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ANOTACE

Tato diplomovad prace se zabyva rozhodovanim a motivaci podnikatele — podnikatelskym
managementem a behaviordlnim pristupem. Prvni Cdst se zabyva teoretickymi vychodisky
zameérenymi na podnikatele, jeho viastnosti, POSDCORB, rozhodovani a motivaci. Analyticka
cast je zameérena na samotného podnikatele XY. Pozornost je venovana predevsim jeho motivaci
a rozhodovani. V zaveru prdce je uvedeno porovnani ziskanych poznatkii s teorii.
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Decision making and motivation of entrepreneurs - Entrepreneurial management - Behavioural
approach

ANNOTATION

This diploma thesis deals with the decision-making and motivation of the entrepreneur -
business management and behavioural approach. The first part deals with the theoretical basis
focused on entrepreneurs, their characteristics, POSDCORB, decision making and motivation.
The analytical part is focused on the entrepreneur XY himself. The main attention is paid to his
motivation and decision-making. At the end of the work there is a comparison of acquired
knowledge with theory.
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Uvob

Tato diplomova prace se zabyva predevSim motivaci a rozhodovanim podnikatele.
Autorkou osloveny podnikatel s ochotou poskytl vSechny dulezité nalezitosti, které byly
potieba k vypracovani této diplomové prace. JelikoZ si podnikatel neptal byt jmenovéan, protoze
chce byt chranén z divodu konkurence a dalSich okolnosti, rozhodla se autorka podnikatele

nazvat jako Podnikatel XY.

Diplomovéa prace je rozdélena do dvou hlavnich ¢éasti. Prvni z ¢asti se zabyva
teoretickymi poznatky tykajicimi se pfedevSim podnikatele, motivace, podnikatelského
a behavioralniho managementu. Druhd hlavni ¢ast se zaméfuje na jiz zminéného podnikatele

XY.

Pokud se jedna o rozd¢leni téchto informaci do jednotlivych kapitol, v prvni kapitole jsou
vysvétleny teoretické pojmy. Je zde vysvétlen pojem podnikatel, jeho vlastnosti, divody
zahéjeni podnikatelské cinnosti, motivace, rozhodovéani. Rozhodovéani je zde rozcélenéno
dle POSDCORB, kde jednotlivé slozky této zkratky jsou vysvétleny. Rovnéz se autorka
zajimala v této kapitole o to, jaké je situace podnikateltt v Ceské republice. Velmi dileZité je
také zminit, ze autorka se zaméfila i1 na rozdil mezi podnikatelem a manazerem, jelikoz tyto
pojmy byvaji velmi ¢asto zaménovany. V neposledni fad€ jsou také zde uvedeny pravni formy
podnikani, jelikoz podnikatel nemusi byt pouze OSVC, ale také mize mit s.r.o. &i jiné druhy

spolecnosti.

Druhd kapitola je zaméfena na vysvétleni pojmll podnikatelsky management
a behavioralni management. Predev§im behaviordlni management je zde detailn€ popsan
pomoci ruznych teorii a studii. Je zde uvedena Mayova teorie, teorie Follettové a Maslowova

pyramida potieb.

Ve druhé casti se autorka vénuje podnikateli XY. Pomoci rozhovoru ziskala
od podnikatele mnoho informaci, které¢ v této diplomové praci vyuzila. Nejprve je popsan
samotny zafatek podnikatelovy cinnosti. Dale se také prace vénuje podnikatelovym
zaméstnanciim, motivaci, a to jak u samotného podnikatele, tak i zaméstnancti. Rovnéz se prace
zabyva konkurenci, problémy béhem podnikani, rozhodovanim o danych nalezitostech, stylem

fizeni. Prace také analyzuje jednotlivé vlastnosti podnikatele.
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V dalsi kapitole autorka prace porovnava teoretickd vychodiska s praktickou casti
diplomové prace. V zavéru diplomové prace jsou sepsany navrhy a doporuceni na zlepSeni

manazerskych ¢innosti vybrané¢ho podnikatele.

Cilem prace je analyza teorii podnikatelského managementu a evaluace
podnikatelského stylu Fizeni, rozhodovani a motivace manaZeri, prace zkouma
behavioralni stranku managementu. Budou zkoumdna rozhodnuti manazera coby
podnikatele, jeho specifika, jeho motivace. Bude proveden empiricky vyzkum v podniku.
Ptinosem prace je ovéfeni platnosti teorii podnikatelského managementu, eventudlné jejich

doplnéni a navrzeni doporuceni pro praxi.

-12-



1 TEORETICKA VYCHODISKA A DEFINICE ZAKLADNICH POJMU

V této kapitole se bude autorka prace zabyvat vymezenim zdkladnich teoretickych

pojmi a definic. Budou zde vysvétleny pojmy podnikatel, podnikani, manaZer a rozhodovani.

1.1 Podnikatel

Podnikatel je osoba, jez zane podnikat a jejimz hlavnim cilem je dosédhnout zisku.
Podnikatelem miize byt nejen fyzickd, ale také pravnicka osoba. Tyto osoby se zabyvaji
samostatnymi ¢innostmi. Jestlize se podnikatelem stane fyzicka osoba, vystupuje pak tento
jedinec jako osoba samostatné vydéleéné ¢inna (OSVC). Pojem podnikatel oviem vzdy
neznamend pouze jednu jedinou osobu, ale zahrnuje i rizné typy spolecnosti, jako jsou

napiiklad akciové spolecnosti.

Do obchodniho rejstiiku se zapisuji podnikatelé dle podminek stanovenych jinymi
zakony. Zakon vymezuje podnikatele jako osobu, kterd je vlastnikem Zivnostenského nebo

jiného opravnéni dle jiného zakona. (Ob&ansky zakonik, §420 — 422)

1.1.1Vlastnosti podnikatele

Kazdy podnikatel musi disponovat urCitymi vlastnostmi, které jsou potieba k tomu,
svéfené tkoly vykonaval co nejlépe. Dilezité je, aby disponoval potfebnymi vlastnostmi,
dokazal komunikovat s lidmi, byl spoleCensky. Zaroven musi citit svoji vnitfni motivaci

K podnikani.

Vlastnosti podnikatele sepsala Marie Mayerova ve své knize (1996). Aby podnikatel
mohl byt tspéSny, musi byt loajalni a hlavné mily, ov§em nesmi pied zaméstnanci a zdkazniky
ztratit své postaveni. Musi byt schopen presvéd¢ivé obhajit sva rozhodnuti. Je dilezité, aby
dokazal s lidmi komunikovat na takové urovni, na jaké se pohybuji oni, a nepovysovat se nad
nimi. Nesmi brat podnikani na lehkou véahu, ale naopak byt velmi divéryhodny, aby neztratil
musi byt spolehlivost, protoZe pokud by nebyl spolehlivy, velmi rychle by se od néj distancovali

nejen zékaznici, ale i pracovnici.

1.1.2Styly Fizeni

Existuje nékolik déleni, které se tykaji styld fizeni (vedeni). Pod stylem fizeni

si Ize piedstavit to, jak jednotlivi manazefi ¢i podnikatelé fidi své zaméstnance nebo v piipadé
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manazerl podiizené. Mezi nejcastéji uvadéné se povazuji od amerického psychologa Kurta

Lewina, ktery rozdélil styly vedeni nasledovné:

a)

b)

Autokraticky (autoritaisky) styl — v tomto ptipadé manaZer (podnikatel) Fidi
své podrizené, nenechava je rozhodovat. Jestlize se je vyuzivan tento styl vedeni
ve spole¢nosti, manazer ma za cil rozhodovat a svoje postaveni vyuziva k tomu, aby
podiizenym zadal ukoly s pfesnymi postupy. Rovnéz své podfizené pravidelné
kontroluje béhem vykonavani svéfenych tkolt a dle toho rozdéluje odmény, nebo

V horSim pfipad¢ tresty za nevykonani dané ¢innosti.

Liberalni styl (laissaz-faire) — u tohoto stylu si manazer (podnikatel) mysli, Ze neni
potieba vést své podtizené, jelikoz pracuji na velmi dobré urovni i sami bez vétsiho
zasahu vedouciho. Zaméstnanci maji urcitou volnost, avSak v piipad¢ vétSiho
problému nebo potieby rady se mohou obratit na manazera. Zaméstnanci rozhoduji
o témef vSech vécech sami. Velmi Casto je manaZer povazovan za ¢loveka, kterého
nezajima, co pracovnici d€laji, a nema potiebu fesit sdm problém. SpiSe vyckava
az do doby, kdy vyvstane né&jaky problém, s jehoz feSenim podiizeny potiebuje

poradit.

Demokraticky styl — pii jeho vyuzivani manazer nebo sam podnikatel dava prednost
tomu, aby se zamé&stnanci aktivné podileli na fizeni. Kazdy zaméstnanec ma pravo
projevit svllj nazor pii rozhodovani. Také mize zasdhnout do zpisobu vykondvani
dané ¢innosti. ManaZer potazmo podnikatel neni bran jako vedouci, ale jako soucast

tymu. Tym tyto fidici pracovniky povazuje za své Cleny.

Dalsim, kdo definoval styly vedeni, byl M. Armstrong (2008), ktery je rozdélil

do nékolika tiid, kterymi jsou:

Charismaticky / necharismaticky — jestlize se jedna o typ charismaticky, patii sem
ti manazefi, kteti véfi ve své schopnosti a uvédomuji si svoji kvalitu. Jejich hlavnim
cilem je Gspéch. Kazdé riziko, se kterym se maji potykat, si nejdiive dobie promysli,
popiipadé spocitaji piipadny zisk a ztratu. Tito lidé byvaji velmi dobii v komunikaci
se zaméstnanci a okolim. Necharismaticti manaZefi veéfi svym zkuSenostem
a uplatiuji velmi Casto své ziskané know-how. Pokud se jedna o kontroly, manazefi

tohoto typu je provadéji velmi nenasilnou formou a byvaji ¢asto nenapadni.

Autokraticky / demokraticky — autokratiCti manazeti bez diskuse nafizuji

zamé&stnanciim co maji délat a zdlraznuji jim absolutni nedotknutelnost své pozice,

-14 -



¢imz se snazi donutit zamé&stnance k tomu, aby vykonali dany ptikaz. Oproti tomu
demokraticky manazer rad zapojuje podiizené do rozhodovani a ocenuje jejich snahy
pfichazet s novymi navrhy. Neupozoriiuje na své postaveni a vétSinou Se mezi
podiizenymi tési oblibé.

Umoziiovatel / kontrolor — umoziovatelé se snazi podiizené¢ podpofit, jestlize
se jedna o tymové ukoly. Rovnéz jim davaji inspiraci pomoci svych budoucich vizi.
Ovsem pokud se jedna o kontrolory, ti se snazi mit nad v§im a vSemi kontrolu.
Jelikoz si vSak chtéji zaméstnance ptiklonit na svoji stranu, snazi se s nimi ruznymi

zpusoby manipulovat.

Transakéni / transformacni — rozdil mezi témito dvéma typy je predevsim v tom,
Zze manazefi transakéni daji podfizenému finan¢ni odménu, jestlize manazerovi
ochotné¢ vyhovi. Transformacni manazefi naopak chtéji, aby se zaméstnanci
zlepSovali a byli ochotni ucit se novym vécem, ,,posunout se dal. Tito manazefi

zaméstnancim dévaji uréitou motivaci, kterou potiebuji k tomu, aby pfemysleli

vvvvvv

Posledni déleni tykajici se stylu fizeni, které tato prace uvadi pochazi od Daniela

Golemana, ktery ve své knize Primal Leadership uvedl celkem Sest stylti vedeni. Témito styly

jsou:

Vizionarsky styl — zde je dalezité uvést to, Ze tento smér je vyuZzivan v podnicich,
které chtéji zavést néjakou zménu. Cilem tohoto stylu je, aby manaZefi podiizené
motivovali a vedli je pravé k novym cilim a praktikdm. V tomto ptfipadé maji

podftizeni mozZnost vice experimentovat, ale také riskovat.

Koucdovaci styl — v tomto stylu jde o to, ze jeden manazer pracuje pouze s jednim
podiizenym. Snazi se ho dovést ke zdokonaleni, pomaha mu s rozvojem. Tento sty
je nejvice vyuzivan u téch podfizenych, u kterych je ziejmé, Ze se o danou praci

zajimaji a chtéji se profesné zdokonalovat.

Slucovaci styl — zde je hlavnim principem propojit vice zaméstnanct z jednoho
tymu. Cilem zde je, aby byla vtymu dobra nalada, moralka, komunikace
a pfedevsim, aby si jednotlivi ¢lenové navzajem véfili. Manazer vSak musi sledovat
nejen tym jako celek, ale 1 kazdého podfizeného zvIast. Musi védét, jak kazdy

jednotlivy pracovnik pracuje.
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Demokraticky styl — tento styl byl jiz zminén v pfechozich délenich. Ovsem
je dalezité jesté dodat, ze tento styl neni zcela vhodné vyuzivat, Vv piipadé,
ze se podnik nachazi v krizi. V tomto pfipad¢ je nutné ucinit okamzité spravné
rozhodnuti a uplatnéni, know-how a dovednosti podiizenych neni vzdy spravnym
feSenim. VesSkera prace je vykonavana v tymu. Vyuzivd se predevSim tehdy,

kdy podnik nema fadné rozmysleno, kam by chtél dal sméfovat.

Udavani tempa — v tomto pfipad¢ manazer (podnikatel) stanovuje urcité standardy
tykajici se vykonu prace. Jeho cilem je, aby on sdm urcité ¢innosti vykondval v lepsi
kvalité¢ a vyssi kvantité. Stejné vykony pozaduje i od ostatnich pracovnikll. Tento
styl miva velmi Casto negativni disledky. Mnohdy ma velky vliv nejen na moralku
na pracovisti, ale pfedev§im na psychiku pracovnikli. Ti maji ¢asto pocit, Ze selhali.

Velmi diilezité je, aby byl tento styl pouzivan po peclivém predchozim promysleni.

Rozkazovaci styl — tento styl je velmi ¢asto povazovan za vidcovsky styl. Manazefi
(podnikatelé) své podiizené malokdy pochvali. Manazeti vyuzivajici tento styl
nejCastéji pouze upozornuji na chyby. Bohuzel je rozkazovaci styl jednim
Z nejpouzivangjSich styll na pracoviStich. Ma to za nésledek nizkou moralku
Vv podniku, ale také velkou nespokojenost pracovniki. Své uplatnéni by tento styl
nejspise nasel v situaci, kdy by podnik prochazel velkou krizi a potieboval by ud¢lat

velké a rychlé zmény, aby byl schopen krizi Gspésné zvladnout.

1.2 Podnikani

S podnikatelem souvisi také pojem podnikani. Podnikanim se rozumi vydéle¢na ¢innost,
ktera se vykonava na vlastni u¢et a odpoveédnost Zivnostenskym nebo obdobnym zplisobem
se zamérem Cinit tak soustavné za Ucelem dosaZeni zisku. Pravé podnikatel je clovek, jenz
podnikd. Podnikani je zahijeno v ten moment, kdy se ¢loveék rozhodne zrealizovat myslenku

souvisejici s podnikanim.

Podnikéni ma ur¢ité znaky, kterymi jsou:

Vydéle¢nost — podnikdnim se rozumi vydéle¢na ¢innost, kterd ma za cil ziskat n¢jaky

piijem.

Samostatnost — kazdy podnikatel se o vSech zélezitostech vztahujicich se k podnikani

rozhoduje sam. Urcuje si misto podnikani, ¢as nebo také zptsob.
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Na vlastni ucéet a odpovédnost — veskeré vysledky, které byly vytvoteny z podnikani,
jsou prisuzovany pravé podnikateli. Tyto vysledky mohou byt jak kladné,

tak i negativni. V tomto spoc¢iva podnikatelské riziko.

Zivnostensky nebo obdobny zpisob vykonu vydéleéné cinnosti — znamena,

ze podnikatel musi hmotné ¢i nehmotné produkty své ¢innosti nabizet dalSim osobam.

Zamér soustavnosti — aby mohla byt ¢innost brana jako podnikéni, musi spliovat to,

ze se jedna o Cinnost, ktera je planovana na delsi dobu.

Ucel dosazeni zisku — musi byt cilem dané aktivity, avSak neznamena to, Ze podnikéni

musi vzdy koncit ziskem.

1.2.1Divody k zahijeni podnikani

Kazdy podnikatel musi mit néjaky diivod, pro to, aby zacal podnikat. Velmi casto

je pro podnikatele velkou motivaci piedstava vyssiho zisku a moznost organizovat si svij ¢as

podle sebe. OvSem existuje mnohem vice ditvodi, které 1ze najit v odborné literatufe.

Zde uvedenym piikladem je déleni dle autorti Vebera a Srpové, kteti odlisili hned nékolik

dle nich typickych divodi k zahajeni ¢innosti. Témito divody jsou:

Sebezachovny pristup k podnikani — do této skupiny lze zaradit osoby, které se boji
0 sva mista v souasném zaméstnani nebo jsou jiz delsi dobu bez prace. Tito 1idé berou
podnikani jako svoji posledni Sanci. OvSem velmi Casto se stdva, Ze nemaji potiebnou
kvalifikaci ¢i finan¢ni obnos. Tyto podminky jsou vSak velmi Casto dilezité pro uspéch

a pokraCovani v podnikani.

Romanticky pristup k podnikani — do této skupiny se fadi predev§im mladsi lidé nebo
lidé, ktefi maji zalibu v n&jaké Cinnosti a chtéji zacit podnikat. Zde nastava velky
problém, kdy si malokdy zjisti potfebné informace a udé€laji prizkum na trhu. Pravé
pruzkum trhu je zde klicovym faktorem, protoze pii ném lze zjistit, zda je o sluzby
a zbozi téchto lidi zajem ¢i nikoli. BohuZel se Casto stava, ze okamzité objednaji mnoho
zboZi a strojil na vyrobu, ovSem brzy zjisti, Ze po tom vyrobku neni poptavka tak velka,

aby pokryla vynalozené naklady.

Podnikatel rozsévac — tento divod k zahdjeni Cinnosti znamena to, Ze dana osoba
disponuje mnoha népady, které ov§em ne vzdy dotdhne do konce. Pti€ina spociva v tom,

ze ho nezajima dokonceni daného napadu, ale jen uvedeni dalS§iho nového zadméru
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na trh. Tato osoba se nestara o rozpocet, ucetnictvi a dalsi podstatné ndlezitosti tykajici

se podnikani.

Podnikani zkusmo — u tohoto typu byva velmi ¢asto divodem k zahajeni ¢innosti ptani
finan¢né si prilepsit pii souCasném zaméstnani. Dale se sem fadi lidé, které zajima,
jak podnikani funguje, a maji tendenci si to vyzkouset. Tyto osoby mnohdy zkouseji
podnikat v pfilezitostném prodeji, chovu, péstovani, poskytovani sluzeb nebo nabizeni

produktt tykajicich se pojistovnictvi.

Rentiérské podnikani — tento druh podnikani vyuzivaji predevsim lidé, ktefi jsou
majitelé nckolika realit. Z toho vyplyva i divod zahajeni podnikdni. Jelikoz chtéji
urcitou nemovitost pronajimat, legalizuji pies podnikani své piijmy tykajici se prave

pronajmu.

Exkluzivni podnikani — zde se jedna o zahdjeni podnikéni z divodu odchodu
ze soucasn¢ho zaméstnani. OvSem tito lidé vyuzivaji své ziskané znalosti k zahdjeni
¢innosti. Velmi ¢asto se jedna o odborniky, umélce, pravniky a dalsi. V soucasné dob¢
se jiz firmy pifi nastupu nového pracovnika chrani smlouvou, kde je sepsano,
ze naptiklad po dobu nékolika let nesmi zah4jit podnikéni ve stejném odvétvi, nebo také
ze nesmi po odchodu z podniku nastoupit nékolik let ke konkurenci. Pokud toto porusi,

musi zaplatit vysokou pokutu.

