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Abstrakt: Predmétem diplomové prace je motivace a stimulace podnikatell
a vlivl na jejich pracovni vykon. V teoretické ¢asti jsou vysvétleny pojmy motivace
a stimulace, zdroje motivace, dale pak rtizné stimula¢ni prostredky, které slouzi ke
zvySeni motivace. Prakticka Cast, je zamérena na vyzkum mezi podnikateli. Sbér
dat je proveden formou osobnich rozhovori. Ty jsou podrobné analyzovany a ze
zjiSténych poznatkli vychazi doporuceni pro podnikatele, které pravdépodobné

povede ke zvySeni jejich vlastni motivace a stimulace.

Abstract: The object of my diploma thesis deals with motivation and stimulation
of entrepreneurs and influences upon their job performance. The theoretical part
focuses on the explanation of terminology, such as motivation, stimulation, sources
of motivation but also on different stimulating means which help to increase
motivation. The practical part concentrates on a research among entrepreneurs
where the data are collected by personal interviews. Furthermore, the data are
analyzed and the observed results offer recommendations to the entrepreneurs
who will most probably increase the level of their motivation as well as stimulation

das a consequence.

Klicova slova: motivace, stimulace, zdroje motivace, pracovni vykon
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UvoD

Béhem mého vysokosSkolského studia mé wupoutal predmét manazerska
psychologie, ktery se zabyva psychologii podnikani a vedeni. Naplii pfredmétu mne
zaujala natolik, Ze jsem se rozhodl vybrat si z tohoto oboru téma pro diplomovou

praci.

Podle mych uvah uspéch v podnikani spociva predevSim v podnikateli samém.
NezaleZi jen na vrozenych predpokladech, Stésti nebo dostupnych finanénich

prostredcich, ale na tom, jak kazdy podnikatel dokaZe rozvijet sviij potencial.

Proto, aby byl clovék spokojeny a Uspésny ve své praci, neni rozhodujici jen jeho
dosaZené vzdélani a zkuSenosti. Dulezitym faktorem je jeho psychika. Té lidé

v dnedni dobé neprikladaji takovy vyznam, jaky by podle mého nazoru méli.

Bude-li podnikatel dobie motivovan, snaze prekona tihu zodpovédnosti, kterou na
sebe svym rozhodnutim podnikat prevzal. Musi uZivit sam sebe, popripadé svou

rodinu anebo zajistit praci svym zaméstnanclim, coz predstavuje nemalé usili.

Mezi stimuly podporujici motivaci podnikateli nepatfi jen vydélané financni
prostiedky, jak by se na prvni pohled mohlo zdat. Ziskani dcty a uznani rodiny c¢i

okoli a spoleCenské zaclenéni je dalsim diilezitym faktorem.

Touto praci chci ukazat cestu soucasnym i budoucim podnikateliim, jak zlepSit
svou vlastni motivaci. V zavérecné casti prace uvadim souhrn doporuceni, ktera
s nejvétsi pravdépodobnosti zkvalitni jejich pracovni vykon, budou-li podnikateli

akceptovana.
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1 CILE PRACE, METODY A POSTUPY ZPRACOVANI

Cilem diplomové prace je zmapovani problematiky motivace a stimulace
podnikateli a formulace relevantnich navrhii vcéetné wuvedeni jejich

pravdépodobného prinosu.

Hlavni cil 1ze rozdélit na jednotlivé dil¢i cile, které postupné povedou k celkovému

zlepSeni. K dil¢im ciliim praktického projektu patii:

e Stanoveni hlavnich faktorii ovliviiujici motivaci a stimulaci daného podnikatele.

e Formulace doporuceni pro zefektivnéni osobni motivace a stimulace.

Praktickou ¢ast realizuji na zakladé vzorku osmnacti podnikatelti z Ceské
republiky, se kterymi jsem provedl individualni rozhovory. Z nich jsem nasledné
analyzoval jejich vlastni motivaci a stimulaci, pripadné schopnost ovliviiovat

motivaci a stimulaci zaméstnancu.

Z analyzovanych dat jsem sestavil souhrn doporuceni pro podnikatele. Ty jsem
rozdélil do tii skupin, na doporuceni celé zkoumané skupiné podnikatelli, na
doporuceni jednotlivym podnikatelim (tém, ktefi to nejvice potrebuji a zaroven
jsou schopni dané doporuceni realizovat) a na doporuceni zacinajicim

podnikateltim.

11



2 TEORIE

Teoreticka cast se zabyva predevsSim teoretickymi koncepty zameéfenymi na
motivaci. Zuvedeného lze fici, Ze motiv je divod néco udélat. Motivovani
(stimulovani) je uvadéni ¢lovéka do pohybu a smérovani jeho ¢innosti k urcitému
cili. Motivaci a stimulaci se v odborné literatufe zabyva mnoho autort. Nékteii
vSak nerozlisSuji mezi pojmem motivace a stimulace. Podle mého nazoru je vhodné
tyto dva pojmy rozliSit, protoZe motivace se tyka vnitinich pohnutek c¢lovéka

a stimulace je jeho ovliviiovani z vnéjsku.

2.1 Motiv

»,Motiv predstavuje urcitou jednotlivou vnitini psychickou silu - popud, pohnutku.
Mize byt chdpan jako psychologicka pricina ¢i divod urcitého chovani ¢i jednani
Clovéka... S pojmem motiv se tésné poji pojem cile. Obecnym cilem kazdého motivu
je dosaZeni urcitého finalniho psychického stavu - nasyceni; to zpravidla miva

podobu vnitfniho uspokojeni, pocitu naplnéni z dosaZeni cile motivu“ (Bedrnov3,

Novy a kol,, 2007, s. 363).

CHCI MUSIM NAPLNENI

MOTIV CESTA CiL

Obr. 1: Model motivace - cesta - cil. (Hanus, Chytilova, 2009, s. 65)

Plisobeni motivu trva do té doby, nez je dosazeno daného cile, nez ¢lovék dosahne
ocekavané satisfakce. Vedle takovychto motivili, které muliZeme nazvat motivy
cilové (terminalni), jesté existuji motivy, kterym nelze dobre priradit urcity cil
napi. zajem clovéka o urcitou oblast (literatura, hudba apod.) tyto motivy pak

nazyvame jako motivy instrumentalni (Bedrnova, Novy a kol., 2007).
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Je zejmé, Ze motivy (motivace) vyraznym zplsobem vymezuji chovani ¢lovéka. Jak
jiZ bylo zminéno, motiv je psychologickd priCina Cinnosti a urcuje jeji smér,

intenzitu a stalost (ibid).

Motivované jednani Clovéka vedené urcitym smérem a uskuteCriované s urcitym
nasazenim vSak muze byt uskuteciiovano nejriznéjsimi zplisoby a formami.
»A pravé tyto zplsoby, jedinecné formy uskutecniovani motivované ¢innosti, jsou
vZdy spoludeterminovany jednak kognitivnim zpracovanim situace, v niZ se
jedinec nalézd (tedy procesy poznavajicimi), jednak specifickym prozivanim

kazdého clovéka“ (Bedrnova, Novy a kol., 2007, s. 364).

,V psychice ¢lovéka v dany okamzik zpravidla neptlisobi jeden, ale soucasné cely
soubor motivi. Ty mohou mit stejny, ale i zcela opatny smér, shodnou, ale

i rozdilnou intenzitu, odliSnou perzistenci“ (Bedrnova, Novy a kol., 2007, s. 364).

Nabizi se ndm otazka, jakym smérem se bude ubirat a jakou intenzitu a stalost
bude mit konkrétni lidska cCinnost? Na takovou otazku nelze jednoduse,
jednoznacné a spolehlivé odpovédét. Avsak obecné plati, Ze motivy orientované
stejnym (podobnym) smérem se navzajem posiluji a tak podporuji vznik a pribéh
motivované cinnosti (cesta), na druhou stranu motivy orientované proti sobé se
navzajem oslabuji a motivované cinnosti narusuji, vextrémnich pripadech

dokonce znemoznuji (Bedrnova, Novy a kol., 2007).

2.2 Motivace

»,Slovo motivace je termin odvozeny zlat. motivus, coz je forma slova moveo -
yhybam“ a movere - ,pohybovat“. Vyjadiuje tak prenesené hybné sily chovani
a jednani. Motivy jsou tedy hybnymi silami naSeho jednani“ (Hanu$ a Chytilova,

2009, s. 63).

Motivaci lidské ¢innosti (vSech aktivit Clovéka) chapeme jako jednu ze zakladnich
osobnostnich substruktur (dimenzi), soucasné vSak i jako podstatnou soucast

dynamiky osobnosti (Bedrnova, Novy a kol., 2007).
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Podle Nakonetného (1992) motivace vyjadiuje psychologické divody, resp.
psychologické pric¢iny jednani ¢i chovani viibec. Jde tu o zvlaStni druh ptic¢innosti,
ktery vyjadiuje pojem motiv: konkrétnim motivem se vysvétluje, proc ¢loveék jedna

tak, jak jedna, coz souvisi s tendenci dosahnout urcitého cile.

Balcar (1983) uvadi, Ze motivace predstavuje hypotetické hybné sily v duSevnim
zivoté Clovéka, které vzbuzuji zvlast zamérenou ¢innost jedince - snazeni: tthnuti
Clovéka k ¢inim daného obsahu a cile a urcité intenzity. Subjektivné je lze
pozorovat jako prozivani smérujici k jednani, objektivné jako chovani smérujici
k cili. Termin motivace lidského jednani odpovidd na otdzky, ¢im bylo jednani
urcitého clovéka vyvolano nebo proc¢ se zménilo, pro¢ bylo zaméfeno na dosazeni
urcitého cile (co chtél ¢lovék dosahnout), proc¢ se u urcitého clovéka projevily
pravé ty ¢i ony podnéty, které jeho jednani vyvolaly (co ho na cili uspokojilo).
Pojem motivace se tedy zaméruje na vnitini aktivaci, tj. na vzbuzovani aktivity
organismu a zaroven na regulaci jeho jednani, na jeho zamérovani urcitym

smérem.

Podle Armstronga (2002) motivace predstavuje cilové orientované chovani.
»,Dobfe motivovani lidé jsou lidé s jasné definovanymi cili, ktefi podnikaji kroky, od
nichZ ocekavaji, Ze povedou k dosaZeni téchto cili. Takovi lidé mohou byt
motivovani sami od sebe. Pokud to znamend, Ze jdou spravnym smeérem, aby
dosahli, ceho dosdhnout chtéji, pak je to ta nejlepsi forma motivace. VétSina z nas

vSak potiebuje byt motivovana z vnéjSku“ (Armstrong, 2002, s. 159).

Kazdy z nas se v priibéhu svého zivota dostava do situaci, ve kterych je potieba
dosahnou urcitého zpiisobu jednani druhého clovéka, timto usilim se snaZime

ovlivnit jeho motivaci (Bedrnova, Novy a kol., 2007).

»,Pojem motivace vyjadiuje skutecnost, Ze v lidské psychice pusobi specifické, ne
vZzdy zcela védomé Ci uvédomované vnitini hybné sily - pohnutky. Ty Cinnost ...
Clovéka urcitym smérem orientuji (zaméruji), v daném sméru ho aktivizuji
avzbuzenou aktivitu udrzuji“ (Bedrnova, Novy a kol., 2007, s. 362). Pisobeni

téchto sil se navenek projevuje v podobé motivované ¢innosti (jednani).
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Podle autorti Bedrnové, Nového a kol. (2007) motivace piisobi soucasné ve trech

riznych rovinach (dimenzich) a témi jsou:

Dimenze sméru - orientuje motivaci ¢lovéka a nasledné i jeho ¢innost urcitym
smérem a od jinych pripadnych sméri jej odvraci (,chci to a to“, ,rad bych to a to“

apod.)

