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Uvod

Po roce 1989 zacaly vznikat nové soukromé firmy a tim se obnovilo podnikatelské
prostiedi, které predtim bylo na dlouhou dobu pteruseno. Nyni — po 25 letech — pfichazi
doba, kdy zakladatelé firem hledaji moznosti, jak zabezpecit fungovani firem i po svém
odchodu na odpocinek. U rodinnych firem se nabizi cesta pfedani dal$i generaci.
ProtoZze s podobnymi zménami vSak neni zatim mnoho zkuSenosti, je potfeba hledat
nové informace anavody, jak touto situaci provést firmu i rodinu bez zbyte¢nych

komplikaci.

Cilem této bakalafské prace je na konkrétnim piikladu ukazat pravé etapu predani
rodinné firmy, poukdzat na problémy, se kterymi se musi aktéfi vypotradat, a predat
doporuceni, jak je fesSit nebo jak jim predchazet. V teoretické c¢asti je nejdiive
definovana oblast podnikani a jeho zakladni pojmy. Nasledné se prace vénuje malym
a stfednim podnikim, mezi néz rodinné podniky ve velké mife patii. Druha kapitola se
zabyva rodinnym podnikanim a jeho silnymi aslabymi strankami. Cerpano je
I Z historie, konkrétn¢ z informaci o firmé¢ Bata, u niz je mozné nalézt mnoho myslenek,

které plati v podnikéni dodnes.

Nasleduje pojednani o samotném piedani rodinné firmy: Jak vychovat nastupce,
pfipadné¢ ho vybrat mezi vice potomky? Jak pfipravit firmu na okamzik predani
a zaroven pripravit rodinu na tento velky krok? Jak dokazat identifikovat rizika
a vyhnout se jim nebo je minimalizovat? Ale i jak po ptfedani distojné firmu opustit

a byt zabezpecen na stari?

Na tyto otazky hleda prace odpovéd’ ve tteti kapitole, v niZ jsou porovnavany teoretické
poznatky s praktickymi zkusenostmi z firmy RYOR, a. s., ktera uz v procesu predavani
firmy usla cast cesty. Bylo potieba ziskat informace nejen o firmé, ale i o lidech, ktefi
stoji v jejim Cele, posoudit aktualni ekonomicky stav firmy a zarovenl poznat osobnost
majitelky i jeji dcery — pokusit se shromazdit informace o jejich pocitech, zkuSenostech
a myslenkach. K tomu poslouzil strukturovany rozhovor. Nalézt pii rozhovorech bylo
mozné 1 Batovy podnikatelské mysSlenky. Jsou to pravdy, které stale plati a jejich
nalezeni dokumentuje pfistup majitelky k podnikéani i jeji spolecenskou odpovédnost.
Dale bylo nutné také posoudit rizikové situace, které mohou nastat v jiz zapocatém

procesu piedavani firmy. Ekonomicky pohled na soucasny stav firmy lze dokumentovat



ze zjisténych udaji, vyvoj budouci 1ze nastinit dle informaci z rozhovorti provedené¢ho

s majitelkou i jeji nastupkyni.

Na zavér budou uvedena obecna doporuceni pro dalsi rodinné firmy, které budou

procesem piedavani prochazet.



1 Podnikani

1.1 Zakladni pojmy

Podnikéni je €innost, jejimz smyslem je vytvoreni nové hodnoty. U¢innym vyuzivanim
vlastniho ¢asu, zdrojii, jména a dobrovolnym piebiranim odpovédnosti a nesenim rizika
by mélo byt dosahovano hlavniho cile podnikdni — vytvoteni zisku. (Srpova, Rehot

a kol., 2010)

Motivem podnikani je snaha o zhodnoceni vlozené¢ho kapitdlu. V centru pozornosti
podnikatele je zdkaznik a jeho zajmy, pozadavky, potieby a preference. Uspokojovanim

jeho potieb firma docili zisku. (Synek, Kislingerova a kol., 2010)

Zivnostensky zakon uvadi: ,, Zivnostenské podnikdni je soustavnd ¢innost provozovand
samostatné, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za ucelem dosazeni zisku
a za podminek stanovenych timto zakonem. (Zakon ¢. 455/1991 Sb., 0 Zivnostenském
podnikani, § 2)

Soustavna ¢innost znamend, Ze je vykonavana pravidelné a opakovan€. Samostatnost
vyjadfuje osobni jednani v piipadé fyzické osoby, v piipad¢ pravnické osoby jednani
prostfednictvim statutarniho organu. Vlastni jméno znaci v ptipad¢ fyzické osoby jméno
a ptijmeni, v pfipad¢ pravnické osoby ndzev (obchodni firmu). To, Ze podnikatel nese
veSkeré riziko, vyjadiuje pojem vlastni odpovédnost. Dosazeni zisku je cilem

podnikatelské ¢innosti, ne vzdy viak musi byt naplnén. (Srpové, Rehot a kol., 2010)

S podnikdnim souvisi pojem podnik. Jednd se o subjekt, ktery existuje za tcelem
podnikdni, tzn. dochdzi v ném k pfeméné vstupii na vystupy. K podniku nalezi véci,
prava a jiné majetkové hodnoty, které patii podnikateli a slouzi k provozovani podniku.
Dochéazi kucelné kombinaci vyrobnich faktord na principu hospodarnosti za

predpokladu finanéni rovnovéhy. (Srpova, Rehof a kol., 2010)

Pojem podnikatel oznacuje osobu, jejiz aktivita uvadi do chodu proces podnikani.
Na zéklad¢ dispozic a osobnich vlastnosti je podnikatelsky zamér prosazovan do praxe.
Motivace je vazédna na vnitini potfeby ¢lovéka a tyto jsou impulzem k ur¢itému chovani
jedince. Aby jedinec zacal podnikat, musi k tomu mit divod. Zakladem uspéchu je

potom ville dosdhnout stanoveného cile. Podnikatel musi byt iniciativni a aktivni, musi
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byt ochoten podstupovat riziko. V neposledni tfadé je diilezity dobry zdravotni stav.

(Veber, Srpova a kol., 2012)

Obcansky zékonik uvadi: ,, Kdo samostatné vykonava na vlastni ucet a odpovédnost

vydélecnou cinnost zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem se zamérem cinit tak

soustavné za ucelem dosazeni zisku, je povazovan se zretelem k této cinnosti za

podnikatele. “ (Novy ob¢ansky zakonik, zakon ¢.89/2012 Sb., § 420, odst. 1)

1.1.1 Podnikani

Kazdy zacinajici podnikatel ma jinou vizi, kam az by chtél své podnikani dotahnout. Od

této vize se potom odviji typ podniku, mnozstvi vlozenych prostredkii, tempo rustu

a konkurenéni strategie. Dulezité jsou také dovednost a schopnosti podnikatele.

MuzZeme rozliSovat pét typt podnikani:

Podnikani jako zivotni styl — jedna se o podnikatele, pro které je dulezitd volnost
a svoboda. Jsou na volné noze a nechtéji byt zaméstnancem. Rozhoduji sami za
sebe a to je pro né prioritni. Nemusi mit velké ambice, Casto je jejich firma mala

a pusobi na lokalnim trhu.

vvvvv

ajejich podnik obsluhuje i vétsi &ast trhu. Casto vSak nepfekrodi hranice
regionu. Tyto podnikatele také vede mySlenka nebyt zaméstnancem, spokoji se
s firmou mensiho rozsahu, ale rostouci poptavka je nuti piekrocit urcitou
minimalni hranici. Podnikatel vSak nemd schopnosti vést podnik nad urcitou

velikost. Vyhyba se konkurenci vétsich hract.

Nadéjné podnikani — podnikatelé jdou do podnikani s jasnou vizi a ke splnéni
svého cile pouzivaji podstatné agresivnéjSi strategii. Neustale pracuji na
zlepSovani a inovacich a to jim pomdha stat se jest¢ lepSimi. Maji vSak sva
omezeni a nepoustéji se do boje s velkymi firmami. Vyhybaji se cizimu

financovani a pohybuji se na trzich s minimalni nejistotou.

Podnikani s potencidlem vysokého rastu — podnikatelti s timto typem podnikani
je velmi malo. Predpokladem je identifikovani piilezitosti, piipadné vyvinuti
nového produktu ¢i technologie, coz umoziuje vytvofit zcela novy trh. Tito

podnikatelé analyzuji trh, aby identifikovali pfileZitosti. Rizeni takového
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podniku vyzaduje profesionélni vedeni, protoze jeho konkurenci jsou zavedené

firmy s profesionadlnim managementem.

Revolu¢ni podnikani — tito podnikatelé¢ jsou ojedin€li. Neptichdzeji pouze
s ojedin€lym produktem, pro ktery vytvaii novy trh, ale pfinasi novou koncepci
samotného podnikéni. Ostatni firmy jsou potom zatlaCeny do pozadi a jejich

podil na trhu se sniZuje, ptipadné trh opousti. (Srpové, Rehof a kol., 2010)

1.1.2 Podnik

Funkce a ¢innost podniku se odviji od specifik podniku. Podniky je mozné tfidit podle

ruznych kriterii do skupin se spoleénymi znaky. Nejcastéji jsou podniky tfidény dle

téchto kategorii:

Hospodaiské odvétvi a sektor — pomoci Klasifikace ekonomickych ¢innosti
(CZ NACE). Dle ekonomické ¢innosti je kazdé statistické jednotce ptidélen kod
NACE. Sektorem je chapana cast hospodafstvi, napf. primarni (podniky
prvovyroby pulsobici v zemédélstvi, lesnictvi, rybolovu nebo téZebnim
pramyslu), sekundarni (podniky druhovyroby pfietvarejici statky prvovyroby),
terciarni (nevyrobni podniky, zejména se jedné o poskytovani sluzeb) a kvartérni

(sektor zaloZeny na znalostech, tj. vyvoj, véda, vyzkum).

Forma vlastnictvi — statni (jedna se o vefejnou spravu a organizace poskytujici
sluzby z vetejnych prostfedki), smiSené (spoluprace vefejného a soukromého
sektoru) a soukromé (zaloZené na principu ziskovosti, kdy platce ma piimy

vztah s poskytovatelem).

Velikost podniku — dle smérnice vydané Evropskou komisi 2003/361/ES
aplatné od 1. kvétna 2005 Ize podniky ¢lenit na mikro, malé, stiedni a velké.
Mikropodnik ma do deseti zaméstnancti a obrat nebo ro¢ni bilanéni sumu do
2 mil. EUR. Maly podnik ma do 50 zamé&stnancti a obrat nebo ro¢ni bilan¢ni
sumu do 10 mil. EUR. Stfedni podnik ma do 250 zaméstnanct a obrat do 50 mil.
EUR nebo ro¢ni bilanéni sumu do 43 mil. EUR. K témto kritériim se pfidava
jeste kritérium nezavislosti, tj. zda je podnik nezévisly, partnersky nebo
propojeny. Nezavislost se posuzuje dle mnozstvi podilu na zakladnim kapitalu

nebo hlasovacich pravech. Nezavisly je pouze tehdy, pokud je podil 0-25 %.
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— Typ vyroby — lze pouzit pouze u vyrobnich podnikl. Jedna se o vyrobu

na zakazku, hromadnou vyrobu vazanou a pruznou ¢i plynulou vyrobu.

— Pravni forma podnikani — je rozd¢leno na podnikani fyzickych osob a podnikani
pravnickych osob. Pravnické osoby se d€li na korporace, fundace, tistavy a statni
podniky. Korporace v podrobnéjsim c¢lenéni se déli na spolky, osobni
spolecnosti (vefejné obchodni spolecnosti a komanditni spole¢nosti), druzstva,
kapitalové spolecnosti (akciové spolecnosti, spoleCnosti s ru¢enim omezenym)

a evropské obchodni spole¢nosti.

— Zijem — pravnickou osobu lze ustavit ve vefejném nebo soukromém zajmu.
V zdjmu vetfejném mohou byt zakladany napt. spolky, ustavy, fundace (nadace

a nadac¢ni fondy) a socialni druzstva. (Tausl, Prochazkova, 2014)

1.1.3 Podnikatel

Dulezitou vlastnosti Cloveka, ktery chce svlij podnikatelsky zdmér uvést do praxe,
je podnikavost. Ta zahrnuje dispozice a osobni vlastnosti. Dispozice oznacuji vykonovy
potencial, ktery se roz¢lefiuje na schopnosti, védomosti a dovednosti. Osobni vlastnosti
charakterizuji osobnost podnikatele, napt. divéryhodnost, CcCestnost, duaslednost,
vytrvalost, samostatnost, zodpoveédnost aj. Podnikatel si také musi uvédomit, Ze tato
¢innost je ¢innost dlouhodoba s postupnym rozvojem. Vyraznym faktorem je motivace.
Motivy jsou podnéty lidského chovani. Neuspokojené potieby vyvolavaji psychické

napéti, které je impulzem k urcitému chovani jednotlivce.

Ma-li byt podnikatel GspéSny, je tfeba byt iniciativni a aktivni. Musi vyhleddvat nové
ptilezitosti, inovovat, hledat nové hospodarnéjsi postupy. Podnikatelskd c¢innost
je jednozna¢né spojena s rizikem. Vétsina klicovych rozhodnuti ma charakter nejistoty,
rizika. ProtoZe je na podnikatele Casto vyvijen velky tlak, je nutny dobry zdravotni stav,
jelikoz nepravidelna pracovni doba a mnozstvi stresu se odrazi na zdravi. Je dalezité Si

uvédomit potiebnost relaxace a odpocinku. (Veber, Srpova a kol., 2012)

Jeden z hlavnich impulzi pohanéjicich podnikatele vpied k dal§imu podnikani je
tspéch. Uspéch je mozné definovat jako dosaZeni oéekavaného a naplanovaného cile.
Jedna se o pozitivni prozitek, ktery vyvolava dalsi potiebu uspéchu. (Srpova, Rehot

a kol., 2010)

13



Podnikatel by mél mit tfi zakladni pfedpoklady k podnikatelské ¢innosti:

— Mit odhodlani a motivaci podnikat, zaroven je vSak diilezité uchovat realnost
cilt.

— Muit osobni predpoklady pro podnikani, z nichz fada je vrozena, jiné se lze naucit
studiem ¢i praktickymi zkuSenostmi. Dulezité je také umét vyrovnat se

S neuspéchem.

— Na pocatku kazdého podnikani by mél stat podnikatelsky népad zalozeny
na realnych zakladech, ktery bude zivotaschopny a nalezne uplatnéni na trhu.

(Tausl, Prochazkova, 2014)

Je dulezité oslovit mladé lidi s myslenkou, ze maji-li odhodlani néco vytvorit a zménit,
nesmi vahat ani minutu. Za hrozbu je povazovana skute¢nost, Zze nejvykonnéjsi malé
a stiedni firmy, které jsou zédkladem zdravé ekonomiky, vznikaly v 90. letech minulého
stoleti. Byly zakladany novodobymi pritkopniky ¢eského byznysu. V mladych lidech je
tteba podnécovat touhu po vlastnim dile a nezavislosti. Podnikani by nemélo byt
posledni moZnosti, ale prvni Sanci pro ty nejlepsi. Cilem podnikdni nesmi byt komfort,
ale snaha néco vybudovat, n€koho vést a byt ve svém oboru $pickou. Komfort nesmi

byt cilem podnikani, nybrz jeho disledkem. (Havlicek, 2015)

1.2 Malé a stiedni podniky

Malé a stiedni podniky (MSP) plni v narodnim hospodafstvi nezastupitelnou funkci.
Pomahaji vytvaret konkurenci, pisobi jako dodavatelé velkych podniki, rychleji reaguji
na vykyvy trhu, praci v nich nachdzeji pracovnici uvolnovani z velkych podniki,
pomahaji rozvoji regionit a jsou dulezitym prvkem v trznim prostoru hospodarsky

slabych regiond. (Pavlak, 2013)

Ministerstvo primyslu a obchodu ve své Zpraveé o vyvoji malého a stiedniho podnikani
a jeho podpotfe v roce 2014 uvadi, ze podil MSP na celkovém poctu aktivnich
podnikatelskych subjekti v roce 2014 byl 99,84 %. Podil zaméstnanci MSP
na celkovém poétu zaméstnanci podnikatelské sféry v CR v roce 2014 byl 59,39 %.
Podil piidané hodnoty na celku CR tvofil 53,11 %. (MPO, 2015)
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Tabulka 1: Pocet jednotek v registru ekonomickych subjekti podle poctu

zaméstnancu 2014 (v tis.)

Pocet zaméstnancu
Obdobi Celkem
0 1-5 6-19 20-249 | 250 a vice
2014 2733 2450 200 53 28 2
% 100 89,7 7,3 1,9 1 0,1

Zdroj: Cesky statisticky iirad, 2015

Graf 1: Struktura poc¢tu jednotek v registru ekonomickych subjekti podle poctu

zaméstnanca 2014

m0
ml-5
m6-19
m20- 249

m 250 a vice

Zdroj: viastni zpracovani

1.2.1 Prednosti a nevyhody malych a stFednich podniku

K prednostem MSP patii jednodussi organizace fizeni, vEtSi pruznost v rozhodovani,
lepsi reakce na pozadavky trhu, aktivni Gi€ast na inovacnim procesu, snazsi vytvareni
pracovnich pftilezitosti a tim 1 lepsi reagovani na situaci na trhu prace a zmirnovani
dasledki strukturdlnich zmén. MSP plisobi jako dodavatelé velkych podnikii. Okrajové
¢asti trhu, které velké podniky nepokryvaji, mohou vyuzit pravé malé podniky pro své
aktivni zapojeni a ekonomickou c¢innost. Vzhledem k tomu, Ze pusobnost MSP je

teritorialné dana okolim mista podnikani, pfispivaji k rozvoji mést, obci a regioni.
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Pravé tyto podniky potom mohou byt hlavnim inicidtorem rozvoje postizenych c¢i

hospodarsky slabych regiont.