Podnikani jako poslani — v tomto piipadé se jedna o podnikani, které bylo zahajeno
Z ndbozenského presvédceni nebo rodinné tradice. Do této skupiny patii také podnikani

z diivodu udrzZet rodinné podnikani a pokracovat v ném.

Tiché podnikani — jednd se o posledni typ zahdjeni podnikani. Tiché podnikani
Ize rozdé€lit na dva druhy, a to legalni a nelegalni. Tichy spole¢nik je vzdy vétitelem.
1.2.2Podnikani v Ceské republice

V této diplomové praci je velmi dilezité také zminit, jak podnikani probiha v Ceské

republice. Cesky statisticky Gifad pravidelné vydavéa brozuru tykajici se trhu prace. Posledni

zatim vydana brozura je za rok 2019, ze které autorka této prace Cerpala potiebné hodnoty.

Pokud se jedna o podnikani v Ceské republice, od devadesatych let podnikatel

ve velkém poctu ptibyva. Jestlize porovname procentni podil podnikateli na celkovém poctu

zaméstnanych zac¢atkem devadesatych let dvacatého stoleti a stejny ukazatel podnikatela v roce
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2019, je zde vyrazné navySeni. Na konci minulého stoleti podnikalo mén& nez 10 %

zaméstnanych, zatimco V roce 2019 se hodnoty dostaly az k 16,8 %.

Na nize zobrazeném grafu 1 Ize vidét, ze mezi kraje s nejvyssim podilem podnikateld
na celkovém poctu zaméstnanych patii Hlavni mésto Praha, Stfedocesky kraj a Olomoucky
kraj. V Praze je okolo 23,8 % podnikateld, ve Stredoc¢eském kraji 20,8 % a Olomouckém
16,9 %. Nejmensi podil podnikateld na celkovy pocet zaméstnanych se nachdzi v Pardubickém
(13,5 %) a Moravskoslezském kraji (13,6 %). Pokud se jedna o celou Ceskou republiku celkem

je zde 16,8 % podnikatelll z celkového poctu zaméstnanych.

Podil podnikatel( na celkovém poctu zaméstnanych, 2019,
vV %

Pardubicky kraj I 13,5
Moravskoslezsky kraj I 13,6
Plzefsky kraj I 14
Jihomoravsky kraj I 14,1
Ustecky kraj I 14,6
Karlovarsky kraj I 14,6
Krélovehradecky kraj I 15
Vysoina I 15,4
Zlinsky kraj I 15,8
Liberecky kraj I 15,8
Jihocesky kraj I 16,3
CR I 16,3
Olomoucky kraj I 16,9
Stfedocesky kraj I 20,3
Hl. m. Praha I 23,8

Graf 1: Podil podnikatelt v celkovém pocétu zaméstnanych

Zdroj: zpracovdno autorkou, pirevzato z CSU: Trh prdce, 2019

Je tfeba v této praci také zminit rozmanitou Skalu divodd, kvili kterym se soucasni
podnikatelé rozhodli zahajit svoji ¢innost. Z niZe zobrazeného grafu 2 vyplyva, Ze nejcastéjSim
diivodem k zahéjeni ¢innosti byl ten, Ze se naskytla vhodna ptilezitost (31 %). Velmi Casto lidé
zacnou podnikat z diivodu, Ze v oboru, ve kterém se pohybuji, je soukromé podnikéni velmi

casté (28 %). Mnohé také lakala volna pracovni doba (11,1 %). Celkem 5,4 % podnikateli
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zahdjilo svoji ¢innost z divodu, ze nemohli nalézt dlouhodobé zaméstnani. OvSem existuji zde
i takovi podnikatelé, ktefi chtéji pokracovat v rodinné tradici (podnikani). Tato skupina

zahrnuje 4,4 % ze vSech podnikateld.

Davody k zahajeni podnikani, 2017, v %

Nezjisténo W 0,8

Chtél/a jsem se stat sebezaméstnancym z jiného... I 10,4

Chtél/a jsem mit volnou pracovni dobu I 11,1
Musel/a jsem se stat podnikatelem/kou z jiného... I 6,4

Pokracuji v rodinném podnikani . 4,4
Naskytla se vhodnad pfilezitost I 31
Je to obvyklé v obor, ve kterém pracuji NI 08
Plvodni zaméstnavatel poZedoval, abych se stal/a... 2,6

Nemohl/a jsem najit praci jako zaméstnanec I 5,4

0 5 10 15 20 25 30 35

Graf 2: Divody k zahajeni podnikani
Zdroj: zpracovdno autorkou, prevzato z CSU: Trh prace, 2017

Mnoho lidi zah4ji podnikatelskou ¢innost s pfedstavou, Ze si budou svoji pracovni dobu
ur¢ovat sami. Bohuzel, ne ve vSech pfipadech tomu tak je. VétSina podnikatelti si mize svoji
pracovni dobu napléanovat a uspotadat podle svych piedstav (74 %). OvSem jsou zde i takovi
podnikatelé, ktefi svoji pracovni dobu musi pfizplsobit svym klientiim, aby o né& nepfisli.
Téchto podnikatell je z celkového poctu podnikateld okolo 19,1 %. Mnohdy se stane, ze jsou
podnikatelé zavisli na naptiklad na pocasi (pfedevsim zeméd¢€lci) nebo na jiném faktoru.

Toto se tyka 6,7 %. VSechny hodnoty jsou znazornény na nize uvedeném grafu 3.

Kdo rozhoduje o pracovni dobé, 2017 v %

Nezjisténo 0,1
Rozhoduje néco jiného [ 6,7
Rozhoduje klient [ NN 19,1
Rozhoduji sam [ 74

0 10 20 30 40 50 60 70 80

Graf 3: Kdo rozhoduje o pracovni dobé

Zdroj: zpracovano autorkou, prevzato z CSU: Trh prdce, 2017
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Velmi dulezité je také uvést to, ze pokud se ¢lovek stane podnikatelem, musi pocitat s tim,
ze mohou nastat urcité problémy. Bohuzel vétSina podnikatell se setka s prekazkami, které
mohou ohrozit jejich podnikani. Velmi Casto podnikatelé uvadi jako problém nepfimérenou
administrativni zatéz (21,6 %). Rovnéz je obrovskym problémem to, ze se vyskytuji opozdéné
platby nebo dokonce neprovedeni platby (13,2 %) od zakaznikd. Tato situace muze vést
k finan¢nim obtizim (3,3 %), které mizou dojit az tak daleko, ze podnikatel bude nucen ukoncit
svoji podnikatelskou ¢innost. Nastésti vice nez 45 % podnikatel v roce 2017 uvedlo,
ze za posledni rok zadné neptiznivé okolnosti v jejich ¢innosti nenastaly. V roce 2020 a 2021
ovSem hrozi, Ze vétSina podnikatelii bude pocitovat nezddouci dopady nouzového stavu
a veSkerych vladnich opatieni souvisejicich s pandemii covid-19. Bohuzel tato data v dobé
psani této diplomové prace nebyla jesté zvefejnéna. Hodnoty za rok 2017 jsou zaneseny do

grafu 4.

Problémy v podnikani, 2017, v %

Zadné problémy I 45,1

Jiné problémy I 5,5
Milo prace Wl 3,3
Obdobi finanénich obtizi mE 3,3

Nedostateény pfijem v pfipadé nemoci M 5,3

Nepfiméfena administrativni zatéz GGG 21,6
Opozdéné platby nebo neprovedeni plateb IEEE——— 13,2
Nedostatecny pfistup k finanéim prostredkiim pro...1 0,5

Nedostatecny vliv na stanoveni ceny prace Il 2,2

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50

Graf 4: Problémy v podnikani
Zdroj: zpracovdno autorkou, prevzato z CSU: Trh prace, 2017

1.2.3Pravni formy podnikani

Podnikani mé hned nékolik pravnich forem. JestliZze se €lov€k rozhodne zacit podnikat,
mezi prvnimi kroky si musi uvédomit, jakou pravni formu chce vyuzivat. Nejdiive je dulezité
si ujasnit, zda chce byt fyzicka osoba nebo pravnicka osoba. Jestlize se rozhodne pro fyzickou
osobu, jednd se o osobu samostatnd vydéle¢né &innou (OSVC). Pravnické osoby jsou

pfedevsim podniky, firmy, spolky nebo druzstva. Pravé pravnické osoby si mohou vybrat, jakou
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pravni formu podnikdni si vyberou. Mohou se rozhodnout mezi spolecnosti s ruenim

omezenym, akciovou spolec¢nosti, komanditni spolecnosti nebo vetejnou obchodni spole¢nosti.
OosSvC

Pokud se jednd o OSVC, je to nejjednodussi moznost, kterou si mohou budouci
podnikatelé zvolit. Je to méné ndrocné, co se tykd administrativy a zafizovani. Staci dojit pouze
na zivnostensky ufad, kde osobé za nizky poplatek vystavi zivnostensky list. Budouci
podnikatel se ihned se mlze na stejném misté prihlasit ke zdravotnimu a socialnimu pojisténi.

Ovsem je zde velikd nevyhoda v tom, Ze podnikatel ru¢i celou vysi svého majetku.
Spole¢nost s ru¢enim omezenym (s.r.o., spol. s.r.o.)

U spolecnosti s ru¢enim omezenym je velka vyhoda v tom, Ze osoba ruci pouze ve vysi
nesplaceného vkladu, kdy minimalni vklad je pouhd 1K¢. OvSem takto nizky vklad
je pro podniky nesmyslny, jelikoz vramci dédictvi nelze wvyplatit pouze 50 haléit
a do podnikani celkové je vhodné vlozit n€kolik desitek tisic korun. Mezi velkou nevyhodu
oproti OSVC patii mnohem naro¢néjsi postup pii zakladani spole¢nosti. Dale je zde vysoké
zdanéni a k zalozeni musi dojit prostfednictvim notafského zdpisu. Kazdy spole¢nik
ma urcenou vysi podilu dle toho, kolik vlozil do spolecnosti kapitalu. Spole¢nici rovnéz maji
pravo vlozil nepenézity vklad. Tento druh vkladu ovSem musi byt ocenén znalcem, ktery

je uveden v seznamu znalcd.

U spolec¢nosti s ru¢enim omezenym musi byt organ spole¢nosti, takzvané valna hromada.
Kazdy spole¢nik se musi této valné hromady ucastnit, a to bud’ osobné, nebo v zastoupeni.
Na této valné hromad¢ se spolecnici podili na fizeni spole¢nosti, hlasuji zde o urcitych planech
a rozhodnutich, dale diskutuji o zménach zakladniho kapitalu. Dilezitou ¢innosti, kterou valna
hromada mé na starost, je schvaleni Ucetni zavérky a rozdéleni zisku. Plati zde hlasovani
prostou vétsinou téch spolecniki, kteti se valné hromady Uc¢astni, ov§em spolecenskd smlouva
muze urcit jiny typ hlasovani a zplisob rozhodovani. Dal§imi orgény u tohoto druhu podnikani
jsou jednatelé a dozor¢i rada. Pokud se jedna o jednatele, ti zastupuji spole¢nost v obchodnich
zalezitostech. VSichni jednatelé musi byt zapsani v obchodnim rejstiiku. Dozor¢i rada
u spolecnosti s ru¢enim omezenym je nepovinny organ. Rada ma na starost kontrolu ti¢etnich
dokumentt. Jednou za rok odevzda zpravu o svych aktivitach valné hromadé¢, ktera tyto aktivity

prozkouma, zda jsou dostate¢né a spravné provadeéné.

Kazdy spolecnik v této spolecnosti ma urcita prava a povinnosti. Mezi prava patii:

podileni se na zisku, pravo na vypotadaci podil, pravo na informace, pravo podilet se na fizeni
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spole¢nosti, pravo na podil na likvidacnim zistatku, pravo na spole¢nickou zalobu a minoritni
prava. Mezi povinnosti spole¢nikil se fadi: vkladova povinnost, piiplatkovd povinnost, zakaz

konkurence, a predev§im povinnost loajality.
OSVC vs spolecnost s ru¢enim omezenym

Pokud né€kdo zacind s podnikdnim a nemé s nim zadné zkuSenosti, mél by se fadné
zamyslet, jakou formu vyuzit. Doporucuje se zacit nejdiive jako OSVC, a pokud bude mit
zakazky a bude si vydélavat ¢im dal vice, mize zménit OSVC na spolecnost s ru¢enim

omezenym.
Akciova spole¢nost (a.s.)

Dals$im druhem je akciova spolec¢nost, kde zékladni kapital ¢ini 2 miliony K¢&. Diky takto
vysokému vkladu mnozi lidé rad€ji zvoli spole¢nost s ru¢enim omezenym. Pokud se domluvi
vice osob, ze chtéji zacit podnikat, a maji dostate¢ny finan¢ni kapital, voli pravé akciovou
spole¢nost. Velkou vyhodou pro spolecniky v akciové spolecnosti je, ze za dluhy ru¢i pouze

zakladatel.

Pro tento druh je typické, Ze majetek je roz€lenén do akcii, které jsou nejprve vydany
s nominalni hodnotou nebo emisni hodnotou, s témito akciemi je mozno obchodovat. V tomto
ptipadé mtze trzni hodnota dané akcie rast i klesat. Pokud se jedné o ruceni akciova spole¢nost
ru¢i celym svym majetkem, avSak akcionafi za dluhy v podniku neru¢i a nemaji povinnost

zaplatit ztratu spolecnosti.

Pokud se jedna o zalozeni tohoto druhu spole¢nosti, milize si ji zalozit i pouze jeden
zakladatel. Aby spolecnost byla zaloZena, postaci pouze pfijmout stanovy zakladatele. Tyto
stanovy musi byt ve formé vefejné listiny. Spolecnost vznika az tehdy, kdyz je zapsana

do obchodniho rejstiiku.

Stejné jako spolecnost s ru¢enim omezenym, ma i akciova spolec¢nost urcité orgény.
Tyto organy lze rozdélit do dvou systémd, kterymi jsou dualisticky a monisticky systém.
Do dualistického sytému patii predstavenstvo a dozor¢i rada. Do monistického systému

je zafazena spravni rada.

Velmi dulezité je také zminit, ze 1 u akciové spolecnosti se vyskytuje valna hromada.
Na valné hromad¢ se schazeji akcionafi, a to bud’ osobné, nebo v zastoupeni. Kazdy akcionaf
ma pravo ucastnit se fizeni spolecnosti a podilet se na ném prostfednictvim hlasovani. Na valné

hromad¢ se probird zména zakladniho kapitalu, zmeény stanov a dalSi potfebné nalezitosti.
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Navrh je povazovan za schvaleny, pokud s nim souhlasi alespoii dvé tfetiny zicastnénych

akcionaru.

Dualisticky systém

Predstavenstvo akciové spoleCnosti je statutarni organ, ktery ma na starost obchodni
vedeni podniku. Predstavenstvo zodpovida za vedeni ucetnictvi, predkladd valné hromadée
ucetni zaveérku a navrh na rozdéleni zisku. Dale také vystavuje zpravy o ¢innosti této spolec¢nosti
a o stavu majetku za dané ucetni obdobi. V piedstavenstvu jsou celkem 3 osoby, ovS§em stanovy
mohou tento pocet zménit. Pokud je ¢loveék soucasti predstavenstva, nesmi porusit zakaz
konkurence, tedy nesmi podnikat ve stejném oboru, v némz ptisobi tato spole¢nost. Cleny voli

valna hromada, ktera je také mtize odvolat.

Dozor¢i rada je rovnéz volena valnou hromadou. Obvykle ma stejné jako predstavenstvo
tf1 ¢leny, ovSem jsou zvoleni pouze na dobu tii let. Pokud se jedné o pocet ¢lend, mize to byt
Vv jednotlivych podnicich odlisné z divodu uprav ve stanovach. Dozor¢i rada ma za cil
kontrolovat praci pfedstavenstva, muze také dohlizet na ucetnictvi a dal§i administrativu

daného podniku.

Monisticky systém

Spravni rada mé obvykle 3 ¢leny, které zvoli valnd hromada a plati, ze mtze tyto ¢leny
rovnéz odvolat. Jeji tloha spoc¢iva v dozoru nad ¢innostmi podniku a stanoveni, jakym smérem
se ma ubirat obchodni vedeni. Pokud se jedna o pokyny a zdsady, musi spravni rada podle nich
postupovat poté, co jsou schvaleny valnou hromadou. Rovnéz ma spravni rada na starost vedeni
ucetnictvi a ucetni zavérku. Pro Cleny plati ptisny zakaz konkurence. To znamend, Ze nesmi

podnikat ve stejném oboru, v jakém ptsobi dana spolecnost. (Zakon ¢. 90/2012 Sh., 2014)
Komanditni spole¢nost

Pro zacinajici podnikatele je rovnéZ vyhodna komanditni spolecnost, jelikoZ zde zakladni
kapital ¢ini pouze 5 000 K¢&. Tento druh mnoho podnikatelli ov§em nevyuZziva. Podminkou zde
je, Ze musi byt V komanditni spolecnosti komanditista a komplementaf. Komanditista vklada
vklad, ovSem neruc¢i za dluhy. Komplementat ruci za veskeré zavazky, a to celym majetkem.

Ovsem komplementaf nemusi do spole¢nosti pfinést zadny vklad.

Statutarni organ se sklada ze vSech komplementait, kteti spliuji podminky vymezené

ve stanovach. OvSem spoleCenskd smlouva mize pocet komplementaiti upravit v piipadé,

ze ne vSichni spliuji vyse zminéné podminky. Veskery zisk, ale 1 ztrata se spravedlivé rozdéluje
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mezi komplementare a spolecnost. Polovinu zisku, resp. ztraty dostane spole¢nost a polovinu

vSichni komplementafi.
Verejna obchodni spolecnost

Poslednim druhem je vetejnd obchodni spolecnost. Velkou vyhodou u této spolecnosti je,
ze nema stanoven zadny zakladni kapital. Pokud ji chce podnikatel zalozit, je nucen napsat
takzvanou spolecenskou smlouvu. Bohuzel nevyhodou je, ze vetejnou obchodni spole¢nost
nemuze zalozit jeden podnikatel, musi byt minimalné dva. Pokud se jedna o ruceni za zavazky,
ruci vSichni spolecnici, a to celym svym majetkem. Je to tedy velmi podobné jako u osoby
samostatné vydélecné ¢inné.Rovnéz u tohoto druhu spolecnosti existuje statutarni organ, jehoz
¢leny jsou vSichni spolecnici. VSichni spole¢nici vSak maji pravo obeznamit se s dokumenty

spole¢nosti a tim ji 1 kontrolovat. (Zakon €. 90/2012 Sb., 2014)

1.3 Manazer

Pod pojmem manazer si dle Vebera (2009) 1ze piedstavit osobu, ktera se podili na fizeni
zaméstnancl ve spolecnosti. Zaroven nese zodpovédnost za plnéni zadanych ukoll fizenych
zaméstnancl. Manazerem se muze stat pouze ¢loveék, které ma urcité dovednosti a znalosti.
Tyto znalosti a dovednosti 1ze ziskat, pokud se osoba zajima o danou problematiku, ma praxi
a disponuje socialnimi dovednostmi. V§echny zminéné faktory mohou ¢lovéku dopomoci, aby

se stal vybornym manazerem.

Pokud chce byt ¢lovek dobrym manaZerem, musi mit urcité vlastnosti. Kazdy manaZzer
musi umét fidit, kontrolovat, ale také motivovat své podfizené. Je dilezité, aby umél planovat
se rozhodnout. Jestlize by se manaZer nedokéazal rozhodovat, nemohl by planovat, organizovat

ani fidit spolecnost.