Dimenze intenzity - Cinnost Clovéka v daném sméru je v zavislosti na sile
(intenzité) jeho motivace prostoupena usilim o dosaZeni cile, v jehoZ ramci

vynaklada vice ¢i méné energie (,,chtél bych”, ,chci“, ,velmi touzim“ apod.)

7 v

Dimenze stalosti - schopnost ¢lovéka prekonavat nejriiznéjsi (vnéjsi i vnitini)
prekazky, které se mohou objevovat pfi provadéni motivované cinnosti. Vysoka
perzistence (vytrvalost) znamend, Ze motivovana osoba pokracuje ve své aktivité
v pivodnim sméru a v podstaté s nezménénou intenzitou i v situaci, kdy se setkava

s nejriznéjsimi prekazkami, nezdary ¢i netdspéchy.

2.3 Zdroje motivace

Zdrojt, které vytvareji motivaci ¢lovéka je hned nékolik a jsou velmi ¢lenité. Mezi

zakladni patii podle Bedrnové, Nového a kol. (2007) nasledujici:
potreby - navyky - zajmy - hodnoty - idealy

Zminované zakladni zdroje motivace tvori rtizné strdnky zamérenosti osobnosti
a projevuji se v motivaci lidské ¢innosti. Jejich zavaznost je v Zivoté ¢lovéka riizna.
To zavisi na mnoha skuteCnostech, zejména na Zivotni Urovni a prostredi, ve
kterém cloveék Zije, na tirovni vzdélani, na zplisobu spolecenského Zivota, na jeho

zivotni zkuSenosti, zejména na uUspéSich a nezdarech, které proZil. Poznavani

zdrojlii motivace ¢lovéka prispiva k hlubsimu pochopeni jeho projevii a ¢ind (ibid).

15



2.3.1 Potreby

Jednou ze zakladnich podminek existence clovéka je uspokojovani jeho potieb.

Potreby jsou zakladnim zdrojem motivace (Bedrnova, Novy a kol., 2007).

Podle Buchtové (2003) je potreba pocitovana jako nedostatek nebo nadbytek
(biologicky nebo socialni) urcitych faktort lidské existence. Potreba aktivizuje
Clovéka kodstranéni negativné proZivaného stavu. V psychologickém pojeti
vyjadiuji potfeby vnitini subjektivni stav jedince. V ekonomickém pojeti jsou casto

potieby sméSovany s prostredky uspokojeni.

na cil odstranéni

nedostatek
—) potfeba =) motivace P zaméfena - nedostatku

(nadbytek)
¢innost (nadbytku)
Obr. 2: Schematické znazornéni vztahu nedostatku, potieb, motivace a ¢innosti

jednani ¢lovéka (Bedrnova, Novy a kol., 2007, s. 366)

Nakonec¢ny (1997) cleni potieby na dvé skupiny. Potreby primarni (biologické)
jsou uzce spojeny s Cinnosti lidského organismu a je na nich zavisly nas Zivot. Je to
napt. potifeba dychat (kyslik), potfeba pfijmu tekutin a potravin, potieba
vyluCovat. Potieby sekundarni (socidlni, spoleCenské), které jsou spojeny
s vnitini osobnosti ¢lovéka a pomahaji nasi psychice. Clovék je tvor kulturni

a spolecensky, vnima pottebu lasky, pratelstvi, uznani, seberealizace.

16



intenzita

potieby nasyceni

/
potieby /
/
/
/
o /
vymizeni / )
nova
otfeb
0 y potieba
s
¢as
Obr. 3: Schematické znazornéni procesu vzniku, nasyceni a vymizeni potieby

(Provaznik, Komarova, 1996, s. 43)

Maslowovu hierarchii lidskych potieb prezentuje Hanus a Chytilova (2009) jako
teorii vychazejici z vertikdlniho zretézeni potreb, od vyvojové nizSich k vySSim.
V principu sice plati, Ze vyvojové vyssi potreby se aktivuji, az kdyZ jsou trvale
uspokojovany potreby vyvojové nizsi, ale v Zivoté jsme casto svédky situaci, kdy

pravé vyssi potieby zabranuji saturaci potieb zakladnich.
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7. Potfeby SEBEREALIZACE
nalézt sebanapinéni a realizovat viastni potencial

6. ESTETICKE potieby
potfeby symetrie, fadu a krasy / \

5. POZNAVACI potfeby .
potfeby v&dat, rozumél a zkoumal ! \

4. Potfeby UZNANI
potfeby dosahnoul dspéchu, byl kempetentni, I .
Ziskat souhlas a uznani

3. Potfeby SOUNALEZITOSTI a LASKY y
potfeby druzit se s ostatnimi, byt piijiiman Y
a nékam patfit \

2. potieby BEZPECI _
citit se zabezpeten a mimo nebezpedi Y

1. FYZIOLOGICKE potfeby
hlad, Zizef, leplo, spanek atd. ' |

Obr. 4: Maslowova hierarchie lidskych potieb (Hanus, Chytilova, 2009, s. 68)

Maslowovy urovné poticeb (Hanus, Chytilova, 2009):

potieby fyziologické - umoznuji biologické preziti a jsou prioritni
potieby bezpeci - ochranéni Zivota a zdravi pred nebezpecim
potieby sounaleZitosti a lasky - nékam patrit, milovat a byt milovan
potireby uznani a usty - byt ocefiovan a uznavan druhymi

potreby poznavaci - védét a porozumét

potieby estetické - krasné vypadat, krasu obdivovat

potieby seberealizace - nalezeni uspokojeni, smysluplnosti Zivota

Z uvedeného modelu plyne, Ze aktivace potieb vyssiho stupné nasleduje az poté,

jsou-li uspokojeny potieby stupné nizsiho. Avsak dalsi americky psycholog Clayton
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Alderfer neuznaval hierarchické Maslowovo uspofadani. To znamen3, Ze miiZe byt
uspokojena ipotreba vyssiho stupné, prestoZe jeSté neni uspokojena potieba

nizstho stupné (Tureckiova, 2004).

2.3.2 Navyky

Kazdy clovék zpravidla dodrZuje urcity Zivotni reZim nebo alespon pravidelné
vykonava nékteré cinnosti a ukony, jako je osobni hygiena, pracovni Cinnosti,
studium, ale i aktivity realizované ve volném case. Diky periodicité se cinnosti
Clovéku Casem automatizuji, stavaji se stereotypy - navyky. ,Jako navyk tedy
oznacujeme opakovany, fixovany a zautomatizovany zplsob cinnosti clovéka
v urcité situaci“ (Bedrnova, Novy a kol,, 2007, s. 367). Takova situace clovéka
donucuje, aby postupoval jiz osvédéenym a osvojenym zpisobem. Clovék je
vychovan k vSeobecnému dodrZovani potradku. Kdyz si ¢lovék navykne disledné
dodrzovat poradek, stavaji se ¢innosti s tim spojené pro ného nezbytnosti. Pak jiz
poiadek dodrZuje bezdécné. ,Navyky tak mohou byt vysledkem nejen vychovy, ale
i sebeutvarecich aktivit kazdého ¢lovéka“ (Bedrnova, Novy a kol., 2007, s. 368).

2.3.3 Zdjmy

»Zajmy jsou motivy, zdroji poznavaci Cinnosti a soucasné i jejimi produkty“

(Rubinstejn, 1961, podle Bedrnov4, Novy a kol., 2007, s. 368).

,Zajmi existuje tolik, kolik je ¢innosti které mohou c¢lovéka tésit” (Rl’éan, 1975,

podle Bedrnov4, Novy a kol.,, 2007, s. 368).

Podle Bedrnové, Nového a kol. (2007) je moZno zajmy chapat jako specifické
zaméreni ¢lovéka na urcitou oblast jevi. Tyto jevy aktivizuji ¢lovéka, jsou spojeny
se snahou o poznani a ovladani predmétu zajmu. Predmét zajma utvari nasi
osobnost jiz od utlého véku a provazi celym Zivotem. Napriklad dité na zakladni
Skole se o nékteré vyucované predméty zajima vice o druhé méné a najdou se

i takové, které ho viibec nebavi. Zajmy mohou byt kratkodobé, dlouhodobé nebo

19



i celoZivotni. Tato okolnost je vyznamna pti volbé povolani, v uceni, pii napliovani
volného casu. Urcuje kvalitu a hloubku pristupu clovéka k jednotlivym druhim
Cinnosti. Vyznam zajml spociva v tom, Ze podstatnym zpilisobem prispivaji

z

k charakteristice osobnosti (¢asto je clovék posuzovan na zakladé svého zaméreni
na urcitou oblast zajmu), dale Ze obohacuji proZivani Clovéka a podnécuji jej
k aktivité (prispivd to krozvijeni jeho znalosti, dovednosti a schopnosti

i k rozsireni celkového rozhledu).

Zajmy je mozné tridit riznym zplsobem. Zpravidla se v literatuie uvadéji zajmy
umélecké (hudebni, literarni, vytvarné, estetické), lingvistické (jazykové), védecké
apoznavaci (zvidavost), rukodélné (manudlni), obchodné ekonomické
(organizovani, Gcetnictvi, evidence), socialni (zadjem o druhé lidi), zdjmy o prirodu,

sportovni, sbératelské (ibid).

2.3.4 Hodnoty

Jak uvadi Bedrnova, Novy a kol. (2007) hodnoty je moZné vymezit jako néco
zadouciho, néco ceho si ¢lovék vazi, co ovliviiuje vybér vhodnych zptlisobi a cilt
jeho jednani. Clovék si béhem svého Zivota vytvari uréity hodnotovy systém, ktery
ovliviiuje jeho jednani i proZivani, ma raz hodnotové orientace. Jeho obsahem je to,
¢emu clovék dava ve svém Zivoté prednost, co povazuje za zavazné. ,Hodnotovy
systém, hodnotovd orientace ovliviiuje jednani i prozivani clovéka. Je také
vyznamnym zdrojem motivace veSkeré lidské cinnosti“ (Bedrnova, Novy a kol,,
2007, s.369). Hodnotou pro ¢lovéka miliZze byt vlastni zdravi, rodina, déti, prace,
pratelstvi, vzdélani, spolecenské postaveni, penize, laska, pravda apod. Soulad
hodnotového systému clovéka s priibéhem jeho Zivota mu ptinadsi spokojenost

a klid, nesoulad naproti tomu proziva jako stradani.
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2.3.5 Ideadly

Idedl je podle Bedrnové, Nového a kol. (2007) model, vzor, ktery ¢lovéku slouZzi
nebo ma slouzit jako voditko jeho jednani. MiiZe se tykat osobniho profilu nebo
zivotnich cila ¢lovéka. V idealu clovék zdiraziuje to, ¢eho si obzvlasté ceni a ¢eho
se mu pripadné nedostava. Idealy se tvori pod silnym spolecenskym vlivem. Jsou
do zna¢né miry urcovany prijimanymi moralnimi a pravnimi normami, Zivotni

zkuSenosti a zivotni filozofii ¢lovéka.

