v rodinném kruhu. K dispozici méa dva potenciondlni
nastupce. Kazdému znich by mél pan Reitmaier vytvofit profil a porovnat jednotlivé
predpoklady. Po vybéru vhodné kandidata je tfeba vSe prokonzultovat s rodinou a vybranym
nastupcem. Na mist¢ by také bylo pfizvat odbornika =z oblasti personalistiky nebo

psychologie.

Cely proces piedavani podniku je nutné konzultovat také s rodinou. Informovat
vSechny €leny o aktualnim déni v podniku povazuji za nejlepsi cestu k tomu, aby nedochéazelo
ke konfliktim, co se tyce predani firmy.

Podniku by autorka doporucila vypracovat krizovy plan v ptipadé nahlych udalosti.

Ten se mize vyuzit, pokud dojde k takové situaci, ze podnik nema zadného nastupce.

Novému majiteli a dalS$im generacim podniku mohou usnadnit vedeni firmy pravidla
vedeni podniku a eticky kodex chovani podniku. Firma miize vyuzit pravidla a kodex, ktery je
v bakalaiské praci vypracovan nebo sepsat svij vlastni, ktery bude vyhovovat firemnim

pozadavkim.
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3.6.3 Rozhovor s panem Reitmaierem

Na zéklad¢ osobniho rozhovoru s majitelem podniku panem Reitmaierem spolecné
s autorkou zhodnotili sou¢asnou situaci firmy. Pana Reitmaiera informovala o moznostech
piedani podniku, nejlepsim fesSeni piedani, disledcich pfedani firmy a budoucnosti. Otazku
predani podniku si majitel firmy uvédomuje, ale do hloubky se ji jesté nezabyval, proto byl
velice potéSen timto tématem bakalafské prace, jelikoz by mu do jisté miry pomohlo

vV rozhodovani a realizaci planovani.

Jako vhodny nastupce firmy byl predstaven pan Kristof. S timto vybérem byl pan
Reitmaier spokojen, protoZe i on uvazuje o predani praveé panu Kristofovi. Toho, ze by podnik
ukoncil svou ¢innost nebo se dostal do $patné financni situace disledkem zmény majitele, se
neboji. Dokonce je ptesvédcen, Ze si spolecnost udrzi své stabilni postaveni na trhu a bude se
ji dafit jesté 1épe, protoze pan KriStof je mlady ¢lov€ék a mé spoustu energie a nipadii na

realizaci novych projektt.

Soucasny majitel podniku si je také jisty, ze v rodin€ nedojde ke konfliktim, které by
ztizily pfedani podniku. Jediny problém vidi v zavistivych lidech, ktefi opakované posilaji
pobidky ke kontroldm ucetnictvi a dokumentti, které ma firma ovSem v potadku. I kdyz jim
zadné nebezpeCi nehrozi, neni piijemné se témito zalezitostmi neustale zabyvat. Je to do

ur¢ité miry stresujici a také je firma obirana o Cas.

S realizaci pfedani podniku by chtél pan Reitmaier zacit co nejdfive a podnik by chtél
pfedat maximalné do tii let od zacatku realizace. V¢, ze diky dobrym vztahim v rodiné
pujde predani hladce a rychle. (Reitmaier, 2015)

Tak jako je vyzva vést podnik pro pana Kristofa, je vyzva podnik pfedat pro pana

Reitmaiera.
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4 Zavér

Cilem této bakalafské prace bylo popsat rodinny podnik Jan Reitmaier spol. s r.0.
a charakterizovat hlediska ovliviiujici pribéh piedani rodinné firmy a jeho ekonomické

dasledky.

Béhem zpracovavani bakalaiské prace bylo zjistzéno, ze rodinnému podnikani neni
v Ceské republice vénovéana tak velkd pozornost, jakou by si zaslouzilo. Na rozdil od
zahranici, kde jsou rodinné podniky vyucovany jako samostatny obor, se u nds problematice
vénuje velmi mélo publikaci. Je to dano také velice kratkou podnikatelskou historii. Rodinné

podniky maji specifickou organiza¢ni strukturu a také odlisnou kulturu podniku.

V teoretické Casti prace byly definovany pojmy rodinného podnikani a historii.

Nejdulezitéjsi ¢ast predstavovala predani rodinné firmy.

V praktické casti byla predstavena firma Jan Reitmaier spol. sr.0., na které bylo
demonstrovano ptfedani podniku. Pro zhodnoceni ekonomické situace firmy byla pouzita
vertikalni a horizontalni analyza rozvahy a vykazu zisku a ztrat. Dale byla pouzita SWOT
analyza, ktera definovala silné a slabé stranky, hrozby a pftilezitosti firmy z hlediska bézného

podniku a také z hlediska rodinného podniku.

Na zéklad¢ dostupné literatury bylo na konkrétnim piikladu demonstrovano predani
podniku panu KriStofovi, synovci majitele pana Reitmaiera. Byl vypracovan plan piedani
podniku, kterého by se mél pan Reitmaier v ptipad¢ predani nasledujici generaci drzet. Pro
snadngj§i pfeddni rodinného podniku byla navrzena doporuceni, ktera by méla zabranit

moznym komplikacim pfi predani podniku.

Do budoucna vidi autorka cestu podniku pozitivné. Rodinné vztahy ve firmé jsou
velice dobré, proto Ize predpokladat, ze podnik bude pokraCovat ve své podnikatelské ¢innosti

a nedojde Kk jejimu ukonceni.

Autorka doufa, ze bakalarska prace bude pro podnik pfinosem a predlozena

doporuceni pomohou pii piredani firmy nasledujici generaci.
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Priloha A: Darovaci smlouva pro pfedani podniku Jan Reitmaier spol. s r.0.