1.4 Podnikatel versus manazer

Jestlize se jednd o rozdil mezi podnikatelem a manaZerem, je dilezité si uvédomit
nasledujici skute¢nosti. Podnikatelem je ¢lovek, ktery se snazi svoji myslenku uvést do reality.
K tomu, aby se mu to povedlo, musi vyuzit ptfedevS§im pftilezitosti a svoje zdroje. Kazdy
podnikatel si musi do svého podniku vybrat vhodny tym lidi a sehnat potfebny material
a kapital. Podnikatelé zac¢inaji podnikat Gplné od zacatku. Ve svém podniku maji plnou moc

ajsou povazovani za vedouci pracovniky. Zajima je piedev§im uspéch a stabilita podniku
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na trhu. Snazi se, aby podnik vykazoval zisk, a ne ztratu. M¢l by znat prostfedi, ve kterém

podnikd, aby ziskal investory a mohl probihat rozvoj spole¢nosti.

Pokud se jednd o manazera, do spolecnosti se dostane az podle toho, jak se spolecnost
vyviji. VétSinou ptichazi v pozd¢jsi fazi, kdy podnikatel jiz nestiha fidit vSechny zaméstnance,
protoze jich mé jiz velké mnozstvi. Manazefi se o néco vice zajimaji o finalni vyrobky. Také
napomahaji k tomu, aby spole¢nost fungovala Iépe. Manazefi musi znat vyvoj dané¢ho vyrobku,

jaky je jeho design a prodej. Dale by m¢l védét, jakym zptisobem se produkt propaguje.

Rozdili mezi podnikatelem a manazerem je nékolik. Asi nejvétsi rozdil je v tom,
ze podnikatel je majitel podniku, zatimco manazer je pouze zaméstnanec. Odmeénou
pro podnikatele je zisk, pro manazera je to plat. Podnikatel vyhledava riziko k tomu, aby
si ziskal nové zakazniky a prosadil se na trhu, zatimco manazer riziko odmita, snazi se udrzet
soucasny stav v podniku. Podnikatel nese odpovédnost za veskerou ¢innost ve spole¢nosti,
zatimco manazer musi pouze plnit své povinnosti, které mu byly podnikatelem svéteny. DalSim
rozdilem mezi t€émito funkcemi je délani chyb. Podnikatel chyby délat maze, protoze z chyb
ziskava nové znalosti. Tyto znalosti miize vyuzit v dal§ich rozhodnutich. Ov§em manazer
by chyby délat nemé¢l, jelikoz je povazovan za jednoho z nejlepSich v daném oboru. Velky
rozdil je také ve vzdélani. Podnikatel nemusi bezpodmineéné¢ mit zadny pevné dany
a pozadovany stupenn vzdélani, zatimco manazer musi byt perfektné¢ proskolen ve svém

pracovnim profilu.

1.5 Rozhodovani

Pod pojmem rozhodovéni si dle Blazka (2014) Ize predstavit to, ze kazdy jedinec si musi
zvolit jednu ze dvou ¢i vice moznosti. Muze se to tykat chovani pracovnikti k dosazeni daného
cile ¢i tkolu. Dale se mlZe jednat o rozhodnuti v ptipadé koupé, pfijeti nového pracovnika,
vypovézena zaméstnance, zvoleni novych metod pifi vyrob& Rozhodovani je ale také
uplatnovano, pokud jedince napadne zacit podnikat. V tomto pifipad€ se musi rozhodovat,

v ¢em podnikat, zda ma dostatek finan¢niho kapitalu a zda jeho povaha je vhodna k podnikéni.

Dle autora Blazka existuje nékolik typl rozhodovéni. Jedn4 se o rozhodovéni osobni,
politické, velitelské, spravni a manaZerské. Osobni rozhodovani je vykonavano ve vlastnim
z4jmu a je provadéno predevSim samotnym rozhodovatelem. Zbylé typy jsou ve prospéch
ostatnich lidi a jsou rovnéz provadény jinymi lidmi. Rozdil zde je ve stupni determinace.
Pod stupném determinace si lze predstavit, jak rozsahly prostor rozhodovani ma dany typ.

Osobni rozhodovani je velmi nizky stupent determinace, politické a manaZerské maji stupen
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determinace nizky az stfedni. Velitelské rozhodovani ma nizky az vysoky stupen determinace

a spravni ma vysoky stupen.

Diulezité je také uvédomit si, ze rozhodovani ma nékolik fazi. Existuje mnoho déleni,

ale v této praci budou uvedena déleni od Simona a Fotra. Prvni zde autorka piedstavi déleni

od Simona, ktery rozd¢lil rozhodovani do 4 krokd. Témito kroky jsou:

1)

2)
3)

4)

Analyza okoli — v tomto kroku si ¢lovék uvédom, ze se musi rozhodnout, protoze

nastal néjaky problém a musi ho vyfesit.
Navrh feSeni — clovek si musi rozmyslet, jakym smérem se vyda.
Volba feSeni — jedinec se snazi vybrat nékteré z navrhovanych feseni.

Kontrola vysledkii — v poslednim kroku se hodnoti vysledky dosazenych vybrané¢ho

fesSeni.

Déleni podle Fotra (2003) je rozdéleno do vice kroku, konkrétné do 8, mezi které patii:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

Identifikace problému — znamend zjiStovat a nasledné analyzovat informace

0 daném problému a jeho okoli.

v

Analyza problému — piedstavuje podrobnéjsi informace o problému a zformulovani

daného rozhodovaciho problému.

Stanoveni kritérii — pomoci téchto kritérii se budou vyhodnocovat jednotlivé

navrhnuté varianty.

Tvorba variant — cilem je nalézt a pfijit s takovym navrhem feSeni, ktery pomuize

dany rozhodovaci problém vyfesit.

Stanoveni dusledki — je rovnéz dulezité si uvédomit ptipadné hrozby, které mohou

nastat pii zvoleni jednotlivych variant.

Hodnoceni diisledki a vybér varianty — cilem je vybrat tu nejlepsi variantu, ktera

ma nejmensi hrozby nebo ktera se umistila v rdmci ostatnich variant nejlépe.

Realizace — vtomto kroku je vybrana varianta aplikovana na vyfeSeni

rozhodovaciho problému.

Kontrola vysledki — poslednim krokem je kontrola zvolené varianty, zda pomoci

ni byl dosazen cil, tedy zda byl vyfeSen rozhodovaci problém spravné.
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Do rozhodovani rovnéz patii zkratka POSDCORB, ktera je vysvétlena v nésledujici

podkapitole.

1.5.1POSDCORB

Zkratka POSDCORB byl vytvofena teoretiky Lutherem Gilcokem a Lyndallem
Urwickem roku 1937. V této zkratce je zahrnuta cela skala povinnosti, které musi kazdy
manazer dodrzovat. Kazdé pismeno znamena urcitou dovednost. P — Planning (Planovani),
O — Organising (organizovani), S — staffing (personalni obsazeni), D — directing (fizeni),

C — coordinating (koordinace), R — reporting (vykazovani) a B — budgeting (rozpoctovani).

Planovani

vvvvvv

vedouci musi vytvofit piehled ukolil, které musi byt provedeny. K témto ukolim je dalezité
také zaznamenat zpisob, jakym by mély byt splnény. Planovani je hlavni ¢innosti tykajici se
manazerskych uloh. Cilem planovani je, aby se urcila nejvhodnéjsi cesta a zptisob, jakym se
dostat k danému cili. Planovani je zahrnuto ve vSech ¢innostech a diky nému je jednodussi
splnit ukoly a dojit ke stanovenému cili. Planovani je rovnéz velmi dilezité, aby bylo zjisténo,
jaka kvalifikace je potiebnd na urcitou pozici a jaké musi byt fizeni zaméstnancti. Rovnéz je
tato Cinnosti dulezita, aby se zjistilo, jaka metoda je nejvhodnéjsi ke kontrole v dané oblasti

podniku.

Aby planovani mohlo byt u¢inné, je potieba, aby ho provadél velmi schopny manazer.

Planovani zahrnuje nékolik pojmi, k nimZ nélezi:

e Smysl a poslani — kazdé podnikani musi mit néjaky smysl a poslani. Smyslem

a poslanim nemusi byt pouze zisk, ale také dosahovani cile a plnéni cile.

e Ukoly a cile — znamenaji finalni bod, ke kterému se podnik snazi dostat pomoci
planovani a vykonavani uréitych &innosti. Ukoly miize mit kazdé oddéleni v podniku

jiné, ale vSechny spole¢né napomahaji dosahnout celkového cile spole¢nosti.

e Strategie — stanovuje dlouhodobé cile a ukoly spole¢nosti. Dale také urCuje, jaké
zpisoby a zdroje jsou potiebné k dosazeni podnikovych cili. Do toho pojmu také spada

taktika k dosazeni cile a strategie, ktera by méla ukazat budouci vyvoj podniku.

e Taktiky — jsou jisté plany, jez vysvétluji konkrétni metody pouzivané pii rozhodovani.
Pomoci taktik se manazefi Casto rozhoduji v oblasti otazek, které by mohly v budoucnu
tvorit problém. Taktika se vyskytuje ve vSech ¢innostech a na vsech funkci v podniku.
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Postupy — jde o ¢asovy sed instrukci, u nichz je dilezité, aby byly logicky spravné
sefazeny a navazovaly na sebe. Postupy zahrnuji ¢innosti, které jsou pottebné k tomu,

aby doslo k dosazeni daného cile.

Pravidla — zahrnuji, jak ma byt ¢innost vykonavana. OvSem neni zde udéana Casova
posloupnost. Velmi cCasto jsou pravidla zaménovana za taktiky a postupy. Jedna
se 0 specidlni zésady, podle nichz dochazi k vykondni dané aktivity. Lze fici,

ze pravidla také udavaji, jak by se méli zaméstnanci ve spole¢nosti chovat.

Programy — zahrnuyji cile, taktiky, postupy, pravidla, ukoly, kroky a zdroje. Velmi ¢asto
jsou ovliviiovany rozpocty. Jeden program mtize podporovat nékolik dalSich programt

vyuzivanych ve spole¢nosti.

Rozpoéty — rozpocet lze chapat jako vycisleni vysledkti Cinnosti. lze jej vyjadfit
v riiznych jednotkach, napt. ve finan¢nich, pracovnich & vyrobnich. Casto se také

uvadi, ze rozpocet je takzvany ,,plan zisku®, protoze udava ciselné hodnoty.

Planovani je mozné rozdélit dle nckolika hledisek. Prvnim je casové hledisko, kde

se rozliSuje, na jakou dobu je planovani provadéno. Déli se nasledovné:

Dlouhodobé — planovani je provadéno na vice nez 5 let

Stirednédobé — jedna se o planovani v rozmezi 1-5 let

Kratkodobé — planovani je obvykle na 1 rok ¢i kratsi dobu
Dal$im délenim miZe byt dle rozhodovaciho procesu. D¢l se takto:

Strategické plany — jsou vytvofeny vrcholovym managementem. Mély by byt

vypracovany na delsi dobu a vymezuji budouci vyvoj spole¢nosti.
Taktické plany — napomahaji ke splnéni strategickych planl. Vytvafi je stfedni
management, ovSem musi byt odsouhlaseny vrcholovym managementem. Ve vétSiné

pfipadt jsou sestavovany na 1 rok.

Operativni plany — jsou vytvofeny na velmi kratké obdobi (mésice, tydny nebo dny).
Na starost je ma stfedni management. Musi byt v tésné navaznosti a v souladu

s taktickymi plany.
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Organizovani

Organizovani je dalsi slozkou pojmu POSDCORB. Jedna se o velmi dilezity proces
V podnikéni. Cilem této Cinnosti je zorganizovat urcité ¢innosti, které jsou potiebné k dosazeni
danych cilu tak, aby probéhlo planovani co nejjednodussim a nejhospodarnéjsim zptasobem.
Dale také pomoci organizace si podnikatel miize uzplsobit organizacni strukturu ve svém
podniku. Ur¢i, kdo je nadfizeny a podfizeny, jakou ma kdo odpovédnost za danou véc
¢i ¢innost, ale také fekne, kdo ma pravomoc naptiklad podepsat uréitou smlouvu. Za vysledek

organizovani je povazovana organizace.
Personalni Fizeni

Personalni fizeni je velmi dilezitou slozkou zkratky POSDCORB, protoze ve spole¢nosti
je velmi dilezité mit spravného cloveéka na spravném misté a ve spravny cas. Na kazdé pozici
je nezbytné mit clovéka s pozadovanou kvalifikaci, ¢imz se dosdhne dobrého
provozu spole¢nosti. Personalista je Clovek, ktery je se firm& zabyva vybérem novych
zaméstnancl, motivovanim pracovniki, ale i zajistovanim a volbou vhodného a potiebného
Skoleni pro zaméstnance.

Rizeni
Pojem , fidit“ v pfekladu znamen4 ,,uddvat smér. Rizenim se zabyva predev§im manazer

nebo nejvyssi pracovnik v podniku. Pojem fizeni zahrnuje vedeni zaméstnanct a predkladani

metod, jakym zpisobem by méli zaméstnanci dojit k naplnéni cile.

Rovnéz je dulezité zaradit do fizeni motivaci celého tymu. Jedinec, ktery ma na starost
fizeni tymu, ma za cil inspirovat, motivovat a podporovat své podiizené tak, aby vykonavali
svou praci lépe a co nejefektivnéjSim zplsobem. RovnéZ se snaZi dosdhnout toho,
aby zaméstnanci piekonavali ur¢ité vyzvy. Z toho vyplyva, ze manaZzer ¢i vedouci pracovnik

je povazovan za mentora a motivatora.
Koordinace

Koordinace je vhodné usporadani skupinového tsili k tomu, aby se zajistila komplexnost
¢innosti s ohledem na plnéni spole¢nych cili. Koordinaci lze také chéapat jako spojeni, zaclenéni
a sladéni snahy zaméstnanci tak, aby se spole¢né plnil spole¢ny podnikovy cil. Ke koordinaci
se vedeni podniku dospéje prosttednictvim pldnovani, organizovani, personalniho fizeni, rezie
a kontroly. Manazer musi udévat rytmus zaméstnancim. Koordinace je obsazena ve vSech

oborech.
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Podle Mooneyho a Reelaye je koordinace: ,,sjednoceni, integrace a synchronizace usili
¢lent skupiny, aby doslo ke shodé v postupu smétujicim ke splnéni spolecnych cili.* Charles
Worth charakterizoval koordinaci nasledovné: ,koordinace je integrace nckolika casti
do uspofadaného prostoru za ucelem dosazeni porozuméni.“ Koordinace je soucéasti vSech

slozek manazerskych funkci. Lze ji rozdélit tedy do nékolika skupin, a t€émi jsou:

Koordinace prostfednictvim planovani — zde planovani velmi uleh¢uje koordinaci
jednotlivych plant a to tak, ze probiha diskuse a vyména napadli mezi Gcastniky.
Muze se jednat napfiklad o koordinaci mezi finanénim rozpoctem a ndkupnim

rozpoctem.

e Koordinace prostiednictvim organizace — podle Mooneyho je koordinace hlavni

nalezitosti organizace.

e Koordinace prostiednictvim zaméstnanci — zde je dulezité to, ze do podnikl
se musi pfijimat zaméstnanci na spravnd mista, se spravnym vzdélanim
a dovednostmi. Tyto nalezitosti si musi manazefi pfi piijimani nového zaméstnance

stale opakovat a nezapominat na né.

e Koordinace prostiednictvim Fizeni — V organizaci musi byt nastolena urcita
harmonie mezi nadfizenymi a podfizenymi, aby mohl fungovat spravné systém

rozdavani ptikazii, pokyni a dalSich podstatnych nalezitosti.

e Koordinace prostiednictvim kontroly — manaZefi musi pravidelné¢ kontrolovat

rozdily mezi skute¢nym vykonem a stanovenym cilem.

Z téchto bodu je patrné, Ze koordinace je soucésti kazdé manazerské funkce. Zaroven

ji nelze z téchto funkci odstranit, jinak by nefungovaly spravné.
Vykazovani

Pod terminem vykazovani ¢i hlaSeni si lze pfedstavit podavani zprav a informaci
o riznych ukolech a cinnostech. Velmi Casto se jednd o komunikaci mezi nadfizenym
a podfizenym nebo také s manazery ¢i jinymi organy. Komunikace miize probihat jak ustné,
tak 1 pisemné. Predevs§im v pisemné varianté je podavani zprav velmi dilezité, jelikoz mize
poslouzit k dal§im diskuzim. Nésledné 1ze pisemna hlaSeni povazovat za jako diikazy v dané
véci. HlaSeni by mélo probihat. Je nutné zohlednit i skutecnost, Ze mtze ve firmée dojit k nahlé
necekané zméné. V tomto piipade je potieba podavat hlaSeni okamzité, aby bylo mozné vzniklé

skute€nosti neprodlené zohlednit v €innostech firmy, coz zajisté prispiva k jejim lepSim
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vysledklim. V praxi vykazovani ¢i hlaSeni velmi Casto probihd v podobé€ porad. Tyto porady
mohou byt denni, tydenni, dvoutydenni nebo meési¢ni. Pfedev§im mésicni porady jsou
poradach. Dlivodem pro svolani mésic¢nich porad je skutecnost, z diivodu, Ze denni porady
byvaji velmi kratké a neni mozné do jejich programu zatradit zavaznéjsi, diskutabilni

problematiku.
Rozpoctovani

Kazda spolecnost a podnikatel musi mit prehled o svych financich. Rozpoctovani
obsahuje fiskalni pldnovani, rizné kontroly, audity a vedeni ucetnictvi. Proto, aby bylo
rozpoc¢tovani dobie vykonavano, musi podnikatel ¢i spolecnost spravné naplanovat jednotlivé
vydaje a pfijmy. Rovnéz je dilezité vést evidenci o vesSkerych rozpoctech a financnich
¢innostech. Jestlize ma spolecnost vice pobocek, a tedy vice pracovnich skupin, mély by mit
i tyto skupiny piehled o rozpocétu. Kazdy, kdo vede rozpoctovani, by mél mit urcity
mechanismus, aby zamezil chybam. Pokud by doslo k velkym chybam ve vykazovéni, mohl

by mit podnikatel ¢i spole¢nost velky problém a musely by byt placeny vysoké pokuty.

1.6 Motivace

V této kapitole autorka prace struéné vysvétli zakladni pojmy jako jsou motivace, pojem

podnikatel, rozhodovani.

Pojem motivace ma sviij piivod v latinském slove ,,movere®, coz lze prelozit jako pohyb.
Jedna se o jeden ze zékladnich psychickych projevii. Motivaci 1ze rozumét vnitini podnét

k tomu, aby ¢loveék néco udélal.

Existuji dva druhy motivace, a to vnitini a vné&jsi motivace. Dle Deci a Ryana Ize vnitini
motivaci chapat jako sebemotivaci. Lze fici, Ze se jedna o typ, ktery plyne z aktivity jako
takové. U vnitfni motivace ma ¢lovék dojem, Ze vykonavana €innost ma pro n¢j vyjimecny
(mimotadny) vyznam. Zaroven ma €loveék urcitou volnost vykonat svoje rozhodnuti uskutecnit

a jednat podle svého uvazeni.

Vnéjsi motivace znamend, Ze motivujeme ostatni lidi kolem sebe k tomu, aby néco ud¢lali
¢1 néceho dosahli. Lidi mizeme motivovat n€kolika zpiisoby. Mezi nej€astéjsi priklady vnéjsi
motivace se fadi odmeény za splnéni tikolu, ale také tresty za nesplnéni dané ¢innosti.

Dle Arnolda a kolektivu existuji tfi prvky motivace, kterymi jsou smér, Usili a vytrvalost.

Pojem smér lze definovat jako néco, o co jakakoli osoba usiluje. Usili znamena snahu dané
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osoby dosédhnout urc¢itého sméru, zatimco vytrvalost vyjadiuje, jaky Casovy interval je zapotiebi

k dosazeni daného sméru.

Motivace lze rozdé€lit rovnéz na pozitivni a negativni. Pod pozitivni motivaci si lze
predstavit to, Ze ¢loveék ocekava urcitou odménu, pokud bude vykazovat vyssi vykony. Nemusi
se jednat pouze o finan¢ni odménu, ale také o hmotné zainteresovani, moralni ocenéni nebo

seberealizaci. Jedna se o takovou motivaci, ze které ma ¢lovék dobry pocit a je mu pfijemna.