2.4 Dynamika motivace

»Veskera motivovana cinnost ¢lovéka je Cinnosti, ktera sméruje k urcitému cili“
(Bedrnova, Novy a kol, 2007, s. 370). Dale autori uvadi, Ze dosahne-li ¢lovék
stanoveného cile, predstavuje to pro ného satisfakci, je vnitfné naplnén a odhodlan
k dalsim zpravidla vys$im cilim. Dobyvani cilu vsak ve vétSiné pripadi neprobiha
hladce a bezproblémové. Pfi realizaci motivované Cinnosti se mohou vyskytnout
okolnosti, které jeji uskutecnéni brani ¢i ji uplné znemoznuji. Setkavame se tak
s dvéma pojmy, vyjadiujici prekazky v motivované cinnosti a soucasné disledky

dopadu téchto prekazek na ¢lovéka, frustraci a deprivaci.

2.4.1 Frustrace

Podle Bedrnové, Nového a kol. (2007) frustrace predstavuje zklamani nebo
zmareni touhy, kdy nékdo ¢i néco brani nékomu v realizaci. Jak zminovani autori

uvadi, mizeme rozlisit dva zakladni typy frustraci:
Neexistence predmeétu, ktery by umoznil uspokojeni aktualni potreby.

Dalsim pripadem je, kdyz frustraci zpiisobuje néjaka pirekazka, ktera brani vyresit
problém, muize byt jak v okolnim prostiredi (vnéjsi), tak uvnitt frustrovaného

(vnitrni):
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Pirekazkou z okolniho prostiredi mohou byt tieba penize, které mély prijit a se
kterymi se pocitalo pro uhrazeni Gctu, jste frustrovani, protoZe musite pockat, az
penize dojdou a do té doby mate svazané ruce. Tento problém se ovSem vyiesi

v momenté, kdy se ¢astka objevi na uctu.

Prekazkou uvniti je napiiklad averze k rodinnému prislusnikovi, se kterym
v minulosti doSlo k hadce, a od té doby jste se nesetkali, ale ptri kazdém setkani
s ostatnimi cleny rodiny se o tom mluvi, z ¢ehoZ jste frustrovani, ale vas odpor

k setkani s onim pribuznym brani uzavreni celé situace.

Frustrace Casto nepriznivé ovliviiuje veskerou lidskou ¢innost, chovani i proZivani
Clovéka (Bedrnova, Novy a kol.,, 2007). Organismus, ktery je pripraven bojovat
s problémem neustale nardzi na nereSitelnost prekazky, ktera nas odsuzuje
k pasivité, necinnosti, bezmocnému c¢ekani a nahromadénou energii k ,boji"
musime néjak vybit nebo pretransformovat. Citime stale dokola vztek, napéti
azklamani z neuspéchu. Tak prichazi prirozeny dtsledek snahy o vyteSeni

neresSitelné situace, organismus se frustraci brani.

Zptsoby obrany pred frustraci jsou podle Bedrnové, Nového a kol. (2007)
nasledujici:

v ’

Agrese - nejcastéjSi reSeni frustrace at uZ slovni, kdy nadavame na pricinu
frustrace, na svét a na vSechno kolem sebe. Anebo agresi namifime pifimo proti
nécemu ¢i nékomu atak posSkozujeme véci, ubliZzujeme nékomu druhému, c¢i

dokonce poskozujeme sami sebe.

Regrese - navrat na nizsi vyvojovy stupen, kterému prirozené prizplisobime i své
chovani, takze Ctyricetilety ispésSny podnikatel se najednou miiZe stat pubertalnim
vyrostkem se vSemi hloupymi ndpady, které k tomuto véku patri. MiiZe byt
prechodna apo urCitém obdobi opét vymizet, nebo trvala a jedinec uz nikdy

nedosahne vyssiho vyvojového stupné.
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Stereotypie - ulpivani na urcitych formach cinnosti, které se neosvédcily, jsou
vSak opakované produkovany bez zjevného efektu. Casto tento typ reakce prechazi

do lhostejnosti az apatie.

Racionalizace - je rozumové zdGvodnéni toho, pro¢ jsme neuspéli. Nékdy
pouZzijeme objektivni fakta a jindy prosté sami sebe presvédc¢ime o tom, Ze Uspéch

jsme vlastné nestali, protoZe by s nim urcité byla spojena néjaka neprijemnost.

Kompenzace - je ndhrada nedosazitelného nécim snadnéjsim, co pro nas bude mit

podobny vyznam.

Sublimace - uplatnéni néceho spole¢nosti nepiipustného v oblasti, kde je to nejen
pripustné, ale také Zzadané. (Prikladem je pocitacovy hacker, ktery se snazi
nabourat do siti nejriznéjSich firem. Miize vsSak najit lukrativni uplatnéni

v softwarové spolecnosti zabyvajici se internetovou bezpecnosti.)

Projekce - Napady a mysSlenky, které jsou pro nas neprijemné, prisoudime

nékomu jinému. (Ja ji nemiluji, to ona miluje mne)

Ovsem nejen nase potieby rozhoduji o tom, co ndas frustruje a co nas jesté necha
v klidu. Dal$im faktorem je frustrac¢ni tolerance (Bedrnova, Novy a kol., 2007),
kterd je mirou odolnosti jedince vici frustracni situaci. I kdyZ je dvéma lidem
stejna situace skutecné nepiijemnad, ten s vys$si mirou frustracni tolerance ji snasi
nepochybné lépe. Pokud tomuto stavu celime castéji, frustracni tolerance se
zvySuje. Postupné zacneme rozdélovat véci na podstatné (velké), na nichZz ndm

skutecné zalezi a na nepodstatné (malé), kviili nimz nema smysl se rozcilovat.

Frustraci lépe snasi dospéli nez déti nebo starsi osoby. Frustrujici situace se také
mnohem lépe piekonava, pokud se v tomto stavu ocitne vice osob. Clovék pak
nema pocit, Ze je na vSe sam. Frustrace se projevuje aktualnimi nezadoucimi
zménami v psychice a cinnosti ¢lovéka, aniZz by méla zasadni vliv na utvareni
(pretvareni) jeho osobnosti. Naopak deprivace ma z hlediska vyvoje osobnosti
clovéka zasadni dopad a projevy. Pokud frustrace trva del$i dobu, mtiZe se z ni stat

deprivace (Bedrnov4, Novy a kol., 2007).
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2.4.2 Konflikty motivii

Podle Provaznika a Komarkové (1996) se jedna o specificky druh frustrace. Podle
Bedrnové, Nového a kol. (2007) to jsou vnitini psychické stavy clovéka,
charakteristické stretnutim dvou ¢i vice navzajem neslucitelnych tendenci. Jak
uvadi Bedrnova, Novy a kol. (2007) Lewin rozliSuje pét zadkladnich typi

motivacnich konflikta:

Apetence - apetence spor z volby mezi dvéma kladnymi hodnotami, pricemz je

moznost ziskat jenom jedinou.

Averze - averze nutnost rozhodnout se mezi dvéma neprijemnymi alternativami

pro jednu z nich, volit ,,mensi zlo“.

Apetence - averze rozhodnout se pro objekt, ktery je soucastné pritazlivy

a odpudivy, ktery soucasné budi touhu a odpor.

Nechci, ale musim konflikt je vyvolan rozporem mezi tim co skutecné chceme,
citime, co nam pripada spravné a mezi tim, co musime délat, abychom dosahli nami
urceného cile. Mezi sebou soupefi tendence vnitfniho ,nechci a zevné plisobicim

,musis”.

Chci, ale nesmim tento typ konfliktu, je opakem predchoziho. Vnitini pohnutky,
citéni, chuté a nalady nas podnécuji k urcité aktivité, ale vnéjsi podminky nam

zakazuji tuto ¢innost provést.

2.4.3 Deprivace

Oznacuje nedostatecné uspokojeni diilezité psychické potieby jednotlivce.
Nejcastéji je popisovana jako citové stradani - jakykoliv nedostatek citu a emoci
pocitovany jednotlivcem. Miuze se jednat o nedostatek prokazovaného
avnimaného osobniho respektu, pocitovaného bezpeci, sdilené lasky nebo
vzajemnych socialnich vazeb, ale i osobniho stradani z nedostatku dalSich

smyslovych podnétt (Bedrnova, Novy a kol., 2007).
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»Psychicka deprivace je psychicky stav vznikly nasledkem takovych Zivotnich
situaci, kdy subjektu neni dana prileZitost k ukojeni nékteré jeho zakladni (vitalni)
psychické potifeby v dostacujici mife a po dosti dlouhou dobu“ (Langmeier,

Matéjcek, 1974, podle Bedrnova, Novy a kol., 2007, s. 372).

Podle toho, ktera skupina lidskych potieb neni pfimérené a po dostatecné dlouhou
dobu uspokojovana, rozliSujeme Bedrnova, Novy a kol. (2007) zakladni druhy

deprivace:

Deprivace biologicka, kdy clovék strada nedostate¢nym pristupem k vyvazené
potravé, napr. v prijmu tekutin, vitamind, tepla, hygieny, zdravotnické péce,
nedostupnosti 1ékli. Dlouhodobé prozivani biologické deprivace ma vysoce
negativni diisledky pro lidsky organismus. Biologicka deprivace muize vést nejen
k negativnimu ubytku zdravi, télesného a duSevni, ale i ke Spatnému fungovani
mozku a vnitinich organi a k chorobnému potlacovani volného jednani (vlivem

deprese, studu apod.).

Deprivace motoricka, kdy clovék strddd nemoZnosti volného pohybu, trpi
nedostatkem soukromi a prostoru. Vlivem odpirani pohybu, nosny aparat strada
riznymi neduhy pohyblivosti a nejen to, dochazi k prudkému zhorSovani
motorické inteligence a klesa uméni motorického chovani, protoZe se lidé pohybuji
v ostnaté spirale zbavovani svobodného pohybu, nemaji moZnosti ,cvicit® svou

motoriku.

Deprivace senzoricka, kdy clovék stradd nedostatkem smyslovych zazitk.
Vlivem jednotvarnych smyslovych zazitki lidska inteligence klesa, obrazotvornost
a predstavivost ztraci, dochazi k celkové devastaci vnimani a uchopovani prozitk.

Tato deprivace zptlisobuje rezignované chovani.

Deprivace socialni, kdy Clovék strada ztratou socialni identity - ztratou kontaktd
s blizkymi, ztratou zaméstnani, ztratou bydlisté, trpi odmitnutim vlastni rodinou
a blizkymi. Dlouhodobou nezaméstnanosti se vzdaluji prileZitostem na zménu

rostouci negativni socialni situace a socialniho stavu.
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Deprivace citova, kdy cClovék strada neuspokojenou potiebou dotyki, lasky,
pratelstvi a jistoty. Potireba lasky nebo pratelstvi je velmi silnd, ale nemtiZe byt plné
a dlouhodobé uspokojena, vlivem depresi, téZko zvladatelnymi pocity osamélosti,
nemocemi nebo pracovnimi nebo finan¢nimi nesnazemi a vlivem zhorsujiciho se

vyjadiovani vlastnich vnitinich pocit.