K nevyhodédm, s nimiz se MSP potykaji, patfi nizsi trzni podil, nedostatek kapitalu
a horsi orientace ve spravnich, legislativnich a danovych piedpisech a Vv jejich Castych
zménach. Tyto firmy htfe pronikaji na zahrani¢ni trhy, maji ztizeny pfistup k vetejnym
drazbdm aproblémem je 1 zapojovani do vyzkumnych projektli. Dodrzovani
technickych pfedpisit je spojen0 s vyssimi ndklady. Tyto faktory se projevuji

i v dosahované produktivité prace, ktera je v MSP nizsi nez ve velkych podnicich.

Klicovymi ptedpoklady uspéchu je spravna volba predmétu podnikani, dobie zvolena
lokalizace podniku, spravny vybér zaméstnanct, vhodné zvoleny management

a spravna marketingova strategie. (Synek, Kislingerova a kol., 2010)

1.2.2 Priciny zaniku podniki

Soucasti podnikatelského prostfedi je mira rizika. Dosazeni ziskového podnikani bez
rizika je nemyslitelné. Podniky, které se s rizikem nebyly schopny vyrovnat, jsou potom
odsouzeny k zaniku. Zanik muze nastat z vSeobecnych pfi¢in, tzn. z ekonomickych
divodl (napt. fiskdlni politika statu, ceny surovin), z ekologickych dlvoda
(environmentalni management), technologickych divodi (nedostatek prostiedki
a zkusenosti k realizaci investic, chybé&jici technologie) ¢i kvuli problémtm s dodavateli
a z vngjsich pficin (napf. spoluprace s finan¢nimi institucemi, vyuzivani logistickych

sluzeb).

Pti¢iny mohou byt také na strané samotné osoby podnikatele. Nedostatek zkuSenosti,
neexistujici strategie nebo optimisticka predstava o velikosti trhu mohou byt fatalni pro
existenci firmy. Dulezitd je také spravna doba zahdjeni podnikani. Podnikatel by mél
mit dostatek obézného kapitalu. Nemél by si plést hotové penize se ziskem a vyuZzivat je
ke svému komfortu, ale ponechavat ve firmé€. Podnikani by mélo byt zahdjeno skromné
a uvazlivé. Dulezité je i rozhodnuti o sidle podniku. Podle pfedmétu podnikani i vysi
najma je pro kazdou Cinnost vhodné jiné misto. Nutna je spravnost vedeni Gcetnictvi,
postihy finan¢niho tradu by pro malou firmu mohly byt velkym problémem. Neméné
dalezita je vychova a vybér pracovnikii. Pracovnik v MSP musi byt flexibilni, Casto
musi zvladnout 1 jiné pracovni pozice. Flexibilita v podniku o malém poctu

zamé&stnanct je dulezitou vlastnosti. (Pavlak, 2013)
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2 Rodinné podnikani

2.1 Charakteristika

Charakteristickym rysem rodinného podnikani je vlastnictvi. Vlastnictvi je faktor, ktery
zajistuje generacni spojitost, diky které miize rodinné podnikani existovat. Rodina
je motivovana zajmem vychazejicim z vlastnictvi majetku v podobé podniku. Zajem
rodiny je ptedpokladem pro dobré vedeni podniku. Firmy se snazi udrzet dobré jméno
a tradici, kterou téZzce vybudovaly, proto dbaji na vysokou kvalitu vyrobki a sluzeb.
Jejich orientace je jina, nez u klasickych nerodinnych podnikii. Neni pro né dilezity
kratkodoby zisk, ale jsou orientovany do budoucna. Rodina je schopna obétovat zisky
pro dalsi chod a vyvoj firmy. Tim jsou firmy odolngjsi vici kritickym situacim.
(Odehnalova, 2007)

V Evropé je zastoupeni rodinnych podnikii podstatné vyssi nez v CR. Uvadi se,
ze rodinné firmy tvoii az 85 % veskerych podnikii v EU. Nejvétsi zastoupeni téchto
podnikt ma Italie, kde je 95 % podniki rodinného typu. (Odehnalova, 2011)

V CR piesné udaje chybi. Podle odhadii je v segmentu malych a stiednich podnikil
zhruba tfetina rodinnych firem. (Szczyrbova, 2014)

., Nejcasteji jde o mikro firmy do deseti zaméstnancii v oborech potravindrstvi,

stavebnictvi, maloobchod, zemédeélstvi, sluzby. * (Szczyrbova, 2014)

Z velké ¢asti je to z diivodu pieruseni fungovani podnikatelského prostfedi. AZ po roce
1989 se znovu zakladaji firmy s rodinnym vlastnictvim, jsou budovany a rozvijeny.
Nyni nastavd doba, kdy prochazeji velkou zatézkévaci zkouSkou, protoze dochézi

k jejich pfedani dalsi generaci.

2.1.1 Silné stranky rodinného podniku

Silné stranky mohou zvétSovat konkurenceschopnost podniku a plynou z rodinného

zazemi:

— vzajemna shoda mezi osobami — rodinné vztahy se pfenaseji do podnikatelského

prostiedi;
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2.1.2

angazovanost — vSichni ¢lenové rodiny usiluji 0 spole¢ny prospéch, rodina

poklada podnik za sviij vytvor;

znalost specialnich technologii ¢i know-how;
flexibilita ohledn¢ ¢asu a penéz;

dlouhodoby zamér;

stabilni kultura — vedouci pracovnici obvykle zastavaji své funkce dlouhou
dobu;

rychlost pii pfijimani rozhodnuti — rozhodovaci proces je vétSinou svéfen jedné
¢1 dvéma osobam:;

blizkost lokalnich trhd;

hrdost a davéryhodnost souvisi s blizkosti lokalnich trhti, zakaznik Casto neni

nezndmym c¢lovékem,;
efektivita — rodinny podnik dokaze efektivné vyuzivat prostiedky, které ma
k dispozici;

produktivita — podnik dokaze snaze reagovat na proménlivé ekonomické
okolnosti a u¢inngji vynakladat prostfedky, aby zajistil maximalni rentabilitu

svého kapitalu;
tvlrci pracovnich mist;
orientace na kvalitu — kladen duraz na vztah kvalita/cena;

spolecensky odpovédné chovani — investice do rozvoje mistni komunity,
sponzoring, snaha o ekologické chovani, pée o zaméstnance. (Korab a kol.,
2008)

Slabé stranky rodinného podniku

Emocionalni tlaky — vznikaji pfi prolindni rodinného a podnikového systému,
napf. vztahy rodi¢-dité, vztahy mezi sourozenci, nepotismus — ¢lenové rodiny
jsou uptfednostiiovani pred externimi zaméstnanci, syndrom rozmazleného ditéte
(praci zavaleny podnikatel se citi ,,vinen* a ,,uplaci“ své déti), duch pana (jedna

se 0 autokraticky styl fizeni) aj.
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— Podnikové tlaky — jak se podnik vyviji, proménuje se i jeho fizeni. Zatimco
V pocatcich se veskeré rozhodovani soustiedi do rukou zakladatele, se stabilizaci
arozvojem firmy pfichazi potieba externiho managementu. V podnicich také
Casto chybi strategické fizeni. Strategické plany by m¢ly harmonizovat systém
rodiny apodniku ve své provazanosti. Meély by feSit napf. proces
mezigeneratniho piedavani nebo odménovani rodinnych piislusniki. Rust
podniku mohou brzdit problémy s financovanim ¢i nedostatek kvalitnich

zaméstnancu.

— Vng¢jsi tlaky — verejné minéni, postoj investort ¢i danova politika statu. (Korab
a kol., 2008)

2.2 Historie

ey, ee

rodinni ptislusnici obstardvali zékladni potfeby nutné k preziti. V pozd¢jsi dobé je
mozné za rodinné podnikani oznagit ¢innost §lechtickych rodil. Slechta vlastnila pidu
a pozemky, Kk jejichz obhospodatovani najimala ¢eled’ a sezonni délniky. Protoze vSak
zisk Casto neinvestovala zpét do podnikéani, vétSina rodt skoncila s velkymi dluhy.
Od 13. stoleti existovaly cechovni organizace, které predstavovaly spolecenstvi vyrobcti
stejného odvétvi a plnily pfedev§im ochranaiské poslani. Hlidaly ceny, snaZily se
regulovat mnozstvi vyrobki 1 pocet mistrii v oboru. Cechy zajis§tovaly i1 vyuceni novych

pracovniku, tim plnily funkci socialni. (Odehnalova, 2011)

V 16. a 17. stoleti se rodinné podnikani projevovalo v oblastech pivovarnictvi,
tkalcovstvi, soukenictvi nebo sklafstvi. K vesnickym boha¢lm patfili zejména hospodsti
a mlynafi. Postupné se prosazoval manufakturni zptsob vyroby. Nejvice to bylo
Vv oboru platenictvi, kdy faktotfi vykupovali praci pradlaki a tkalct. V centralni diln€ se
potom provadéla konecnd uprava. Dal§imi z vyznamnych obortt bylo sklafstvi
a zelezarstvi. V 19. stoleti pfechdzi vyroba z manufakturni na tovarni. Projevuje se
primyslova revoluce piedev§im v textilnim, strojirenském a tézkém primyslu. Rodinné
manufaktury se zacaly orientovat na tovarni vyrobu. Postupné je ptevzali potomci
puvodnich majitel. Zakladem rodiny byl jeji majetek a po smrti zakladatele ho
vétsSinou dédil nejstar§i syn. Mezi nase nejznaméjsi a nejstar§i rodinné podniky patii

napf. tovarna na hudebni nastroje Petrof, zalozena roku 1865, tovarna na bylinné likéry
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Becher (1794), tovarna na vyrobu nabytku Thonet (1841), sklarna Kavalier Bohemia
(1837), sklarna Moser (1857) ¢i tovarna na obuv Bata, zalozena roku 1894.

(Odehnalova, 2011)

Koncem 19. a pocatkem 20. stoleti dochazi k postupné zméné modelu rodiny a s tim
souvisejiciho dédictvi. Dochazi k zrovnopraviiovani sourozenct v dédickém fizeni a tim
k rozdélovani velkych majetkti na mensi subjekty. S ristem primyslu nékteré podniky
musely feSit problém s nedostatkem kapitalu. VétSina podnikii byla pfevadéna na
akciové spolecnosti a rodiny vlastnily vétSinovy, pfipadné vyznamny podil akcii.

(Odehnalova, 2011)

V dob¢ pred 1. svétovou valkou dochézi k rustu tézkého primyslu, vznikaji vSak
i nadale rodinné podniky zabyvajici se lehkym primyslem. V dasledku militarizace
vyroby dochézi po ukonceni 1. svétové valky k deformaci primyslu. K népravée ptispél
navrat vojaki do podniki, zabezpeceni surovin a obnova dopravy a dodavek uhli. Velky
rozmach zazivéa firma Bata, kterd svoji cenovou politikou, kdy snizila ceny zbozi na
polovinu, ziskala nové zakazniky a tim naskok pied konkurenty. V obdobi 2. svétové
valky opét dochazi k militarizaci primyslu, nicméné v radmci Némecké fiSe
zaznamenava Ceskoslovensko vyznamné postaveni v lehkém primyslu ato hlavné
Vv cukrovarnictvi, pivovarnictvi, sklafstvi, kozedélném a konfekénim pramyslu. Po
2. svétoveé valce se primysl vratil na predvale¢nou uroven. S nastupem socialismu vSak
byly tovarny znarodnény. TrZzni hospodafstvi bylo nahrazeno centradlné planovanym
a soukromé podnikdni bylo zcela potlaceno. To znamenalo likvidaci rodinného

podnikani u nas. Tradice byla na dlouhou dobu zptetrhana. (Odehnalova, 2011)

Po spolecenskych zménach v roce 1989 bylo potieba transformovat zestatnénou
ekonomiku na ekonomiku trzni s rozhodujici vlivem soukromého sektoru. Relativné
kvalifikovand pracovni sila, kterd diky vzdélani, schopnostem a dovednostem na vyssi
urovni byla schopna adaptace na nové podminky na trhu prace, pfispéla k nizsi
nezamé&stnanosti. Mnozi zacali podnikat, jini zacali pracovat v malych firméach
s odli$nou organizaci prace. Podle s¢itani lidu z roku 1991 mélo v CR jen 13 % dospélé
populace pouze zékladni vzdélani, pies 76 % stfedni vzdélani a vice nez 10 %
vysokoSkolské vzdélani. Mnoho drobnych podnikateli si vSak udrzovalo
zamestnanecky pomér v diivéjSim zaméstnani, coz ukazuje na strach z neznamého

prostfedi a snahu udrzet si financni jistotu i v dob¢ prevratnych zmén. Spolecenské
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zmény provazela i pfijmova a socidlni diferenciace ovliviiovana zejména privatizaci,
restitucemi a fungovanim trhu. Vznikala nova stfedni tfida, k niz patfili drobni
femeslnici, obchodnici, rolnici a podnikatelé s nevelkym poétem zaméstnanci. Okruh
lidi s Zivnostenskym opravnénim se velmi rychle rozsifoval. V roce 1992 piekrocil
pocet zivnostnikll milionovou hranici. Jen pro 11 % z nich to vSak byl jediny zdroj
piijmi, pro 29 % to byl zdroj hlavni a pro 60 % bylo podnikani doplikovym zdrojem
piijmt. V prabéhu privatizace rostl i pocet vétSich podnikateld, které je mozno
povazovat za tfidu kapitalisti. Zatimco v tradi¢nich kapitalistickych spolecnostech
vznikla tato tfida na zékladé vlastniho Usili, v postkomunistickych zemich vznikala na

zaklad¢ privatizace v relativné kratkém obdobi. (Prucha a kol., 2009)

V 90. letech se také oteviel prostor pro nové rodinné firmy, pfipadné pro podniky
vznikajici na zdklad¢ restituci, jejichz majitelé se Casto vraci z emigrace a navazuji na
odkaz svych predkt. Lidé maji potfebu néco vybudovat, pfedat dalS$im generacim.
Objevila se prilezitost pracovat pro vlastni firmu, moznost rozhodovat, vést
zaméstnance a postupné firmu budovat. Mnoho lidi zatouzilo jit cestou svého snu.
Nekteti byli netispésni, ale nékterym se podatilo vystavét prosperujici firmu, vytvofit
nova pracovni mista, posunout své védomosti, znalosti a zkuSenosti smérem, ktery jim
dava svobodu. Podnik vytvareli s nejlepSim védomim a svédomim. Ne&kteii jiz
Vv pritbéhu tohoto obdobi piemysleli, co s nim bude dal. Ti, co maji déti, v nich hledali
potencial k danému oboru, snazili se je od malicka zaujmout ¢innosti, kterou se firma
zabyva.

S odchodem do dtchodu je tfeba fesit problém, jak firmu ptedat, jakym zpiisobem,
V jakém Casovém horizontu. N¢kdy je tfeba vybirat mezi détmi, kterému z nich ji
predat. Na tuto situaci nelze pouzit pfirucku ani navod, ale svoji roli zde hraje
profesiondlnost, intuice, zkuSenosti, ale i laska k rodiné¢ a vztah k firmé, kterou

zakladatel vymyslel a fidil od zacatku jeji existence.

2.2.1 Bata

Firma Bata je povaZovéana nejen za rodinnou firmu, ale i za vzor pro ¢eské podnikatele.
Pti blizSim pohledu je vidét nejen veliky podnikatelsky duch, ale i vliv na rozvoj

regionu. PéCe o zaméstnance, prostor k jejich rozvoji, systém fizeni, expanze na svétoveé
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trhy, to se vSe odrdzi ve smyslu podnikani a Gspéchu jedné firmy. Ne orientace na

osobni blaho, ale rozvoj firmy by mél byt tim hlavnim, co by podnikatele mélo zajimat.

Tomas Bata se vyucil u svého otce obuvnikem a v roce 1894 zalozil se svymi
sourozenci obuvnicky zavod. Po bratrové smrti se stal jedinym vlastnikem firmy.
V roce 1920 doslo k revalvaci koruny a nasledné primyslové krizi. Bata reagoval
vyprodejem skladovych zasob za snizené ceny o 50 %. Tim vytvofil podminky pro dalsi
vyrobni rozvoj svého podniku. Pfi svych cestach do zahrani¢i, kde pracoval i1 jako
délnik, nasbiral mnoho zkuSenosti. Poté zacal zavadét nové zplsoby vyroby i fizeni.
Zavedl pasovou vyrobu, samostatn¢ uctujici vyrobni jednotky, podil zaméstnancti na
zisku, snazil se o dobrou reklamu. Produkce rostla a Batovy zdvody dosahly svétového
prvenstvi ve vyrobé obuvi. V roce 1931 se rodinny podnik méni na akciovou
spole¢nost, buduji se sesterské podniky v zahrani¢i a je rozvijena rozsahla obchodni sit’.
Spolecnost méla vlastni Skolu. Byly poskytovany vyhody v oblasti bydleni. Bata
podporoval uméni, zacaly se stavét ateliéry pro reklamni, ale i kreslené filmy. Byla
zalozena Bat'ova nemocnice, postaven obchodni dim, zalozeny strojirny a cihelna.