Negativni motivace zde neni chapéana jako Spatna cinnost, jelikoz kazdy clovek
ma Z néCeho strach. Mnoho lidi dokaze pod tihou strachu podédvat mnohem lepsi vykony.
Rovnéz tomto ptipad¢ Casto prichazeji s vynikajicimi novymi napady, nez kdyz jsou v klidu.
Neznamend to vSak, ze by se na pracovisti ¢i jinde mélo lidem vyhrozovat s ptedstavou,
ze se zlepsi jejich vykon. Velmi casto se lidé boji, zda neptijdou o préci, a to je pravé motivuje
k podavani lepsich vykont, aby svého zaméstnavatele presvéd¢ili, ze jsou na toto pracovni

misto ti nejlepsi.

1.6.1Rozdil mezi stimulaci a motivaci

Velmi dilezité¢ je také uvédomit si rozdil mezi stimulaci a motivaci. Nejvetsim
silou, kterd vychazi z nitra ¢loveéka a pohani ho ke splnéni vytyceného cile. Pokud se jedna
0 stimulaci, jedna se o fadu podnétu z vnéjsiho prostiedi, které vedou jednani ¢loveéka a maji
pozitivni vliv na jeho motivaci. Autofi E. Bendrové a I. Novy ve své knize tvrdi Ze: ,,Znakem

stimulu je zmé&na podminek nebo okolnosti; znakem motivu je odpovéd’ na tuto zménu*.
Stimulace u pracovnikii mtize byt naptiklad mzda, prostfedi na pracovisti, vice volnych
dnti a jiné odmény.
1.6.2Teorie XY

Teorii XY vymyslel Douglas McGregor. Tato teorie je povazovana za zakladni motivaéni
teorii. Tato teorie, jak jiz z ndzvu vyplyva, ma dve hlavni Casti, kterymi jsou Teorie X a Teorie

Y. K témto dvéma teoriim Schein pfifadil jeste jeden piistup, jenZ se nazyva ,,Socialni ptistup®.
Teorie X

Pokud se jedna o prvni zminénou teorii X, Arnold John ji ve své knize predstavuje tak,
ze lidé (pracovnici) jsou lini a nespolehlivi. Aby vykonavali potfebné ¢innosti, potiebuji urcitou

formu motivace, kterou Casto byva predevsim finan¢ni ohodnoceni, ale také hrozby nebo tresty.
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U této teorie je rovnéz nutna kontrola. Jestlize pracovnici nejsou pod neustalym dohledem,

nezajima je prosperita celé firmy, jelikoz se zamétuji pouze na sebe a sviij vlastni prospech.

Leo Vodacek tuto teorii rovnéZz zminuje ve své knize Moderni management v teorii
apraxi. Dle n¢j teorie X predpoklada, ze pracovnik nemd své zameéstnani v oblibé. Chodi
do prace pouze proto, aby vydélal penize potiebné na Zivobyti. K pracovisti nema zadny
individudlni, socialni nebo jiny vztah. Vadi mu riziko a neustaly pocit nejistoty pfi vykonavani

pracovni ¢innosti.

Jak jiz bylo vyse zminéno, je nutné mit stale zaméstnance pod kontrolou a fidit je. Velmi
Casto se jedna o tzv. autoritativni (autokratické) vedeni, kdy podfizeni nemaji téméf zadnou
moznost podilet se na rozhodovani o zalezitostech, které jsou pro vykon povolani podstatné.

Tito lidé pouze plni pfedem zadané tkoly, jejichz vysledky poté nadfizeny kontroluje.
Teorie Y

Teorie Y vychazi z predpokladu, ze prace je pro ¢loveéka prostiedkem k uplatnéni jako
individudlniho rozvoje a moznosti, jak tviréim zplisobem realizovat své napady. Podminku
takovéto ¢innosti je nezéavislost na nadfizenych. Lidé zde vystupuji jako samostatni jedinci,
ktefi jsou dostatetné¢ mordlné¢ vyspéli a zodpoveédni za svoji praci, kterou vykonavaji

ve prospéch firmy, jejimiz ¢leny jsou.

V teorii Y je zpravidla uplatiovan styl vedeni, ktery lze oznacit jako demokraticky.
Zaméstnanci disponuji rozhodovacimi pravomocemi tykajicimi se urcitych zaleZitosti firmy.

Tento styl zaroven umoziuje vétsi volnost pracovnikd.

vvvvv

spolecenské vztahy. Pro zaméstnance je mnohdy podstatnéjsi, jak obstoji pfed lidmi z okolniho

prostiedi, neZ jak vysoka bude jeho finan¢ni ohodnoceni.

Z vyse uvedenych popisit jednotlivych teorii je zfejmé, ze teorie x a y jsou zcela
protikladné. Socialni pfistup je specificky, protoze ani jedna z teorii X, Y se spolecenskymi
vztahy nezabyvaji. Je velmi dillezité zminit, Ze ani jedena teorie neni uplné spravna za ticelem

vyuziti v praxi.
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1.7 Shrnuti kapitoly

V této kapitole bylo hlavnim cilem popsat zékladni teoretické pojmy, které se tykaji této
diplomové prace. Autorka zde ¢tenafe seznamila s pojmy: motivace, podnikatel, podnikani,
rozhodovani a metodou POSDCORB. Jelikoz bylo diilezité rozlisit podnikatele od manaZzera,
autorka vysvétlila také pojem manazer a poté vysvétlila zasadni rozdily téchto dvou pojmii.
Dulezité je také zminit to, Ze prace se zaméfuje i na rozhodovani, proto autorka uvedla

jednotlivé kroky, které jsou pii rozhodovani potieba.

Aby si Ctenat dokazal 1épe predstavit, co ¢loveéka vede k podnikani je v praci uvedena

situace v CR. Co podnikatele motivovalo zahajit podnikatelskou &innost, zda jsou pani svého

rrrrr

Jelikoz existuje 1 n€kolik pravnich forem podnikani, jsou v této praci uvedeny. PfedevS§im
je zde uveden rozdil OSVC a spoleénosti s.r.0., jelikoZ tyto dvé formy podnikani jsou v Ceské

republice nejvyuzivané;si.
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2 PODNIKATELSKY A BEHAVIORALNI MANAGEMENT

Tato kapitola se bude zabyvat podnikatelskym managementem a chovanim. Rovnéz bude

nastinéna problematika behavioradlniho managementu.

2.1 Podnikatelsky management

Podnikatelsky management je velmi diilezitou soucasti fizeni praveé u lidi, kteti chtéji
zalozit podnik. Existuji tfi véci, které fikaji, proC je pravé podnikatelsky management velmi
dalezity. Témito vécmi jsou inovace, nove zacinajici podniky a tvorba novych pracovnich mist
V jiz existujicim podniku.

Inovacemi se rozumi to, Ze jsou zavadény zmény, provadény experimenty, nebo
ze se podnik pon€kud vice transformuje ve své souCasné podnikatelské Cinnosti. Nové
zacCinajici podniky k pfetvareni mohou piispét tim, ze budou vykonévat povinnosti, a to pomoci
inovaci. Inovace muze v podniku pomoci K rozvoji, ristu a tim i vy$§im vynosum. Posledni
je vytvareni pracovnich mist, coz je velmi dulezité v podnikani. Jestlize podnik zacina se svoji
¢innosti, ve vétsiné pripadd potiebuji ziskat pracovniky k jednotlivym Cinnostem. O mista

v takovychto podnicich se nejcastéji uchdzeji lidé, kteti jsou nezaméstnani.

Pod podnikatelsky management lze zaradit i to, jak se podnikatel chova. Podle Kiittima
je podnikatelské chovani slozeno z aktivit ¢loveka, ktery je sméfovan k tomu, aby vytvofil nové
produkty a uvedl je na trh. Chovéani je velmi Casto ovlivnéno nékolika faktory, mezi které patfi:
vék, pohlavi, zkuSenosti, pozitivni pfistup nebo také subjektivni normy. Pravé podnikatelské
chovani zastdva vyznamnou ulohu v rozvoji socialnich dovednosti. Znamend, Ze podnikatel
vefi ve své schopnosti kompetentné vykondvat konkrétni kol nebo soubor Cinnosti. Toto
chovani je velmi dulezité, pokud podnikatel ma snahu zlepSovat se piredev§im v socidlnich
dovednostech. RovnéZ ma toto chovani velky vliv na jednotlivce, ktery chce byt GspéSny
pti zakladani nového podniku. Je to z toho diivodu, Ze se musi rozhodnout sam za sebe, pokud

jeho podnik ma prosperovat

Podnikatelsky management lze definovat jako urcitou praxi, kdy jsou ziskdvany
podnikatelské znalosti a ty jsou dale vyuzivany pro zvyseni efektivity novych podnika (malych

nebo stiednich podnik1).
Hlavnim cilem tohoto managementu je odpovédét na nasledujici otazky:

e O cem je vlastné tento podnik? - Uvédomit si poslani a hodnoty daného podniku
a fidit se jimi.
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o Kam by mél podnik sméfovat? - Urcit si cile a zdméry, pomoci kterych se dostane

podnik na pozadovanou uroven.

e Jak se dostane podnik na urcitou pozici? — Zvolit si vhodnou strategii rastu, ktera

pomize s roz§ifenim podniku.

e Jaké jsou potieba ndlezitosti k tomu, aby se podnik dostal, kam potiebuje? — Byvaji

to predevsim lidé (pracovnici) a zdroje.
e Jaka je nejlepsi struktura? — Jedna se o organiza¢ni dovednosti.

e Kolik penéz je potieba a kdy jsou potieba? — Urcit si vhodnou strategii tykajici

se financi.

e Jak se pozna kone¢ny cil? — Musi byt stanovena n&jaka vize, ke které sméfuji

vSechny kroky.

2.2 Behavioralni management

Pokud se jedna o behavioralni management, hlavnim pfedstavitelem je psycholog,
sociolog a profesor George Elton Mayo. Mayo piisel s teorii ,,Skola lidskych zdroju®, coZ
zahrnuje socialni vztahy. Socidlni vztahy jsou velmi dilezitym faktorem, kterym by se méli
zabyvat pfedevS§im manazefi, ale 1 podnikatelé, ktefi zaméstnavaji zaméstnance. Rovnéz

je s Mayem spojena ,,Hawthorsky efekt* v nékterych zdrojich lze nalézt ,,Hawthorska studie®.

Vysledkem Mayova experimentu bylo zjisténi, ze pracovni uspokojeni mezi délniky
je velmi obtizné dosahnout prostfednictvim kratkodobych odmén, které jim byly nabizeny,
ale ve vétsing ptipadi prostfednictvim moznosti pracujicich, ucastnit se podnikovych diskusi.
Mayoilv manaZersky pfistup vSak neni alternativou k Taylorové védecké teorii managementu.
Avsak skutecnost, ze prezentoval diikaz, na kterém se zaklada jeho tvrzeni, dala jeho dilu vetsi
hodnotu a zpiisobila to, ze pro védce z oboru manazerské prace s podobnymi nazory jako

Taylor, je obtizné tato odlivodnéna tvrzeni ignorovat.

Pfedtim, nez Mayovy studie znazornily vztah mezi produktivitou a socidlnimi
(spolecenskymi) faktory, véci byly trochu jiné. Pfed provedenim téchto studii prevladal dojem,
ze produktivita zaméstnancli na pracovisti zavisi vyhradné na vysi vyplacenych mezd
a pracovnich podminkach. Avsak jeho prace poukazala na to, ze pracovni uspokojeni ma daleko

vétsi komplexni vliv na produktivitu.
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2.2.1Teorie Follettové

Velmi vyznamnou osobou v managementu byla Mary Parker Follettova. Mnohé zdroje

jipovazuji za ,Matku moderniho managementu”. Takto je nazyvana z toho divodu,

Ze management povazovala za uméni uskute¢novat véci pomoci lidi. Tvrdila, Ze vedeni neni

pouze vykon moci, ale schopnost zvysit pocit moci mezi témi, ktefi jsou vedeni. Rovnéz

.....

Aby mohla vytvoftit svoji teorii, musela vyuzivat ndsledujici druhy a principy koordinace.

Mezi tyto principy zatradila pfimy kontakt, rand stadia, vzajemné vztahy a kontinudlni proces.

Piimy kontakt — tento princip je zaloZen na tom, ze pokud zaméstnanci a manazefi
komunikuji pfimo, mohou tim pfedejit uréitym problémiim a vyhnout se nedorozuméni.
Velmi Casto tento princip probihd takovym zplisobem, Ze jsou svolany pravidelné

porady nebo schlizky, na kterych se prodiskutuji zadané ukoly.

Rana stadia — jedna se o velmi dileZitou Glohu v podniku, jelikoz kazdy zaméstnanec
musi byt povazovan za stejné¢ dilezitého jako kterykoli jiny zaméstnanec. Musi
si uvédomit, Zze ma velmi vyznamnou roli v podniku, ktera je dopliiujicim prvkem

ostatnich pozic.

Vziajemné vztahy — kazdy zaméstnanec, bez ohledu na své postaveni v kterékoli
hierarchii by m¢l vynakladat stejné usili jako ostatni kolegové. Je totiz zodpovédny
za integraci s ostatnimi Cleny organizace. Je to ztoho divodu, Ze se jedna vzdy

0 skupinovou praci celého tymu.

Kontinualni proces — zde je velmi dileZité udrzovat neustdle koordinaci, kterou

je potieba zaclenit do vSech Cinnosti.

2.3 Maslowova pyramida potieb

Maslowova pyramida potfeb je nejcastéji uvadénou teorii zabyvajici se motivaci.

Dle Maslowova nejvice lidi motivuji hlavné jejich vlastni potfeby. Jestlize zaméstnavatel

rozpozna u jednotlivych lidi jejich potieby, mize je 1épe motivovat. V této teorii se jednotlivé

potieby déli celkem do péti skupin, kterymi jsou:

e Seberealizace — je na vrcholu pyramidy. Cilem je se rozvijet a naplnit sviyj potencial.

Lze sem zatadit osobni uspéch a zajem ¢i zajimavou praci.
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e Uznani osobnosti, uspokojeni z prace — kazdy clovék potfebuje mit pocit,
7¢ je respektovan a uznavan, a to nejen od ostatnich, ale hlavné od sebe. Jedna

se napiiklad o pozici nebo funkeci a jeji vymezeni a oznaceni, uznani kvalit a dalsi.

e Poti‘eba socialni sounaleZitosti — ¢lovek potiebuje byt soucasti skupiny a potiebuje
pocitovat soudrznost mezi skupinou nebo jednotlivci. Zde jsou dulezité pratelské

vztahy, pfijeti kolektivem ¢i partnerské vztahy a rodina.

e Potieba existenéni jistoty a bezpe¢nosti — kazda osoba musi citit urc¢ité bezpeci,
a to nejen fyzické, ale hlavné psychické. Pracovni prostiedi by nemélo toto bezpeci
ohrozovat. MliZze sem patfit pracovni smlouva, penzijni plan, jistota zdravi ¢i jistota
rodiny.

o Fyziologické potieby — jedna se o zakladni potieby ¢loveka, kterymi jsou napiiklad

jidlo, spanek nebo dychani. Bez téchto potieb cloveék nedokaze prezit.
Na nize uvedeném obrazku 1 lze vidét, jaka je hierarchie potteb dle Maslowa. Potieby
jsou zobrazeny v pyramidé, kde na nejniz$i pozici jsou fyziologické potieby a na vrcholu

je seberealizace. Jednotlivé potieby jsou sefazeny timto zpisobem, jelikoZz nékteré z nich maji

vEtsi hodnotu nez jiné.

erealiza

znani osobnosth
uspokojeni z
prace

Potreba socidlni
sounalezitosti

Potreba existencni jistoty a
bezpecnsoti

Fyziologické potreby

Obrazek 1: Maslowova pyramida potfeb

Zdroj: zpracovano autorkou, prevzato z Vodacek, 2013
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Tyto potieby probihaji u kazdého clov€ka zaroven. V nékterych vécech se mohou
prekryvat, avSak vzdy pouze jedna z potieb je ta hlavni. U kazdé z ¢innosti je hlavni potieba
odli$na. Manazer ma tedy za tkol ve spravny ¢as odhalit a ohodnotit souc¢asnou potiebu
kazdého jednotlivce, poptipad¢ skupiny. Dle toho by m¢l vyhodnotit, jakym zplisobem se dana

situace meni a na zékladé tohoto zjisténi ve spravny Cas aplikovat vhodnou motivaci.

2.4 Alderferova teorie motiva¢nich potieb (ERG)

Tato teorie navazuje na Maslowovu pyramidu potieb, avSak jednotlivé potieby jsou

slouceny pouze do tii skupin. Témito skupinami jsou:

e Potieby existencni — patii sem fyziologické potieby, materialni potfeby. Muze

se jednat o mzdu nebo také jistotu v zaméstnani.

e Potieby vztahové — zde jsou zafazeny vztahy mezi lidmi. Jedna se o ptatelstvi,

lasku, spole¢né cile nebo uznani.

e Potieby riistové — jedna se o urcity rozvoj osobnosti, a to jak v osobnim Zivotg,

tak i v tom profesnim. MuiZe sem patfit seberealizace ¢i povyseni.

Rozdil teorie motivacnich potifeb a Maslowovy pyramidy potieb je v tom, ze Alderfer

nevymezil, kterd potieba je vyssi a kterd niZsi.

2.5 Shrnuti kapitoly

Druhd kapitola se zabyvala podnikatelskym managementem a behaviordlnim
managementem. Pokud se jednd o podnikatelsky management, je velmi Uzce spojen
S podnikatelskym chovanim, které je v podkapitole stru¢né¢ vysvétleno. U behavioralniho
managementu autorka podrobné vysvétlila Hawthorkou studii od Maya, kterd vysvétluje,
jak pracovnici za danych podminek pracuji. Tato teorie vedla Maya k tomu, aby vytvofil
nékolik skupin, které jsou rozdéleny dle produktivity pracovnika za urcitych podminek. Dale
se autorka zabyvala Follettovou teorii, kterd roz¢lenila koordinaci na né€kolik ¢asti. V zavéru
této kapitolu je zminéna Maslowova pyramida potieb a Alderferova teorie motivacnich potieb,

kde se jednd o motivaci pomoci vlastnich potieb lidi.
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3 PODNIKATEL XY

Autorka této prace oslovila n¢kolik podnikateld s dotazem, zda by o nich nemohla psat
svoji diplomovou praci. Vétsina jich ihned odmitla, protoze v souc¢asné dobé maji mnoho jinych
starosti. Jini potfebovali ¢as na rozmysSlenou nebo zvazovali, zda je vhodné poskytovat detailni
informace o svém podnikdni. Pouze jeden podnikatel nevéhal a svolil k tomu, Ze autorce

poskytne vSechny potfebné informace.

Pro tuto diplomovou préci si autorka vybrala podnikatele, ktery si nepteje byt jmenovan.
Z tohoto divodu se rozhodla nazvat ho podnikatelem XY. Mezi autorkou podnikatelem
probihal fizeny semi-strukturovany rozhovor. Pti v§ech druzich komunikace podnikatel ptsobil
velmi vstticnym dojmem. Ochotné zodpovédél vechny otazky a s radosti mluvil o podniku.
Vzpominal na tplné zacatky a cely prubéh podnikéani. Autorka prace se také dozvédéla, ze tato
spole¢nost neni prvnim podnikédnim tohoto subjektu. Jiz diive si zafidil Zivnostensky list na jiné
¢innosti, kterym se vSak nikdy nevénoval jakozto hlavnim. M¢l vSak jiz pti zaklddani firmy
fadu znalosti tykajicich se problematiky OSVC, zejména o tom, jaké ma OSVC podminky

a jak funguje. Tyto poznatky pozd¢ji vyuzil pti zakladani souc¢asného podnikani.