2.5 Motivace a vykon

Motivace a schopnosti jsou ve vzajemném vztahu a tvori dvé zakladni skupiny
subjektivnich, osobnostnich determinant vykonu, resp. vykonnosti clovéka. Tato
skutecnost muize byt vyjadiena nasledujicim vzorcem podle Bedrnové, Nového

a kol. (2007):

V=f(M-S),

kde V =1uroven vykonu (v dimenzich kvality a kvantity)
M = Groven motivace (mira chténi clovéka podat vykon)

S = droven schopnosti (védomosti, znalosti, dovednosti)

Na prvni pohled by se mohlo zdat, Ze vztah motivace a vykonu je prosty
a jednoduchy. AvSak pomérné rozsifeny nazor, Ze ¢im je motiv silnéjsi, tim vyssi
a lepsi je vykon, at’ uz fyzicky nebo mentalni nemusi v plné mirte platit. Diisledkem
nizké ¢i chybéjici motivace je logicky nedosaZeni daného cile, kdyZ se clovéku
nechce (postradad motivaci) véci se nedari a finalni vysledek tudiz nemuze byt
uspokojivy. Naopak v pripadé nadmérné motivace, kterd mize byt vyvolana
védomim, Ze urcity ukol ¢i situace ma pro nads mimoradnou dulezitost (napf.
ziskani atraktivni odmény), vysledek cinnosti jedince casto neni dostate¢né
uspokojivy. PriCinou tohoto, na prvni pohled velmi paradoxniho jevu, je
skutecnost, Ze priliSna motivovanost prinasi vysokou miru vnitiniho, psychického

napéti, které negativné narusuje normalni fungovani lidské psychiky, oslabuje tak
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aktualni vnitini, subjektivni predpoklady vykonu a celkové tak vykon zeslabuje

(Bedrnova, Novy a kol., 2007).

Vztah mezi Grovni motivace, narocnosti tkolu a vykonem byva casto nazorné
zobrazovan pomoci tzv. Yerkes-Dodsonova zakona, ktery je téZ oznacovan jako

obracena U-kiivka (Nakonecny, 1992).

NUONAA U2AQI[)

Intenzita motivace

Obr. 5: Vztah mezi intenzitou motivace a urovni vykonu

(Nakonecny, 1992, s. 119)

Graf Nakonecného (1992) dobre vyjadiuje zavislost irovné vykonu na intenzité
motivace. Pri nizké trovni motivace bude i Uroven vykonu nizkd. S rostouci
intenzitou motivace se bude zvySovat i droven vykonu, ale pouze do urcitého
okamziku. Presahne-li motivovanost Clovéka urcitou mez, uUroven vykonu se

snizuje. Tuto zvlastni souvislost Bedrnova, Novy a kol. (2007) dopliiuje:

e Pro kazdy typ Cinnosti jedince existuje urcita optimalni droven motivace. Vyssi
nebo naopak niZsi neZ optimalni droven vede ke sniZeni vykonu.

o Uroveti optimalni motivace se lisi predev$im vzhledem k naro¢nosti tkolu. Pro
naro¢né ukoly se jako optimalni jevi relativné niz§i Uroven motivovanosti,

naopak pro ukoly relativné snadné je optimalni vysoka motivovanost.
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Vztah mezi motivaci, vykonem a pracovnimi podminkami muizZe byt také vyjadien

jednoduchym modelem (Nakonecny, 1992):

Motivace

/ Moznosti

v

Schopnosti

Obr. 6: Model vztahu motivace a vykonu (Nakonecny, 1992, s. 110)

Z uvedeného modelu plynou dle Nakone¢ného (1992) nasledujici zaveéry:

e v pripadé vysoké motivace a nizké tirovné schopnosti miize byt zvyseni vykonu
dosazeno spiSe zdokonalovanim pracovnich schopnosti, napi. odbornym
Skolenim

e v pripadé dobré arovné schopnosti, ale nizké irovné motivace miize byt zvySeni
vykonu dosazeno motivovanim

e je-li uroven motivace i schopnosti dobra a vykon je presto nizky, mtze byt
zlepSeni pracovnich podminek rozhodujicim Ccinitelem zvySeni pracovniho

vykonu

Jak uvadi Nakonecny (1992) pracovni vykon jedince zavisi na souhie subjektivnich
(motivace, schopnosti) a objektivnich (pracovni podminky) Cciniteld vykonu.
V podstaté mohou byt vSechny tyto Cinitele organizaci v Zadouci mite
kontrolovany. Z hlediska motivovani pak plati, Ze Zadouci uUroven vykonu je
podminéna optimalni Urovni motivace, coz znamena, Ze priliS nizka, ale i prilis
vysokd motivace vykon snizuje. V tomto smyslu se nékdy hovori

o ,podmotivovani“ a ,nadmotivovani®.

28



Existuji samozrejmeé i Cinitelé, které mohou vyvolavat sniZeni motivace ¢i jeji Uplné
vymizeni. V oblasti pracovni motivace se to projevuje predevsim jako sniZeni chuti
k praci. Velmi ¢astym nemotivujicim Cinitelem je jednotvarna, opakujici se prace ¢i
smysl postradajici prace, socialni konflikty (zvlasté s vedenim organizace),

nespravedlivé odménovani za vykon a dalsi (ibid).

2.6 Stimul a stimulace

Pojmy ,stimul” a ,stimulace” jsou ¢asto zaménované, nikoliv v§ak totoZné, s pojmy

»,motiv“a ,motivace”, je diileZité je od sebe navzajem odlisit.

yStimulaci rozumime vnéjsi plsobeni na psychiku clovéka, v jehoz dlsledku
dochazi kurcitym zménadm jeho cinnosti prostiednictvim zmény psychickych
procest, predevsim pak prostiednictvim zmény jeho motivace” (Bedrnova, Novy

a kol., 2007, s. 364).

Podle Bedrnové, Nového a kol. (2007) stimulace predstavuje soubor vnéjSich
podnétd, pobidek ¢i incentivili, které maji urcitym zptisobem usmeérinovat jednani
lidi a plisobit na jejich motivaci. Motiv tedy predstavuje vnitfni impuls, vnitini
pohnutku jednani c¢lovéka, zatimco stimul predstavuje vnéjsi pobidku, incentiv,

ktery ma u ¢lovéka urcity motiv podnitit nebo utlumit.

,Stimulem ... miZe byt jakykoliv podnét, ktery vyvola urcité zmény v motivaci
Clovéka“ (Bedrnova, Novy a kol.,, 2007, s. 365). Impulsy mohou byt stavy téla, jako
je bolest zub, ktera miize vyvolat motiv navstévy zubare, télesna inava vytvorii
motiv odpocinku, anebo stavy mysli, kdy nervozita pied zkouskou mize vyvolat
motiv vyhnuti se zkouSce. Incentivem muze byt nabidka pracovniho postupu
v pripadé zadoucich pracovnich vysledkt nebo také pochvala za dobie odvedenou
praci. Znakem stimulu je zména podminek ¢i okolnosti, znakem motivu je odpovéd’

na tuto zménu (Bedrnova, Novy a kol., 2007).

JImpulsem ¢i incentivem miiZe byt v podstaté cokoliv, ale pravé jen mize, tj.

nemusi“ (Bedrnova, Novy a kol., 2007, s. 365). Zda urcity podnét bude ¢i nebude
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stimulem, zaleZi predevsim na tzv. motivacni struktuie konkrétniho Clovéka, tj. na
podobé jeho relativné trvalé motivacni zamérenosti, na tom, zda dany podnét

koresponduje s motivaci jedince.

Spojeni mezi stimulem a motivem neni bezprostredni. Je podminéno celou radou
osobnostnich vlastnosti a probihajicich psychickych procest. Patii mezi né
potieby, hodnoty, postoje, celkové rozpoloZeni, citové vztahy k objektu, Zivotni
filozofie, moradlni zdsady a dal$i. Stimuly se mohou vzajemné posilovat nebo

oslabovat. Je mozna i jejich kompenzace (ibid).

Podle Bedrnové, Nového a kol. (2007) je vliv stimulace na motivaci pracovniho
jednani evidentni. Smyslem pouzivani stimuld je podnitit u pracovnika urcitou
aktivitu nebo ji omezit. Stimulace ptisobi na motivaci pracovniho jednani ¢lovéka
nepiimo, vnéjSi podnéty se vidy lomi pres vnitini podminky clovéka. Vyznam
pritom maji vlastnosti osobnosti ¢lovéka, jeho postoje a hodnotovy systém, jeho
zivotni zkuSenosti i jeho okamzity stav. Vyznamné je i to, Ze kazdy plisobici podnét

(stimul) je soucasti urcitého komplexu podnétt (souborné stimulace).

Uéinnost stimulace je zavisla na urovni a skladbé motivace pracovniho jednani
clovéka. Prilis vysoka nebo také prilis nizkd troven motivace pracovniho jednani
sniZuje Ucinnost stimulace. Stimulace je nejefektivnéjsi, kdyZ pracovnik ma o praci
mensi zajem a také kdyz je pracovni ukol pomérné jednoduchy. Pfi vyhranéném
zajmu o praci a pfi sloZitéjSich pracovnich ukolech roste vaha vnitini motivace

pracovnika (Bedrnova, Novy a kol., 2007).

2.6.1 Stimulacni ndstroje

Podle Bedrnové, Nového a kol. (2007) je zdkladem stimulace podnét (stimul), ktery
zaméstnanec dekdduje a jeho plisobeni v Case se bude projevovat v urcitém smeéru
a intenzit chovani. U¢inky stimulace miiZeme posoudit pouze ve spojeni s motivaci.
Stimulace vyvolava priznivou motivaci, ¢imz vytvari predpoklady dobrych

vysledkii.
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Stimuly mtiZeme podle Kleibla (1995) ¢lenit na:

e hmotné (penize, vybaveni pracovist) nebo nehmotné (¢as, uznani, moralni
hodnoty)

e financ¢ni (mzda, arok, dan, prémie, zisk, dividenda) nebo nefinancni (povést,
kvalita)

e pracovni (Ukol, norma) nebo mimopracovni (Zivotni droven, volny cas,
bydleni)

e prospésné (zajimava prace, sportovni vyziti) nebo Skodlivé (alkohol, drogy,

cigarety)

2.7 Stimulace k pracovnimu vykonu

Stimulace pracovniho vykonu se podle Provaznika a Komarkové (1996) zaméruje
predevsim na kvalitu. Na konkuren¢nim trhu tak mtize byt Uspésny pouze ten
podnik, u néhoz se kvalita stava prioritou vSech jeho zameéstnancl. Obecné lze
shrnout, Ze nestaci pouze kontrola kvality u vystupu, ale kazdy zaméstnanec musi
provadét pravidelné kontrolu sdm za sebe a tato sebekontrola se pro néj musi stat
samoziejmosti. K tomu, aby to v praxi fungovalo, je treba zacit cilevédomé
prosazovat princip ,vnitiniho zakaznika“, kdy kazdy pracovnik svou praci nejprve
,prodavd“ svému vedoucimu (misto koncovému zakaznikovi) a chce-li ziskat

e

odménu, musi ji odevzdat v co nejvyssi kvalité.

Podle Bedrnové, Nového a kol. (2007) lze vyvodit, Ze vedouci pracovnici by méli
nejdiive sami pochopit zakladni vazbu mezi kvalitou prace a kvalitou osobnosti
pracovnika. Tato vazba je oboustranna: hodnota ¢lovéka (jeho osobni kvalita) se
promitd do kvality prace a zaroven kvalitné provadéna prace zase zpétné putisobi
na clovéka, zvysSuje jak jeho subjektivni sebehodnoceni (sebevédomi), tak jeho
objektivni hodnotu. Kvalitni prace tedy obohacuje clovéka, podili se na jeho

odborném rustu.

v

Naopak nekvalitné provedena prace ubira pracovnikovi na jeho hodnoté Cc¢i

odborném riistu a znamend i sniZeni jeho sebedlvéry. Tim zaroven sniZuje

31



i ochotu zvySovat naroky na sebe a ¢asem miiZe vést k situaci, Ze jedna Zivotni

prohra strida dalsi (Bedrnova, Novy a kol., 2007).