(Bata, CD-ROM, 2000)

V roce 1932 Tomas Bat’a zahynul pfi letecké havarii v Otrokovicich a fizeni se ujal jeho
nevlastni bratr Jan Antonin Bata. Po 2. svétové valce byly zavody zestatnény. Ze
zavodi v zahrani¢i vytvofil syn zakladatele Tomd$ John Bata svétové vyznamny

podnik. (Bata, CD-ROM, 2000)

Ve svém systému samospravy dilen se Tomas Bat’a snaZil vyuzit kladny pfistup k praci
u femeslnikl. Dal jim moZnost pfimo zasahovat do fizeni dilny a tim zménil jejich
mysleni z ndmezdniho na podnikatelské. Snahou pracovnika je vydavat co nejlepsi
vykony prostfednictvim co nejmensi ndmahy. Bojuje tak sam proti ztratdm, protoze je
motivovany ziskem. DoSlo tim ke zjednoduseni celého vedeni. Sviij podnik pfeménil
Bat'a na stovky hospodatrsky samostatnych oddé€leni. Kazdé oddé€leni mélo jednoho
vedouciho, odpovédného za zisk a ztraty. V hierarchii odpovédnych osob dale
figurovali spravci budovy, nadmistfi jako vedouci poschodi a mistfi jako vedouci tseku.
Kazda dilna méla svlij ucet ziskl a ztrat, které se vyhodnocovaly tydné. Zisk se
rozdéloval tak, ze dvé tfetiny pfipadly vedoucimu oddé€leni a délnikiim a tfetina
pokladné tovarenské budovy. Kazdy pracovnik byl osobné odpovédny za vykonanou

praci. Vizi Tomase Bati bylo, aby se dilna stala rodinou a mistr jejim stfedem. Lidé se
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I v bézném zivoté¢ méli potkavat a pomahat si. Bata nechtél mit nejlevnéjsi pracovni
silu, ale snazil se o nejuspornéjsi pracovni vykon, pti kterém pracovnik vykonava praci

tak, jako by pracoval pro sebe. (Bata, CD-ROM, 2000)

V roce 1925 byla zaloZena Bat'ova $kola prace. Studium na ni trvalo tfi roky. Kazdy
pracoval normaln¢ v diln¢ a potom jesté tii hodiny studoval ve skole. Po pfijimacich
zkouskach odchazeli mladi do interndtu s minimem véci. Byli vychovavani ke
skromnosti a hospodateni s penézi. Kazdy m¢l svij ucet, ktery spravoval vychovatel.
Ten musel schvalit pfipadné vydaje. Rodi€e méli vyslovné zakézdno déti financné
podporovat. V tovarné¢ se mladez naucila pracovnim navykiim, ve Skole odbornym
znalostem a vSeobecnému piehledu a Vv soukromi hospodafeni s vlastnimi penézi.
Po ukonceni Skoly obdrzel student naspotfenou ¢astku. Cilem bylo naspotit 100 000 K¢&.
S timto kapitalem mohl student zacit sam podnikat. Firma méla svoji banku,
ktera poskytovala tirok 10 %. Ve skole byli i elitni absolventi, tzv. Tomasovci — mladi
moderni podnikatelé. Do tovarny chodili v obleku, tam se pievlékli a normalné

pracovali. Po praci se uili hrat golf a jezdit na koni. (Bat'a, CD-ROM, 2000)

O své zaméstnance se Bata piikladné staral. V rdmci stravovani byly zaloZeny vydejny
jidla, kde bylo poskytovano kvalitni jidlo. Kontrolovalo se mnozstvi 1 kvalita, nad v§im
byl 1ékatsky dohled. Zdravi zaméstnanct prospél i projekt zahradniho mésta s domy
uprostied zelen¢ a s dostatkem ¢istého vzduchu. V roce 1927 byla zalozena Bat'ova
nemocnice. Volny ¢as mohli zaméstnanci travit sportem (postaven stadion a dalsi
htiste), kulturou (kulturni zatfizeni, kino, knihovna) ¢i névstévou kavéren a tanec¢nich
sall. Pokud si zaméstnanec ukladal své prostfedky, tak s urokem 10 % vytvoftil po 20-
30 letech kapital, za ktery si mohl koupit hospodafstvi na venkové a tim mél ¢astecné
zajiSténi na stari. K vyhoddm pro zaméstnance Ize pocitat pracovni tyden o 40 hodinach
(b&zny byl Sestidenni pracovni tyden se 48 odpracovanymi hodinami), prostorné dilny
s vyfeSenym osvétlenim a vétranim a diiraz kladeny na Cistotu na pracovisti. (Bata, CD-

ROM, 2000)

O prodej obuvi do zahrani¢i se staralo exportni oddéleni. Po rozSifeni Cinnosti se
oteviely prodejny po celém svété, napt. v Némecku, Anglii, Francii, Indii ¢i USA. Byly
budovany sesterské spoleénosti, protoze export z Ceskoslovenska zvySoval cenu
vyrobkti. Dal§im z diivodl byla vysokd ochrannd cla v zamotskych zemich, ktera méla

chranit domaci, ¢asto zaostaly primysl. (Bata, CD-ROM, 2000)
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Bativ odkaz je soucasti historie nasi zemé. Ukazuje silu jednotlivce a jeho vliv nejen
ekonomicky, ale i socialni. Vybudovani velké firmy a zajisténi jejiho rozvoje potiebuje
silnou osobnost. Ale chvalyhodné je i socidlni citéni, snaha o rozvoj zaméstnanct
a jejich spokojenost. Mnoho podnikatelt dnes vidi pouze svijj zisk a o zaméstnance se
ptili§ nezajima. To je kratkozraké, protoze takovy zaméstnanec nemuze piispét

k rozvoji podniku.
Celozivotni postoj Tomase Bati vyjadiuje citat:

., Nevyssim idedalem rFadného Zivnostnika je touha po vzrustu. Touha po rozvoji, viile

rozsirovat sviij podnik, to je kapitdl cennéejsi nez penize, sila mocnéejsi nez elektrina. *

(Bata: Zajimavosti, slogany, 2000)

2.3 Predani rodinné firmy

2.3.1 Podnikatel — zakladatel

Osobnost podnikatele vystupuje jako smiréi soudce mezi rodinou a podnikem.
Vzhledem k tomu, ze podnik je jeho dilem, zavadi v ném organiza¢ni kulturu, soubor
hodnot a postoji, které jsou odrazem jeho osobnosti, jeho zpusobu podnikani.

Ptredpoklada se, Ze cilem bude udrzet podnik v rdmci rodiny. (Korab a kol., 2008)

Odpovédnost za podnik, kterou zakladatel citi vici rodin€, ho motivuje k efektivnimu
dlouhodobému orientovani na budoucnost, stanovuje si dlouhodobé cile. Soucasné
I pristup k riziku je jiny nez v piipad¢, kdy podnik fidi najaty manazer.

Vyznam rodiny je v jednotnosti a svornosti. Zajem Clend se projevuje v prospechu
a blahu rodiny. To vSe z pohledu dlouhodobého. Protoze rodina prochazi vyvojem,
prolinani podniku a rodiny se také vyviji. Zainteresovanost rodiny se v ¢ase muze menit
a tim se méni 1 dynamika rodinného podnikéni. Rodinné podnikani predpoklada, ze
V podniku pracuji a maji ptimy vliv na fizeni podniku alesponi dva ¢lenové rodiny.
(Odehnalova, 2011)

Podnikatel-zakladatel zastava Ctyii rizné role: vlastnika podniku, hlavniho kontrolniho
organu, vedouciho podniku a hlavy rodiny. Kazdad role zada jiny ptistup. Na jedné
stran¢ zisk podniku a dostate¢ny kapital, na stran¢ druhé rodinné vztahy a vybér

naslednika mezi détmi. (Korab a spol., 2008)
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2.3.2 Vychova nastupce

Vymeéna generaci neni udalost, ke které by doslo az ve chvili, kdy majitel podniku
odchazi do ustrani. Vyména generaci je proces, ktery zacind ve chvili, kdy jsou
naslednici jeSté détmi. Podnikatel by mél ve své rodin¢ vytvaret a péstovat touhu
ujmout se spravy rodinného podniku dlouho pfedtim, nez zacne pomyslet na svij
odchod. Mél by vstépovat pozitivni ndhled na podnik, ukazat prospéch, ktery plyne
Z jeho fizeni, a vytvaret potfebu drzeni majetku a fizeni celého podnikani. Smyslem je

tedy vytvorit zajem o naslednictvi.

Nezbytnou pripravou k pievzeti podniku je vzdélani. Je tfeba volit studium, které
souvisi s predmétem podnikdni nebo je zaméfeno na oblast fizeni podniku. Tim je
zaroven potvrzen piedpoklad pro zahdjeni kariéry vedouciho pracovnika. Soucasti
odborné pfipravy je také praxe. Piinosné je vykondvat praxi v jinych podnicich nez
v rodinném. Je vhodné, aby se praxe odehrdvala v podniku, ktery je na vyS$si Grovni
rozvoje. Naslednici tak ziskaji zkuSenosti, které mohou vyuzit ve vlastnim podniku.
VyzkouSeji si své schopnosti, samostatnost, cilevédomost a mohou zahdjit tispéSnou
kariéru. V rodinném podniku je potom vhodné, aby si vyzkouseli rizné pozice a prosli
riznymi oblastmi podniku. Dilezité je zatadit je do spravné hierarchické roviny. Neni
vhodné nechat naslednika od pocatku zastavat nejodpoveédnéjsi funkce. Vhodnym

zatazenim naslednik ziska komplexni informace o chodu podniku. (Korab a kol., 2008)

Déti mohou jiz v raném véku ve firmé vypomahat. Je v§ak nutné stanovit pfesny rezim
a dit¢ do niceho nenutit. Za odvedenou praci je také nutné vyplatit finanéni odménu
jako kterémukoli jinému zaméstnanci. Dité¢ se nau¢i nejen planovat vlastni praci, ale
I smysl hospodafeni s penézi. Ziskava také pozitivni vztah k firmé. Pokud pomineme
brigady v raném veku, mély by se déti zapojit do Cinnosti firmy pét az deset let pied
uvazovanym piedanim firmy. Pfedani firmy by nemélo byt zaloZeno pouze na zakladé

ptibuzenského vztahu, ale spiSe na skutecnych schopnostech.

Problémem muze byt, ze déti zarli na Cas, ktery rodi¢ vénuje firmé¢. Zacatkem 90. let,
kdy vznikala zna¢na ¢ast firem, které v dnesni dobé fesi problém ptredani, byla situace
znacné¢ hektickd. Legislativa vznikala postupné a konkurence vzristala. Lidé se
podnikani teprve ucili. Bylo tfeba vénovat mnoho ¢asu a usili, aby firmy prosperovaly

a udrzely se na trhu do dneSnich dni. Dé&ti si proto mohly vytvoftit k firmé negativni
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vztah, protoze na ni zarlily. K nadSeni pro firmu nepfispéje ani stres, ktery u svych

rodict vidi. (Dlouhd, 2015)

2.3.3 Analyza rodiny a podniku

Pii analyze rodiny hodnotime vSechny c¢leny rodiny ze vSech moznych hledisek.
Je dulezité posoudit jejich postoje, schopnosti, celkovou pripravu a vék. Protoze jednu
osobu mohou ovliviiovat citové vazby, je spravné piizvat rodinnou radu. Jedna se o vice
nazori ahodnoceni tak bude objektivngjsi. Po provedeni této analyzy je mozné
vysledovat nejen potfeby rodiny jako celku, ale i potieby jednotlivych Cclent.
K dispozici je potom i realny profil téch osob, které jsou ,,k dispozici®. (Korab a kol.,
2008)

Analyza podniku pifindsi detailni prostudovani vSech oblasti, které se podniku tykaji.
Zamétuje se na momentalni situaci, hledd odpovéd’ na otazku, kde se podnik nachézi,
v jaké fazi vyvoje a kam sméfuje. Je tieba analyzu provadét objektivné, jeding tak je
mozné spravné vyhodnoceni situace. K tomu muize pfispét i pfizvani odbornikd na
rizné ¢innosti podniku. Jejich nestranny a realisticky pohled miZe analyzu obohatit.

(Korab a kol., 2008)

V rédmci analyzy podniku je mozné vytvofit napt. SWOT analyzu, ktera se zabyva
vSemi ¢astmi okoli podniku od makroprostiedi (napft. legislativa, politika, ekologie) ptes
mezoprostfedi (napt. konkurence, substituty, komplementy) aZz po mikroprostiedi
podniku (napf. management, marketing, finance). Je sestavovana matice, ktera umozni
prehledné zobrazit vSechny zjisténé silné stranky podniku (S), slabé stranky podniku
(W), ptilezitosti ve vnéjSim prostiedi podniku (O) a hrozby v okoli podniku (T). (Tausl,
Prochazkova, 2014)

2.3.4 Vybér nastupce

U nastupce je dilezité¢ posoudit nejen jeho vzdélani a dosavadni praxi, ale také jeho
osobni vlastnosti a jak se mu podafilo rozvinout viidéi schopnosti. Kandidat by mél
dokazat, ze je schopen nejen zabezpecit budouci strategické potieby podniku, ale Ze
dokaze zvladnout i uskali, na nézZ mize podnik narazit. Miize se stat, Ze po zavrSeni
piipravné faze vybéru neni zddného z kandidatii mozné jednoznacné preferovat na misto

generalniho feditele. Za této situace se nedoporucuje piedat podnik za kazdou cenu. Po
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zvazeni situace a moznosti mize byt podnik proddn, jmenovan docasny spréavce,

ptipadné mize byt zavedeno profesionalni fizeni. (Korab a kol., 2008)

2.3.5 Predani a odchod zakladatele

Prvnim ukolem je naplanovat proces naslednictvi a to, jakym zplisobem predat
vlastnictvi a jak provést vyménu generaci ve vedeni podniku. Protoze vyména generaci
je proces dlouhodoby, musi byt dukladné naplanovan. Je idealni, kdyz se majitel
pozvolna a téméf nepozorované méni v ¢loveka odchazejiciho do tstrani. Béhem tohoto
obdobi ziskava naslednik zkuSenosti, déld pokroky v fizeni lidi a manazerském
rozhodovéani. Zaroven si ziskava respekt a divéru majitele 1 ostatnich osob pohybujicich
se v okoli podniku. Po urcité dob¢ lze poznat i vliv na rodinu. Majitel by mél jejim

¢lenim naslouchat a zohlednit jejich argumenty.

Kazdy rodinny podnik by mél mit vypracovany sviij plan vymény generaci, kde by
mély byt uvedeny informace o cilech, prostfedcich a lhitach. Jedna se o zdlezitosti
tykajici se manazerské, financni, daiiové, pravni i psychologické oblasti. Vypracovany
dokument se potom stava patefi celého procesu predavani a pomdhd odstranit
pochybnosti, omyly a nejasnosti. S dokumentem by méla byt seznamena cela rodina.

Rodina a majitel si musi také vyjasnit vztahy rodina-podnik. Rodina vytvaii systém
chovani a hodnot, které je mozné prenést 1 do podnikdni. Podnik vytvaii soubor norem
a profesionalnich standardi. Ty na rodinu byt pfenosné nemusi. Tyto dva prostory se
mohou prolinat pravé v dokumentu vymény generaci, ktery obsahuje nejen bazi norem
a hodnot, ale podle n¢ho se bude odvijet i jednani a chovani jednotlivych ¢lent.
Clenové rodiny mohou vybrat ze svych &lent rodinnou radu. Je duleZité aby, ¢lenové
rodiny vyjadiili své ndzory, potieby, oekavani i obavy. Tim se rozvine dialog, ktery
muze vytesit predsudky a negativni emoce. Celd rodina by si vSak méla uvédomit
negativni disledky, pokud cely proces pfedavani zkrachuje. To by potom byla postizena

rodina i podnik.

Pro majitele, ktery se chysta odejit do ustrani, se jedna o velkou zménu, na kterou ¢asto
neni pfipraven. Hodné& Casu vénoval rozvoji firmy a podnikani bylo jeho konickem.
Nyni nastdva Cas, kdy bude mit mnohem vice volného Casu. Musi najit novy smysl
zivota a oblasti, které ho budou napliovat. MlZe se jednat o sport, vnoucata, cestovani,

u kazdého je to individudlni. S novymi prozitky je potom leh¢i vyrovnat se se ztratou,
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ktera automaticky odchod do Gstrani provazi. Je dilezité také stanovit finan¢ni formu,

ktera odchazejicimu zakladateli zajisti ekonomickou jistotu.

Pievod vlastnictvi se musi naplanovat nejen s ohledem na rodinu, ale zohlednit je
poticba ipravni a danové okoli podniku. Pravni normy upravujici vlastnictvi se
vV riznych zemich lisi. Doporucuje se ptizvat zkuSeného profesiondla, ktery pomiize
pfevod naplanovat. Je dulezité koncentrovat majetek do rukou téch ¢lent rodiny, ktefi
0to maji opravdovy zdjem, kompenzovat osoby vyloucené z vlastnictvi a stanovit

zaklady pro vykon rodinné moci v podniku.

Pti pfevodu jsou feSeny otdzky pravni formy podniku, moznost statutarnich zmén,
zvazeni spravcovstvi, uskutecnéni prevodii z budouciho dédictvi jiz v predstihu, uvahy

0 vlastnictvi a ucasti v podniku.