Osloveny podnikatel nabizi sluzby zabyvajici se opravami motorovych vozidel
a vnitrostatni dopravou vozidly do 3,5 t. Sviij podnik si zalozil ve Stfedoceském kraji nedaleko

Ceského Brodu. Tento podnikatel si podnik zalozil jiz v roce 1996. (rozhovor s podnikatelem
XY, 2021)

3.1 Zahajeni podnikatelské ¢innosti

Podnik si osloveny podnikatel rozhodl zaloZzit na zakladé¢ poZadavku zdkonné normy,
ktera predpoklada, ze kazda soustavna Cinnost provadénd za Uicelem dosahovani zisku bude
provadéna pod hlavickou konkrétni zodpovédné osoby a na zdklad¢ piislusSnych povoleni.
Na otazku tykajici se diivodu zaloZeni podniku bylo autorce odpovézeno, ze hlavnim diivodem
byl pfedevsim finanéni profit za vykonanou praci.

Podnikatel pti fizeném rozhovoru detailné popsal, jak probihalo zfizeni spole¢nosti
ze se souCasny podnikatel rozhodl zacit podnikat, je potfeba zminit skute¢nost, Ze n¢kolik let
pracoval ve statni sféfe. Ve statni sféfe (pfesné zaméstnani autorka nebude zminovat, z toho
divodu, Ze si podnikatel nepieje byt jmenovan) tento podnikatel mél moznost pracovat

S riznymi podniky a mohl tedy nashroméazdit mnoho poznatki, které se do podnikani hodi.
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Jelikoz nejcastéji byl v kontaktu s autoservisy a souc¢asné zaméstnani ho jiz nebavilo, rozhodl
se zacit podnikat. Povazoval toto odvétvi za vhodnou volbu, jelikoz Sel do jiz zmapovaného
uzemi (odvétvi). Jelikoz spolecnost, kterou vlastni, zakladal jesté s jednou osobou, je dulezité
zminit, Ze se tito lidé potkali jiz néjakou dobu ptfed zacatkem rozhodnuti zalozeni spolecnosti.
O tom, Ze za¢ne vybrany subjekt podnikat, premyslel spole¢né se svym budoucim spole¢nikem
pouze nékolik tydnil. Pro svoji provozovnu si vybral se spoleénikem Cesky Brod, jelikoz

spolecnik m¢l ve vlastnictvi prostory, které byly vhodné praveé pro provozovnu autoservisu.

Spolecnici se rozhodli zalozit spole¢nost s ru¢enim omezenym. Podnikatel XY zpétné
tohoto rozhodnuti trochu lituje, jelikoz by se v souc¢asné dob¢, ale i v minulosti vice hodila
akciova spole¢nost. Jisté védél, ze nechce byt OSVC, jelikoz nechtél rudit celym svym
majetkem. Z toho divodu si vybral pravé spole¢nost s ru¢enim omezenym. Dals$im diivodem
tohoto rozhodnuti bylo, ze pro akciovou spole¢nost neméli dostateCny zdkladni kapital,
aby ji mohli zalozit. V dobé zakladani byl u spole¢nosti s ru¢enim omezenym minimalni
zakladni kapital 200 000 K¢. Kazdy spole¢nik do firmy vlozil tedy 100 000 K¢. Hlavni ¢innosti

spole¢nosti bylo a stale je autoservis. V minulosti také provozovali vrakovisté.

Jelikoz podnikatele se spolecnikem zajimalo 1 jiné odvétvi, nasli kolem roku 2012
tzv. diru na trhu a zacali se vénovat dal§imu oboru. Zalozili tedy novou spole¢nost, respektive
provozovnu, ktera ptisobi pod stejnou firmou jako autoservis. Podnikatel si nepteje zminovat
pfesné zaméteni této Cinnosti. Jednd se vSak o odvétvi s velkym rizikem, ale také s velkym

vynosem, jestlize se potiebné obchody uskutecni tak, jak maji.

Déle autorku prace velmi zajimalo, jakym zpisobem byl podnik zalozen. Podnikatel
se rozhodl oslovit advokata, ktery pomohl zaloZit spole¢nost s ru¢enim omezenym. Déle zatidil
notafsky zapis o zalozeni a vklad do obchodniho rejstiiku. Pokud se jednd o pocatecni
financovani podniku, bylo samoziejmé sloZitéjsi, jelikoZ podnikatel XY nemél mnoho volnych
finan¢nich prostfedkd na zatizeni do servisu. Velkou vyhodou bylo, Ze mél vlastni prostory
pro ziizeni provozovny. Tuto nemovitost, ktera k témto uceliim byla vhodna, byla poskytnuta
od jednoho ze spole¢nikli. Jelikoz tedy nebylo tifeba v zacatku podnikéni hledat vhodnou
nemovitost, uSetfil mnoho nakladd. Pokud se jednd o Givér, podnikatel o néj Zadal, ale bohuZel
zadny bankovni Ustav mu ho bez historie podnikani nechtél poskytnout. Podnikatel nikdy

nezadal o zadnou dotaci a ani to v budoucnu nema v planu.

Jelikoz pti zahdjeni podnikani v tomto oboru je nutné zakoupit potfebné vybaveni

k vykonavani ¢innosti, musel osloveny podnikatel na zacatku zakoupit dva sloupové hevery,
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voziky s kompletnim néfadim, velkoobjemovy kompresor na stlateny vzduch, malé zvedaky

a dalsi specialni natradi potfebné pro vykon zaméstnani. (rozhovor s podnikatelem XY, 2021)

3.2 Motivace samotného podnikatele

Jaka je motivace vybraného podnikatele, bylo pro néj samotného velmi tézké fici. Ptic¢ina
spoc¢iva v tom, Ze se musel nejprve dikladné zamyslet nad tim, jakou formu vlastné motivace
mohou mit. Podnikatel XY hovoiil predev§im o vnitinich a vnéjSich motivacich, ale v zavéru

byly sdéleny rovnéz informace k problematice pozitivni a negativni motivace.

Prvnim probiranym tématem byla vnitini motivace. Vnitini motivaci podnikatele dle jeho
vlastniho nazoru je skutecnost, ze se chce starat sdm o sebe, nechce byt zaméstnany a mit
nad sebou kontrolu v podobé néjakého vedouciho. Rovnéz za svoji vnitini motivaci povazuje

I to, Ze si muize uréit sam, jakym smérem se jeho podnikani bude dale vyvijet.

Pokud se jedna o vnéjs$i motivaci podnikatele XY, je tieba fici, ze tento subjekt pocituje
predevsim velké zasahy do podnikatelské Cinnosti ze strany statu. Pozoruje pfedev§im znacné
rozdily mezi podnikateli diky statnim podminkam, kdy n¢ktefi podnikatele jsou zvyhodnéni
a jini naopak znevyhodnéni. Je zastdncem toho, Ze by si vSichni podnikatele méli byt v ramci
statnich zasahi a administrativy rovni. Zde také podnikatel uvedl rozdil mezi velkymi
korporacemi a podnikateli jako takovymi. Velké korporace se dle n¢&j dokazi 1épe pohybovat
v riiznych statnich zaleZitostech, jelikoz si mohou dovolit pfijmout ¢i si zaplatit clovéka, ktery
se bude zabyvat pouze touto problematikou. Toto maly podnikatel vétSinou nemuze, jelikoz

na to nema dostatek finan¢nich prostredki.

Jako ptiklad podnikatel XY uvedl, Ze pokud opravuje automobil a thrada opravy
je provedena pojistovnou, stoji ho administrativa souvisejici s timto pfipadem mnoho casu.
Je to z toho diivodu, Ze nejdiive musi vyplnit fadu riznych formulait, poté je musi naskenovat
a nasledné poslat do pojistovny. Tento proces je dle néj zbytecny, jelikoZ zabere mnoho €asu
aprinasi ssebou rovnéz mnoho papirovani, kter¢é by mohlo byt nahrazeno napiiklad
elektronickou formou. Tento potiebny ¢as na sepsani informaci pro pojistovnu a nasledné dalsi

procesy vsak podnikateli XY nikdo nezaplati. Toto povazuje spiSe za negativni motivaci.

K negativni motivaci také vybrany podnikatel uvedl, ze je velmi Spatné, jakym zplisobem
stat ptistupuje k podnikateliim. Dle n¢j jsou vSichni podnikatelé neustale a postupné ve vétsi
mife zahrnovani nepfimétenou kanceldiskou agendou, kterd vSak neni pro podnik pfimo

potiebna. Dale podnikatel XY také uvedl, Ze stat ma tendenci podnikatele neustale kontrolovat,
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a to tak, ze pracovnici statnich orgdnt pravidelné provadéji kontroly, zda je vSe v potadku.
Jedna se o kontroly z hygienické stanice, inspektoratu prace a dalsi. Podnikatel XY vede svoji
administrativu tak, aby nenastal zadny problém, avSak obcas se n¢jaky maly problém vyskytne.
Podnikatel XY zastava nédzor, ze je velkou demotivaci to, ze pokud do firmy pfijde pracovnik
kontrolniho organu, ihned hrozi pokutami misto toho, aby kontrolni ¢innost probéhla

Vv pratelské atmosféfe.

Jako pozitivni motivaci vybrany podnikatel uvedl, Ze se jedna piedevsSim o finan¢ni
motivaci. Kazdy podnikatel dle n¢j zac¢ina podnikat s nim, ze se bude mit finan¢n¢ 1épe, 1 kdyz
to tak ne vzdy je. Dalsi velikou pozitivni motivaci pro podnikatele XY je také to, kdyz
se k nému vraci spokojeni zakaznici. Je to z divodu, Ze tu praci vykonava pro néj a snazi se,

aby byli co nejspokojenéjsi.

Podnikatel motivace shrnul tak, Ze vnitini motivace u n¢j ptevazuje nad vné¢jsi. To samé
plati u pozitivni nad negativni. Je to z divodu, ze se vzdy snazi danou situaci zachranit tak,
aby nebyl nucen ukoncit své podnikani. V soucasné dob¢ pocituje pod vnéjsi motivaci urcité
zlo anebezpeci do budoucna. Rovnéz také uvedl, jaky rozdil pocit'uje mezi sebou a zaméstnanci
V rdmci motivace. Zaméstnanci chtéji vzdy vyhody pouze pro sebe, naopak podnikatel vyhody
chce také pro sebe, ale musi vyjit vstiic a motivovat své zaméstnance. (rozhovor s podnikatelem

XY, 2021)

3.3 Prekazky v podnikani

Témét kazdy podnik musel celit piekdzkam a ani tento podnikatel neni vyjimkou.
Nebyla to vSak jedina pfekazka k pfekonani. Dalsi prekédzka se tykala kolaudace provozovny,
ktera si vyzadala mnoho revizi, aby podnikateli mohl pfislusny odbor povolit v konkrétnim

misté ¢innost.

Pokud se jedna o kontroly, podnikatel byl kontrolovan nescislnékrat. Je to také z divodu,
Ze na trhu prace je jiz vice nez 20 let. Na kontrolu pfisli pracovnici ze Zivnostenského odboru,
zivotniho prostiedi, inspektoratu bezpecnosti prace, krajské hygieny. Nékteti kontrolujici byli
velmi vstiicni, a kdyZ vidéli, ze tento podnik plni pozadavky piisluSnych pravnich predpist
velmi slusné, tak pii zjisténi piipadnych drobnych nedostatkli k t¢émto okolnostem ptihlédli
shovivav€. Po odstranéni nedostatkl tito kontrolujici nepfistoupili k potrestani pro poruSeni

povinnosti. Tento piistup podnikatel zpétné povaZzuje za velmi vychovny.
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Za ptekazky podnikatel povazuje i vladni nafizeni a celkovou administrativni zatéz.
Je to z diivodu, Ze ¢asto mnoho nafizeni, zdkont ¢i vladnich opatfeni podnikani velmi omezuje,
a to nejen v pripad¢ jeho osoby. Je zastincem toho nédzoru, ze by se mélo podnikatelim

Vv riznych situacich vice pomahat.

Mezi prekazky podnikatel XY také zatadil situaci, kdy musel jednat s nékolika statnimi
organy. Slo o piipady udani a dale provadéni pravidelné kontroly. Pokazdé mél viechny
predepsané nalezitosti v potfadku, odstraiioval pouze malé nedostatky. Jako pfekazku rovnéz
uvedl to, Ze se obCas urcita zakazka zdrzi. S timto problémem vsSak vzdy pocita dopiredu.

(rozhovor s podnikatelem XY, 2021)

3.4 Zaméstnanci

Pokud se jednd o zaméstnance, podnikatel je mé jiz od samého pocatku podnikéni.
Na zacatku podnikani byli celkem tfi, v prubéhu let lidé postupné piibyvali, ale dochazelo také
k ubytku pracovnich sil. V soucasné dob¢é ma podnikatel pod sebou celkem 7 zaméstnancd.
Tito zamé&stnanci jsou rozmisténi na pozice mechanik, klempii a vedouci. Podnikatel
ma své podnikani koncipovano jako takzvany ,,rodinny podnik®. Ackoliv zaméstnanci nejsou
rodinni pfislusnici, vzdy se jedna o osoby, se kterymi se jiz dlouhodob¢& osobné zna. Z tohoto
davodu tedy u nich védél ,,do ¢eho jde*. Tuto podminku povazuje za dtlezitou pro budouci
V podstaté nulovou fluktuaci zaméstnancti, kterd pomaha k vytvoteni kompaktniho pracovniho
kolektivu, ktery piekondvd snadn&ji piipadné emocni vykyvy uvnitf pracovni skupiny.

(rozhovor s podnikatelem XY, 2021)

3.4.1 Motivace zaméstnancu

Pokud se jedna o motivaci od podnikatele smérem k zamé&stnancim, prevazuje
zde predevsim finan¢ni. Zaméstnanci ovSem nemaji velké a ¢asté bonusy, jelikoz si podnikatel
mysli, Ze kdyby jim je déval Castéji a ve vyssi Castce, zvykli by si na né. Poté by tyto prémie
vyzadovali zaméstnanci neustdle a chtéli by vysSi a vysSi ¢astky. Podnikatel razi heslo,
Zezaméstnanec ma narok pouze na to, co v praci udela. Autorku prace také zajimalo to,
zda zaméstnanci dostavaji jako bonus napiiklad néjaké volné dny navic. Na to ji podnikatel

odpovédél Ze ne. Podnikatel k motivaci vyuziva pouze finanéni odmény v pfimétené vysi.

Podnikatel XY vS8ak motivaci povazuje v souCasné dob&é za velmi téZkou.
Jeto z toho diivodu, ze trh prace je pokfiven nerovnovahou mezi statnimi a ostatnimi

~ror

zaméstnanci a rovnéZ je nyni velmi nizka nezaméstnanost. Z toho diivodu vyuziva k motivaci
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zaméstnanct pravé vyse zminéné finan¢ni ohodnoceni. Voli tedy mezi rozumnym zvySovanim
mzdy a ostatnimi moznostmi, souc¢asné se zlepSovanim pracovnich podminek. Je to proto,
aby zaméstnanec vidél, Ze podnikateli a celé firm¢ na ném zaleZzi. Podnikatel tvrdi,

7e je motivace z velké ¢asti o psychologii a praci s ni. (rozhovor s podnikatelem XY, 2021)

3.5 Rozhodovani

Jelikoz na diln€é ma podnikatel zaméstnance s rozdilnymi povahami, je zde zietelné vidét,
jak se ktery zaméstnanec chova. Nachazi se zde zaméstnanci, kteti jsou spokojeni se svoji praci,
nemaji tendence délat problémy, chodi v¢as, nevyzaduji vyssi mzdu. Jsou spokojeni, pokud
maji pti své praci klid a mohou si plnit své pracovni povinnosti svym tempem. Rovnéz se snazi
najit ke kazdému problému feSeni sami a toto feSeni vyuziji. Pokud se jedna o vétsi problém,
nejdiive nad nim sami premysli a pozdéji informuji majitele o daném problému a rovnou
mu feknou sviij nazor. Tento pristup vybrany podnikatel ocenuje, jelikoz vidi, ze se podiizeni

snazi sami problém vyfesit a premysli nad tim. Tito zamé&stnanci nepotiebuji priliSné fizeni.

Velmi dilezité¢ u kazdého podnikatele je rozhodovani a ani vybrany podnikatel neni
vyjimkou. Sva rozhodnuti déli na velka a mensi. Pokud se mluvi o velkych rozhodnutich,
ta se tykaji pravé podnikatele a spolec¢nika. Jsou to rozhodnuti o velkych objednavkach
¢i dodavkach, o financich, a predevsim o chodu celého podniku. Také musi délat rozhodnuti
tykajici se ndkupu potiebnych pfistrojii k ulehceni prace ¢i modernizaci. Podnikatel si tyto
nakupy velmi promysli a kalkuluje, zda se dana investice vyplati ¢i nikoli. Pokud by investice
byla ztratova, tedy nevydélala si na sebe, nepovazuje to podnikatel za diilezité a koupi odlozi.

Lze tedy fici, Ze podnikatel se spole¢nikem rozhoduji o strategickych vécech.

Je dulezité také zminit to, jaké kroky podnikatel pfi rozhodovani provadi. JestliZze nastane
problém, u kterého je potieba se rozhodnout, nejprve ho identifikuje a nasledné jej analyzuje.
Poté urci kritéria, dle kterych se bude rozhodovat a ktera jsou dle n¢j dtlezita. Nasledné vymysli
nékolik variant a k nim promysli piipadné disledky. Podle dasledkti vybere tu variantu, ktera

vysledky.

Zamgéstnanci se dennodenné setkavaji se situacemi, u kterych se musi rozhodnout sami.
Tato rozhodnuti jsou malé¢ho charakteru, tedy podnikatel nevyzaduje, aby o nich ihned veédél.
Rozhodnuti se mohou tykat napf. opravy urcitého komponentu na automobilu. Ov§em mohou
se setkat i s pon¢kud vétsimi problémy, u kterych je potieba se rozhodnout. V tu chvili ihned

kontaktuji podnikatele, kterému sdéli dany problém a c¢ekaji na jeho rozhodnuti. Podnikatel
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zdlraznil, Ze oceiiuje to, kdyz mu zaméstnanec vola s problémem, ale piijde s n&jakym
napadem na feSeni, jelikoz je rad, ze zaméstnanec se nad danym problém zamyslel a nevola
bez napadu. OvSem pokud zaméstnanec vola s problém a nema zadny napad na feSeni nebo
se nad tim ani nezamyslel, tak se nikdo na tohoto pracovnika nezlobi. Z téchto rozdilnych
pfistupti ovSem pozoruje, jak ktery zaméstnanec pfi praci pfemysli a 1ze z toho i vypozorovat

to, zda zamé&stnance dana ¢innost bavi a napliuje ho. (rozhovor s podnikatelem XY, 2021)

3.6 Styly Fizeni

Jestlize se jedna o zaméstnance, podnikatel u nich upfednostiiuje predevsim
demokraticky styl fizeni, jelikoZz jak jiz bylo vySe uvedeno, podnikatel XY muize projevit svij
nazor k ur€ité situaci pfi rozhodovéani. V tomto pfipad€ podnikatel neni bran uplné jako
vedouci, ale je spiSe ¢len pracovniho tymu. OvSem demokraticky styl neni vyuzivan v plném
slova smyslu. Zaméstnanci nemaji pfili§ velkou Sanci zasahovat do fizeni podniku. O tom,
co se bude spodnikem dit a jak bude fungovat, rozhoduje pouze podnikatel se svym
spole¢nikem. V tomto ptipad¢ Ize fici, Zze se mlize jednat i o styl udavéani tempa. Zaroven vSak
podnikatel potfebuje mit urcitou kontrolu nad vykony svych zaméstnanct. Lze fici i to,
ze podnikatel XY ¢asteCné vyuziva rovnéz styl kontrolora. OvSem kontrola je v podniku velmi
dalezita. Pokud by podnikatel nevykonaval kontroly, zaméstnanci by zacali polevovat ve svych
vykonech. Nastala by situace, kdy podnikatel XY by se musel potykat s neptijemnymi
zalezitostmi. Z tohoto divodu podnikatel nevyuzivd pouze jeden styl, ale kombinuje jich
nékolik dohromady. Podle osloveného subjektu v jeho podniku pievlada demokracie s prvky
kapitalismu. Podnikatel si mysli, Ze kdyZ bude pfistupovat k zaméstnanciim ptatelsky a necha
je rozhodovat a zasahovat do urcitych véci, bude mezi celym tymem pratelska atmosféra, ktera

ma velmi dobry vliv na vykonavanou préci.