Bedrnova, Novy a kol. (2007) dale uvadi Ze, vedouci pracovnik mize byt
privodcem a podnécovatelem lepSiho vykonu. AvSak jeho dislednost
v poZadovani kvalitni prace sama o sobé nestaci, musi ji nutné provazet proZitek
radosti z uspéchu, nadSeni. V tomto ohledu je nejucinnéjSim stimulacnim
prostredkem pochvala, povzbuzeni, a to nejen velkych uspécht, ale i téch mensich,
dil¢ich. Intenzita vynaloZeného usili je pfimo imérna pozitku radosti, pokud je dilo
korunovano uspéchem. Vytvoreni Casového prostoru pro plné doznéni zaZitku
radosti z kvalitni prace je funkéni v tom smyslu, Ze se v tu chvili pripravuje

v motivacni strukture ¢lovéka potieba dosahovat tento zazitek opakované.

Divéryhodnost, pravdivost a otevienost ve vztahu mezi vedoucim a jeho
podrizenymi vytvari prostredi, kdy proces vzestupu ochoty pracovat kvalitné
probiha zcela prirozené a efektivné. Tam, kde jsou lidé pro vedouciho pracovnika
pouze prostiedkem k dosahovani jeho vlastnich cili, tam k tomuto pozitivnimu

efektu prakticky nedochazi (ibid).

Podle Provaznika a Komarkové (1996) je pro podnik dilezité stimulovat vykon
nejen z hlediska jeho kvality, ale i kvantity. Pokud napf. priliv mnoha zakazek ¢i
neocekavané zdrZeni vyroby vyvolavaji poZzadavek na urychleni prace, je potieba
zvysit kvantitativné pracovni vykon. VZdy by ale mélo jit jen o doCasné opatreni,
pfi némZ se vyuziji prirozené rezervy, ale rozhodné nesmi jit o poZadavek
dlouhodoby nebo dokonce trvaly, protoZe extenzivni rozvoj je vZdy na tkor kvality.
Pokud jsou rezervy pracovnich sil zcela vyCerpany a neni moznost jejich doplnéni
(¢erpani novych pracovnich sil), pak se nutné projevi ubytek v kvalité provadéné

prace.

Jak uvadi Provaznik a Komarkova (1996) lze obecné poznamenat, Ze kvalitni prace
vyZaduje také systematicnost, trpélivost a predevSim pravidelnost. Stimulovat
zameéstnance k rovnomérnému vykonu znamenda dosahovat vyssi kvality produkce,
popf. vyuzivat jejich kapacitu efektivnéji. V tomto sméru se zda byt nejucinnéjsi

stimulace socialni, protoze pracovni tym ¢i skupina sama miiZe nejlépe ovlivnit své
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¢leny. Ukolem vedouciho je pak ovliviiovat tym ¢i skupinu a sam pfisobit jako Zivy

VZOor.

2.8 Vztah motivace a stimulace

Motivace a stimulace spolu uzce souviseji. ,Motivace vychazi prevazné znitra
osoby jako odpovéd’ na jeji vnitini a rozvijejici se program potreb, tuzeb, ambici
a hodnot. Rizné stimuly, které pochazeji ze stdle se ménicitho spolecenského

prostiedi, obzvlasté z vedeni, jsou ale velice dllezité“ (Adair, 2004, s. 103).

Stimulaci 1ze chapat jako vnéjsi zamérné pisobeni na motivaci ¢lovéka. Ale jen
nékteré z uplatiiovanych podnéti mohou skutecné motivaci ovlivnit. Mezi
stimulaci a motivaci neni piimocary vztah. U¢inek stimulace zavisi na vnitfnim
prostiedi, motiva¢ni struktuife a na pripravenosti prijmout ¢i neprijmout podnét.
Mezi stimulaci a motivaci vstupuje ¢lovék se svou motivatni strukturou. V té se
promitaji ziskané i vrozené potreby, zajmy, zkusenosti, hodnoty, zpiisoby jednani,

vlastni sebepojeti (Bedrnova, Novy a kol., 2002).

vnéjsi prostredi

osobnost

motivacni
stimulace motivace
struktura

pracovnika

Obr. 7: Schematické znazornéni vztahu stimulace - osobnost ¢lovéka -

motivace (Bedrnova, Novy a kol., 1998, s. 269)
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VSechny vnéjsi podnéty prochazeji vybérem, ktery si ¢clovék nemusi uvédomovat.
Vétsinou neovliviiujeme, které podnéty na sebe nechame plisobit a které nikoliv.
Jak naSe vrozené charakteristiky, tak i ziskané zkuSenosti, vytvareji pripravenost
reagovat urcitym zplisobem. Motivacni profil je nastroj, ktery vybird z motivacni
struktury to, co je nejdtlezitéjsi pro pracovni chovani. Zakladni podminkou pro
ucinnou stimulaci je znalost motivacniho profilu a znalost osobnosti. (Bedrnova,

Novy a kol., 2002)

2.9 Motivace a stimulace podnikatele

Jak uvadi Lukes, Novy a kol. (2005), aby ¢lovék viibec zacal podnikat a v podnikani
vytrval, musi byt motivovan. Chce-li zacinajici podnikatel zalozit a nasledné vést
firmu musi mit odpovidajici schopnosti, dovednosti a znalosti. Podle autort jsou
nejdulezitéjsi schopnosti rozumové, ale v nékterych oborech podnikani jsou
podstatné i schopnosti pohybové nebo smyslové. Potifebné dovednosti se déli na
manazerské, socidlni a komunikacni. Nékteré z téchto dovednosti jsou dilezité
ivbéZzném zZivoté. PredevSim hovoii o znalostech odbornych, technologickych,

metodickych, o znalostech obchodnich procesii a relevantnich trht.

DalSimi vlastnostmi, které ovliviiuji zacatek a pribéh podnikani jsou vlastnosti
charakterové, volni a temperamentové. Tyto vlastnosti jsou specifickou soucasti
relativné stdlého vnitiniho osobniho profilu clovéka. Charakterové vlastnosti
predstavuji vztah ¢lovéka ke svétu, jednani, dalsim lidem a také sobé samému.
Volni se podileji na fizeni vlastni psychické cinnosti. Projevuji se v pripravé,
vybéru, stanoveni planu a rozhodovani o této ¢innosti. Temperamentové vlastnosti

vyjadruji celkovy stav citéni jedince a zplisob prozivani rtiznych situaci (ibid).

Podle LukeSe, Nového a kol. (2005) osobnost clovéka neovliviiuje podnikatelsky
uspéch piimo, ale ovliviiuje cile a strategie, které si dany podnikatel stanovi. Tyto

cile a strategie jiz primo ovliviiuji uspéch.

Nejcastéjsi motivaci k podnikani je podle LukeSe, Nového a kol. (2005) motivace

vykonova. Lidé s vysokou vykonovou motivaci se snazi dosahovat co nejlepsiho
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vykonu v situacich, kdy mohou uspét, ale i neuspét. Takové osoby chtéji vyniknout,
vyhybaji se vSak jak jistym, tak i velmi rizikovym situacim. Kladné vysledky
vjistych situacich pro né nepredstavuji maximalné vynaloZeny vykon a dobré
vysledky v rizikovych situacich jsou nahodné. Snazi se délat takové ¢innosti, kde je
stredni pravdépodobnost, Ze uspéji. Jejich snahou je dosahnout tspéchu a vyhnout
se ptripadnému netspéchu. Uroveii vykonové motivace odliSuje podnikatele od

nepodnikateld.

Dalsi charakteristikou v podnikani je podle Lukese, Nového a kol. (2005) potieba
samostatnosti. Nezavislost pro podnikatele predstavuje ptijeti odpovédnosti za
vlastni rozhodovani a posouzeni situace oproti ndzoru a prani ostatnich. Také je
spojena s prijmutim odpovédnosti za vlastni Zivot. ,Podnikatelé nasleduji
piilezitosti, které drive neexistovaly, a jsou také odpovédni jak za dosaZeni,
tak nedosazeni vysledkd“ (Lukes, Novy a kol., 2005, s. 53). Touha po nezavislosti

byva podnikateli uvadéna jako jedna z hlavnich pricin zacatku jejich podnikani.

Drive neboli hnaci sila, je podle autori LukeSe, Nového a kol. (2005) ochota
vynalozit Usili a své myslenky uvést do reality. Chtéji-li podnikatelé vyuZit
piilezitosti, museji jednat. Jejich cilem nemusi byt jen vydélavani penéz, ale tireba
vytvofeni néceho nového. VyssSi ambice clovéka vedou ke stanoveni vyssich
osobnich cili, které obvykle vedou klepsim vysledkiim. KdosaZeni téchto
vysledkli je potfeba velké mnozZstvi energie a odolnosti. Pokud je cilevédoma
energie vynakladand po delSi cas, hovori autofi o vytrvalosti, houZevnatosti
a vydrzi. Podnikani neni vZdy snadné a nékdy je nedspéch nevyhnutelny. To, co
podnikatelim pomaha vytrvat, je jejich efektivita a fakt, Ze s nadSenim odvadi svou
préaci. Uspés$ni podnikatelé jsou piirovnavani k hudebnikiim ¢ malii@im. Podnikaji
radi a touZi po uspéchu. Bez zaujeti praci by podnikatelé neméli vytrvalost ustat

pochybnosti, nejistoty, potize a kritiku okoli.

Lukes, Novy a kol. (2005) uvadi aspekty, které souvisi s motivaci. Tim hlavnim je
touha uspét, nejde jen o uspéch financni, ale také ziskat uznani druhych. Dale také
potieba seberealizace, moznost dalsiho osobniho riistu, moznost byt kreativni

a setkavat se s novymi vécmi a prijmuti vlastni odpovédnosti.
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3 PRAKTICKA CAST

3.1 Reseny problém, cile a postup FeSeni

Cilem diplomové prace je zmapovani problematiky motivace a stimulace
podnikateli a formulace relevantnich navrhii vcéetné wuvedeni jejich
pravdépodobného prinosu. Hlavni cil jsem rozdélil na jednotlivé dil¢i cile, které
postupné povedou k celkovému zlepSeni. K dil¢im cilim praktického projektu patii
nejen stanoveni hlavnich faktorti ovliviiujici motivaci a stimulaci daného
podnikatele, ale i formulace doporuceni pro zefektivnéni osobni motivace

a stimulace.

Praktickou ¢ast realizuji na zakladé vzorku osmnacti podnikatelti z Ceské
republiky, se kterymi provedu individudlni rozhovory. Z nich nasledné analyzuji
jejich vlastni motivaci a stimulaci, pripadné schopnost ovliviiovat motivaci

a stimulaci zaméstnancu.

Pri zvaZovani vyzkumné strategie byla vybrana kvalitativni metoda. Cilem
kvalitativniho vyzkumu! neni zméreni jednotlivych parametrii stanovenych
ukazatelli, ale vytvareni adekvatniho popisu nebo logické konstrukce celku
socialniho jevu. S respondenty byl proveden osobni rozhovor, ze kterého jsem se
pokusil neprimo zjistit odpovédi tykajici se jejich motivace a stimulace. Rozhovor
je polostrukturovany (poradi otazek neni zavazné) a je veden v neformalnim
duchu. Kladl jsem diiraz, aby dotazovany neznal teoreticky ramec celého
dotazovani. Tak bylo dosaZeno, Ze odpovédi respondenta nebyly ovlivnény
moZnym zaujetim k tématu rozhovoru. Pripadné dotazy sméfované na vysledek
rozhovoru byly respondentovy sdéleny aZ na konci dialogu. Z kazdé rozmluvy byl

spolu s pisemnym zaznamem proveden i audio zaznam, ten poslouzil k detailnéjsi

analyze respondenta.