Odchazejici majitel mize stale jesté zastavat dulezité role v podniku tykajici se
poradenstvi nebo vztahu s vefejnosti. Uznani a ocenéni je vyjadfovano postem ¢estného

feditele, ktery vSak nezaklada zadnou pravomoc. (Korab a kol., 2008)

2.3.6 Rizika predani firmy

To, Ze rizik pii pfedavani rodinné firmy je mnoho, doklada i Uidaj, Ze prvni generacni
predani vedeni firmy zvladne podle statistik pouze 30 % rodinnych firem. (Szczyrbova,

2014)

Jako riziko pfedani firmy se muze jevit konflikt ¢i chybé&jici diivéra uvnitt rodiny.
Rodinné vztahy jsou velmi nachylné ke konfliktim mezi ¢leny rodiny. Pfi predavani
mohou byt oZiveny konflikty mezi generacemi, mezi sourozenci nebo mohou vzniknout

konflikty Gplné nové.

DalS8im rizikem je podcenéni aktu predavani firmy. Jedna se o akt dlouhodoby a je tfeba

dikladné ptipravit prostfedi rodiny i podniku. (Koréb a kol., 2008)

Rizikem muze byt podcenéni schopnosti uvazovaného nastupce. Pokud se v procesu
predavani ukaze, ze nastupce neni jeSté dostateCny zraly na tuto pozici, je lepSi proces
zastavit a o néjaky Cas odlozit. Odlozeni vSak nepomuze v ptipadé, kdy se ukaze, ze
nastupce o tuto pozici nema az takovy zajem. Potom je nutné hledat dalsi cesty pro
pokracovani podniku, at’ uz je to hledani jiného nastupce, manazerské fizeni nebo

prodej firmy. (Vesecky, 2015)
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Riziko s nejvyssim dopadem na zGc¢astnéné je rodinny bankrot. Pokud se firm¢ nedati,
muze to vést az k jejimu zéniku. To mé velky dopad na rodinné vztahy. Rodina je
s firmou tak propojena, Ze nelspéch na jedné strané se promitd i na stran¢ druhé.

(iPodnikatel.cz, 2011)

2.3.7 MoZnosti predani/nepredani firmy
Z hlediska moznosti se tedy nabizi n¢kolik variant:

— Predat firmu nastupci k ur¢enému datu a uplné se stahnout z vedeni podniku —
tim je potvrzeno rozhodnuti pfedat podnik, nastupce ma volny prostor k realizaci

svych strategii.

— Ptedat firmu nastupci, ale ponechat si ve spolecnosti ¢astecny podil, coz
umoznuje alesponi ¢astecnou kontrolu nad chodem firmy a zarovei moZnost

poradenstvi a pomoci novému majiteli.

— Rozdélit firmu mezi dva nebo vice nastupcu; zde je pak ale velké riziko

vzajemné konkurence a ochlazeni rodinnych vztah.

— Podnik prodat, protoZze se nenalezl vhodny néstupce a soucasny majitel jiz
nechce nebo nemuze pokracovat. (Korab a kol., 2008)

— Ur¢it prozatimniho spravce — t0 je mozné zvazit v dobé&, kdy nastupci jsou
mladi, nema;ji dostatek zkuSenosti a potfebuji jest¢ néjaky Cas, aby profesiondlné

vyrostli do pozice nastupce. (Korab a kol., 2008)

— Zvéazit profesionalni fizeni najatych manaZerti, kontrolni funkci vykonava

spravni rada, ktera se sestava z rodinnych pfislusnikt. (Korab a kol., 2008)

29



3 Firma RYOR, a. s.

3.1 O firmé

3.1.1 Soucasnost

Firma RYOR, a. s., vyrabi ceskou pfirodni kosmetiku a nabizi ji nejen
v maloobchodnich prodejnach, ale ma fadu i pro profesionaly z kosmetickych salond.
Nazev je zkratka pocatenich pismen rybiz-oranz, coz jsou zakladni parfémové

kompozice. Znacka RYOR vytvati v zakaznikovi dojem luxusu za pfijatelnou cenu.

Zamérem vyrobce a distributora je vytvorit oSetfeni pleti kazdé zakaznici na miru.
Kazdy zakaznik potfebuje individudlni péci a postupné lze po navrzeni zékladniho

oSetfeni rozSifovat a cilit na feSeni problému pfti dalSich kontrolach. (RYOR, 2015)

Vyrobni aredl ma firma v KySicich u Unho$t¢ v okrese Kladno. Zde se vyrabi
a distribuuje veskera produkce firmy na témé&F 3000 m? plochy. Pracuje zde pfiblizng
80 zaméstnancu. V soucasné dobé podnik vyrabi kolem 200 vyrobkt, piiblizné 120 je
ur¢enych pro maloobchod, 80 pro kosmetické salony. Mimo kosmetiky firma vstoupila
i na trh dopliikovych produkti nativnich, tzn. s tepelné ani chemicky neupravovanou

vyZzivou a specialnimi ¢aji, které Ize uplatnit pii detoxikaci organismu. (RYOR, 2015)

Se svymi 200 piipravky firma zaujima 5 % trhu s kosmetickymi piipravky. K rozvoji
prodeje dnes dochazi hlavné diky reklamé a marketingu. Rust firmy je nyni sméfovan
do zahrani¢i. V Ceské republice firma vyuziva nejen prodej v drogeriich, ale i ve
velkych fetézcich. Zde vSak n€kdy narazi na jejich podminky, a pokud nedojde
k vzajemné dohodé, radéji ze fetézce odchazi. Konkurence je velika, ale firma se snazi
zaujmout kvalitou, cenou a individudlnim pfistupem k zakaznikovi. (Aktudlné. TV,

2015)

RYOR, a. s., se snazi expandovat i do zahrani¢i. Obchodni partnery ma firma v mnoha
statech Evropy, ale i v USA, Spojenych arabskych emiratech, Rusku nebo na

Tchajwanu.

Firma od svého vzniku pfevzala mnoho ocenéni za nejlepsi vyrobek, obal roku nebo

ptistup k zakaznikovi. (RYOR, 2015)
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3.1.2 Historie firmy

Podnikani bylo zakladatelkou Ing. Evou Stépankovou zahajeno v roce 1991. Na zadatku
se zam¢fila na vyrobu produktd pro profesionaly. O rok pozdé&ji podnik zacal vyrabét
I vyrobky pro maloobchodni sit. Postupné se firma rozristala a pfibirala nové

zaméstnance. (RYOR, 2015)

Do arealu v KySicich u Unhosté¢ v okrese Kladno se firma piest¢hovala v roce 1997.
(RYOR, 2015)

Do roku 2003 firma fungovala jako spole¢nost s ru¢enim omezenym RYOR, s. r. 0.,
ICO 25058533, kde Ing. Stépankova byla jedinym spole¢nikem. (Vefejny rejstiik
a Sbirka listin, 2015)

V lednu 2003 byla zalozena akciova spoleénost RYOR Kosmetika, a. S., ICO 26746042,
a posléze nazev zménén na RYOR, a. s. Zde je Ing. Stépankova jedinym akcionafem.

Zakladni kapital firmy je 63,7 mil. K¢&. (Vefejny rejstiik a Sbirka listin, 2015)

Jana Stépankova, ktera je dcerou majitelky, se stava ¢lenem piedstavenstva v roce 2009.

(Vetejny rejstiik a Sbirka listin, 2015)

3.1.3 Osobnost Ing. Evy Stépankové

Pani St&pankovéa se narodila v roce 1945 v Podébradech, kde také vyrtistala. V Praze
vystudovala Vysokou S8kolu chemicko-technologickou. Od roku 1971 pracovala
v Ustavu lékaiské kosmetiky, kde se zaGala vice specializovat na vyrobu a vyvoj
kosmetiky. Vroce 1991, po ukonCeni matetské dovolené a po prevratnych
spolecenskych zménach, se rozhodla, ze své ndpady uskuteni sama a zacala podnikat.
(RYOR, 2015)

Dle pani Stépankové zalozeni firmy inicializovala zména ekonomického prostiedi
v devadesatych letech. V roce 1991, kdy ji koncila matefska dovolena, odesla
Z piivodniho zaméstnani a byl ptfed ni prvotfady tkol — uZivit svoji dceru. ProtoZe za
sebou méla hodné zkuSenosti a v hlavé spoustu ndpadi, nechtéla je predavat n€komu
jinému, ale zvitézila touha jit vlastni cestou. Zacatky nebyly jednoduché: Vzorky
vyrabéné doma v kuchyni v kelimcich z 1€ékarny a trh, na kterém si teprve kazdy hledal
své misto. Vznikaly kosmetické salony, ale nemély k dispozici kvalitni piipravky. Pravé

jim nabizela pani Stépankovéa zpo&atku své produkty. Tvrdou praci vybudovala firmu,
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kterd je pro ni nejen obzivou, ale i potéSenim. Zakladni vizi firmy je vytvofit ¢eskou
kosmetiku za prijatelné penize pro ceské zeny. Vzdy se spiSe chtéla vénovat vyrobg, ale
s rostouci produkci bylo nezbytné své sily zaméfit 1 na obchod a nasledné na marketing.

V této oblasti se dnes realizuje jeji dcera. (Aktualné. TV, 2015)

V rozhovoru v ramci publicistického projektu DVTV o sobé¢ tikd, Ze se neciti byt tvrdou
byznysmenkou, ale ze ma zensky pfistup. Tzn., Ze vlastnosti jako chapavost, soucit
nebo touha, aby jeji zaméstnanci byli v praci spokojeni, ji nejsou cizi. Dokaze lidi
nadchnout a motivovat je k dobrym vykonim. Proto néktefi jsou ve firm¢ od samého
zacatku a nevahaji zlstat prescas, kdyz je tieba plnit tkoly, které nelze odlozit. Sama
0 sob¢ fika, ze umi ukoly dobie popsat alidi motivovat. Jako svoji slabsi stranku
oznacuje pocitatové dovednosti, v nichz ji ale vzdy vypomiize pravé dcera, takze se

vzajemné dopliuji. (Aktualné. TV, 2015)

Vyhodu rodinného podnikédni vidi pravé v blizkosti nejbliz§iho cloveka. Jedna
na druhou se mohou spolehnout, znaji své slabiny. Nevyhodou je vSak traveni Casu
24 hodin denné spolu. Je nutné ¢as oddélit, vénovat se kazdy svym vécem, konickiim
nebo pratelim. Kazda ma proto svoji doméacnost. Jedinou cestu, kterou pani Stépankova
vidi pro zajisténi budoucnosti firmy, je pfedani této firmy dcetfi. O prodeji viibec
neuvazuje. Nabidky sice dostava, ale neakceptuje je, a zda se, ze ji spiSe pohorsuji.
Nelze prece prodat firmu, které Cloveék zasvétil ¢ast Zivota a stale se snaZi ji budovat
arozvijet. Horizont piedani je nejasny. Pfed péti lety to mélo byt za pét let, nyni uvadi,
ze asi tak za tfi roky. Zalezi na zdravotnim stavu, vitalité, ale zatim ma majitelka stale

spoustu vizi, které by chtéla uskutec¢nit. (Aktualng. TV, 2015)

Z osobniho setkani s Ing. Stépankovou lze usoudit, Ze se jedna nejen o Zenu milou,
piijemnou, organiza¢né zdatnou, ale zaroven o manazera s jasnou piedstavou 0 chodu
avyvoji firmy. Celkovy pocit z navstévy firmy pii akci Den otevienych dvefi pfi
ptilezitosti 70. narozenin zakladatelky firmy, kterd se konala 24. a 25. dubna 2015, byl
velice pfijemny. Nadchla své zaméstnance a ti zvladli béhem dvou dni provést po firmé

1530 navstévnikt. Podle majitelky to byla oslava praci. (Aktualné. TV, 2015)

Osobnost majitelky je citit ve firmé¢ na kazdém kroku. Dislednost je vidét nejen
Vv peclivé urovnanych skladech, ¢istoté v celém arealu skladovani, vyroby a distribuce,

ale i v nadSeni zaméstnanci. Nékdo ma dar vést lidi, jiny se to slozité uci. V této firmé
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lidé hovoti 0 majitelce s tictou. Je ziejmé, Ze si vazi nejen jejich schopnosti a nasazeni,
ale hodnoti i celkovy celozivotni piistup k praci a rodin€.

Nejen firma, ale i osoba pani Stépankové ziskala rtizna ocenéni vénovani
podnikatelkam a vlivnhym Zenam ceského byznysu. V roce 2000 napt. ziskala ocenéni
»Vedouci podnikatelka svéta® od americké spolecnosti The Start Group. V roce 2010
byla vyhodnocena jako Sesta z 25 nejvlivnéjsich zen ¢eského byznysu — ,,Top 25 zen
¢eského byznysu®. (RYOR, 2015)

Ing. Eva Stépankova tvrdi, Ze ,,nejvétsim uzndnim za jeji praci je pro ni spokojeny

zakaznik*. (RYOR, 2015)

3.1.4 SWOT analyza

SWOT analyza je posouzeni firmy podle jejich silnych a slabych stranek, ptileZitosti

a hrozeb ve vnéj$im okoli podniku (viz kap. 2.3.3).
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Tabulka 2: SWOT analyza

Silné stranky (S) Slabé stranky (W)
— firma zaujima dostate¢né velky —  vybér pracovnikti na vedouci
prostor na trhu (kosmetika pro pozice
mladé i starsi) —  ocekavané predani firmy

— firma dodava profesionalni
kosmetiku do vlastnich i cizich
kosmetickych salonil

— zavedena znacka poskytujici zaruku
kvality

— fungujici marketing (podpora
prodeje, nové obaly)

— mediélni obraz firmy, image ¢eské
podnikatelky Ing. Stépankové

— investice do vyvoje novych
produktd, rozsifovani laboratoii

— firma nezatizena Gvéry

PiileZitosti ve vnéjSim prostiedi (O) Hrozby v okoli podniku (T)
—  zvySeni objemu zahrani¢niho —  vliv obchodnich fetézcl na trzni
obchodu prosttedi v CR
—  vyvoj novych produktt v oblasti —  konkurence na trhu kosmetiky
kosmetiky — neustale se ménici legislativa
—  vytvofeni nového segmentu — v ramci CR i v ramci EU
napf. parfumerie, dopliiky stravy —  politicky vyvoj ve svéte

Zdroj: viastni zpracovani dle Aktudlné. TV, 2015 a dle rozhovoru ze dne 4. biezna 2016

3.2 Ekonomické udaje

3.2.1 Zakladni ekonomické adaje

Firma RYOR, a. s., je v této pravni formé ¢innad od roku 2003. Pfedtim cinnost

probihala ve spole¢nosti s ru¢enim omezenym RYOR, s. 1. 0., ICO 25058533. Jedinym
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akcionafem je Ing. Eva St&pankova. Vlastni 6 370 kust akcii na jméno ve jmenovité

hodnoté 10 000,- K¢ v listinné podobé¢. (Vetejny rejstiik a Sbirka listin, 2015)

Akcie je cenny papir, se kterym jsou spojena prava akcionafe jako spolecnika podilet se

na fizeni, zisku a na likvida¢nim zistatku podniku. (Hrdy, Krechovska, 2013)

Pfi porovnani ukazatelti z vykazi zisku a ztraty za roky 2012, 2013 a 2014 (Ptiloha A)
je vidét, ze pridana hodnota, kterou podnik svoji ¢innosti vytvaii, ma tendenci rust.
Stejné¢ tak ihospodaisky vysledek. ZvySuji se trzby za prodej vyrobkd a sluzeb,
ale i zbozi. Vykonova spotieba také roste, ale naklady na zaméstnance jsou v roce 2014
niz8i nez v roce 2012. Zajimavy je pohled na nékladové uroky. Tento udaj je nulovy,
protoze firma nema zadné uvéry. To je mozno chépat jako dobry vysledek dlouhodobé

¢innosti a strategického rozhodovani.

Pfi porovnani ukazatell z rozvahy (Ptiloha B) je vidét postupny nariist celkovych aktiv
a pasiv ve sledovanych letech 2012-2014. V aktivech je nardst zohlednén v zasobach
a pohledavkach. Narast stavu zasob ke konci roku znaci fakt, ze jak firma rozsiiuje
svoji plisobnost a pfibyvaji ji zékaznici, je tfeba nejen vyrobit vice vyrobkl, ale mit také
vétsi zasobu. U pohledavek je narust v ukazateli jiné pohledavky, naopak u pohledavek
Z obchodnich vztaht je vidét pokles. Kratkodoby finan¢ni majetek, resp. ucty v bance
vykazuji po celé tii roky stabilni stav na konci obdobi pfevySujici 20 mil. K¢.
V pasivech se postupné zvySuje hodnota vlastniho kapitalu, coZz je v navaznosti na
zvysujici se zisk v jednotlivych letech. Zakladni kapital v letech 2012 az 2014 zistava
nezménén. V roce 2014 se zaala sniZovat ztrata z minulych let v disledku kladného
hospodaiského vysledku v roce 2013. Zavazky z obchodniho styku maji snizujici se
tendenci, coz je zfejmé dusledek dobré likvidity podniku. Firma nevytvaii rezervy,

nema dlouhodobé zavazky ani bankovni Gvéry.

3.2.2 Vyvoj hospodarského vysledku

Firma plni svoji zakonnou povinnost dle zakona o téetnictvi, § 21a (Zakon ¢. 563/1991
Sb.), a proto je mozné z vetejného rejstiiku a sbirky listin cerpat udaje o historickém

vyvoji hospodatského vysledku po zdanéni.
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Tabulka 3: Vyvoj hospodaiského vysledku 2006-2014

rok 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014

HV tis.K¢ 262 221 | -3554 | -4034 | 1023 511 -650 | 6164 | 8406

Zdroj: viastni zpracovani dle vyrocnich zprav

Graf 2: Vyvoj hospodarského vysledku 2006-2014
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Zdroj: vilastni zpracovani

Zaporny hospodatsky vysledek v letech 2008 a 2009 souvisi s probihajici krizi nejen
v CR, ale po celém svét&. Pievazujici trzby ma firma z obchodii v CR a v Evropé, proto

ji vyznamné zasahl pokles zajmu zakaznikl o vyrobky.