Podnikatel se domniva, Ze kazdy dobry vedouci je urCitym stylem psychopat. Divod
spatiuje v piesvédcenti, Ze jestlize vedouci chce mit respekt a byt ve své ¢innosti dobry, nemuze
se vSemi okolnostmi pfili§ soucitit. Ve vét§iné piipadli vedouci tvrdi, Ze jim je néco lito, ovSem
ve skute¢nosti to pouze hraji, protoze védi, ze by jim to lito byt mélo. (rozhovor s podnikatelem
XY, 2021)

3.7 Konkurence a zakaznici

V oboru, ve kterém se podnikatel pohybuje, je velmi silnd konkurence. Pfimo v misté,

kde podnikatel ptlisobi, se nachazi vice dalSich opraven motorovych vozidel. Jelikoz vSak
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pusobi na trhu prace 20 let, ma vybudovanou slusnou zékladnu stalych zakaznikd, ktefi tvoii
vice nez 90 % klientl, a zbylych 10 % tvoii novi zdkaznici z mista podnikani. Toto rozlozeni
je zobrazeno nize v Graf 5. Tito novi zakaznici si podnik velmi Casto najdou na zékladé

doporuceni stavajicich zakaznikti, sousedti nebo ndhodou.

Jelikoz se podnik snazi ke svym stavajicim i novym zakazniktim chovat férové a vzdy se
snazi k jejich praci pfidat n&jakou pfidanou hodnotu ve formé sluzby, kterou konkurence
neposkytuje, dafi se jim celkem velmi dobie délat z novych zakaznikli zakazniky stalé.
Zékaznici do tohoto podniku dojizdi z riznych vzdalenosti. Nejvice podnik navstévuji mistni,
ale zavitaji sem rovnéz i z bydlisté cca 100 km daleko. Jestlize se jednd o takto velké
vzdalenosti, jedna se o vEtsi opravy. Je to z diivodu, aby byl cely proces stale rentabilni pro obé

zuCastnéné€ strany.

RozloZeni zdkaznik( ve vybraném podniku
Novi zdkaznici;
10%

Stali zakaznici; 90%

Graf 5: Rozlozeni zakaznikt ve vybraném podniku

Podnik je situovan mezi dalsi zastavbou. Jak jiz bylo vySe uvedeno, novi zakaznici
si dokazi najit toto misto a stali zakaznici, ktefi ho jiz znaji, se tam radi vraci. Pokud se jedna
0 umisténi v ramci dodavatelll potfebnych nahradnich dild, podnik stim nema problém.
Je to z diivodu, ze vSichni jeho dodavatelé maji rozvoz az na provozovnu. Podnik odebira
nahradni dily i z velkoskladd. Diivodem je skutecnost, Ze to je financné vyhodnégjsi. Autorku
této diplomové prace také zajimalo, zda podnik odebird material od zacatku svého pusobeni
do soucasnosti od stejnych dodavatelti. Zaklad dodavatelii tohoto podniku je stejny, nékdy
piibude néjaky novy. Je to proto, ze pifinasi napt. néco nového, lepsiho nebo financné
zajimav¢jSitho pii dodrzovéani stejné kvality. Podnikatel si své dodavatele nijak zvlast
neprovéiuje. Sta¢i mu samotné srovndni zbozi od riznych dodavatelii nebo porovnani

zkusenosti od jinych kolegti z branze. (rozhovor s podnikatelem XY, 2021)
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3.8 Stéhovani

Podnikatel také svlij podnik jednou stéhoval. Stéhovani bylo z davodu premisténi
podniku do nové postavené budovy, kterd 1épe vyhovovala k vykonu ¢innosti. Podnikatel toto
stéhovani povazuje za docela velkou logistickou akei, a to vzhledem k velkému poctu zatizeni,
ktera do té doby béhem podnikéni nashromazdil. Autorku velmi ptekvapilo to, ze piestéhovani
nebylo nijak dlouho planované. Jak podnikatel v rozhovoru uvedl, nebyl pro podnik nikdy

problém rychle reagovat na zménu vnéjSich podminek. (rozhovor s podnikatelem XY, 2021)

3.9 Situace béhem covid-19

Rovnéz béhem rozhovoru padla otazka na to, jak se podnikatel potykd se soucasnou
situaci spojenou s covid-19. Podnikatele tato situace piili§ nezasahla, jelikoz nebyli nuceni
podnik docasn¢ uzaviit. OvSem shledali mensi komplikace s doddvkami nahradnich dild.
Ptedevsim ndhradni dily dovazené z ciziny mivali n¢jakou dobu zpozdéni, ovSem nebylo pfili§
velké. Podnikatel s témito zpozdénimi pocital a objednaval si dily s dostatecnym ptedstihem.
Nejvice pocitoval zpozdéni dodavek z Italie. OvSem z Italie odebird nahradni dily vétSinou

od malych dodavateld, tedy nebyl zasazen hlavni dodavatelsky fetézec.

Co ovSem nyni podnikatele ¢astecn€ omezuje, jsou vladni opatieni. Pfedev§im zakaznici
na zacatku covid-19, kdy se postupné uzaviraly jednotlivé podniky, nevédé€li, zda maji
autoservisy otevieno, ¢i nikoli. OvSem jak jiz podnikatel uvedl vyse, vétSina zédkaznikl jsou
pratelé a rodina, nepfisel tudiz o mnoho zakazniki. Jestlize zdkazniky zajimalo, zda maji
otevieno, bud’ pfimo pfisli a zeptali, nebo si nasli telefonni ¢islo na internetovych strankach
ajednoduse zavolali. Podnikatel nepocitil omezeni ani tehdy, kdyZ byly na urcitou dobu
zavieny hranice okrest, jelikoz zakazniky ma piredevsim ze stejného okresu a dodavatelé mohli

pies tyto hranice zbozi dovazet

Diky této situaci si podnikatel také uvédomil, ze je dulezité zlepSovat komunikaci
se svymi zakazniky, aby o né¢ nepfisel. Pokud se jednd jesté o ¢aste¢nd omezeni diky covid-19,

tyka se pfedev§im dodrZzovani epidemiologickych opatteni.

Pokud se jedna o vizi do budoucna, podnikatel neplanuje Zadnou expanzi. Pouze
ma predstavu, ze se bude dale zamétovat na upevilovani stability za stavajiciho stavu. Pokud
jde o ptipadné dalsi st€éhovani, v soucasné dob¢€ neni v planu. Avsak kdyby byli nuceni se znovu
prestehovat, fesili by to tak, jak jsou zvykli, a to je operativné. (rozhovor s podnikatelem XY,
2021)
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3.10 Vlastnosti podnikatele

Jaké vlastnosti podnikatel XY ma, nedokaze on sam jednozna¢né vyjadrit. Z informaci
poskytnutych béhem rozhovoru vSak vyplynula vétSina jeho vlastnosti, které se tykaji
podnikani. V prvni fadé je dalezité zminit, ze je velmi komunikativni. Je to ziejmé z jeho
vystupovani a z toho, jak mluvil ohledn¢ zaméstnancti. Velmi Casto s nimi probird riznou
problematiku, ktera se tyka jejich prace. Pokud se jedna o zakazniky, komunikuje s nimi,
aby citili, Zze jsou vjeho provozovné zadani. Podnikatel rovnéZ zafizuje veSkerou
administrativu, kterou je dtlezité na potfebnych tfadech provést. Kdyby nebyl komunikativni,

nebylo by mozné, aby se mu podatilo Uspésné podnikat takovou dobu, jakou podnika.

Dalsi vlastnosti podnikatele XY je to, Ze je velmi spolehlivy. Autorka to poznala rovnéz
Z vypravéni s nim. Rovnéz je to velmi poznat na zaméstnancich a zdkaznicich. Zaméstnanci
dostavaji pravidelné vyplaty bez zpozdéni, a to kazdy tyden. Zaméstnanci nemaji divod
odchazet, jelikoz co podnikatel slibi, tak to také splni. Proto jsou u zaméstnance spokojeni.
Nikdy nem¢él problém zaplatit urcité poplatky vcas. Zékaznici se k nému velmi radi vraci,

coz by se nevraceli, kdyby nebyl spolehlivy.

Jak sam podnikatel tikd, jeho podnik je defacto rodinného typu, ackoliv zaméstnanci
nejsou ¢lenové rodiny. Je to z diivodu, Zze se podnikatel nad nikym nepovySuje a povazuje
své zaméstnance za své pratele. Toto je velmi dulezitd vlastnost, protoZze se zaméstnanci

pfi pocitu, Ze jsou soucast rodiny, citi dobfe a vykonavaji lepsi vysledky.

Podnikatel také si stoji za svymi rozhodnutimi a dokaZze si je obhdjit. Jelikoz podnika,
je tato vlastnost duilezita. Musi si stat za svymi rozhodnutimi a dokazat si je pred podiizenymi
a spolecnikem obh4jit. K tomu, aby mohl podnikat, musi citit vnitini motivaci. Tuto motivaci

podnikatel ma také.

JelikoZ podnikatel XY ma tendenci se neustdle vzdélavat a dozvidat nové informace.
Absolvoval tfadu vzdélavacich kurzl. Poznatky, které znich ziskal, se snazi vyuzivat
V podnikani. RovnéZ ho zajimaji nové metody a dalsi informace tykaji se pravé podnikani.

Pokud néco nevi, neboji se zeptat a poprosit o radu. (rozhovor s podnikatelem XY, 2021)

3.11 Vize do budoucna

Pokud se jedna o vizi do budoucna, podnikatel neplanuje Zadnou expanzi. Pouze

ma predstavu, ze se bude dale zamétovat na upeviiovani stability pro stavajici stav. Jestlize
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se jednd o dalsi st¢hovani, v sou¢asné dob¢€ neni v planu, avsak kdyby byli nuceni se znovu

ptresté¢hovat, fesili by to tak, jak jsou zvykli, a to je operativné.

Autorka se také zeptala na webové stranky a socidlni sité. Webové stranky ma,
ale v nejblizsi dobé je nema potiebu aktualizovat, jelikoZz ma dostatek prace a jak je jiz vySe
zminéno, ma stalou klientelu — lidi, kteti védi kde, kdy a jakym zptisobem mohou podnikatele

XY kontaktovat.

Pokud se jednd o zminéné socialni sit¢, podnikatel jako osoba je ma, avSak pod nazvem
své spolecnosti zadné neexistuji. Jak sam podnikatel zminil nejsou zapotiebi, jelikoz maji

dostatek zakaznikl a nepotiebuji oslovovat nové. (rozhovor s podnikatelem XY, 2021)

3.12 Shrnuti kapitoly

Tato kapitola se zabyvala ptipadovou studii. Byl zde popsan vybrany podnikatel XY,
ktery pii rozhovoru hovotil o tom, jak zac¢al podnikat. Dale je zde popsano i to, co ho k tomu
motivovalo, jak je nyni motivovan, jak motivuje své zaméstnance. Rovnéz je v kapitole
uvedeno, jakym zplsobem se rozhoduje a kdo ma v ¢em pravomoc rozhodovat. Jelikoz kazdy
podnikatel se béhem podnikani potykal s ur¢itymi problémy, ani podnikatel XY neni vyjimkou
a ochotné se o nich rozpovidal. Tyto problémy jsou také uvedeny v této kapitole. Kapitola
je také zamétena na konkurenci a zakazniky, kdy konkurence je velmi vysoka a zakazniky maji
témet vSechny stalé.

Jelikoz pii psani této diplomové prace maji podniky velké problémy diky covid-19,
je zde i zminky o tom, jak si podnikatel s touto epidemii poradil v ramci podnikani a jestli

pocitil ur€itd omezeni. V zavéru kapitoly jsou uvedeny budouci vize, které podnikatel ma.
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4 POROVNANI PRIPADOVE STUDIE S TEORETICKYMI POZNATKY

Tato kapitola se bude zabyvat porovnavanim teorie s praxi. Budou se zde porovnavat

vvvvvv

porovnavanimi rozhodovani a motivace podnikatele a motivace zaméstnancti. Déle se zde bude

porovnavat teorie s praxi, pokud se jedna o potfebné vlastnosti, diivodu zah4jeni ¢innosti nebo

také planovani.

Teorie byly piedem prostudovany a po jejich peclivé analyze byla autorkou sestavena

osnova rozhovoru tak, aby byly ziskany konkrétni odpovédi a bylo mozné provést jednoznacné

porovnani teorii a praxe. Otazky byly pfedem piipravené a cilené zaméfené na zjiSténi,

zda rozhodovani a motivace podnikatele XY probiha v souladu s teoriemi.

4.1 Rozhodovani podnikatele

Tabulka 1: Rozhodovani podnikatele

covid-19.

Analyza problému

Nahradni dily, které je tfeba
zajistit.

Stanoveni Kritérii

Dodavka ve stanoveném
terminu, mnoZstvi, odpovidajici

kvalité a cené.

Tvorba variant

Dle vyse uvedenych kritérii se
podnikatel XY rozhoduje
0 odloZeni nasmlouvanych
zakéazek nebo o kontaktovani

jiného dodavatele na izemi CR.

Stanoveni dusledku

Nespokojeni zakaznici z diivodu

opozdéni servisu, kumulace

Teorie Praxe:
Porovnani teorie x praxe
dle Fotra priklad zpozdéni dodavky
o Opozdéna dodavka nahradnich
Identifikace ) .
dilt z Italie z davodu pandemie
problému

Vsechny zminéné kroky

podnikatel XY vyuziva.
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materidlu po doruc¢eni opozdéné

dodévky, finan¢ni potize.

Prioritou je uspokojeni potieb
Hodnoceni diisledkii | zékaznika i za cenu docasnych
a vybér variant potizi. Z tohoto diivodu vybér

nahradniho dodavatele v CR.

Objednani nahradnich dili u

Realizace _
alternativniho dodavatele.
Kontrola mnozstvi a kvality
dodavky, spokojenost zakaznik,
zjisténi; zda se vyskytly
Kontrola vysledki

problémy souvisejici
s opozdénou dodavkou dilt

Z Italie.

Zdroj: Vlastni zpracovani

Jelikoz se tato diplomova prace zaméiuje 1 na rozhodovani podnikatele, je dulezité
porovnat rozhodovani podnikatele XY s teoretickymi vychodisky. V praci je zminéno vice
teorii, zde v porovnani autorka vybrala pouze jedno, které ma nejvice rozepsané kroky. Toto

rozdéleni vybrala z divodu lepsiho porovnani.

Prvnim krokem u kazdého rozhodovani je identifikace daného problému, ktery nastal.
Nasleduje jeho analyza, kdy podnikatel musi rozebrat urcity problém dopodrobna. DalSim
krokem je stanovit si potfebnd kritéria, kterd se vztahuji k problému. Nasledné¢ se vymysli
nékolik variant, které pomohou k vyfeSeni problému. Dale se ke kazdé varianté stanovi
pripadné dusledky. Zhodnoti se jednotlivé diisledky a vybere se ta varianta, ktera ma nejnizsi
riziko. Poté se vybrana varianta aplikuje k vyfeSeni problému. V zavéru po néjaké dobé

se kontroluji vysledky vyfeSeni.

Podnikatel XY pii rozhodovani postupuje ptesné podle teorie. Nejdiive identifikuje dany
problém, nasledn¢ analyzuje jeho ¢asti, stanovi si potfebna kritéria, kterd pomohou pii tvorbé
variant. Po tvorb¢ variant se zamysli nad ptipadnymi disledky u kazdé varianty. Tyto disledky
peclivé ohodnoti a vybere si ve vétSin¢ piipadl tu variantu, kterd ma nejnizsi riziko.

Tuto variantu nasledné aplikuje na feSeni daného problému. Po urcit¢é dobé problém
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zkontroluje, zda zmizel. Jestlize se problém stale vyskytuje, vyuzije jinou variantu nebo opét

vymysli jinou dle nové ziskanych informaci.

Tento postup ovSem podnikatel nevyuziva u vSech problémit. Tento zpiisob rozhodovani
vyuziva prevazné tehdy, jestlize se naskytne urcita ptilezitost ¢i velky problém. U béznych

problémt je rozhodnuti velmi rychlé, a to i béhem nékolika minut.
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4.2 Motivace samotného podnikatele

Tabulka 2: Motivace podnikatele

Teorie Praxe Porovnani teorie x praxe
Podnikatel disponuje vnitini
motivaci. Touto motivaci
U podnikatele je skutecnost, Ze si
Vnitrni:

sebemotivace, finan¢ni

Vnéjsi: motivace
od ostatnich kolem

sebe

Déleni dle Deci a

Ryana

udava vlastni smér vyvoje, stara
sam o sebe a rovnéz ho motivuje

finan¢ni ohodnoceni.

Rovnéz podnikatele
motivuji vnéjsi aspekty, kterymi
jsou: pochvala od zdkaznik
nebo také administrativa a
kontroly statu, kdy chce dokézat,
7e je schopen se s pozadavky
vypotadat, a Ze podnikatelskou

¢innost zvlada.

Vnitini motivace:

shoduje se praxe

S teorii

Vnéjsi motivace:
shoduje se rovnéz praxe

S teorii

Maslowova pyramida

poti‘eb

Podnikatel se nachézi
V nejvyssim patfe pyramidy,
jelikoz se zamysli nad tim, co ve
firm¢ nabizi a vi, kde
V pyramidé se nachdzi jeho

zameéstnanci.

Maslowova pyramida
potieb: praxe se shoduje

S teorii.

Alderferova teorie

motivacnich potieb

Podnikatel vyuZziva vSechny
potieby z Aldeferovy teorie
motivacnich potieb. Za
vykonanou ¢innost ziskava
urcity zisk, se svymi
zamé&stnanci ma velmi pratelsky

vztah. Rovnéz se snazi neustale

Alderferova teorie

motivacnich potieb:

Praxe je ve shodé¢ s teorii.
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sam sebe rozvijet pomoci kurzi
a zajima se 0 problematiku

tykajici se oboru jeho podnikéani.

Zdroj: Viastni zpracovani

Tabulka 2 zobrazuje porovnani jednotlivych druhd motivaci s praxi. Vnitini motivaci
se povazuje v teorii sebemotivace, kdy sam podnikatel citi v sobé né¢jakou potiebu se napiiklad
rozvijet, nepotiebuje tedy podnét od nékoho jiného. V tomto se teorie shoduje s praxi, kdy
si podnikatel XY udava vlastni smér vyvoje a nikdo se o n&j nestard. Vnitini motivaci
podnikatele XY také je finan¢ni profit z odvedené prace. Vnéjsi motivace je v teorii uvedena
jako motivace od ostatnich kolem ¢lovéka. Podnikatel pocituje ur€itou motivaci od statu,
ackoliv je mnohdy negativni. OvSem jako hlavni vnéj$i motivaci uvedl pochvalu od svych

zakaznik.

Maslowova pyramida potieb se sklada z péti jednotlivych stupnich. Na vrcholu
se nachazi seberealizace, pod ni je uznani osobnosti, uspokojeni z prace nasleduji potieby

fyziologické potieby.

Do nastroji k uspokojeni fyziologickych potieb se obvykle fadi potteby, které jsou nutné
k Zivotu. Muze se jednat o jidlo, piti, vzduch, ale také kuchynku na pracovisti vhodnou teplotu
a dalsi. Podnikatel tyto potfeby vyuziva zcela automaticky. V provozovné ma zfizenou

kuchytiku, vSichni mohou jit na toaletu a maji dostatek tepla a svétla na pracovisti.