1Podle Hendla (2008) se kvalitativni metody uplatiiuji v nejriznéjSich oborech (psychologie,
antropologie, sociologie apod.). Zajem o kvalitativni metody vznikl jako reakce na jednostranny
postoj, ktery za hodnotny vyzkum povazoval pouze studie hodnotici métitelné vlastnosti objektt.

,V socialnich védach pojem kvalitativni vyzkum oznacuje vyzkum, ktery se zaméruje na to, jak
jednotlivci a skupiny nahliZeji, chdpou a interpretuji svét. Podle jinych kritérii mize byt jako
kvalitativni vyzkum oznacovan takovy vyzkum, ktery neuziva statistickych metod a technik.
V tomto pojeti je v opozici k vyzkumu kvantitativnimu“ (Palan, 2002, s. 75).
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3.2 Zkoumany vzorek

Vyzkum jsem provadél mezi podnikateli ptisobicimi ve ¢tyfech méstech rozdilné
velikosti; dvou moravskych (Brno aOlomouc) a ve dvou ceskych (Litomysl

a Vysoké Myto).

Celkem jsem provedl osmndct individualnich rozhovori. Z kazdého byl proveden
audio zaznam (vSichni zdcastnéni s nim souhlasili), ktery byl nasledné analyzovan.
RovnéZz mam od vSech dotazovanych souhlas zverejnit v mé praci jejich nacionale.
Jednotlivé zaznamy rozhovortl jsem prepsal do textové podoby a jsou uvedeny
vdalsi casti této prace. Vzhledem k citlivosti poskytnutych informaci od
respondentd jsem se rozhodl nezverejiiovat jejich jména a prijmeni, misto nich

jsem pouzil pouze jejich inicialy.
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V nasledujici tabulce jsou uvedeny informace o podnikatelich, se kterymi jsem
provedl individualni rozhovory. Pro snazsi orientaci jsem priradil kazdému
podnikateli cislo. Dale zde uvadim inicidly daného podnikatele, jeho pohlavi, vék

a v poslednim sloupci obor ¢innosti podnikani.

€. podnikatele | inicidly | pohlavi vék obor ¢innosti

1 T. M. M 33 personalni marketingova agentura
2 Z.B. Z 25 |dentalni technika
3 J.CH M 55 vazaci prostiedky pro jefaby
4 Z.8S. VA 56 |barvy, laky, drogerie
5 P.P. M 51 pohostinstvi
6 V.P. M 56 stanice technické kontroly
7 J.K. M 55 Upravy interiéru
8 D. H. M 37 turistické znamky
9 J. K. Z 53 |maséze
10 A.G. M 47 voda, plyn, topeni
11 S. H. M 46 elektromontaze
12 J.O. M 51 solarni systémy
13 J. K. M 70 vyrobky z teknosténnych plech(
14 A. K. M 37 zpracovani plechd na CNC strojich
15 K. J. M 57 prodej cukrovinek
16 R.S. M 52 vyroba jednoucelovych stroju
17 M. T. M 49 truhlarstvi
18 J. B. M 49 prode;j jizdnich kol

Tab. 1: Zkoumany vzorek podnikatelii v Ceské republice

I presto, Ze kazdy dialog je jiny, je dilezité dodrzet nékolik zasad rozhovoru.
V prvni fazi je treba se vénovat neproblémovym otdzkam (aktivity, zkuSenosti).
Demografické a identifikacni otazky pokladat nenapadné v pribéhu rozhovoru
nebo na jeho konci. Nejdiive se dotazovat na respondentovu pritomnost, poté na
jeho minulost a vzavéru pokladat otazky tykajici se budoucnosti. Vénovat
zvySenou pozornost zacatku a predevsim konci rozhovoru, kdy dotazovani mohou
nevédomky prozradit klicové informace, o kterych nebyla re¢. Po celou dobu

rozhovoru udrzovat respondentovu soustiredénost a zaroven se mu prizplsobovat.
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3.3 Sbér dat

Respondenty jsem vybiral z Sirokého okruhu ¢innosti a vékovych kategorii. Snazil
jsem se zmapovat jak generacni pohled na véc (rozhovor s otcem podnikatelem
a nasledné s jeho synem), tak i rodinné podnikatelské zazemi (rozhovor s bratry,
ktefi se vydali kazdy svou cestou). Misto a Cas rozhovori jsem zvelké casti
ponechal na volném vybéru respondentti, snaZil jsem se vyjit vstiic jejich ¢asovym
moZznostem. [ pies €asovou narocnost se rozhovory uskutecnily v prijemném

duchu.

3.4 Prezentace ziskanych dat a jejich analyza

V nasledujicim casti jsou zvetejnény piepisy rozhovort s jednotlivymi podnikateli.
Jednotlivé rozhovory jsem pojal formou kratkého Zivotopisného vypravéni o dané
osobé. Prevaziné tyto texty mé poslouZily pro dalsi zpracovani a dedukci mych
zavérd, kterymi se zabyvam v dal$i Casti prace. Pro snadnéjsi orientaci jsem
kazdému rozhovoru pridélil c¢islo stejné jako v predchozi tabulce. Po kaZzdém

dialogu nasleduje shrnuti vysledkli daného rozhovoru.

1 T.M.

Podnikateli ¢. 1 je 33 let a na podzim roku 2006 zalozil, v sou¢asné dobé dobte
fungujici, persondlni marketingovou agenturu Menseek s. r. o. Plivodni plan
spolecnosti byl zaméren vice na personalistiku, ale postupem ¢asu zjistuje, Ze bude
lépe podnikatelsky zdmér rozmélnit. Jednak na ptivodni marketing v personalistice
a také se zacal vénovat marketingové komunikaci. Jak 1ika, néco mezi reklamkou
a personalni agenturou. Navenek se firma prezentuje jako reklamni agentura pro
personalisty. Je jedinym vlastnikem a zaméstnava dalsi tfi lidi. Dva na realizaci
projektti a hledani novych klientd a jednu asistentku na vypomoc, ktera pracuje na

polovi¢ni tvazek.
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V zacatcich T. M. ziskaval zakazky diky osobnim vztahim, kdy navstévoval firmy
a zjiStoval jeji marketingové-persondlni potieby piimo. Nyni firma pomalu
vzkvéta, avSak hned dodava, Ze lonsky rok byl tézky, protoZe se neuskutecnilo
velké mnozZstvi jiZ domluvenych zakazek. Letos se vSe vraci do normalu a klienti
utraci za relativné zbyte¢né véci. Jedna se o celkem mlady podnik. Proto jeSté nema

vytvoren okruh stalych zakazniki, coZ je jeden z jeho budoucich obchodnich cili.

Jako vétSina podnikatelli v praci travi hodné casu, vétSinou okolo deseti hodin
denné. Stava se, Ze zlstane v praci i do desaté hodiny vecerni, ale jak sdm dodava,
druhy den dopoledne neni schopen spolehlivé fungovat. ,Clovék by si mél uréit
pracovni dobu od osmi do Sesti a vic ne.“ O vikendech se snazi nepracovat. Jak
dodavai, ¢lovéka to vycerpa jesté vic. Jeho osobni Zivot je prolnut s pracovnim. Kdyz
je potieba pracovat, pracuje, kdyZ je toho na néj moc vezme si volno i vtydnu
a relaxuje. Podle néj je to ,idedlni stav”, ktery prezentuje i svym spolupracovnikiim
jako benefit. Ale v zapéti dodava, Ze tento stav je velice naro¢ny na disciplinu lidi,
ktef{ se musi sami hlidat a také na samotné tizeni. Cile firmy stanovuje prevazné
v potiebé vydélat penize. Je shovivavy ksvym zaméstnanciim, uprednostiuje
otazku ,kdy budes$ zitra v praci?“ pred klasickym pitikazem ,zitra budes$ v praci
od-do“. Dba na efektivnéjsi vyuZiti pracovni doby. Se svymi zaméstnanci ma
sjednan mési¢ni plat, ktery je zpolovin tvoren fixni Casti a zdruhé poloviny

provizemi za uskutecnéné obchody.

T. M. pochazi z vesnice nedaleko Brna. Jeho otec je zootechnik a matka urednice.
Rodici byl veden ke vzdélani, ktefi zastavaji nazor, Ze dobré vzdélani zaruci dobrou
praci, coz vsak, jak sam rika, dnes neni pravdou. Po zakladni Skole vystudoval
gymnazium. Po maturité nemél jasnou predstavu o budoucim povolani, nakonec
nastoupil ke studiu na Mendlovu zemédélskou univerzitu, obor management
a ekonomie. Po promocich odjel na ptil roku pracovat do USA. Tuto zkuSenost
prirovnava k vojné, na které nebyl. Po navratu nastoupil do personalni agentury
Grafton, kde stravil 5let na pozici konzultanta. Praci vagenture je stale
poznamendn, i ve své soucasné firmé aplikuje podobny systém prace. Diivodem
jeho odchodu z agentury byla stereotypni prace a nemoZnost dalSiho osobniho

ristu. ,Clovék by si mél vychutnat uspéch, Ze si seZene kseft, Ze to zrealizuje, Ze to
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vyfakturuje a Ze z toho ziskd odménu. Od zacatku az do konce.“ T. M. se povazuje
za malého rebela a 14ka ho délat si véci po svém. Po odchodu z Graftonu piisobil tri
¢tvrté roku v jedné malé brnénské agenture, mél v§ak rozdilné nazory s vedenim.

A tak se rozhodl osamostatnit a zaloZil svou firmu Menseek.

Do budoucna se chce pokusit vybudovat si stabilni obchodni tym. V nynéjsi dobé
bude muset najit novou asistentku, soucasna odchazi zit po dvou letech prace na
Slovensko. Je odhodlan vytvorit stalé portfolio klientl a pracovat na image firmy.
,0sobni plany se néjak vyvinou.“ T. M. je svobodny, ma partnerku, ktera je
grafi¢kou a obc¢as vypomaha v jeho firmé. Zije v Brné, zatim piimo ve mésté. JelikoZ
pochazi zvesnice, chce vbudoucnu zpét za ,vesnickym klidem“. Ma mladsiho
bratra, ktery pracuje jako konzultant a podnikat se zatim boji. T. M. zajmy jsou
obcasny sport a jizda na motocyklu, na kterou bohuzel uz nema tolik casu jako
diiv. Za svij Zivotni uspéch povaZuje své podnikani. Jeho osobnim cilem bylo
postavit se do tficatych narozenin na vlastni nohy, coZ se mu povedlo. Za Zivotni
neuspéch povazuje pozdni si uvédoméni sam sebe, kdy mél, jak rika, zacit driv

myslet na svou budoucnost.

Snazi se byt Séfem uznavanym a respektovanym, chyby hledd nejdiive sam na
sobé, coz potvrzuje i jeho zavérecny vyrok naSeho rozhovoru: ,Ryba smrdi od

hlavy".

Shrnuti vysledkii rozhovoru s podnikatelem ¢. 1

Cil podnikani: osamostatnit se

Predmét podnikani: personalni marketingova agentura
Motivacni faktory: samostatnost, osobni rozvoj a ispéch
Stimulac¢ni faktory: penize, ucta okoli

Vnimany uspéch respondenta: osamostatnil se

Poznamka: chyby hled4 nejdrive sdm na sobé
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2 Z.B.