Dle vyhodnoceni auditora mél vliv na horS§i vysledky nejen zhorSeny vyvoj
na svétovych trzich a prodejni nestabilita, ale i snaha udrzet znacku. Proto firma
v n¢kterych ptipadech nereagovala na skokovy pokles cen konkurence. Slozité vztahy
s distributory vedly firmu Kk zahajeni vlastni distribu¢ni Cinnosti a také vytvofeni
elektronického obchodu. Bylo investovano do podpory prodeje, firma se zaméfila na

vytvofeni novych oballl s diirazem na grafickou podobu. (Zprava auditora, 2009)

V dalSich letech, s vyjimkou roku 2012, kdy hospodaisky vysledek vykéazal zaporny
vysledek, je spolecnost v zisku. Tento zisk vyznamné roste v letech 2013 a 2014.
Ukazuje se jako spravnd cesta vyuziti marketingovych nastrojii a priblizeni se
zakaznikovi. Protoze nedoSlo ke smlouvé o prodeji se vSemi obchodnimi fetézci

pusobicimi v CR, firma prodéva nejen ptes vlastni e-shop, ale i v mensich drogeriich ve
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meéstech 1 ve vétSich obcich. Myslenka vyuziti segmentu venkova je dobrou strategii,

ktera ptispiva k rozsifeni povédomosti 0 znacce.

3.2.3 Bat’ovské myslenky nalezené v RYORU

Jak bylo uvedeno v kapitole 2.2.1, Ize jak u Bati, tak v RYORu nalézt hlavni myslenku
podnikani, a to upfednostnéni rozvoje firmy pied osobnim blahem. Prosttedky nebyly
pouzity pro osobni potéSeni, ale byly vraceny zpét do firmy. Firma tak mohla rist
arozvijet se. SpoleCenskou odpovédnost lze nalézt i v pfistupu k prfedani firmy
a k dalsimu planovani ¢innosti firmy. Pro soucasnou majitelku je dulezité to, aby firma
fungovala dal. Uvédomuje si, ze dava praci zhruba 80 pracovnikim. Nevidi lidi jako
anonymni tvare, ale za kazdym z nich vidi jeho rodinu a zavazky, které musi tito lidé
platit. Stejné tak jako Bata stavél na vytvofeni dilny v cele s mistrem, ktery byl
ucitelem, vedoucim a tctyhodnym &lovékem, hleda pani Stépankova do &ela svych
odd¢leni lidi schopné jak po strance odborné, tak lidské. Dalsim pohledem lze vidét, ze
se touto strategii snazi ulehcit nastup dcefi do Cela firmy, protoze neni v silach jednoho
¢lovéka postihnout vSe. A pravé vedouci oddéleni, na které se miZe spolehnout, ji

v nov¢ funkci hodné pomohou.

I myslenku vychovy nastupce lze u Bati nalézt. Uvédomoval si, Ze zaloZit podnik
a udrzet ho pfi zivoté je jedna véc, ale zajistit jeho pokracovani je dalsi naro¢ny ukol.
Vychovat si nastupce je obtizné, ale firma mize pod dobrym vedenim rist a rozvijet se
po mnoho let. Aten, kdo firmu vybuduje, si ur¢ité nepieje, aby jeho usili skoncilo
s jeho odchodem. Pieje si, aby firma pokracovala dal, pteje si predat vysledek své prace

détem.

,, Tézce poskozuje firmu ten, kdo se nestard o vychovu svého nastupce.” (CD- ROM,

Bat’a: Zajimavosti, slogany, 2000)

Pii navs§tévé firmy lze zaregistrovat auru pani Stépankové viude. Od pracovnika
na recepci, sleény z laboratofe, obchodnika v expedici — vSichni o ni mluvi s tGctou,
obdivem, mozna i vdécnosti. Je srdcem firmy. A a¢ sama fika, ze je vitalni az moc, svoji
energii zene firmu kupfedu. Riké4, Ze motivuje lidi osobnim piistupem, umi vie dobie

popsat a vysvétlit. (Ing. Stdpankova, rozhovor ze dne 4. biezna 2016)

,Jen na tom poli se obili rodi, po kterém viastni hospodadr za pluhem chodi.* (CD-

ROM, Bat’a: Zajimavosti, slogany, 2000)
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3.2.4 Charakteristika riznych hledisek predani a jejich ekonomické

disledky

Z hlediska majitelky

Majitelka pfipravuje na pfedani fungujici firmu, ktera je v dobré kondici. Zaroven se
snazi pripravovat dceru na prevzeti firmy. Odpovédnost a rozsah Cinnosti dcery ma

rostouci tendenci a v§e sméfuje k okamziku predani, ktery neni pfedem stanoven.

Z hlediska dcery

Dcera souhlasi s pfevzetim firmy, ale nezna pfesné datum. V soucasné situaci ji tento
stav ziejm¢ vyhovuje, protoze stale sbira zkusenosti a bude k tomu mit jesté Casovy
prostor. Zatim se opird o zkuSenosti své matky a odpovédnost méa zatim pouze
¢astecnou, za své oddéleni. Uvédomuje si ,,tah na branku® své matky a vi, Ze ona tak
razantni a rychld v rozhodovani neni. To se ale mlize Casem zménit s tim, jak budou jeji

zkuSenosti narustat.

Z hlediska firmy

Za piedpokladu, Ze zakladatelka Ing. Stépankova bude jesté mnoho let zdrava a vitlni,
nemél by okamzik pfedani firmu nijak ohrozit. Dal bude puisobit jako poradce. Dcera
v ni vidi vzor a Clovéka, ktery problematice nejlépe rozumi. Proto se nepiedpokladaji
mocenské boje mezi dcerou-néstupcem a matkou-odbornikem. Dcera si vzdy necha rada
poradit. Pokud by pani Stépankova st. nemohla ve firmé dale pusobit, byla by dcera ve
které dukladné provétila matka a svéfila jim vedouci pozice. Jedna se hlavné o feditele

spole¢nosti a vedouci jednotlivych oddéleni.

Z hlediska hospodaiského cyklu

Hospodaisky cyklus miize velmi ovlivnit chod firmy a okamzik ptfedani. Zalezi,
Vv jakém bodé¢ kiivky hospodaiského cyklu se datum ptedani bude nachazet.
U hospodatského cyklu rozeznavame Ctyti faze — recese, dno, expanzi a vrchol. Tyto

faze jsou charakterizovany poklesem ¢i ristem skutecného produktu v ekonomice.

(Rusmichova, Soukup a kol., 2002)
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Pokud by tedy k okamziku pfedani doslo ve fazi recese, nastupce by se ziejm¢ musel
potykat s problémem udrzeni stavajicich prodeji a nebezpeci snizovani trzeb. Pokud by
firma nem¢la dostate¢ny odbyt, po n&jakém Case by musela piistoupit k propousténi
zaméstnancl. To pfindsi nejen zvySené néklady z divodu vyplaceni odstupného, ale

hlavné ztratu kvalitnich pracovnik.

Z hlediska trhu

Ptedani firmy mohou konkurenti vnimat jako slabé misto a mohou se snazit vyuzit této

situace ve svilj prospéch k ziskani vétsiho prostoru na trhu pro sebe.

Z hlediska zahrani¢niho obchodu a situace ve svété

Jednou z hlavnich myslenek rozvoje firmy do budoucna je rozsifeni prodeji
do zahranici. Nestabilni situace v nékterych oblastech mize zmafit navazané vztahy i jiz

investované prostiedky do schvalovacich fizeni v jednotlivych zemich.

Slibné se rozvijejici trh v Rusku je dle Ing. Stépankové v dnesni dobé ,.padly* trh.
Vyhodou je ¢lenstvi v EU z divodu stejnych administrativnich podminek pro vSechny

&lenské staty. (Ing. Stépankova, rozhovor ze dne 4. biezna 2016)

Ekonomické diisledky mohou byt rlizného charakteru. Pokud matka pteda dcefi firmu,
ta bude mit dostatek zkuSenosti a rozhodnosti pro jeji fizeni a zaroven zlstane matka
Vv pozadi jako poradce, mohou byt ekonomické dusledky piiznivé. Pfinosem bude i novy
pohled jiné generace na budoucnost a rozvoj spolecnosti. Zarovent matka v€as odhali
pfipadné problémy, které by nestandardni rozhodnuti mohla pfinést. Vyznamny piinos
mohou mit i vztahy S novymi obchodnimi partnery, které si dcera zajisté v brzké dobé

sama vybuduje.

Pfiznivé ekonomické dusledky pfinasi ¢lenstvi v Evropské unii (EU). Podminky, které
firma musi spliiovat ohledn¢ schvaleni receptur, jsou totiz jednotné pro vSechny ¢lenské
zemé. Narozdil od zemi v Americe, Ruska aj., kde musi u kazdé zemé& nechat

schvalovat receptury znovu.

Negativni ekonomické dusledky by mohly nastat, pokud by zakladatelka nemohla
pomoci, ptfipadné by se k odchodu z firmy odhodlali klicovi pracovnici — feditel

a vedouci oddé€leni, které matka tak peclivé vybirala. Pro dceru, kterd jeSté nema tolik
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zkuSenosti, by to byl problém, ktery by firmu mohl zbrzdit nebo i vazné poskodit
V jejim vyvoji.
Negativni ekonomické dusledky mohou mit i politickd rozhodnuti a vyvoj situace

ve svéte. Uvaleni embarga na obchod s urCitou zemi, valecné konflikty, rozpad EU, to

vS$e by znamenalo vazné nasledky pro ekonomiku firmy.

Stejn¢ tak zmény v tuzemském maloobchodu mohou mit negativni vliv. V tomto

segmentu pusobi na trhu obchodni fetézce, se kterymi nema firma dobré zkusenosti.

3.3 Rozhovor

Podkladem pro rozhovor je strukturovany scénaf. Jednd se o predem pfipraveny
dokument, podle kterého moderator pfi vedeni rozhovoru postupuje. Scénaf obsahuje
jednotlivé otdzky, setiidéné do blokl. Je doporucovano vytvofit ¢asovou osu, podle
které 1ze odhadnout, jak dlouhy rozhovor bude. Casova osa je dilezita i proto, aby se
u nékteré otazky respondent nerozhovofil do SirSich souvislosti a na jiné potom

nezbyval ¢as. (Tahal, 2015)

Ve scénafi k rozhovoru ve firmé RYOR, a. s., byly stanoveny tfi bloky otazek — rodina,
nastupnictvi a firma. Odhadovany cas rozhovoru byl 30-60 minut. Skute¢ny Ccas
se blizil k horni hranici ¢asu odhadovaného. Scénai zahrnoval otazky spolecné pro
dceru imatku, otazky pouze pro matku a otazky pouze pro dceru. Zakladem pro
rozhovor byly teoretické poznatky ziskané z problematiky pfedani rodinnych podnika

ziskanych studiem literatury uvedené v seznamu zdrojti na konci prace.

3.3.1 Rozhovor s Ing. Evou Stépankovou

Rozhovor za¢al na téma rodina. Zde pani Stdpankova odpovédéla, ze po celou dobu
od zacatku podnikani v roce 1991 Zzadnou rodinu ani pfibuzné neméla. Jeji rodina je
pouze dcera Jana. Tu se nesnazila cilené pfipravovat na ptevzeti firmy, ale ¢as Jany
straveny ve firmé byl nutnosti matky, ktera neméla ke komu své dité dat a pracovat

musela, aby ho uzivila.

Vzéjemné propojeni mezi matkou a dcerou je vidét i dnes. Kazdy den si vecer volaji
a diskutuji nejen o pracovnich tématech, ale 1 o béznych starostech matky o dceru.

Zaroven si vSak matka uvédomuje, ze dcera je dosp€la, Zije svlij Zivot, a proto se snazi ji
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v jejim volném case ,,neotravovat®™. Nicméné matka ptipousti, Ze v jednom obdobi doslo
k vyhrocené situaci, kdy musely pfehodnotit svlij rodinny zivot a posléze kazda zacala

bydlet sama.

V kazdodennim zivoté samoziejmé dochazi i ke konfliktiim, ale matka povazuje
za spravné, ze v ni dcera vidi zkuSenéj$iho partnera, vedouciho. Jako majitelka firmy

citi zodpovédnost, proto ma jeji rozhodnuti vétsi vahu.

V bloku nastupnictvi Ing. Stdpankova popsala, jaké méa pozadavky na dceru z hlediska
vzdélani a zkuSenosti. Nevede ji k tomu, aby dokoncila vysokou $kolu, spiSe ji orientuje
na praktické znalosti a dovednosti. Uvadi, ze dcera je technicky zdatna, ovlada grafické
programy, je jazykové vybavena a dal se v jazycich vzdélava. Navstévuje kurzy
obchodnich a marketingovych strategii. Psychologické zkuSenosti ziskava od kouce,
ktery ve firm¢ plsobi. Odborné zkuSenosti ziskava nejen ve firmé pod vedenim své

matky, ale i navstévou veletrhd v zahranici.

Matka neplanuje poslat dceru sbirat zkusenosti do jiné firmy. Podle jejiho nazoru to

neni nutné, bohaté postaci, kdyz zkuSenosti bude sbirat v RYORu.

Plan pfedani majitelka vytvofeny ma, ale neni Casové ohranieny. Snazi se do cela
jednotlivych oddé€leni dosadit takové pracovniky, kteti jsou nejenom schopni a loajalni,
ale pottebuje v nich vidét cloveka, ktery za dcerou ptijde, kdyz uvidi problém a zajisti
fungovani oddéleni, které mu bylo svéfeno. Aby se dcera mohla na takového ¢lovéka

spolehnout.

Obchodni podil planuje majitelka ptedat najednou a potom chce sice dochazet do firmy,
ale plnit jiz jen funkci poradenskou. Za stéZejni povazuje pokraCovani firmy ve stavajici
struktufe a velikosti. Citi se odpovédna za 80 pracovnikil, kterym spolecnost dava praci.

Pravni formu akciové spolec¢nosti planuje zachovat.

V bloku firma majitelka sdéluje, ze pfeména ze spolecnosti s ruenim omezenym
na akciovou spole¢nost byla na doporuceni danovych poradct. Firma neni jedinym
zdrojem piijma, protoze rizika je tieba diverzifikovat. Zaroven se snazi o rozvoj firmy —

firma se bude rozsifovat o novou halu, povedlo se ziskat dotace na nov¢ stroje.

Rozvoj firmy zavisi na zahrani¢nim obchodu. V tuzemsku je trh relativné nasyceny.
Navic zkuSenosti s obchodnimi fetézci nejsou nejlepsi. Firma dodavéa hlavné do zemi

EU, USA, Kanady, ale tfeba i do Kazachstanu ¢i Mexika. Velké problémy jsou s trhem
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v Rusku. Pfinosem je ¢lenstvi v EU, protoze administrativni zélezitosti pro clenské
zem¢ jsou jednotné. Jinak se musi u kazdé zemé znovu prochdzet schvalovacim
fizenim, coZ je narocné Casove 1 finanéné a zahrnuje napft. 1 kompletni preklad receptur

ke schvaleni pfislusSnym ministerstvem dané zem¢.

Pokud by dcera firmu nemohla pfevzit, fidil by ji jako najaty manaZer soucasny feditel.
Dlouhodobé strategie zahrnuje vytvoieni jest¢ jednoho segmentu kosmetiky. Pocet
zaméstnancu se ale navySovat nebude, protoze velké odvody pracovni silu prodrazuji.

Firma ptjde cestou nakupu novych stroja.

Na piijimani novych zamé&stnanct se podili majitelka, dcera, feditel a kou¢. Probiha
ttikolové piijimaci fizeni. Motivace zaméstnancii spociva ve vyplaceni podilli na zisku,
zajisténi vzdélavani ve formé odbornych kurzi, nabidce jazykovych kurzi a jsou

poskytovany stravenky ¢i dovoz obédu.

Rizika pro firmu vidi majitelka v nestabilité¢ ve svét€. V soucasné dobé se potyka
se situaci v Rusku a s padem rublu, coz ovliviiuje vyvoz do této zemé. Firma si

vybudovala v této zemi silnou zakladnu, ktera je nyni ohroZena.

Spolupraci se statnim aparatem povazuje za nepiijemnou nutnost. Sice se povedlo ziskat
dotace, coZ je pro firmu piinosné, ale administrativné to bylo velice narocné. Natizeni
typu Kontrolni hlaseni k DPH pfinaseji firmé praci navic. Vydavané vyhlasky jsou
poloprovozni, po vydani se ihned zacinaji opravovat. (Pfiloha C, rozhovor ze dne
4. biezna 2016)

3.3.2 Rozhovor s Janou Stépankovou

V bloku rodina pani Jana Stépankova sdéluje, Ze ji nikdy jako ditéti nevadilo, Ze se
tolik prolind rodinny a firemni Zivot. Maminka vyuZivala pani na hlidani, coz ji ale
spiSe roz$ifovalo obzory. Nechape to jako Gjmu. Pfipousti ale, ze ji bylo n¢kdy lito, Ze
maminka odjizdi.