Potfeba jistoty a bezpeci predstavuje to, ze kazdy ¢love€k musi pocitovat urcité bezpeci
a jistotou, a to jak psychickou, tak i fyzickou. Jelikoz se podnikateli XY dafi udrzovat zakazniky
a ziskavat nové, ma jistotu stalého pfijmu. Tato potieba je naplnéna téZ skutecnosti, Ze prostory
K podnikani jsou v jeho vlastnictvi a nemusi zit v obavach vypovédi najemné smlouvy

nebo neschopnosti platit najem.

Dalsi trovni jsou potieby socialni sounaleZitosti. Clovék potiebuje byt soucast uréitého
tymu. Podnikatel se pohybuje v dobrém kolektivu lidi, které si sam vybral poté, co mél moznost
se s nimi pfedem del$i dobu sezndmit. Komunikace se zaméstnanci je dostateCna pro spravné
feSeni ukolli a problémt.

Nasleduje uznani osobnosti, uspokojeni z prace, kdy kazdy ¢loveék pottebuje mit urcity

pocit respektu a uznani. K podnikateli XY se vSichni zaméstnanci a zdkaznici chovaji
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s respektem, z toho diivodu se citi byt uznavan. Tato podnikatelska ¢innost ho stale uspokojuje,

proto v ni jiz 25 let setrvava.

Vrcholem pyramidy je seberealizace, pod kterou si lze pfedstavit rozvijeni svého
potencialu. Podnikatel se plné podili na chodu firmy, méd neomezené moznosti uplatiovat

vlastni ndpady a neustéle se snazi rozsifovat své teoretické znalosti a praktické dovednosti.

Dalsi aplikovanou teorii je Alderferova teorie motivac¢nich potieb, ktera obsahuje tii
druhy potieb. Potieba existenéni zahrnuje piedevs§im zakladni potieby, jako jsou fyziologické
a materialni potfeby. Podnikatel XY tento druh potieby vyuziva, jelikoz zakladni potieby
fyziologické jsou potiebné u kazdého clovéka. Rovnéz do této slozky patii urcita mzda, kterou
podnikatel ziskava z vykonané ¢innosti. Dal$i slozkou jsou potieby vztahové, kdy cloveék
potfebuje mit ur€ity druh vztahu s lidmi ve svém okoli. Jak jiz bylo feceno, podnikatel XY
zaméstnava pouze ty lidi, které jiz delsi dobu znd a povaZzuje je za jisty druh rodiny. Posledni
slozka je potteba ristova, kdy ¢lovék ma tendenci se dale rozvijet. Podnikatel XY se neustéle
rozviji, jelikoz se snazi ziskat nové informace, které pomohou ke zlepseni chodu podnikatelské
¢innosti.

Lze tedy fici, ze podnikatel se shoduje pln€ se vSemi druhy motivace, které na ngj

kazdodenné pisobi.
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4.3 Teorie Follettové

Tabulka 3: Teorie Follettové

Teorie Follettové Praxe Porovnani teorie x praxe

Podnikatel XY uplatiiuje
kvalitni, pfimou a vécnou
Piimy kontakt o o
komunikaci, jejiz soucasti je i

zpétna vazba.

. Podnikatel ned¢€la rozdily mezi
Rana stadia L .
sebou a svymi podfizenymi.
Teorie se shoduje s praxi

podnikatele XY.

Od vsech zaméstnancii
‘ podnikatel vyzaduje stejny
Vzajemné vztahy _
ptistup k praci a plnéni

povinnosti.

Podnikatel své zaméstnance i
Kontinualni proces sebe koordinuje tak, aby

proces byl nejefektivnéjsi.

Zdroj: Viastni zpracovani

V tabulce 3 je uvedené porovnani jednotlivych krokl z teorie Follettové s praxi
podnikatele XY. Prvni je zminén ptimy kontakt, ktery se zaklada ne tom, ze vSichni v podniku
mezi sebou komunikuji pfimo, ¢imZz se ptedchazi pfipadnym problémim. Podnikatel XY
uplatnuje kvalitni pfimou a vécnou komunikaci jejiz soucdsti je 1 zpétna vazba. Ve firmé
nedochazi k zdsadnim sporim a nedorozuménim. Problém je feSen pfimo. Na pracovisti panuje

divéra, zaméstnanci se nemuseji bat v jakékoli situaci s podnikatelem hovofit.

Nasleduji rand stadia, kdy vSichni zaméstnanci musi byt povazovani za stejné dilezité.
Podnikatel nedéla rozdily mezi sebou a svymi podiizenymi. Zaméstnanec, ktery nastoupi

do firmy ma stejnou hodnotu jako ten, ktery zde pracuje delsi dobu.

Dalsi jsou vzdjemné vztahy, kdy vSichni zaméstnanci na jakékoli pozici, by méli
vynakladat stejnou miru Gsili pfi préci. Jelikoz se vzdy jedna o skupinovou praci. Od vsech
zaméstnanct podnikatel XY vyZaduje stejny pfistup k praci a plnéni povinnosti bez ohledu

na vzdélani, pohlavi aj. VSichni jsou ¢lenové jednoho tymu a sméfuji své usili kK témuz cili.
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Posledni je kontinudlni proces, pod kterym si Ize predstavit neustadlou koordinaci, ktera
je dulezita ve vSech ¢innosti. Podnikatel sebe i své zaméstnance koordinuje tak, aby byl naplnén

zvoleny cil a doséahlo se jej co nejefektivnéji.

V tomto piipad¢ se teorie pln¢ shoduje s praxi podnikatele XY.
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4.4 Motivace zaméstnancu

Tabulka 4: Motivace zaméstnancu

Teorie

Praxe

Porovnani teorie x praxe

Teorie XY

Dle McGregora

K motivaci zaméstnancii
podnikatel vyuziva predevsim
pfedem stanovené stimuly,
zejména finan¢ni ohodnoceni
vV podobé mzdy a dalsich

finanénich benefita.

Kladné je hodnocen obzvlaste
inovativni a individualni

kreativni piistup k feseni ukolt.

Za vhodny motivacni nastroj je
povazovana praxe, kdy
zaméstnanci naopak neziskavaji
nehmotné benefity v podobé

navysSeni dni pracovniho volna.

Jsou vyuzivany teorie
X a'Y zéaroven, kdy se
z kazdé vezmou urcité

prvky.

Zameéstnanci jsou
motivovani jak vnéj$im
zpusobem, tak
I vnitinim
Je pouzivéna ptredevsim

pozitivni motivace.

Zdroj: Vlastni zpracovani

Dilezité¢ je také porovnat to, jak podnikatel motivuje své zaméstnance. Tabulka 4

zobrazuje rizné motivace dle teorie, dale jak podnikatel XY skutecné motivuje a porovnani

teorie s praxi.

Podnikatel nevyuziva teorii X nebo teorii Y €1 socidlni pfistup jednotlivé, nybrz vSechny

tyto styly kombinuje podle toho, jakou konkrétni vybranou motivaci urcity zaméstnanec

potiebuje. Nejcastéjsi motivaci k praci je samoziejmé financni odména, kterd je zahrnuta

v teorii X. RovnézZ je dle této teorie nutna kontrola, kterou sam podnikatel pravidelné provadi.

Pokud se jedna o teorii Y, zde je podporovan napad zaméstnance a soucasné zameéstnanci

nesou zodpovédnost za svoje vykony. Je zde vyuzivan nejCastéji demokraticky styl.

Zaméstnanci maji pravomoc se sami v n€kterych vécech rozhodnout. Tyto vSechny zasady

podnikatel uplatituje u svych zameéstnancti, av§ak na nékteré z nich tento styl nefunguje. Z toho

divodu je nucen vyuzivat vhodné prvky vybrané z jednotlivych teorii a metod.
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Poslednim pfistupem, ktery patii pod teorii XY, je socialni pristup. Ten uvadi,
ze nejdualezitéjsi jsou spolecenské vztahy. Zaméstnanci vice zalezi na tom, jak piisobi na okoli,
nez jakou dostane financni odménu. Tato motivace je u podnikatele XY rovnéz vyuzivana.
Ma pod sebou nékteré zaméstnance, kteti radéji piijmou nizsi financni odménu nebo se podéli

s kolegou, nez aby m¢li na pracovisti neptijemnosti.

Pokud se jedna o motivaci vngj$i a vnitini, jsou zde velké rozdily mezi nimi. Vnitini
motivace znamena sebemotivaci, kdy zaméstnanec se motivuje sam. Clovék pocituje uréitou
volnost. I tento typ motivace je u zaméstnancti podnikatele XY vyuzivan. Zaméstnanci maji
Vv sob& motivaci zlepSovat se a naucit se nové dovednosti.

Vnéjsi motivaci je chapano to, ze hlavni impulz pfichazi z venku. Mize se jednat
0 finan¢ni odmény, vice dnll volna, ale také tresty. Jedna se o to, Ze podnikatel své zaméstnance
motivuje prostiednictvim jiz zminénych finan¢nich odmén. Zaméstnanci nejsou motivovani
pomoci trestl, jelikoz podnikatel povazuje své zaméstnance za rodinu a nechce vytvofit

na pracovisti neptatelské prostiedi.

Zpusob motivace podnikatele XY se shoduje s teorii.
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4.5 Vlastnosti podnikatele

Tabulka 5: Vlastnosti podnikatele

Teorie

Dle Mayerové

Praxe

Porovnani teorie x praxe

Komunikace s lidmi

Komunika¢ni schopnosti
podnikatele XY lze hodnotit
jako velmi dobré jak Vv Ustni, tak
1 pisemné podobé. Je patrna

dlouholeta praxe jednani

s urady, dodavateli i zdkazniky.

Spolecensky

Necini mu problémy navazovat
vztahy s novymi lidmi, ani
komunikace s tymem jeho

zaméstnancu.

Podnikatel se shoduje ve

vSech prvcich s teorii.

Vnitini motivace

k podnikani

Disponuje silnou vnitini
motivace, kterou je snaha byt
uspésnym jak pro sebe, tak i pro
spole¢nost. Rovnéz hladina jeho

finan¢ni motivace je vysoka

Je spolecensky,
komunikativni, stoji si za

svymi rozhodnutimi.

Umét obh4jit sva

rozhodnuti

Je schopen samostatného,
nezavislého a promysleného
rozhodovani. Své argumenty a
stanoviska k dané problematice
dokéze srozumitelné vysvétlit a

obhdjit.

NepovySovat se

V jeho vystupovani nejsou
patrné znaky arogance,
nadfazenosti a despektu vici
svym zaméstnancim. Jeho
jednani je vzdy pfimé a Cestné.

Svych zaméstnanct si vazi.

Rovnéz ma vnitini
motivace, je divéryhodny
a nepovysuje se nad svymi

zameéstnanci
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Podnikatel XY je rovnéz velmi
divéryhodny, jelikoz pottebuje,

aby se k nému zakaznici vraceli

Diivéryhodny ‘
a zamé&stnanci neodchazeli.
Proto si nemiize dovolit byt
nezodpovédny a nepeclivy.
Podnikatel je taktéz velmi
spolehlivy, jelikoz si zakaznici
Spolehlivy

nestézuji na jeho sluzby a snazi

splnit vS§em okolo co jim slibil.

Diilezitou vlastnosti podnikatele
je, ze se chce neustale vzdelavat
Ochota se vzdélavat o
a ma tendenci zjistovat nové

skute¢nosti o jeho oboru.

Zdroj: Vlastni zpracovani

Autorka prace také porovnavala skute¢né vlastnosti podnikatele s teorii. Tabulka 5 uvadi
vlastnosti, které by podnikatel dle teorie od Mayerové mél mit, s t€émi vlastnostmi, které
podnikatel XY skute¢né ma. Z této tabulky je ziejmé, Ze podnikatel XY disponuje vSemi
vlastnostmi, které jsou obsazeny v teorii. NepovySuje se nad své podiizené ani nad ostatni lidi.
Je velmi diaveéryhodny, o cemz svéd¢i skutecnost, Ze se k nému zékaznici radi vraceji.

Rovnéz umi dobfe komunikovat s lidmi kolem sebe, coZ je u podnikdni velmi dilezité,
podnikatel o né€em rozhodne, umi si za svym rozhodnutim pevné stat a obhgjit si ho.
Tato vlastnost je také velmi dilezitd. Kazdy podnikatel musi byt schopen se rozhodnout,
a to nékdy behem nékolika minut. Zaroven si musi si za svym rozhodnutim pevné stat, 1 kdyz

nakonec zjisti, Ze neslo o nejlepsi mozné feseni.

V neposledni fadé¢ by mél kazdy podnikatel mit v sobé urcitou vnitfni motivaci, ktera
ho vede dal a pomoci které dokaze vykonavat svoji ¢innost mnohem Iépe. Podnikatel XY
vnitini motivaci ma. Jedna se o to, aby si umél dokazat, Ze na podnikani ma. DalSi motivaci je
1 finanéni profit.

vvvvvv

protoze pokud podnikatel neni spolehlivy, odchazeji od n€j zaméstnanci 1 zdkaznici. Podnikatel
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XY je velmi spolehlivy. Jestlize ma urcitou schiizku v danou hodinu, je tam o néco diive. Razi
heslo: ,,Rad¢ji diive nez pozde.* Rovnéz pokud nékomu néco slibi, vzdy to splni, i kdyz to neni
vzdy lehké. Nékdy samoziejmé nastanou situace, kdy se néco slibi, ale z n¢jakého divodu

to nelze splnit. V tomto pfipadé podnikatel s doty¢nou osobou o tomto problému hovofi.

Je dulezité zminit i to, ze pro kazdého podnikatele je velmi dilezité vzdélavat se.
Vzdélavani nemusi nutné znamenat to, ze Clovék chodi do Skoly. Vzd€lavani znamenad,
ze se doty¢na osoba chce dozvidat nové véci tykajici se daného problému nebo naptiklad
novych zakonl. Vyznamnou soucasti vzdélavani je i uceni se cizim jazyktim. Podnikatel XY
se vzdelava neustale. Zajima se o nové informace tykajici se jeho oboru, podnikéni v§eobecné,

zakont, Zivotniho prostfedi a dalSich oblasti lidské ¢innosti.

Vlastnosti podnikatele XY se ve vSech téchto prvcich naprosto shoduji s teoretickymi

vychodisky.
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4.6 Planovani

Tabulka 6: Planovani

Teorie
Praxe Porovnani teorie x praxe
Dle Vebera
Strategické a taktické planovani
podnikatel vyuziva pouze
vyjimecné. Jde o ptipady
Strategické a taktické finan¢nich plant, plant
. . < o xinr . Podnikatel ziva
planovani zamestnancu a vetSich zakazek. vyuzly

. vSechny metody, které
Strategické planovani bylo y Y
v g A jsou uvedeny v teorii.
vyuzito pii st€hovani ] y
Ovsem nejcastéji
provozovny.

vyuziva operativni

Vzhledem k velikosti L,
panovani.
spolec¢nosti je uplatiiovano
Operativni planovani | ptfedevsim operativni planovani
V oblasti nakupu pottebného

materialu a nahradnich dila.

Zdroj: Vlastni zpracovani

V tabulce 7 jsou zaznamenany vybrané druhy planovani podle Vebera. Tyto druhy jsou
porovnavany proto, Ze autorka této prace o nich s vybranym podnikatelem hovofila. Kazdy
podnikatel ¢i spolecnost by méli vyuzivat vSechny tyto druhy. Strategické plany obvykle
podnikatelé vyuzivaji, pokud premysli o dlouhodobych planech. Ve strategickych planech
se objevuji predev§im takové plany, které maji velky vliv na cely chod podniku nebo
podnikatelské ¢innosti. Tyto plany vytvaieji sami podnikatelé. Podnikatel XY neni samoziejmé
vyjimkou. Tento druh vyuziva, jestlize planuje v delSim ¢asovém horizontu. Strategicky plan
byl vyuzit pravé pii st€hovani provozovny, kdy musel podnikatel XY naplanovat, kde se bude
stavét, zda je to dobry napad a jak dlouho bude trvat, nez se bude provozovna moci piestéhovat.

Tento typ podnikatel vyuZziva, jestliZze se jedna o jeho budoucnost a velké obchody.

Taktické plany dle teorie jsou vykonavany v podniku stfednim managementem, ov§em

musi je schvalit vrcholovy management. Ve vét§ing piipadi se jedna o planovani na dobu
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jednoho roku. Tyto plany podnikatel vyuZziva Castéji nez strategické plany. Vyuziva je naptiklad

Kk planovani finan¢nich prostredki na jeden rok.

Poslednim typem jsou operativni plany. Jedna se o planovani na kratkou dobu, nejcastéji
na mesice, tydny ¢i dokonce dny. Z ptipadové studie vyplyva, ze tento druh podnikatel XY
vyuziva nejcastéji, jelikoz jsou zaméstnanci jeho firmy na né zvykli. Je pro néj zcela bézné
reagovat na situace okamzité a planovat predevsim na kratsi dobu, jelikoz v tomto odvétvi nelze

planovat mnoho véci s predstihem.

-66 -



5 NAVRHY A DOPORUCENI

Pokud se jedna o navrhy a doporuceni, dle autorky prace by si méla spolecnost ¢astéji
aktualizovat internetové stranky, jelikoz to mize prilakat vice novych zakazniki. Je pravda,
ze podnikatel nepottebuje nové zdkazniky, jelikozZ mé okolo 90 % stalych zakaznikli. Rovnéz
opravuje vozidla pfedevSim pro své zndmé a rodinu. Novi zékaznici se o tomto podnikateli
dozvidaji ptedevsim pies recenze od svych znamych a sousedii. Kazdopadné pokud by firma
Castéji aktualizovala internetové stranky, mohla by vice expandovat a pfijmout nové
pracovniky. Rovnéz by se mohla oteviit dals$i provozovna na jiném misté a tim by doslo

ke zvyseni podnikatelskych vynos.

Dalsim doporucenim od autorky je, Ze by se podnikatel mél vice zaméfovat
I na strategické a taktické cile. Dosud vénuje nejvice pozornosti cilim operativnim, které patii
Vv tomto oboru k nejvyuzivanéj$Sim. Kdyby se podnikatel XY vice zaméfoval na strategické
plany, mohl by mit v budoucnosti jednodussi provoz. Rovnéz by pomoci nich mohl expandovat,
protoze by si sestavil finan¢ni plan na del§i dobu. Mohl by mit tedy postupné vyssi vynosy

a investovat do modern¢jSich zafizeni, a tudiz rozsifit svou provozovnu. S timto se poji opét

pfibirdni novych zaméstnancii a ziskdvani novych zdkaznik.

Pokud se jedna o motivaci zaméstnanci, dle autorky by je nemél motivovat pouze
finan¢nimi odménami. Mnohdy zaméstnance také motivuji naptiklad dny volna navic nebo
prispévky na stravovani. Také mnoho podnikateli poskytnou svym zaméstnancim urcité
vouchery, jestlize dlouhou dobu vykonavaji nadprimérmé vykony. Jestlize by podnikatel XY
zatadil do svého podnikéani dals$i motivacni prvky, zaméstnanci by s velkou pravdépodobnosti

vykonavali Iépe svoji praci a svého zaméstnavatele by si vice vazili a doporucovali.

Dalsim doporucenim je od autorky také, aby si podnikatel vytvofil firemni socialni sité.

Tim by mohl oslovit a dostat se do povédomi potencionélnich zakaznik.

RovnéZ by podnikatel mél mit n&jaké cile a vize do budoucna. Nemél by se spokojit
se soucasnou situaci, kterd je vjeho podnikani. M¢l by se zaméfit na rast podniku.
Tim je mysleno to, Ze by mohl rozsitit jak novou provozovnu, tak i postavit ¢i koupit vhodny
objekt v jiné lokalité. Timto by byla velka Sance oslovit nové zakazniky, zaméstnat nové

pracovniky. Takto by mohl podnikatel XY ziskat vy$si vynosy a nové zkuSenosti.