DAROVACI SMLOUVA

Nize uvedeného dne, mésice a roku uzavreli podle ust. § 2055 a nasl. zdakona ¢. 89/2012 Sb.,

obcansky zakonik

I.  Smluvni strany

Jan Reitmaier

Bytem: Krokova 454/14, Plzen
Nar.: 08. 11. 1947

(déle jen ,,darce)

a

Jiri Kristof

Bytem: Okruzni 473, Vejprnice
Nar.: 10. 10. 1979

(déle jen ,,obdarovany)

tuto darovaci smlouvu
I1. ProhlaSeni darce

Daérce prohlasuje, Ze je vyluénym vlastnikem hmotného a nehmotného majetku firmy
Jan Reitmaier spol. sr.o.

Dérce nabyl vlastnické pravo k hmotnym 1 nehmotnym vécem uvedenym v ¢lanku II.
odst. 1 této smlouvy na zaklad€ zakladatelské listiny o zaloZeni spole€nosti s ru¢enim
omezenym ze dne 1. 12. 2003.

Darce dale prohlasuje, Ze jeho mozZnost disponovat s hmotnymi a nehmotnymi vécmi
uvedenymi vyse neni zadnym zptisobem omezena.

I11.  Pfedmét smlouvy

Dérce touto smlouvou daruje obdarovanému vSechny vySe uvedené hmotné i
nehmotné véci potiebné K vykonu podnikatelské ¢innosti, nabyté na zaklade
zakladatelské listiny o zaloZeni spole¢nosti s ruenim omezenym, a to se vSemi
soucastmi a prislusenstvim do vylu¢ného vlastnictvi obdarovaného.

Obdarovany vSechny vyse uvedené hmotné i nehmotné véci za stanovenych podminek
do svého vyluéného vlastnictvi timto pfijima.

IV.  Prava povinnosti stran

Darce prohlasuje, Ze na darovanych vécech nevaznou zadné zavazky, dluhy, vécna
prava ani jiné pravni vady.



2. Dérce prohlaSuje, ze mu neni znamo, ze by darované véci mély vady, které by
neodpovidaly bézné mife opotfebeni a na které by mél povinnost obdarovaného
upozornit.

3. Obdarovany podpisem této smlouvy potvrzuje, Ze se seznamil se stavem hmotnych a
nehmotnych véci potfebnych k vykonu podnikatelské ¢innosti vymezenych v ¢l. 1L
této smlouvy a nema vici nim zadné vyhrady ani ndmitky.

V. Zavéreéna ustanoveni

1. Tato smlouva je vyhotovena ve tfech stejnopisech s platnosti origindlu, z nichz po
jednom obdrzi kazdy z tcastnikll této smlouvy a jedno vyhotoveni s opatienymi
ufedné oveérenymi podpisy smluvnich stran je ureno pro ucely fizeni ptislusného
uradu.

2. Tato smlouva miize byt ménéna pouze pisemnymi dodatky podepsanymi obéma
smluvnimi stranami.

3. Prava a povinnosti zde neupravené se fidi pfisluSnym ustanovenim zakona ¢. 89/2012
Sb. Obcansky zakonik.

4. Smluvni strany prohlasuji, Ze si tuto smlouvu pted podpisem piecetly, s jejim obsahem
souhlasi a na dikaz toho ptipojuji své podpisy.

V Plzni dne....... V Plzni dne........

podpis dérce podpis obdarovany



Abstrakt

CERNA, Kristyna. Ekonomicky pohled na pieddni malé rodinné firmy a jeho vyzvy.
Bakalatska prace. Cheb: Fakulta ekonomicka ZCU v Plzni, 53 str., 2015

Klicova slova: rodinné podnikani, planovani, naslednictvi, genera¢ni obména

Predlozena bakalaiska prace je zaméfena na predani malé rodinné firmy. V prvni c¢asti
bakalaiské prace jsou definovany pojmy souvisejici s rodinnym podnikédnim. Na zakladé¢
teoretické Casti prace jsou demonstrovany zjisténé poznatky na firme Jan Reitmaier spol. s r.0.
Firma je analyzovana pomoci vertikalni, horizontalni a SWOT analyzy. Na konkrétnim
ptikladu je zpracovano pfedani rodinného podniku synovci majitele firmy, je sestaven plan
pro predani podniku nastupci a jsou definovany ekonomické diisledky. Dale jsou v praci
zpracovany vyzvy pro nového majitele po predani podniku. Na zavér je celd praktickd ¢ast
zhodnocena a shrnuta, jsou navrzena doporuceni, kterych by se majitel podniku mél drzet pii
predani firmy nasledujici generaci, jak z hlediska bézného podniku, tak z hlediska rodinného

podniku.



Abstract

CERNA, Kristyna. Economic view of the transfer of a small family company and its
challenges. Bachelor thesis. Cheb: Faculty of Economics, University of West Bohemia, 53 p.,
2015

Key words: family business, succession planning, succession, generation change

Submitted bachelor thesis is aimed on a transfer of a small family company. In a first part of
this bachelor thesis are defined theoretic parts related to family entrepreneurship. Based on
the theoretical part are detected finding demonstrated on Jan Reitmaier Ltd Company.
The company is analyzed using vertical, horizontal and SWOT analysis. On the concrete
example is processed transfer of a family business to the owner's nephew. The plan of
the transfer of this company to its successor is assembled and also the economic consequences
are introduced. Further are in this thesis also given challenges for the new owner after
the transfer of this company. In the end is the practical part rated and summarized. There are
submitted suggestions, which are for the owner smart to follow while transferring the family
business to the next generation both from the perspective of ordinary company and family

company.