Uvadi, Ze v soucasné dobé nelze rodinny a firemni zivot moc oddélovat. Pokud si chce
odpocinout a pfijit na jiné myslenky, cte si knihy. Je rada, ze bydli sama. Kazdy ma rad
svij klid. Pokud mezi ni a matkou dochézi k neshodam, pry je to dano vétsinou tim, Ze
jsou unavené, nevyspalé nebo je nékdo nastval. Mrzi ji, kdyZ md maminka Spatnou

naladu. Zajimavé je, ze ji povazuje za ¢inorod¢jsi nez sama sebe.
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Dcera uvadi, ze v partnerském vztahu jiz od zafatku upozornovala na to, Ze jeji

pracovni Zivot je naro¢ny a firma je pro ni hodné dulezitd. Citi podporu partnera.

V bloku nastupnictvi dcera souhlasi s tezi, Ze nastupce by mél jit sbirat zkuSenosti
do jiné firmy. Délat to vSak nebude. Matka motivuje pracovniky osobnim pfistupem.
| dcera voli lidsky pfistup. Ale zaroven plati davétovat, ale kontrolovat. Dulezité je

zaméstnanciim vse dobie vysvétlit, aby vidéli smysl své prace.

Povazuje za dilezité mit svlyj vlastni tikol a odpovédnost za néj. N&kdy je ji vycitano, ze
se citi odpovédna i za cizi praci. Nevi, jestli ji matka nechava délat chyby, kterym by
mohla zabranit, ale nechava ji rizné véci vyzkouset. Kazdy déla chyby, ale dcera se

snazi nedélat je opakované.

Z informace o prevzeti firmy mé smiSené pocity. Na jednu stranu se té§i na vyzvy,
na strané druhé¢ citi odpoveédnost a hled4d ochranna kiidla své matky, aby kontrolovala,
co d¢la. To ji dodava jistotu.

V bloku firma uvadi, ze rozvoj firmy jednozna¢né zavisi na mamince. Obdivuje jeji

odvahu auznava, ze ona je ten, kdo udava smér. Po ptevzeti firmy chce zachovat

stejnou pravni formu. Mé 1 jiné piijmy, napf. z pronajmu.

V ramci dlouhodobé¢ strategie by chtéla firmu uvést na zahranicni trhy ve vétSim
méfitku a roz§ifit sortiment urcitym smérem. Rizika v dalSim vyvoji vidi v situaci
v Ceském maloobchodu, hlavné ve vlivu fetézcti na malé prodejny.

Na rozhodovani o novych zaméstnancich se podili a vétSinou se s matkou shodne.

Pokud ne, je schopna se podrtidit rozhodnuti matky.

3.3.3 Vyhodnoceni ziskanych informaci s teoretickymi podklady

Jako je kazdy c¢loveék individualita, i1 feSeni problému piedani firmy bude individudlni
a bude se lisit pfipad od pifipadu. Nicméné urcité Ize nalézt mnoho spolecnych rysu.
Souhrn myslenek nékolika autorid, ktefi se problematikou zabyvaji, jsou uvedeny

v kapitole 2.3.1.

Zakladatel zavadi do podniku soubor hodnot a postoji, které jsou odrazem jeho
osobnosti. (Korab a kol., 2008) To odpovida situaci v RYORu, kdy pani St&pankova mé

na vrcholu svych hodnot odpovédnost. Odpovédnost viici dcefi, vici firmé, vici
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zaméstnancim. Firma a rodina se prolinaji ve velké mife a stejné jako uvadi Korab

(2008), cilem je udrzet podnik Vv roding.

RYOR odpovida definici Odehnalové (2011), ze rodinné podnikani predpoklada, ze

V podniku pracuji a maji ptimy vliv na fizeni alespon dva ¢lenové rodiny.

Podle Kordba (2008) zastava zakladatel &tyfi role. V piipadd pani Stépankové je
potvrzena role vlastnika podniku, kontrolniho organu, vedouciho podniku a hlavy

rodiny. Je vedoucim, manazerem, kontrolorem i matkou.

Vyména generaci zacind dfive nez v okamziku, kdy majitel odchézi do tUstrani. Dle
Koraba (2008) je smyslem vytvofit zdjem o naslednictvi. To se pani Stépankové
podafilo. Podnitila udcery zijem v raném véku. Ta vystudovala stfedni Skolu
chemicko-technologickou. Na rozdil od doporu¢eni (Korab a kol., 2008) dcera
nevykondvala praxi v jiném podniku, ani o ni neuvaZuje. Ona i matka se tedy nefidi

obecnym doporucenim, ale rozhoduji se na zékladé zkuSenosti a svého rozumu.

Nepotvrzuje se ani hypotéza (Dlouha, 2015), ze déti zarli na Cas, ktery rodi¢ misto jim
vénuje firm&. Jana Stépankova uvadi (rozhovor ze dne 4. biezna 2016), Ze ji Gasto

hlidaly pani na hlidéni, ale ze ji to spiSe rozsitilo obzory, nez aby ji to piisobilo ijmu.

Ve sledovaném piikladu firmy RYOR nepfich4dzi v Givahu ani jednani rodinné rady
(Korab a kol., 2008), protoze rodinu tvoii pouze tyto dvé Zeny. Pani Stépankova ani
nehleda odpoveéd na otazku, v jaké fazi vyvoje se podnik nachazi (Korab a kol., 2008).
Limituje ji vék a snaha najit do vSech odd€leni odpovédné vedouci. Jakmile se toto
podafii, podnik pfeda.

Souhlasi vSak s Korabem (2008), Ze pokud by dcera nemohla podnik pfevzit, bude ho

S 24

Situace planovéani procesu naslednictvi (Korab a kol., 2008) odpovidd doporucenim,
kdy nastupujici generace sbira zkuSenosti a ziskava si ditvéru zaméstnanct 1 zakaznikd.

V RYORu vsak neni vypracovan zadny pisemny dokument, jakysi plan vymeény
generaci (Korab a kol., 2008). Vzhledem k malému poc¢tu ¢lent rodiny nefunguje zadna

rodinna rada.

Dle Koraba (2008) muze odchazejici majitel zastavat i nadale dulezité role v podniku.

Pani St&pankova bude plnit funkci poradenskou. Jak uvadi Odehnalovéa (2007) orientace
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rodinnych podnikl neni na zisk, ale jsou orientovany do budoucna. Je zajem je udrzet

pro pfisti generace.

Jak je uvedeno v kapitole 2.1.1, silné stranky rodinného podniku (Korab a kol., 2008)
spo¢ivaji v popisovaném piikladu ve vztahu matky a dcery Stépankovych, jejich
angazovanosti ve firm¢ a znalosti technologii vyroby a receptur jednotlivych vyrobki.
Protoze nemaji dalsi piibuzné a slena Stépankova nema zatim rodinu, jsou flexibilni

ohledné¢ Casu i penéz.

Dlouhodobym zadmérem je rozvoj firmy. Stabilni kulturu predstavuje teditel, ktery je
dlouholetym spolupracovnikem Ing. Stdpankové. Rozhodovaci proces zajistuje
V podstaté jedna osoba, a to je majitelka. Blizkost lokalnich trhd se tyka CR, ale firma
ma 1 trhy vzdalené;si.

Produkce vznika ve vyrobé v KySicich u Prahy. Jedna se o malou vesnici a jako tviirce
pracovnich mist je firma jist¢ velmi cenéna. Pokud obyvatelé nemuseji dojizdét za

praci, je to vzdy velka vyhoda.

Orientace na kvalitu je pfedpokladem tspéchu. V kosmetice, kde je trh nasycen, probiha
boj o kazdého zakaznika. Firma bojuje nejen kvalitou, ale i cenou. Jeji strategii je, ze
¢eska Zena nema velké mnozstvi finanénich prostredki na péci o sebe. Proto jsou ceny
stanoveny s ohledem na tuto skutecnost. Ceny jsou niz8i, ale kvalita se vyrovna

zahrani¢nim vyrobkiim znamych znacek a ¢asto je i pred¢i.

Spolecensky odpovédné chovéani firma predvadi jak v péci o zaméstnance, tak
Vv ekologickém chovani k okoli firmy. Jeji kosmetické piipravky nejsou testovany

na zviratech.

Korab (2008) varuje pied slabymi strankami rodinného podnikani. Tyto jsou uvedené
v kapitole 2.1.2. Jmenuje emociondlni tlaky, které vznikaji pfi prolinani rodinného
a podnikového zivota. U Stépankovych se toto naplnilo v roce 2010, kdy spole¢né
bydleni muselo ustoupit do pozadi a dcera si uvédomila, ze potifebuje mit soukromi
a vlastni klid. Matka si zase uvédomovala, ze dcera si piivede partnera a bude chtit Zit

svij zivot. (Rozhovor ze dne 4. biezna 2016)

Kordb (2008) varuje i ptfed nepotismem — upifednostiiovanim c¢lena rodiny pred
externimi pracovniky ¢i syndromem rozmazleného ditéte, kdy podnikatel zavaleny praci

,uplaci® své déti. Tyto znaky nebylo mozné v praktickém piikladu vypozorovat, bylo

45



by tfeba hlubsiho zkoumdni a silngjSich kontakti ve firm¢. Nicméné dle zjisténych

skute¢nosti tomuto stavu nic nenasveédcuje.

Systém fizeni a jeho proménu neni tfeba v RYORu povazovat za slabou stranku. Rizeni
je po celou dobu pevné v rukou Ing. Stépankové a externi management pracuje

Vv podftizenych pozicich.

Korab (2008) zminuje také vnéjsi tlaky — vefejné minéni, postoj investort ¢i daitovou
politiku statu. Na veifejné minéni je cilena politika firmy a jeji marketingové strategie.
Investorem je pouze Ing. Stépankova, takZe slabsi stranka muiize byt pouze V piistupu
a politice statu. Dailova politika, nafizeni a vyhlasky ovliviiuji povinnosti podniku.
Ing. Stépankova zdaraziiuje problematickou proveditelnost vyhlasek, kdy jejich opravy

zacinaji v okamziku jejich vydani. (Rozhovor ze dne 4. biezna 2016)

3.4 Shrnuti vyzev predani a jejich moZné FeSeni

3.4.1 Obecna doporuéeni pro rodinné firmy

1. Vychova déti

Déti se od utlého veéku uci pozorovanim a napodobovanim. Citi se dobfe v pfitomnosti
rodicd. Proto je dulezitym aspektem spole¢né traveny ¢as. Déti je mozno brat s sebou na
navstévy firmy, aby se seznamily s prostiedim, ve kterém rodi¢ travi vétSinu Casu. Déti
rady poslouchaji hovory rodi¢i, mohou poslouchat hovory o firm€ i o radostech
a starostech rodi¢e — majitele firmy. Kdyz déti povyrostou, je mozné jim dat ve firmé
drobnou praci formou brigady. Vydé€laji si své prvni penize, zatfadi se mezi zamé&stnance

a uvédomi si vazby ostatnich zaméstnancti k jejich rodici jako zamé&stnavateli.

Pii spolecenskych ¢i sportovnich akcich neni na Skodu piedstaveni déti svym
obchodnim znamym a partnerim. Jedna se o prostiedi odlehcené, a i kdyz se rodic
setkava s lidmi z byznysu, komunikace je vétSinou spoleCenska a veseld. Dité poznava
okruh lidi, se kterymi se rodi¢ styka, uci se, jak rodice jednaji s potencidlnimi partnery.
Do hovoru vétSinou nevstupuje, ale uci se tim, Ze pozoruje. D¢€la si prvni nazory na

jednotlivce a uci se poznat charaktery lidi.
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2. Vzdélani déti

Rodice se snazi své dit¢ vést, poznavaji, ve kterych oblastech je Sikovngjsi a které
oblasti nejsou jeho doménou. Postupné vypozoruji, pro ktery obor se hodi. Casové je to
u kazdého jednotlivce jiné. Neékdy to 1ze poznat jiz na zakladni Skole, jindy na stfedni
Skole, ale neékdy cloveék nevi jesté ve dvaceti letech, co by chtél délat. Pokud rodice
rozpoznaji talent a zajem o obor, ve kterém podnikaji, zacina se profilovat jejich mozny
nastupce. Je vhodné volit takovou formu vzdélani, kterd pfislusi k danému oboru.
Vznika tak dobry zéklad k pfipadnému pozdéjSimu nastupnictvi. Dité je mozné rozvijet
nejen vhodnou Skolou, ale irlznymi kurzy, vystavami ¢i vyukou jazyku. Oblast

podchyceni z&jmu je Siroka.

3. Dospélost

V této dobé je jiz mozné vypozorovat, které z déti by mohlo byt ndstupcem. Nemusi to
vsak byt jen jedno z déti, mize jich byt vice. Je potom na osobé zakladatele firmy, aby
postupnym pozorovanim a vyhodnocovanim posuzoval dobré a Spatné vlastnosti pro
budouciho majitele firmy. Doporucuje se poslat déti pracovat do jiné firmy, kde ziskaji
jiné zkuSenosti a jiny pohled na problematiku. Nebo je moZné je zaméstnat v rodinné
firmé na nizsi pozici. Déti si hledaji misto v zivoté, nachéazeji rizné podnéty, odchazeji

do zahranici a to vSe jim pfinasi nové zkuSenosti.
4. Hodnoceni schopnosti déti

Po relativné¢ dlouhou dobu (n€kolik let) Ize sledovat potomky po lidské i pracovni
strance a vyvozovat z toho zavéry — jak si plni své ukoly, zda maji z4jem o déni ve
firmé¢, jak jednaji s ostatnimi lidmi, jak jsou naro¢ni sami k sobé¢, zda se dal vzdélavaji,
jak se zajimaji o pokrok v oboru atd. At pfichazi v ivahu jeden nastupce nebo vice, 1ze
po urcité dobé¢ (tato doba je individualni) vyhodnotit (tfeba i v rdmci rodinné rady), kdo

by se nejvice hodil k ptevzeti firmy.

5. Vybér nastupce

vV

nasledné oznameno.

SOUHLASI — proces vybéru je zavrSen a mize pokratovat piedavani informaci

a zkuSenosti a zaroven oznameni rodiné.
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NESOUHLASI — potom je tieba znovu délat vybér ze zbyvajicich déti nebo volit jinou
formu fizeni, napt. profesiondlni management. Muze se také stat, ze nastupce pievzeti
firmy neodmitd, ale dosud se neciti k takovému kroku kompetentni. Protoze se
nedoporucuje (Korab a kol, 2008) predavat podnik za kazdou cenu, muze ho vést

dosavadni vlastnik a pfedani o néjakou dobu odlozit.

6. PFiprava na predani

Firmu stale fidi stavajici majitel, nastupce vSak ptebira ¢ast odpovédnosti a vedeni
nckterych oddéleni. Majitel jeho plsobeni neustale sleduje a vyhodnocuje jeho
pocinani.

JE SPOKOJEN — mize okruh odpovédnosti rozsitfovat.

NEN{ SPOKOJEN — muZe pomoci radou, zkuSenosti, ale zaroven hlidat, zda se chyby

neopakuji. Miize také vyhodnotit své piivodni rozhodnuti o nastupci jako chybné a své

rozhodnuti zménit.

7. Rozhodnuti o predani

Majitel rozhodne o c¢asovém horizontu ptedani, pravnich nalezitostech, finan¢nim
vypofadani a oznami vSem zucastnénym, jak a koho se situace dotkne a jak budou

ostatni déti kompenzovany.

8. Odchod piivodniho majitele

Majitel sdm musi védét, zda firmu opusti Gpln€ nebo zda si ponecha n¢jakou formu
rozhodovani nebo ucasti ve firm& MuZe dochazet pouze na konzultace. Muze byt
Cestnym feditelem. Také si stanovuje ¢astku finan¢nich prostfedki, které ho zajisti

Vv dal$im zivoté.

3.4.2 Doporuceni, jak se vyhnout rizikiim

Projit cestou piedani bez ztradty vykonnosti firmy a bez poSramocenych rodinnych

vztaht je velka vyhra.

Podle Koraba (2008) mohou byt rodinné vztahy nachylné ke konfliktim. Jak je vidét

v informacich z rozhovoru (rozhovor ze dne 4. biezna 2016), je matka ¢inorod¢&jsi nez
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dcera. Dcera méa rada svuj klid. Je proto dilezité, aby matka respektovala dcery povahu

a klid ji doptala. Ziejmé si to uvédomuje, protoze zacaly bydlet oddélené.

Dcera by do doby, nez bude firma pifedana, méla respektovat vud¢i pozici své matky.
Sama uvadi (rozhovor ze dne 4. biezna 2016), Ze jeji rozhodnuti respektuje a je schopna

ustoupit.

Korab (2008) uvadi, ze velkym rizikem je podcenéni aktu pfedani. Tomuto riziku se
V RYORu snazi vyhnout dlouhodobou ptipravou. Dcera se vzdé€lava, ziskava zkuSenosti
a zvétSuje se prostor jeji odpovédnosti. Zaroven majitelka pfipravuje firmu tim, Ze se

snazi dosadit do ¢ela oddéleni provéfené a schopné lidi.

Riziko, které uvadi Vesecky (2015), spociva v podcenéni schopnosti nastupce.
V RYORU je toto feseno tak, Ze sle¢na Stépankova vede své oddéleni a tim ukazuje své
schopnosti. To ale mize byt rozdil v porovnani s vedenim celé firmy. Po prevzeti se

planuje poradenska ¢innost matky. V krajnim ptipadé by firmu vedl soucasny reditel.

Riziko s nejvétsim dopadem (iPodnikatel.cz, 2011) je bankrot. Pokud by se firmé
nedafilo, mohlo by to v krajnim pfipad¢ vést az k jejimu konci. Tomuto riziku sou€asna
majitelka predchédzi jak predavanim zkuSenosti dcefi, tak hledanim odpovédnych

zkusenych pracovnikli. Snazi se, aby firma byla v dobré kondici, nezatizena tvéry.