Jelikoz tato prace byla zaméfena predevSim na rozhodovéni a motivaci samotného
podnikatele, je nutné navrhnout ur¢itd doporuceni. Navrzeni doporuceni v téchto oblastech

je velmi t&€zké, protoze jak bylo zminéno, podnikatel XY se neustile vzdélava a snazi
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se aplikovat ziskané poznatky do podnikani, coz plati i pro motivaci jeho samotného
a rozhodovani. Pokud se jedné o rozhodovani, bylo by vhodné vice zapojit své zaméstnance.
Timto autorka mysli to, Ze by se m¢li zaméstnanci vice rozhodovat sami o urcitych zakladnich
nalezitostech a nefesit vSe ihned s podnikatelem. Timto krokem by se zaméstnanci mohli citit

vice dlleziti a zapojeni do pracovni ¢innosti.

Pokud se jedna o potiebné vlastnosti podnikatele XY, autorka mu nemé co doporucit,
jelikoz ma vSechny dulezité vlastnosti jiz nyni. Je dualezité vyzdvihnout pfedevSim jeho
spolehlivost, komunikativnost, schopnost rozhodnout se a stat si za svym rozhodnutim, ale také
to, ze se nad nikym nepovysSuje. Autorka by podnikateli XY pouze doporudila, aby tyto

vlastnosti neztratil a vyuzival je naplno ve své podnikatelské ¢innosti.

Dulezité je také zminit, Ze podnikatel pfi rozhedovani postupuje piresné dle teorie.
Ovsem kroky uvedené v teorii vyuZziva pouze tehdy, pokud se jedna o velké rozhodnuti. Pokud
se naskytne malé rozhodnuti, tyto kroky nevyuziva. Autorka prace by tedy navrhla, aby vice

vyuzival krok z teorie, jelikoz by se mnohdy mohl rozhodnout Iépe.

Dalsi dulezit¢é doporuceni se tykd motivace samotného podnikatele. Ackoliv
je motivovan vSemi v této praci zminénymi druhy, mél by se vice zaméfit na pozitivni a vnitini
motivaci. Z ptipadové studie vyplynulo, Ze je Casto motivovan vnéj§imi prostiedky nebo

negativni motivaci.

V zavéru je dualezité upozornit na to, Ze vlastnosti a chovani podnikatele se v mnoha
hlediscich shoduje s teorii. Lze to odiivodnit tim, Ze se neustale vzdélava a snazi se aplikovat

na svém podnikani nové metody, které pomahaji ke zlepSovani
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ZAVER
Tato diplomova prace byla zaméfena predevsim na motivaci a rozhodovani podnikatele.
Autorkou osloveny podnikatel s velkou ochotou poskytl vSechny dtlezité nalezitosti, které byly
pouzity k vypracovani této diplomové prace. Jelikoz si podnikatel neptal byt jmenovan, protoze
chce byt chranén z divodu konkurence a dalSich okolnosti, rozhodla se autorka podnikatele

nazvat jako Podnikatel XY.

Autorka diplomovou préci rozdé¢lila na dvé hlavni ¢asti, a to teoretickou a analytickou.
Prvni cast se zabyvala teoretickymi vychodisky. Analyticka cast se tykala samotného

podnikatele.

V teoretické casti byly detailné popsany jednotlivé pojmy tykajici se podnikatele,
podnikéni, motivace a rozhodovani. Nejdiive byly vymezen pojmy motivace, podnikatel,
podnikdni, vlastnosti podnikatele a divody zahdjeni podnikatelské cinnosti. Nasledné
se autorka zabyvala rozhodovanim, s ¢imz souviselo POSDCORB. U této zkratky rovnéz
autorka jednotlivé prvky vysvétlila. Také zde bylo uvedeno to, jaka je situace podnikateli
v Ceské republice. Autorka také vymezila pojem manazer a porovnala ho s podnikatelem.
V neposledni fad¢€ se autorka zabyvala 1 pravnimi formami podnikéani. Také jsou zde uvedeny
a vysvétleny pojmy behaviordlni management a podnikatelsky management dle vybranych

psychologti.

Druha cast byla jiz zaméfena na vybraného podnikatele XY. Pomoci rozhovoru
a dopisovanim prostfednictvim mailu, autorka ziskala potfebné informace. Nejprve popsala,
jak podnikatel XY zacal podnikat. Poté se prace zabyvala podnikatelovymi zaméstnanci, jejich
motivovanim, motivovanim a rozhodovanim samotného podnikatele. Také byla shrnuta

konkurence podnikatele, problémy béhem podnikani, styly fizeni a vlastnosti podnikatele.

Nésledné tato ziskand data autorka této prace porovnala s teoretickymi vychodisky.
Zamgéfila se predevS§im na motivaci podnikatele samotného, motivaci jeho zaméstnanct
a rozhodovani podnikatele XY. K porovnani byly vyuzity nésledujici: teorie XY, Maslowova

pyramida potieb a teorie Follettové.

Za ucelem splnéni zadaného cile bylo potfeba nejprve provést vybér a analyzu

24

a jeho behavioralni strankou.
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V praktické ¢asti byl pfedstaven vybrany podnikatel, na jehoz podnikéani byly aplikovany
teorie uvedené a analyzované v teoretické casti. Po porovnani rozhodovacich a motiva¢nich
procesu, které uplatituje podnikatel, s teoretickymi principy, Ize prohlasit, Zze vySe zminéné
teorie je mozné bez vétSich obtizi aplikovat na malého podnikatele. Tato prace ptinadsi dikaz,
ze teorie podnikatelského managementu s behavioralnim pfistupem je mozné uplatnit nejen
na velké firmy s velkym poétem zaméstnanct, ale také na malou firmu rodinného typu fungujici

isp&$né po dobu 25 let v Ceské republice.

Z interview s podnikatelem vyplyva jednoznaény zavér, Ze tento subjekt jedna podle
teorie v mnoha ohledech. Pfestoze podnikatel XY vySe zminéné teorie blize nestudoval, v jeho

jednéni byly shledany cetné shody s teoretickymi modely.

Dalsi podstatny poznatek, ktery prace ptinasi je to, Ze podnikatel je ve svém rozhodovani
a chovani vyrazné ovlivnén fadou faktorl, zejména vSak poznatky a osvédcenymi zkuSenostmi

z predchozich zaméstnani, samostudiem a vynikajici atmosférou na pracovisti rodinného typu.

Na zaklad¢ uplatnéné Fotrovy teorie je zfejmé, ze podnikatel pti svém rozhodovani jedna
pfedevS§im sohledem na své zdymové skupiny, kterymi jsou dodavatelé, zakaznici
a zamé&stnanci. Dlvod lze vidét v tom, ze tyto subjekty jsou kli€ové pro zdarny chod jeho

podnikéni.

Pokud jde o styl fizeni, u podnikatele XY dochazi k podstatné shod¢é se stylem
demokratickym, avSak rozdil spo¢iva v tom, Ze podnikatel nedovoluje, aby se zaméstnanci
neomezeng ucastnili fizeni firmy. TudiZ je zde patrny i styl autokraticky. Zamé&stnanci jsou v§ak
motivovani k tomu, aby pii rozhodovani projevili sviij ndzor, coz je charakteristické pro styl

liberalni.

Na zakladé€ uplatnéni Lewinovy teorie lze fici, Ze u podnikatele XY nepievlada jeden
jediny styl, ale je uplatiiovana kombinace vSech tii styll fizeni. Tato skutecnost se neshoduje

s Lewinovym piedpokladem, ze u podnikatele vzdy pfevlada jeden styl fizeni.

Cilem prace byla analyza teorii podnikatelského managementu a evaluace
podnikatelského stylu Fizeni, rozhodovani a motivace manaZeri, prace zkouma

behavioralni strainku managementu. Dle autorky této diplomové prace byl cil naplnén.
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PRILOHA A - Fizeny rozhovor s podnikatelem XY — zikladni otazKy

1.

10.

11.

12.

13.

Cim se VaSe podnikani zabyva?

Kde je podnik lokalizovan?

Proc a kdy jste se rozhodl zalozit sviij podnik?

Co Vas k zalozeni podniku motivovalo?

Jak probihalo zaloZeni podniku?

Jak tézké bylo poc¢atecni financovani podniku? (Musel jste pozadat o tiver?)

Jaké vybaveni jste musel nakoupit na zac¢atku podnikani?

Jaké prekazky jste musel béhem podnikani prekonat?

Byl Va3 podnik nékdy kontrolovan statnim orgény? (pokud ano, jak to probihalo)

Pokud mate zamé&stnance, v jaké fazi podnikani jste je piijal a na jaké pozice?

Odkud se lidé dozvédéli, ze hledate zameéstnance?

Kolik zaméstnanct mate?

Jakd je v misté pusobeni konkurence?
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14. Je podnik situovan na vhodném misté? (V ramci dodavani a odebirani prostfedkt?

15. Musel jste své podnikani nékdy presté¢hovat? Pokud ano, pro¢?

16. Odebirate material z velkoskladu?

17. Pozadal jste n¢kdy o dotaci? (pokud ano, na co a dostal jste ji?)

18. Drzite si od samého zacatku podnikani stejné dodavatele?

19. Provétujete nové dodavatele?

20. Vraci se k Vam stejni odbératelé?

21. Z jaké vzdalenosti k Vam odbératelé dojizdi?
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PRILOHA B - fizeny rozhovor s podnikatelem XY — doplitujici otazky

1. Proc jste se rozhodli zacit podnikat pravé v tomto oboru, jaka byla motivace?

2. Jak dlouho jste premyslel o zalozeni podniku a jak dlouho trvalo jeho zalozeni?

3. Kolik jste méli zaméstnancti na samém pocatku podnikani?

4. Pro¢ jste si vybrali pravé Cesky Brod?

5. Jak dlouho jste planovali ptest¢hovat svoji provozovnu?

6. Jak své zaméstnance motivujete k lep§imu vykonu prace?

7. Jak probiha rozhodovani o uréitych vécech v podniku?

8. Kdo rozhoduje o dilezitych vécech?

9. Jaka Skoleni musi zaméstnanci a vedouci podstoupit

10. Jak Vas ovlivnila soucasna situace tykajici se pandemie?

11. Jaké mate plany (vize) do budoucna?

12. Myslite, Ze budete jesté nékdy stéhovat svoji provozovnu?

13. Nenapadlo Vs oteviit dalsi provozovnu nékde jinde?
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PRILOHA C - ¥izeny rozhovor s podnikatelem XY — odpovédi na zakladni
otazky
1. Cim se Va$e podnikani zabyva?

Nase spolecnost se zabyva opravami motorovych vozidel a vnitrostatni dopravou vozidly

do35t.
2. Kde je podnik lokalizovan?

Nas podnik je lokalizovéan ve stfedoeském kraji u Ceského Brodu.

3. Pro¢ a kdy jste se rozhodl zalozZit sviij podnik?

Podnik jsme se rozhodli zalozit na zédkladé pozadavku zdkonné normy, ktera predpoklada,
ze kazda soustavna ¢innost provadéna za ucelem dosahovani zisku (¢ast definice podnikani)
bude provadéna pod hlavickou konkrétni zodpovédné osoby a na zdklad€ ptisluSnych

povoleni. K zalozeni doslo v roce 1996.
4. Co Vas k zaloZeni podniku motivovalo?
Financ¢ni profit za odvedenou préci.
5. Jak probihalo zaloZeni podniku?

Obratili jsme se na advokata, ktery ndm pomohl se zaloZenim spolecnosti s ru¢enim

omezenym a zafidil notatsky zapis o zaloZeni a vklad do obchodniho rejstiiku.
6. Jak tézké bylo pocatecni financovani podniku? (Musel jste poZadat o uvér?)

Pocatecni financovani podniku bylo samoziejmé t&€z8i, protoZze jsme neméli mnoho
volnych finan¢nich prostiedkd na zatizeni servisu. Jist€ pomohlo, Ze alespon prostory pro
zfizeni provozovny jsme méli vlastni (Jeden ze spolecnikli vlastnil nemovitost k tomu
vhodnou). To nam uSetfilo spoustu nakladii v zacatku podnikdni. O Gvér jsme zadali, ale

Zadny bankovni Ustav ndm jej bez historie podnikani nechtél poskytnout.
7. Jaké vybaveni jste musel nakoupit na zac¢atku podnikani?

Museli jsme zakoupit dva sloupové hevery, voziky s kompletnim narfadim, velkoobjemovy
kompresor na stlaeny vzduch, malé zvedaky a dal§i specidlni nafadi pro vykon

zameéestnani.
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8. Jaké prekazky jste musel béhem podnikani prekonat?

Nejtézsi bylo splnit pozadavky zivnostenského odboru, kde jsme museli prokazat
zpusobilost a také kolaudace provozovny si vyzadala spousta revizi, aby nam poté

prislusny odbor povolil v misté nasi ¢innost.

9. Byl Vas podnik nékdy kontrolovan statnim organy? (pokud ano, jak to probihalo)

10.

11.

12.

13.

Nas podnik byl za svoji dlouhou dobu ¢innosti kontrolovan nescislnékrat. Jednalo se o
kontroly se zivnostenského odboru, zivotniho prostfedi, inspektoratu bezpecnosti prace,
krajské hygieny. Nékteti kontrolujici byli vstiicni, a kdyZ vidéli. Ze nage spole¢nost plni
pozadavky pfislusnych pravnich pfedpisi velmi slu$né, tak pii zjisténi ptfipadnych
drobnych nedostatkli k tomu pfihlizela shovivavé a po jejich odstranéni nepfistoupila

K potrestani pro poruseni povinnosti, coz hodnotim zpétné, jako velmi vychovné.

Pokud mate zaméstnance, v jaké fazi podnikani jste je prijal a na jaké pozice?
Zaméstnance mame jiz od pocatku podnikani. Postupem ¢asu se jejich pocet rozrostl na 7.
Jsou zaméstnani na pozicich: mechanik, klempit, vedouci.

Odkud se lidé dozvédéli, Ze hledate zaméstnance?

O zacatku je naSe podnikani koncipovéano jako takovy ,,rodinny podnik* a ackoliv nasi
zaméstnanci nejsou rodinni piislusnici, vzdy se jednd o osoby, se kterymi jsme se jiz
dlouhodob¢ znali a védéli jsme u nich ,,do ¢eho jdeme®. Tato podminka je dulezita pro
budouci v podstat¢ nulovou fluktuaci zaméstnancl, kterda pomédha k vytvoreni
kompaktniho pracovniho kolektivu, ktery piekondva snadnéji pfipadné emocni vykyvy

uvniti pracovni skupiny.

Kolik zaméstnancii mate?
V soucasné dob€ ma nase spole¢nost 7 zaméstnanct.
Jaka je v misté ptisobeni konkurence?

V misté naseho piisobenti je vice dalSich opraven. Jelikoz v§ak plisobime na trhu skoro 20
let, tak médme vybudovanou slusnou zakladnu stalych zékaznikd, ktefi tvoti vice jak 90%
klientl a zbylych 10 % tvoii novi zdkaznici z mista podnikani, ktefi si nds najdou na
zakladé€ doporuceni stavajicich zdkaznikl, nebo sousedii, nebo ndhodou. Jelikoz se snazime

ke stavajicim 1 novym zékaznikiim chovat férové a vzdy se snazime k na$i praci pridat
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14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

néjakou ptidanou hodnotu, ve form¢ sluzby, kterou konkurence neposkytuje, daii se nam

celkem velmi dobie délat z novych zdkazniki zdkazniky stalé.
Je podnik situovan na vhodném misté? (V ramci dodavani a odebirani prostiredkua?

Umisténi podniku je mezi dalsi zastavbou. Z hlediska zakaznika, jak jsem jiz popsal, to
problém neni a z hlediska zasobovani to také neni problém, protoze vSichni nasi dodavatelé

dild maji rozvoz az na provozovnu.
Musel jste své podnikani nékdy prestéhovat? Pokud ano, proc¢?

Podnikéni jsme jednou stéhovali a musim fict, ze se jednalo o docela velkou logistickou
akci, vzhledem k velkému poctu zafizeni, které jsme do té doby béhem naseho podnikani

nashromazdili. St€hovali jsme se do nové postavené budovy, ktera ndm 1épe vyhovovala.
Odebirate material z velkoskladi?

Ano odebirdme materidl 1 z velkoskladi, protoze to je financné vyhodné;jsi.

Pozadal jste nékdy o dotaci? (pokud ano, na co a dostal jste ji?)

O dotaci jsme nikdy nezadali a ani tak ¢init nebudeme.

Drzite si od samého zac¢atku podnikani stejné dodavatele?

Zaklad dodavatelt je stejny, sem tam piibude nékdo novy, protoze pfindsi néco nového,

nebo lepsiho, nebo finanéné zajimavejsiho pii dodrzeni stejné kvality.
Provérujete nové dodavatele?

Samotné srovnavani zbozi od riznych dodavatelt, nebo porovnavani zkusenosti od jinych

kolegtli z branze je pro nés dostatecnym metitkem.

Vraci se k Vam stejni odbératelé?

Jak jsme jiZ napsali, stali zékaznici tvoti 90 % naseho portfolia.
Z jaké vzdalenosti k Vam odbératelé dojizdi?

To je rizné. Od mistnich aZ po ty, ktefi maji bydlist¢ cca 100 km daleko. V téchto
ptipadech se jedna o vétsi opravy, aby byl cely proces stdle rentabilni pro obé zicastnéné

strany.
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PRILOHA D - ¥izeny rozhovor s podnikatelem XY — odpovédi na dopliiujici

otazky

1

Proc¢ jste se rozhodli zacit podnikat pravé v tomto oboru, jaka byla motivace?
Dlouhou dobu jsme se pohybovali v segmentu motorovych vozidel a postupné jsme
ziskali zkuSenosti v celém spektru tohoto segmentu. Z tohoto divodu jsme §li do jiz

zmapovaného tizemi.

Jak dlouho jste premySlel o zaloZeni podniku a jak dlouho trvalo jeho zaloZeni?
To uz si po tolika letech nepamatuji jak dlouho jsme o tom uvazovali. Zalozeni bylo

otazkou nékolika tydnd.

Kolik jste méli zaméstnanci na samém pocatku podnikani?

Byli jsme tfi.

Pro¢ jste si vybrali pravé Cesky Brod?

Jeden za spole¢nikli zde mél ve vlastnictvi prostor vhodny pro provozovnu.

Jak dlouho jste planovali prestéhovat svoji provozovnu?

Pro nas nikdy nebyl problém rychle reagovat na zménu vnéjSich podminek.

Jak své zaméstnance motivujete k lepSimu vykonu prace?

To je v dnesni dobé tézké. Trh je pokfiven nerovnovahou mezi statnimi a ostatnimi
zaméstnanci, dale velmi nizkou nezaméstnanosti. My volime mezi rozumnym
zvySovanim mzdy a osobnim pfistupem soucasné se zlepSovanim pracovnich podminek,
kdy musi zaméstnanec védét, Ze firm¢ na ném zaleZi. Je to z velké ¢asti o psychologii a

préci s ni.

Jak probiha rozhodovani o urcitych vécech v podniku?
Rozhodovani o strategickych vécech je na majitelich. Ostatni drobnéjsi rozhodovani je
umérné postaveni a schopnostech konkrétniho zaméstnance. V dob& mobilnich telefont

neni problém operativni konzultace pii feSeni konkrétnich tkold a situaci.
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10

11

12

Kdo rozhoduje o diilezitych vécech?

Majitele spolecnosti.

Jak Vas ovlivnila soucasna situace tykajici se pandemie?
Dalsi potieba zlepSovani komunikace se zakazniky, aby nedochazelo k jejich odlivu.

Néktera dil¢i opatteni z diivod dodrzovani epidemiologickych opatieni.

Jaké mate plany (vize) do budoucna?
Dalsi expanzi neplanujeme. SpiSe se zamétfujeme na upeviovani stability pro stavajici

stav.

Myslite, Ze budete jesté nékdy stéhovat svoji provozovnu?

To si netroufame odhadnout. Reili bychom to operativné. Na to jsme zvykli.
Nenapadlo Vas otevrit dal$i provozovnu nékde jinde?

To jsme jiz otevreli. Jedna se vSak o podnikani v uplné¢ jiném segmentu trhu, které je

provozovano pod stejnou firmou.
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