Podnikatelce €. 2 je 25 let, zabyva se obchodni ¢innosti v oblasti dentalni techniky
a organizaci odbornych seminait pro stomatology. Pracuje v rodinné firmé, ktera
ma specificky okruh zakazniku. Témi jsou predevSim zubni lékari, ortodontisté
a také zubni laboranti. Sviij sortiment vyrobkii sméruje k vysoké kvalité, vyrobky
z Némecka a USA. Spole¢nost ma dlouholetou tradici, kterou vybudovali jeji rodice.
Nové potencialni zdkazniky naléza predevSim prostiednictvim odbornych
placenych seminarli, které spolecnost pravidelné pordda pro stomatologickou
a ortodontickou komoru. Jak Z.B. dodava, jsou malou firmou, ale i pies trvajici
Kkrizi se na trhu drZi. Je produktové rozdélena na dvé Casti. Jeji otec zacal s dentalni
technikou, kam spadaji predevsim CT a RTG zarizeni, matka se vénuje materialim
pro ortodoncii a stomatologii. Z. B. vsoucasné dobé prebira veskeré pracovni
povinnosti po své matce, ktera se chysta jit na zaslouZily odpocinek. Starsi bratr
Z.B. prevzal pred péti lety rizeni po otci. Z.B. zastava funkci ekonomického
reditele, ma na starost finance, Uc¢etnictvi firmy a personalistiku, do té doby nez
zatne celou spolecnost fidit. Rodic¢i byla k podnikdni vedena uZ od utlého véku.
Postupné si vyzkousSela kaZdou pracovni pozici ve spole¢nosti. Také proto klade na
podrizené stejné naroky, jak na sebe samu, protoZe vi, co jednotlivé pozice obnasi.
Ve firmé pracuje dalSich pét zaméstnanct, tfi obchodnici a dva servisni technici.
Zaméstnanci jsou, podle ni, perfektné vyskoleni, jinak to ani nejde. ,V takto
jedineCném oboru trva vyskoleni lidi na poZadovanou uroven cely rok,” dodava.
Velice peclivé dbala na jejich selekci. Ve firmé panuje demokraticky styl vedeni,

veskeré vzniklé problémy a touhy jsou spolecné konzultovany.

Jeji rodice zacali podnikat po revoluci. Do té doby byli fadovymi zaméstnanci, ve
zminovaném oboru vidéli veliky potencidl. V této specifické oblasti zacinali
podnikat jako prvni v republice. BEhem nékolika let vybudovali rozsahly okruh

klientli po celém staté, ktery do své miry vydrzel dodnes.

Z. B. je velice Casové vytiZena, predevSim proto, Ze kromé prace dokoncuje studium
na vysoké Skole v oboru podnikovych financi. KdyZ se zrovna nevénuje studiu,

travi sviij Cas predevsSim praci - aZ dvandact hodin denné. Velice vyjime¢né hraje
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golf, ten podle ni je strasny ,¢asozrout”. Chce-li relaxovat, travi sviij kratky volny

Cas posezenim s prateli nebo sledovanim filmu.

Z. B. chce s firmou do jednoho roku expandovat do dalSiho mésta, postupem casu
zalozit jesté vice pobocek. Problém vSak vidi v nalezeni kvalitnich pracovnikd,
kterym by mohla svérit vedeni budoucich pobocek. Dale chce rozsirit portfolio
nabizenych produktlim a naopak odpustit od nevydélecnych vyrobkl. Sou¢asnym
uspéchem pro ni bude zdarné dokonceni vysokoskolského studia. Na dalsi aspéchy

i netispéchy ma ve svém véku jesté cas, dodava.

Shrnuti vysledkii rozhovoru s podnikatelem ¢. 2

Cil podnikani: osobni uspéch

Predmét podnikani: dentalni technika

Motivacni faktory: samostatnost, osobni rozvoj, uspéch
Stimulac¢ni faktory: penize, rodinné uznani

Vnimany uspéch respondenta: tisp&$né dokonéeni VS studia

Poznamka: expanze, hledani kvalitnich pracovnik

3 J. CH.

Podnikateli ¢. 3 je 55 let pochazi z Olomouce a je vlastnikem firmy Techlan, ktera
se zameéfuje na prodej vazacich prostiedkii pro jeraby. Klienti jsou ze Siroké
oblasti, vSude tam, kde se néjakym zpilisobem manipuluje s materidlem. Firma
dodava veSkeré produkty, které jsou potfebné pro spojenim bremene a jerabu
(lana, svérky, magnety apod.). Zaméstnava skladnika a svou pritelkyni, ktera se
stard o administrativu. Jednu dobu se zaméril i na samotnou vyrobu svého
sortimentu, ale po problémech se zaméstnanci a dalSich komplikacich od toho

opustil. Dnes si nechava své zboZi vyrabét, a to v zahranici. Predevsim z diivodu
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vyssi kvality a lepSich obchodnich podminek, neZ mizZe ocekavat od tuzemskych
vyrobcl. Svou firmu diive zviditeliioval hlavné vystavou na odbornych veletrzich.
V dnesni dobé prezentaci svych produktli na vystavach pierusil z divodu ttlumu

jak navstévnikd, tak i ostatnich vystavovateld. V minulém roce zaznamenal snizeni

poctu zakazek z pric¢iny hospodarské krize.

V obchodé se spoléha predevsim na svou tradici, odbornost a stalé klienty. Dalsim
reklamnim médiem, které vyuZziva pro zviditelnéni, je internet. Dnes v praci travi
primérné 8 hodin denné, a to spis z divodu nedostatku zakazek. Kdyz bylo tieba,
vénoval praci spoustu ¢asu, jak dodava i nékolik vikendi po sobé. Rika o sobé, Ze je
Clovék bez vyraznych konicki a jeho Zivotni naplni je prace. Jedinou dalsi zalibou,

kromeé firmy je cestovani, prevazné po Evropé.

Pan ]J. CH. vystudoval stfedni primyslovou Skolu strojniho oboru. Po Skole byl
odveden, avsak ze zdravotnich diivodd byl z vojny po tfrech mésicich propustén.
Poté pracoval 5 let vbrnénské montazni firmé, kterd se zabyvala obdobnou
Cinnosti, vniZ dnes podnikd. DalSich 15 let stravil jako technolog ve vyrobé
lesnickych strojii, opét prace ve stejném oboru. Po sametové revoluci byl rok bez
prace. Jak rika, ,technici ve firmach zavazeli, proto byli propusténi. V roce 1991,
kdy stale jesté nesehnal praci, byl osloven dvéma znadmymi, aby se spolu pustili do
podnikani. Po roce nartstajicich neshod a problémii se od kolegt odtrhl a zacal
pracovat sadm na sebe. Jak rika, po téchto zkuSenostech by uZ do podnikani nikdy
s nikym dal$im nesel, jiZ jediné sdm za sebe. Po deviti letech se rozhodl rozsirit
svou firmu o vlastni vyrobu. Potfeboval Uvér, ale sehnat v té dobé penize od bank

bylo bez znamosti slozité. Nakonec nalezl solidni banku, kterd mu tvér poskytla

a dodnes je jejim klientem.

.....

nepodnikaji. Rika: ,Nikoho do podnikani nenutim, ¢lovék musi chtit sam.“ Vyrazné
plany do budoucna nemg, je spokojen s tim, co ma. Za sviij zivotni uspéch povazuje
vybudovani své firmy, jeji prosperitu a predevsim fakt, Ze jeho mala firma o trech

lidech je velkou konkurenci pro firmy ¢itajici i 30 zaméstnanct. Zivotni nedspéch si
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nepripousti, jen je zklaman svétem okolo sebe. Tim, jak se republika od revoluce

vyviji.

Shrnuti vysledkii rozhovoru s podnikatelem ¢. 3

Cil podnikani: délat praci, ktera bavi

Predmét podnikani: vazaci prostiedky pro jefaby
Motivacni faktory: samostatnost, zajem

Stimulac¢ni faktory: penize, uznani okoli

Vnimany uspéch respondenta: vybudovani tispésné firmy

Poznamka: Spatné zkusenosti se spolecniky, nejvétsim zajmem je prace

~

4 Z7.8.

v

Podnikatelce ¢. 4 je 56 let, vsoucasné dobé vede spolu se svym manzZelem
rodinnou firmu PAMI, zabyvajici se maloobchodni prodejem barev a laka
a drogistickym zboZim. Ve firmé pracuji kromé ni a manzela jesté jeji dva synovci
adal$i dva zaméstnanci. Prodavacka, jak Z.S. uvadi, je naprosto bezproblémova
a vazi si své prace, o kterou nechce prijit. Avsak prodavac, ktery je v oboru vyucen,
se podle Z.S. nesnazi a chodi si tzv. jen pro penize. P¥i otazce, pro¢ takového
¢lovéka vibec zaméstnava, Z.S. dodava, Ze jen c¢eka, az mu za ptl roku skonci

smlouva. Jak mu sama rika: , Ty nejsi prodavac, ty jsi podavac.”

Pani Z. S. vystudovala stfedni $kolu ekonomickou a jeji zacatky podnikani byly
velice slozité a komplikované. Podnikat v oblasti prodeje drogistického zboZi zacali
jeji dva mladsi bratri, dvojcata, jeden z nich vyucCeny drogista, v roce 1991. Avsak
ani jeden nemél zkuSenosti svedenim firmy, nebyli zasadovi a cestni. Jejich
predstava, jak Z. S. uvadi, byla takova, Ze na né nékdo bude délat a penize, které

méli v pokladné, povaZovali za své. A tak netrvalo dlouho a svou firmu dostali do
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velkych dluht. Pani Z. S. spolu se svym manZelem a otcem je ,zachranili“ v podobé
finan¢ni pajcky. Tyto penize vSak bratfi opét prohytili neznamo kam. Nedlouho na
to se obéma jejim bratriim narodili dcery a tak z firmy odesli. V roce 1992 vedeni
prevzala pravé Z. S., kterd musela opustit své plvodni zaméstnani. Tehdy
pracovala jako vedouci oddéleni uctarny v byvalé Jednoté. Hlavni diivod odchodu
zJednoty a pokus ozachranu firmy byl ziskat zpét vloZené penize. Drogerii
rozsitila o prodejnu barev a lakl. Firmé vénovala sviij veSkery cas i penize, které
zde investovala. Po roce ji priSel vypomahat i jeji manzel, ktery do té doby podnikal
v oblasti malifstvi. Po tfi roky usilovné prace, kdy po celou dobu Zili z manZelovych
penéz a otcova dlchodu, se ji podarilo dostat firmu z dluhd a zacit prosperovat.
Psal se rok 1995 a na scénu opét vstupuji jeji mladsi bratri, ktefi byli stale
vlastniky nemovitosti, kde byla prodejna umisténa. Pres velké rodinné rozepie
stéhuje Z. S. prodejnu do novych prostor na druhé strané Olomouce. Shodou
okolnosti do byvalé prodejny barev a laki, ktera byla v exekuci. Kvili presunu
a koupi novych prostor si firma vzala avér a trvalo opét 3 roky, nez se z dluhii

dostali. Z. S. toto obdobi oznacuje jako druhé kolo.

Pani Z. S. vénuje i dnes praci spoustu ¢asu, okolo 11-ti hodin denné. U% ji to moc
nebavi, ale svou praci prirovnava krozjetému rychliku, ze kterého uZ nelze
vystoupit. Je svym zplsobem spokojena, ale prace ji velice vyCerpava, dnes by se
do podnikani nepustila. Snazi se délat véci porddné, nikdy neuvazovala o zrizeni
vice pobocek z dlivodu ztraty kontroly. VZdy dba na poctivost a osobni pristup
k zdkaznikovi. Co se tyCe reklamy a propagace tvrdi, Ze ,reklama je navonéna
zdechlina, nejlepsi reklamou je spokojeny zakaznik“. Uspéch firmy doklada i fakt,

ze dostala nabidky na odkup prodejny od velkych obchodnich retézci.