Riziko spravného vybéru z déti se této firmy netyka, protoze dité je jen jedno. V jinych
ptipadech 1ze doporucit sledovat déti od Skolnich let — co je zajimé a k ¢emu maji viohy.
Nékdy je to nejasné a déti sttidaji své zajmy velice rychle, ale u nékterych déti se daji
sklony a z4jmy poznat zahy. Potom uZ je vhodné tyto aktivity podporovat. Ani to ale
nezarucuje, ze ditéti tento zdjem vydrzi az do dospé€losti. Puberta a dospivani je
obdobim, kdy se mnoho myslenek a zajmt zméni. Pokud jsou déti uz vétsi, je vhodné
vzit je do firmy na brigddu. To mliZze podpofit opét jejich zajem. V dospélosti se mize
stat, Ze se vhodnych nastupct sejde vice. Je vhodné vytvofit uzsi vybér a potom je
nechat ve firm¢ pracovat. Tim nejlépe predvedou svoje schopnosti. Kdyz vybereme
jednoho nastupce, ptichazi dalsi riziko. Pokud nebudou zbyvajicim détem ftadné
vysvétleny diivody a nebude stanovena jejich mira plisobeni nebo nebude vyteseno
majetkové vyrovnani mezi nimi, mize vzniknout v rodin¢ blok, ktery miize zpuisobit
| zhrouceni rodinnych vztahi. DoporuCuje se sezvat rodinnou radu, piipadné sepsat

pisemny dokument, ve kterém bude vSe jasné uvedeno.
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Pro odchazejiciho majitele, ktery potiebuje finan¢ni zajisténi na stafi, je vhodné stanovit
finan¢ni odskodnéni nebo financni rentu, kterou bude z firmy pobirat. Opét je vhodné

sepsat dokument, protoze tim Se snizuje riziko, ze ziistane na staii bez prostiedku.

Rodinné firmy ohrozuje také riziko nepotismu (Kordab a kol., 2008), kdy rodic¢
uptednostiiuje méné¢ schopného rodinného piislusnika pred schopnéjsim clovekem,
ktery neni z rodiny. Toto riziko Ize eliminovat pouze tim, ze si majitel a rodi¢ dokaze
,nalit ¢istého vina“ nebo alespon naslouchat radam okoli. Jedin¢ tak si mize uvédomit,

ze se jeho dité tak uplné do byznysu nehodi.

Zajimavé bude sledovat, jak se v RYORu vyporadaji s rizikem, které se nazyva ,,duch
pana®“. (Korab a kol., 2008) Panem je Vtomto ptipadé¢ myslen ¢lovek, ktery firmu
zakladal, dlouho v ni ptisobil a mél na své okoli velky vliv. To jisté Ing. St&pankova ma.
Po piedéani zakladatel odchazi a novy majitel si chce délat véci trochu jinak, po svém.
Jak bude management reagovat na zmény, které mozna bude chtit nova majitelka délat?
Na posouzeni je zatim brzo, protoze firma jeSté pfeddna nebyla. Doporucenim je
nezavadét velké zmény hned po pievzeti, zaCinat spiSe s drobnostmi. Pokud nastupce
zacne posléze zavadét nové myslenky, pak na nich pevné trvat a disledné vyZadovat

jejich plnéni.
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3.4.3 Doporudeni k piedani firmy RYOR, a. s.

Graf 3:Graficka osa pribéhu predani firmy RYOR, a. s.

—

vybér naslednika soucasnost bod predani

piiprava firmy
priprava nastupce

odchod zakladatele do ustrani

zbyvajici ¢as do predani firmy

Zdroj: viastni zpracovani

Na zobrazené ose je vidét bod predani firmy i bod, ve kterém se nyni spolecnost
nachazi. Je zfejmé, Ze bod pfedani se blizi a mohl by nastat v horizontu jednoho az dvou

let.

Vzhledem k rustu firmy by bylo vhodné piedat ji v této etapé. Trzby rostou,
hospodaisky vysledek se zlepsuje, firma investuje do novych budov a stroji nebo do
vyzkumu. Vyhodné pro predani je také podchytit tu ¢ast hospodarského cyklu, kdy
dochazi k expanzi, tzn. tu ¢ast hospodaiského cyklu, kdy skute¢ny produkt v ekonomice

roste. Doba recese by znamenala pro novou majitelku t€z§i vstup na svou pozici.

Ing. Stépankova spravné hleda spolehlivé pracovniky na kli¢ovych pozicich, protoze ti

mohou dceru podrzet.

Dcera si ptipousti obavy, ale neméla by je ventilovat ptfed svymi spolupracovniky. Ma
chut’ do prace a t&€si se na nové vyzvy. V soucasné dobé by se méla snazit nejen ziskat
co nejvice zkuSenosti, ale 1 ziskat co nejvice kontaktl v cizin€ vzhledem k tomu, Ze
chce firmu uvést na zahrani¢ni trhy ve vétsi mife nez dnes. Cenné rady od matky jsou

nyni 1 v budoucnu dalezitym faktorem k udrzeni isp€sSnosti firmy.

Pani Stépankové st. lze doporuéit, aby se po piedani firmy stahla do Gstrani a plnila
opravdu jen funkci poradenskou. Dcera bude potiebovat prostor, aby z ni mohla vyrist

sebevédoma podnikatelka.
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Zavér
Spolecnost RYOR, a. s., se nachazi v pritbéhu procesu predavani. Z dostupnych zdroji
byly zjistény ekonomické informace. Rozhovor s matkou a dcerou piines] mnoho

zajimavych skuteCnosti a porovnani myslenek dvou generaci. Firma je na ptredéani

dlouhodob¢ piipravovana a dcera pocituje velkou odpovédnost z kroku, ktery ji ceka.

Snahou autorky bylo nejen popsat skute¢nosti a porovnat ndzory obou zen, ale i hledat

souvislosti s teoretickymi doporuéenimi, identifikovat rizika a nastinit mozna feseni.

Velky ptfinos méla prace i pro samotnou autorku. Navstéva firmy, rozhovory s obéma
podnikatelkami, to vSe umoznilo nahlédnout do jejich svéta byznysu. Svéta, kde na
jedné stran¢ je radost z dosazeného uspéchu v podobé prosperujici firmy, na strané

druhé neustaly boj a zodpovédnost za budoucnost této firmy a za jeji zaméstnance.
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Piilohy

Priloha A: Vypis z Vykazu zisku a ztraty za roky 2012-2014 (tis. K<)

Ozn. Text fadek| 2014 2013 2012
I Trzby za prodej zbozi 1 10636 10779 11877
A. Naklady na prodané zbozi 2 4 906 5073 5910
Obchodni marze 3 5730 5706 5967
1. Vykony 4 117 257 102 720 98 054
I.L1. | Trzby za vyrobky a sluzby 5 113 482 99 031 94 752
I1.2. | Zména stavu zasob vl.c. 6 2297 2123 1 896
I1.3. | Aktivace 7 1478 1566 1406
B. Vykonova spotieba 8 71338 63 636 62 220
B.1. | Spotfeba mat. a energie 9 46 900 41931 39114
B.2. | SluZby 10 24 438 21705| 23106
Pfidana hodnota 11 51 649 44790| 41801
C. Osobni naklady 12 35453 32281| 36825
C.1. | Mzdové ndaklady 13 25 868 23654| 28328
C.3 |Naklady naSZaZzZP 15 8 876 8123 7 985
C.4. | Socialni naklady 16 709 504 512
D. Dané a poplatky 17 83 120 152
E. Odpisy DNM a DHM 18 3621 3185 2 694
lll. |Trzby z prodeje DM a mat. 19 132 337 521
IIl.1. | Trzby z prodeje DM 20 35 248 362
lI1.2. | Trzby z prodeje materidlu 21 97 89 159
F. ZC prodaného DM a mat. 22 51 43 501
F.1. |ZC prodaného DM 23 413
F.2. | Prodany material 24 51 43 88
IV. | Ostatni provozni vynosy 26 336 234 294
H. Ostatni provozni naklady 27 2419 2 066 3001
Provozni HV 30 10490 7 666 -557
VI. |Trzby z prodeje CP a podili | 31 3935
J. Prodané CP a podily 32 4 000
X. Vynosové uroky 42 111 66 125
N. Nakladové uroky 43
XI. | Ostatni fin. vynosy 44 71 364 344
O. | Ostatni fin. naklady 45 442 414 363
Finanéni HV 48 -260 -49 106
Q. |Dan z prijmu (bézna 49 1824 1451 199
¢innost)
Q.1. | splatna 50 1824 1451 199
HV za béZnou ¢innost 52 8 406 6 166 -650
R. Mimordadné ndklady 54 2




. |PrevodpodiunaHVspol. | 59 | | |

Vysvétlivky:

SZ — socialni zabezpeceni

ZP — zdravotni pojiSténi

DNM - dlouhodoby nehmotny majetek
DHM - dlouhodoby hmotny majetek
DM - dlouhodoby majetek

ZC — zustatkova cena

HV — hospodarsky vysledek

CP — cenné papiry

Zdroj: viastni zpracovani dle vyrocnich zprav (Verejny rejstitk a sbirka listin)



Priloha B: Vypis z rozvahy za roky 2012-2014 (tis. K¢)

Ozn. Popis radek | brutto/2014 | netto/2014 | netto/2013 | netto/2012
AKTIVA CELKEM 1 139 023 79 527 73 593 70319
A Pohledavky za ups. ZK 2
B. Dlouhodoby majetek 3 70 829 13 833 14 282 17 352
B.I. DNM 4 4305 903 57 208
B.l.3. Software 7 2 892 603 11 137
B.I.6. |Jiny DNM 10 1135 22 46 71
B.l.7. Nedokoncéeni DNM 11 278 278
B.II. DHM 13 62 504 8910 10369 9418
B.ll.3. | Sam. mov. véci a soubory | 16 49 960 5639 6 289 4222
B.IlL6. |Jiny DHM 19 403 33 33 33
B.Il.8. | Poskyt. zalohy na DHM 21 307
B.II.9 Ocenovaci rozdil 22 12 141 3238 4047 4 856
B.III. DFM 23 4020 4020 3856 7726
B.IIl.1. | Podily-ovladana osoba 24 200 200 200 200
B.IIl.3. | Ost. dlouh. CP a podily 26 3820 3820 3656 7526
C Obézn4a aktiva 31 67 067 64 567 58 406 52 074
C.l. Zasoby 32 20387 20 387 17 898 14 149
C.I.1. Material 33 13995 13995 11741 8525
C.l.2. Ned. vyroba, polotovary 34 553 553 81 329
C.1.3. | Vyrobky 35 5111 5111 4933 4123
C.L.5. Zbozi 37 728 728 1143 1172
C.Il. Dlouh. pohledavky 39 1173 1173
C.1.2. | Pohledavky ovl. osoba 41 1173 1173
c.u. Kratkodobé pohledavky 48 23 049 20549 12 025 13 860
C.III.1. | Pohl. z obch. vztahl 49 10971 8471 11328 12 987
C.II.3. | Pohl. — podstatny vliv 51 1173 1173
C.lIll.6. |Stat-danové pohledavky 54 10 10 10
C.I.7. |Kratk. posk. zalohy 55 2873 2873 681 811
C.lI.8. | Dohadné ucty aktivni 56 6 9
C.II.9. |lJiné pohledavky 57 8022 8 022 53
C.IV. Kratk. financni majetek 58 23631 23 631 27 310 22 892
C.IV.1. |Penize 59 1535 1535 894 1390
C.IV.2. | U¢ty v bankach 60 22 096 22 096 26 416 21502
D.l. Casové rozligeni 63 1127 1127 905 893
D.l.2. | Naklady pfistich obdobi 64 1127 1127 905 893
PASIVA 67 79 527 73 593 70319
A. Vlastni kapital 68 62 976 54 405 48 119
Al Zakladni kapital 69 63 700 63 700 63 700
A.lL1. | Zakladni kapital 70 63 700 63 700 63 700
ALl Kapitalové fondy 73 820 656 532
A.ll.3. | Oceflovaci rozdily (m, z) 76 820 656 532




AL Fondy ze zisku 80 448 140 140
A.lll.1. | Zak. RF/NF 81 448 140 140
A.lV. HV minulych let 83 -10 398 -16 255 -15 603
A.IV.1. | Nerozd. zisk min. let 84

A.IV.2. | Neuhr. ztrata min. let 85 -10398 -16 255 -15 603
AV. HV bézného obdobi 87 8 406 6 164 -650
B. Cizi zdroje 88 16 551 19 188 22 200
B.III Kratkodobé zavazky 105 16 551 19188 22200
B.IIl.1. | Zavazky z obch. styku 106 4932 6278 7470
B.IIl.2. |Z&v. - ovl. osoba 107 3978 3978 3978
B.IIl.5. |Zavazky k zaméstnancim | 110 1747 1813 1495
B.IIl.6. |Z&v.ze SZaZP 111 1182 1214 1254
B.IIl.7. |Stat-danové zav. a dotace | 112 2432 3223 1378
B.IIl.8. | Kratkodobé pt. zalohy 113 99 9 1
B.II1.10. | Dohadné ucty pasivni 115 1993 2498 1880
B.lII.11. | Jiné zavazky 116 188 175 4744

Vysvétlivky:

ZK — zakladni kapital

DNM — dlouhodoby nehmotny
majetek

DHM — dlouhodoby hmotny majetek
DFM — dlouhodoby finan¢ni majetek

CP — cenné papiry

m, z — majetek, zavazky

RF — rezervni fond

NF — nedé¢litelny fond

HV — hospodaisky vysledek

Zdroj: viastni zpracovani dle vyrocnich zprav (Verejny rejstiitk a sbirka listin)




Priloha C: Prepis rozhovoru ze 4. brezna 2016

Strukturovany rozhovor

s Ing. Evou Stépankovou (zakladatelkou spole¢nosti) a Janou Stépankovou
(nastupcem). Rozhovor probéhl 4. birezna 2016 v prostorech firmy RYOR, a. s.

Blok 1. — Rodina

Otazka: Podpoftila Vas rodina a pfibuzenstvo v prvnich letech podnikéni?

Matka: Nemam zadné ptibuzenstvo. Zacala jsem podnikat proto, abych uzivila dceru.

Otazka: Vedla jste dceru od mali¢ka s mySlenkou, Ze jednou pfevezme firmu?

Matka: To nikdy nemizete udé€lat. Ja ji s sebou musela vodit, protoze jsem ji nemé¢la
kam dat. Hlidani jsem méla pouze placené. A ze zacatku nemate zadné penize, proto ji
musite vzit s sebou.

Otézka: Zarlila jste nékdy jako dit& na firmu? Ze préce, rodina a firma se tolik prolina.

Dcera: To vibec, maximalné¢ mi bylo lito, ze maminka n€kam odjizdi. Vzhledem
k tomu, ze moje rodina je maminka, tak jsem vyriastala s pani na hlidani. Ale nebylo to
Spatné, naopak jsem poznala rizné zajmy, lidi, pohledy apod.

Otédzka: Jak jsou stanovené hranice mezi rodinnym a firemnim Zivotem? Jak vypadé

Vas den?

Matka: V deset hodin vecer si volame vzdycky. Neni to porada, feSime 1 soukromé véci.
Zda ma na druhy den jidlo, jestli pijdeme na obéd nebo zda se podatilo tohle nebo
tohle. Samoziejmé firemni véci se také vyskytnou. Ale snaZim se nepiili§ dceru
otravovat v jejim volném case.

Dcera: Neni to Zadna slava. V rodinné firmé se prakticky osobni a pracovni Zivot nelisi.
Kdyz uz opravdu potiebuji ,,vypnout®, ¢tu knizky, abych se dostala do ,,jiného svéta“.

Otazka: Travite spolu hodné ¢asu, podilite se na spoleéné praci, nemate nékdy tzv.

,ponorkovou nemoc?

Matka: Uz jsme mély v roce 2010. Regily jsme to tim, e jsme se kazda odstéhovala
jinam. Byt spolu 24 hodin se ned4. Dcera ma pfitele, ja bych tam byla navic. Dcera
zustala v Praze, denné tedy jezdi 52 km do firmy, a ja jsem tady a postavila jsem si
mensi domek. Tim jsme to vyfesily. V praci jsme spolu dost Casto.

Dcera: Ted bych ftekla, ze ,,ponorkovou nemoc* nemame, maximaln¢ se nckdy

neshodneme. VéEtSinou je to dano tim, ze jsme unavené, nevyspalé nebo nas nékdo



nastval. Vzdy si fikdm, ze druhy den to bude lepsi. S mamkou bydlet nemazu. Musim
fici, ze je o dost ¢inorod¢jsi nez ja a ja mam zase rada svuj klid.

Otazka: Dochazi ke konfliktu? Jak ho fesite?

Matka: Dcera ve m¢ musi vidét zkusenéjSiho partnera, ne matku, na kterou je v tu chvili
nasStvand. Musi vidét vedouciho, protoze ja tady za to odpovidam. Takze zatim moje
rozhodnuti ma stale vyssi vahu v rozhodovani.

Dcera: Upfimné feCeno, ani moc ne. Mrzi mne, kdyZ md mama Spatnou néladu, 1 kdyz
kviili nééemu, co se mnou piimo nesouvisi. Pofad je to totiz mdma a vnimam jeji pocity
vic nez vlastni. Pfi¢inami neshod byva tnava nebo néjaka negativni situace. Ale vzdy si
fikam, nejdfiv se pofadné vyspim a az pak mizeme piipadné "hazet flintu do zita".

Otazka: Vaseho partnera se také tvka, ze budete majitelkou firmy. Jaky na to ma nazor?

Mate jeho podporu?

Dcera: Hned na zacatku, jakmile jsme se s partnerem rozhodli to spolu zkusit, jsem mu
fekla, at mi nikdy nevy¢ita, Ze jsem hodn& v praci. Ze pravdépodobné budu &asto
nervozni, n€kdy nevrla, ale prosté prace je pro me hodné diilezitd. On mi fekl, Ze to bere
a nikdy jsme kviili tomu neméli spory. Naopak se mi snazi pomahat. Neddvno jsem byla
hodné nervozni kvili néjakému nepodafenému projektu a on mi na to tfekl: ,,Pojd,

udélame to spolu.* Za to si ho ohromné vazim a snaZim se v jeho usili podporovat 1 ja

jeho.

Blok 2. — Nastupnictvi

Otazka: Mate na dceru pozadavky tvkajici se vzdélani a zkuSenosti?

Matka: Mam na ni pozadavky. Dcera ma stiedni Skolu chemickou a farmaceutickou
a délala mnoho kurzii — marketingovych, obchodnich strategii, jazykovych. Z jazyki se
nyni vénuje rustiné. U marketingovych strategii jsme zjistily, Ze nejleps$i jsou takoveé,
které si vytvorime samy. Byly jsme u spousty firem, u kterych ptevlada jejich vlastni
nazor. My mame sviyj vlastni nazor. 25 let zkuSenosti neni mélo. Véci, které dostaneme
od nich a je v nich spousta pfehmatd, ty pak feSime v ramci vlastnich zkuSenosti. Ale
samoziejmé jdeme se i1 poradit. Ale uz jen na cilené misto. Zkusenosti nemame dobré.
Oni maji nauCené néjaké strategie, zvlaSt€ zahranini spolecnosti, zajima je hlavné
objem prostiedkt, které jsme schopny vlozit, ale vysledny produkt neodpovida vzdy
nasi koncepci. Nelze pouzit Rusalky do kampané na kosmetiku s motskymi fasami. To

opravdu ne. Ti lidé nechdpou vasi podstatu, vas rast. Neznaji vasi zédkladnu, kam cilite



a kde se pohybujete. Kosmetika je zcasti iluze, ale nesmi se odchylit od zakladniho
kamene, ktery si péstujete.

Dceru nesméruji, aby studovala vysokou skolu. Bude chodit na kurzy a na to, co se ndm
cilen¢ hodi. K ¢emu ji bude vysoka skola? Jednu vysokoskolacku v marketingu mame.
Dulezité je ,,mit to v krvi“, kdyz chybi ta ,,$tava“, tak to nejde. To se neda naucit.

Otazka: Doporuduje se, aby nastupce odesel sbirat zkuSenosti do jiné firmy, pfipadné do

zahrani¢i. Jak je to u Vas?

Matka: Do zahrani¢i urcité ne. Sbird zkuSenosti tim, Ze jezdime na veletrhy, hlavné
do Bologni. Tam je svétova vystava kosmetiky, kam jezdime kazdy druhy rok. Dcera
nyni pojede do Mnichova. Musi sbirat zkuSenosti, ale ne v jiné firmé, sbira je tady. Do
Mnichova pojede sama, beze mne, pouze s kolegy, ktefi tam také jedou sbirat
zkuSenosti. Kazdy si tam vezme néco ze svého oboru. Jinak cizina jezdi spiSe za ndmi.
Dcera: Souhlasim, ale délat to nebudu. Do firmy jsem nastoupila vlastné tak, ze zkusim
pracovat mezi prestupem na jinou vysokou Skolu. S firmou jsem ale tak srostla, ze uz to
nebylo redlné. Mozna je to tak dobfe, tieba by mée jinde zkazili.

Otazka: Jaké méa dcera predpoklady (technické, technologické., ekonomické,

psychologické)?

Matka: Technika je u ni vyborna. Ma zkusenosti s grafickymi programy a dokéze najit
lidi, ktefi to nasledn¢ dotdhnou. Ekonomické — mame poradce, kteti dohliZzeji na
ekonomiku. Psychologické — mame kouce. Probirame s ni a u¢ime se v procesu tvorby.
Pracuje zde tii az ¢tyfi dny samostatné. Bud’ vidim problém ja a poprosim kouce, aby si
vzala pracovnika na zhodnoceni nebo pohovor, ktery ukaze jeho schopnosti, zda se da
vést, zda se s nim da pracovat. Nebo o to ¢lovék mlze pozadat sdm. Je velice schopna.
Lidé opravdu chodi, jestli mohou mit koucovani.

Otazka: Maijitelka fika, Ze motivuje lidi osobnim pfistupem, umi problém dobie popsat

a vysvétlit. Jak budete pracovniky motivovat Vy?

Dcera: Myslim, zZe i j& zvolim lidsky pfistup, ktery je mi nejblizs$i. OvSem stéle plati —
daveétuj, ale provéiuj. Je dilezité, aby zaméstnanci veédéli, za ¢im stoji a pro€ jednotlivé
ukoly délaji, Ze to neni jen n¢jaky byrokraticky Siml.

Otazka: Mate vytvoreny plan piedani firmy?

Matka: Mij plan je takovy — postupné se snazim stabilizovat oddéleni. Abych mohla
povazovat oddéleni za hotové, kde dcera bude mit podporu. Musi tam byt schopny

vedouci, ktery ji d4 vSechny informace a nebude ji délat dramatické problémy. Az tyto



oddéleni budou vSechny zabezpecené, zatim chybi jeste dvé nebo tii, tak se vzdalim
a budu délat pouze poradenstvi. Musi tam byt kvalitni lidé. Firma neni o jednotlivei. To
mohlo byt, kdyz byli ¢tyii lidé. Ale nyni je jich 80, to uzZ musite mit stanovené velmi
specifické podminky a ta oddéleni mit v nejlepsich rukach. KdyZ se néco stane, aby za
dcerou pfisli a necekali az nékde néco ,,rupne”.

Otézka: Planujete piedat obchodni podil najednou nebo postupné?

Matka: Najednou.

Otazka: Kdy myslite, Ze bude dokoncéeno predani firmy?

Matka: To nevim. Vezmete Cloveéka a za pil roku feknete, Ze je to hrozné. Ted’ po roce
feSim jednu mladou holku, o které jsem myslela, ze bude schopnéd podrzet oddéleni.
Neni. TakZe za¢inate znovu od zadatku. Resime takto dvé oddéleni.

Otazka: Po pfedani firmy planujete: uplné odejit, fidit jen ¢ast firmy. vénovat se vyvoii,

pripadné funkce poradenskd?

Matka: Jen poradce. Jsem v kosmetice 45 let, takze nevyuzit tyto zkuSenosti by byla
nesmirnd hloupost. Ale budu se také angaZovat v novych vyrobcich, sledovat vyvoj
firmy. Firma musi existovat, 80 lidi je na nas zavislych. Ja bych chodila do firmy tak 1—
2 tydné. Je mi 71 let a nebudu si nalhdvat, Ze tu budu dozivotné a Ze doZivotné budu
zdrava. Vitélni jsem, az to n€kdy okoli vadi.

Otazka: Jak moc je pro Vas dualezité mit svuj ukol, za ktery nesete odpovédnost?

Dcera: Hodné. Naopak je mi n€kdy vyc€itano, Ze se citim zodpovédna i za cizi praci. Za
praci, kterou odvedu, si musim stat.

Otazka: Necha Vas maminka udélat chybu, abyste se z ni poucila? Nebo ji v zarodku

odhali a radi, jak ji vyfesit, aby neznamenala finanéni ztratu pro firmu.

Dcera: To nevim, jestli mé nechdva délat chyby naschval, mozna spi§ ziskavat
zkuSenosti ve stylu ,,tak sis to zkusila®“. Chyby samoziejmé délam, ale je mym cilem je
ned¢lat opakované.

Otazka: Jaké jsou Vase pocity, které prichazeii s informaci, Ze byste méla prevzit a ridit

firmu (napf. radost, strach, odhodlani, odpovédnost)?

Dcera: Jsou to smiSené pocity, ale asi nejvic odpoveédnost. Slovy bych to popsala asi
tak, ze ,,tak uz je to tady, tak to pfece dam, ale mami radsi m¢ kontroluj*. Doufam, ze

maminka mi bude stat za zady a budu ji moci stale vyuZzivat jako konzultanta.

Blok 3. — Firma



Otazka: Firma prechazela ve svém vvyvoji ze S. r. 0. na a. s., pro¢?

Matka: Bylo mi to doporu¢eno. Mam rozdélenou c¢innost. Budovy jsou moje jako
fyzické osoby. V budovach se provozuje firma RYOR, ve které jsem stoprocentnim
vlastnikem, ale je to akciova spolecnost. Pani poradci to doporucuji.

Otazka: Je firma jedinym zdrojem Vasich pfijmu?

Matka: Ne. Samoziejmé, ze se snazite vSechno diverzifikovat. Spofime si, ukladame,
davame do nehmotného majetku. Ted’ budeme stavét, rozsifovat firmu.
Dcera: Ne. Mam jesté pfijmy z pronajmu prostor.

Otazka: Na ¢em zavisi rozvoj firmy?

Matka: Na zahrani¢nim obchodu. 10 mil. lidi je 10 mil. lidi. Néco jest¢ muizeme
pfetdhnout na vlastni stranu, ale hlavn¢ zahrani¢ni obchod. Spoléhdm na silnéjsi
asilngj$i zahrani¢ni obchod. Nejsilngj$i je Némecko. Dodavame do EU, Ruska,
Kazachstanu, Béloruska, USA, ale i tfteba do Mexika.

Dcera: Tak jednozna¢né na mamince. Ona je ten, kdo udava smér. Musim fici, ze jsem
nékdy hodné prekvapena, jak je odvazna. Ja jsem takova, ze bych jesté ted’ zvazovala
"mam-nemam" a ona prost¢ jde do toho a ja jen koukdm s otevienou pusou.

Otazka: Podle informaci je jedinou moznosti predani firmy Vasi dcefi. Pokud by ale

dcera z ruznych diivodu nemohla firmu pfevzit, jak by pokracovala dal?

Matka: Je zde schopny fteditel, ktery je ve firmé 22 let. O toho se hodné opirame.
Stavby, starost o budovy, technické parametry novych strojii, to vSe je v jeho
kompetenci. Je mu 53 let, takze ten bude s dcerou pokracovat dal. A je osvédceny.
S moji povahou, tvrdohlavosti, to neni jednoduché. Majitel musi tyto vlastnosti mit, ale
nemusi byt moznd tolik razantni. Ja ale chyby nechci tolerovat, protoze mame za sebou
pfili§ mnoho, abychom si je mohli dovolovat. Pokud by tedy dcera nemohla firmu
pfevzit, bude ji fidit pan feditel, jako najaty manaZer.

Otazka: Jste pro zachovani stejné pravni formy spole¢nosti?

Matka: Ano, urcite.
Dcera: Ano.

Otazka: Jak vidite budoucnost firmy (jaka je jeji dlouhodoba strategie)?

Matka: J4 doufam, Ze se budeme rozvijet. Madme za sebou dva velmi uspéSné roky.
Délali jsme 1 ndjemné, ptipravky pro nékoho jiného. Chtéli bychom si vybudovat jesté
jeden segment kosmetiky. Budujeme nové laboratofe. Zaméstnance nabirat nebudeme.

Jsou drazi. Stroje jsou také drahé, ale nemusi se za né platit zdravotni a socialni



pojisténi. Ted’ rad€ji kupujeme stroje za milion korun, protoze ta vykonnost je vysoka
a zdravotni a socialni se za né platit nemusi.

Dcera: Nechci byt pfili§ konkrétni, ale rada bych rozsitila sortiment urcitym smérem.
Velmi rada bych také uvedla RYOR na zahrani¢ni trhy ve vétSim méfitku. Rozhodné
ale nechci budovat obfi kolos a korporaci, kde prava ruka nevi, co déla leva. To by
nebyla dobra cesta.

Otazka: Podili se dcera na rozhodovani o novych zaméstnancich?

Matka: Ano, samoziejm¢. Ona, pan feditel, kou¢ a ja. VSichni sedime u kone¢ného
vybéru. Zpracujeme vSechny CV, pak udélame prvni prosev. Kazdy vidime ¢loveka
Z jiné strany, kazdy mame ptipravené n¢jaké otazky. Kouc by mél vyhodnotit uchazece
Z psychologického hlediska.

Dcera: Podilim a zatim to dopadlo tak, Ze jsme se vzdy na vybéru shodly. Kdyz citim
zmé strany, ze to neni ono, na rovinu to feknu. Ale zaroven respektuji, ze je to
maminky firma a ma za ni odpovédnost, tudiz jsem schopna na rozhodnuti i ptistoupit.

Otazka: Jak motivujete zameéstnance? Zajist'uje firma odborné vzdélavani?

Matka: Zajistujeme odborné kurzy PROKOS, Unie kosmeti¢ek. Kurzy na zdravotni
nezavadnost kosmetiky, kterou potradda Statni zdravotni Gistav. Bude seminaf o emulzich.
Zamgéstnanci se mohou ucastnit jazykovych kurzi.

Motivacni jsou vyplacené podily tfikrat rocné v pfiblizné hodnoté tetiny mzdy. Déle je
to tyden dovolené navic, stravenky, dovoz ob&édli. Dvakrat ro€né bylo pofadano zabavné
posezeni.

Otazka: Jaka vidite rizika v dal§im vvyvoji?

Matka: Hrozné mé Stve nestabilita ve svété, straSné nam to ublizuje. MéEli jsme
vybudovanou silnou zékladnu v Rusku. Ale tim, Ze spadl rubl, jeden z hlavnich
obchodnich partnerti se zfiti. Ta nestabilita ve svété je viibec podivna. Poméaha nam, Ze
jsme v EU, ze pro kazdého partnera nemusime vyfizovat vzdy specidlni dokumenty pfi
vyvozu. Je ndarocné, napt. pii vyvozu do Mexika, ptekladat vSechny receptury do
SpanélsStiny. VSe musi byt schvalené jejich urady. Je to pfiSerné a kazdy stat to chce
jinak. Do kterého statu vstoupite a neni propojen s EU, tak je to narocné. Je to mravenci
prace. Asociace nijak nepomahaji ziskat nové zdkazniky. Ti, kdo maji zdjem o naSe
vyrobky, nas vétSinou kontaktuji sami, pies spolecného partnera. A pak zacina jednani,
schvalovaci fizeni. Byly domluvy Bélorusko, Rusko, Kazachstan. Rusko je nyni padly

trh. Nékdy jedu do té zemé¢, pfednaSim tam tyden a pak ta spolecnost tfeba padne a ta



cesta byla zbytecnd. Nékdy se to hrozné nevyplati. Ale dnesni technické moznosti
umoziuji videokonference do Ameriky, vyuzivame skype, natd¢ime propagacni filmy
vV daném jazyce. Jiz nemusime piimo jezdit do té zem¢.

Dcera: Dnes jde vse tak rychle, Ze vlastn€ nevime, kde rizika ocekavat. Ale mize to byt
napiiklad v tom, Ze se zhrouti tradi¢ni ¢esky maloobchod, to by bylo hodné Spatné.
Retézcim uz se tolik nedaii a tak jdou i do mensich mést s men§imi prodejnami
a valcuji tak ty tradi¢ni zavedené drogerie a prodejny.

Otazka: Jaka je spoluprace se statnim aparatem?

Matka: Dostali jsme dotaci z EU na nakup strojii. Za tu jsme byli moc radi. Zajistoval ji
kolega, ale bylo to velmi slozité. Stroje po 25 letech musite obnovovat. Jinak buzerace
staitniho aparatu. Vyhlasky, které se vydavaji, jsou poloprovozni, ihned se zacinaji
opravovat, protoze se zjisti, kolik chyb v nich je.

Kontrolni hldseni jsme udé¢lali, je to prace navic. Zabira ¢as. Elektronickou evidenci
trzeb délame stejné, nejsme maly zivnostnicek. Mame sklad, kde vydavame pomoci

elektroniky. Pouzivame ¢tecku.
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Bakalaiska prace se zabyva problematikou pfedani rodinné firmy. V préci jsou nejprve
charakterizovany pojmy podnikani, podnik, podnikatel. DalSi c¢ast je veénovana
rodinnym podnikiim, vyhoddm rodinného podnikani a rizikiim, které toto podnikani
prinasi.

Na vybrané firmé je na zédkladé rozhovoru dokumentovan proces ptfedani, jeho pfiprava,
prubéh a cile do budoucnosti. Je ukdzano postupné prebirani odpovédnosti nastupcem,
zkuSenosti z firmy, nazory zakladatele, pohled néstupce. To vSe je porovnavano
s teoretickymi podklady z uvedenych zdroji. Soucasti prace je 1 vyhodnoceni soucasné

ekonomické situace, vyvoj hospodarského vysledku a mozné vlivy do budoucna.

Na zavé€r jsou popsana rizika a doporuceni, kterd mohou firmé pomoci dokon¢it predani

bez vétsich obtizi.
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The thesis deals with the issue of handing over a family business. First, the terms of
business, business and entrepreneur are characterized in the thesis. The next section is
devoted to family businesses, the benefits of a family business and the risks arising from

such business.

Based on an interview, the transfer process, its preparation, course and objectives for
the future are documented in a selected company. The gradual assumption of
responsibility by the successor, the experience of the company, the founder's opinions
and the successor’s view are presented. All of this is compared with the theoretical
documents of listed sources. The thesis also includes the evaluation of the current
economic situation, the development of the operating results and the possible influences

for the future.

Finally, the risks and recommendations that can help the company to complete the

transfer without much difficulty are described.