Do budoucna chce Z. S. nechat vie tak, jak vsouc¢asné dobé je. Zadné zavratné
plany nema. MozZna jen udélat si trochu vice ¢asu na dcerku svého synovce,
kterému je nahradni babi¢kou a na zvelebeni své zahrady. Jejim Zivotnim
uspéchem je, Ze dokazala svym ,neschopnym® bratriim, co v ni je. Naopak
neuspéchem jsou vyostfené rodinné vztahy a taky fakt, ze kvili praci ve firmé
neméla ¢as mit své vlastni déti. Ty vsak, jak rika, neprimo ,adoptovala“ od svych

bratra.
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Shrnuti vysledkii rozhovoru s podnikatelem ¢. 4

Cil podnikani: ziskat zpét vloZené penize

Predmét podnikani: barvy, laky, drogerie

Motivacni faktory: osobni uspéch

Stimulac¢ni faktory: penize, obdiv rodiny

Vnimany uspéch respondenta: piedvedla bratriim, co dokaze

Poznamka: dodnes Spatna rodinna situace

5 P.P.

Podnikateli ¢. 5 je 51 let, Zije v Olomouci a v soucasné dobé provozuje desatym
rokem Hostinec na Stfredni. O Fizeni se déli se svou manzZelkou, k tomu zaméstnava
dalSich pét lidi. Dva kuchare, dva c¢iSniky a pani na vypomoc. Hostinec se
vsouCasné dobé zaméruje na denni provoz, pievazné na vydej obédd. Mezi
zameéstnanci a vedenim panuje pratelska atmosféra. Pan P.P. je schopen leccos
zaméstnanclim tolerovat, ale na druhou stranu v dobé potieby ocekava jejich
podporu. VétSina z nich pracuje vrestauraci od jejiho vzniku. Prdce mu denné
zabira i pres dvanact hodin. Hlavni naplni je provoz hostince, ale také pomoc
matce, ktera prodava zeleninu a ovoce na trzisti. Na hospodé se musi poiad ,néco“

délat.

Vystudoval odborné ucilisté obor auto mechanik pro uhelné sklady. Po vyuceni
absolvoval povinnou vojenskou sluzbu a poté nastoupil do uhelnych skladli na
dilnu opravovat automobily. KdyZ po roce zjistil, jaky mzdovy nepomér panuje
mezi ridi¢i uhelnych vozi a mechaniky, zacal taky jezdit. Zde plisobil jako ridic¢ az
do revoluce. Po prevratu mél domluven odkup jednoho zvozi a chtél zacit
rozvazet uhli; stale pro sklady, ale jiZ sdm na sebe. JenZe tento podnikatelsky plan
mu nebyl umozZnén, predevSim zdlGvodu nesouhlasu jeho soucasnych

spolupracovnikt. Jak P. P. rika, bylo to ze zavisti velkych, avSak nejistych vydélki
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a moZnosti osamostatnéni. Kratce na to ze skladl odesel, zridil si Zivnostensky list
na nakup a prodej a zacal obchodovat se v§im, s ¢im Slo. Hlavnim dlivodem proc se
do podnikani pustil, bylo osamostatnéni se a ztrata vedeni, které do té doby musel
trpét. Mensi obchodni vzor mél vrodiné. JiZ pred revoluci si jeho rodice
privydélavali péstovanim zeleniny, které matka provozuje dodnes. Jeho prvnim
krokem bylo zfizeni malého stanku s obcerstvenim na olomoucké trznici. Zde
prodaval predevsim pivo a uzené vyrobky. Po ¢ase, kdyZ prisSlo radikalni zvySovani
najmu, se rozhodl stanek prodat, coZ se mu velice vyhodné povedlo, i kdyZ tohoto
rozhodnuti zpocatku litoval. O praci se nebal, védél, Ze dokud ma zdravé ruce, tak
se uzivi. Opét se zacal vénovat nakupu a prodeji. Po rozsahlé olomoucké povodni
vroce 1997 zacal srekonstrukci vytopeného domu svych rodici, ze kterého
v dolnim patie vytvoril soucasny hostinec. I pres to, Ze v ulici je nékolik dalSich
restauraci, o budouci zakazniky se nebal. Ale dodava, Ze v dnesni dobé by se moZna
zachoval jinak. Vté dobé si tikal: ,pro¢ bych se mél bat konkurence, at se
konkurence boji mne“. Zac¢atky nebyli jednoduché z diivodu nutnosti splacet velky
uveér, ktery byl potfeba na rekonstrukci a vyplaceni svych dvou bratrd, z nichz
jeden (V.P. - uveden dale) také podnika, druhy je vychovatelem. Dalsi jeho
komplikaci v podnikani byl fakt, Ze o spravném fungovani hospody toho moc

nevedél a ucil se za provozu.

Dnes jiZ nic dalSiho budovat nehodla. VZdy ho to tdhlo mit svou hospodu, to se mu
podarilo a je spokojen. Ma dvé dcery, které studuji vysokou Skolu. Mezi jeho zajmy
patii jizda na motocyklu a navstévy letnich festivall a dalSich spolec¢enskych akci.
Zivotnim tspéchem je jeho hostinec, ktery mu nikdo nevezme a taky fakt, Ze si
hostinec postavil sdm svyma rukama. Dnes by ziejmé odvahu na stavbu nemél. Pti
otazce na Zivotni nedspéch pan P. P. vzpomina na davné problémy s koupi auta od
uhelnych skladl. Snad kdyby se ve véci vice angazoval, mohl mu zamér vyjit, ale to

uzZ je historie, dodava.

Shrnuti vysledkii rozhovoru s podnikatelem ¢. 5

Cil podnikani: byt samostatny a uznavany
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Predmét podnikani: pohostinstvi

Motivacni faktory: samostatnost, odvaha a chut’ uspét
Stimulac¢ni faktory: penize, obdiv, uznani rodiny a okoli
Vnimany uspéch respondenta: vybudovani vlastniho hostince

Poznamka: dosavadni spokojenost

6 V.P.

Podnikatel ¢. 6 je bratrem pana P. P., je mu 56 let a Zije v Olomouci. Letos se svou
rodinou oslavil 20 let UspésSného podnikani. V soucasné dobé podnikd hned
v nékolika oblastech, které soustredil od blizkého okoli svého soucasného bydlisté.
Vede stanici technické Kkontroly, autoservis, ke kterému nalezi i pneuservis
a plijcovna privést a v posledni fadé provozuje i penzion s restauraci. O ten se
predevsim stara jeho manzelka. V STK zaméstnava celkem deset lidi, po letech si
vytvoril bezproblémovy pracovni kolektiv. STK nouzi o zakazniky nemaj,
predevSim z ddvodu pravidelnych navstév provozovateli motorovych vozidel
v periodé stanovené zakonem. VZdy se snazil podnikat s prebytkem, tudiZ nikdy

nepotieboval bankovni avéry ¢i penézni pijcky.

Pan V. P. je vyuCeny automechanik a vystudoval stfedni primyslovou Skolu
automobilni. Absolvoval povinnou vojenskou sluzbu a zacal pracovat jako vedouci
dopravy a udrzby v mistnim podniku. Podnikatelské plany mél se svym otcem jesté
pred prevratem, avsSak tato doba podnikdni neumoziiovala. VyloZené na revoluci
cekali. KdyZ opona padla, pustili se spolu s otcem, ktery byl také automechanikem
a zrutnym opravarem, do podnikani. Lasku k autim méli v rodiné, jeho déd byl
autodopravce, ale jeho Zivnost byla vladou ve ctyficatém-osmém znarodnéna.
Zacinali autoservisem a pneuservisem, nedlouho na to odstartovali dovoz aut ze
zahranici a otevreli si autobazar. Vté dobé velice lukrativni podnik, od kterého
vSak po néjakém case odstoupili. Jednu dobu mél dokonce i piijcovnu vozidel. Vzdy

se snazil prizplisobit zadosti trhu. Po 5 letech podnikani si podal Zadost o zfizeni
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stanice technické kontroly. Jedna se vSak o vazanou Zzivnost. Jeho Zadosti bylo
vyhovéno az po dalsich péti letech v roce 2000, kdy byly nové zavedeny kraje v CR.
Dal$im podnikatelskym pocinem je zminény penzion. Ten vznikl ndhodou, kdy pan
V. P. vydrazil ve své ulici velice vyhodné nemovitost a premyslel, jak ji vyuzit. Chtél
se predevSim odliSit od ostatni restauraCnich zarizeni v ulici, kde prevladal typ
Ctvrté cenové skupiny. Provozu hostince se ujala jeho Zena do té doby vrchni sestra

olomoucké nemocnice.

Pan V. P. ma dvé dospélé dcery, starsi dnes pracuje s matkou v penzionu. Mladsi je
také zainteresovdna vrodinném podniku a pracuje v STK. Do budoucna chce
piedevsim srodinou dal udrzovat sviij Siroky okruh podnikatelskych ¢innosti.
Dals$i ambice o rozsifeni podnikdni uz nema. Porevolu¢ni obdobi bylo zjeho
hlediska pro podnikani nejvhodnéjsi, dnes pievlada na dradech hodné byrokracie.
Jeho zajmy jsou predevsim fotbal, na ktery si vZdy néjaky ¢as najde. Dnes uz byvaly
hra¢ plsobi v mistnim fotbalovém vyboru. Zivotnim tspé&chem je pro ného
bezproblémova funkce podnikani a spokojena rodina. Pfi otdzce na neuspéch jen
zminuje ,mozna“ brzky odchod zautobazarové branZze. Svého tehdejsiho

rozhodnuti dnes jizZ ale viibec nelituje.

Shrnuti vysledkii rozhovoru s podnikatelem ¢. 6

Cil podnikani: osamostatnit se

Predmét podnikani: stanice technické kontroly

Motivacni faktory: samostatnost, osobni uspéch

Stimulacni faktory: penize, obdiv rodiny a okoli

Vnimany uspéch respondenta: tispésné podnikani a spokojena rodina

Poznamka: nové véci neplanuje
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7 J.K.

Podnikateli ¢. 7 je 55 let a pochazi z Olomouce. Podnika v oblasti stavebnich sluzeb
uprav interiérii. Zamétuje se na prodej a montaz plovoucich podlah, PVC a linolei,
dale na okenni techniku (sité, Zaluzie, venkovni rolety, markyzy a okenni dopliky)
a také na maloobchodni prodej dveri a oken. Pracuje sam na sebe bez stalych
zaméstnanci. V dopolednich hodindch ma na prodejné brigadnici. Na praci, na
kterou nestaci ¢i nema zkuSenosti a potiebné technologie, si najima externi firmy.
Vpraci travi hodné casu, snad jesté vice, nezZ kdyZz s podnikdnim zacinal.
V souCasné dobé se potyka s vsudypritomnou krizi, ale priznana i svou lenost.
Zakazek je o néco méné, le¢ podle sebe pracuje pouze na Sedesat procent.
Uvédomuje si, Ze ma znacné mezery v propagaci, zejména v absenci webovych
strdnek a v neudcasti na odbornych vystavach, které by podle néj zajistili vice
zakazek. Svij sortiment se snaZzi neustale rozsirovat predevSim o nové a trhem
Zadané moderni vyrobky. KdyZ zrovna pan ]. K. nepracuje, tak cestuje; predevSim

do primofrskych letovisek. Dalsi volny Cas travi peCovanim o zahradku.

Je vyuCeny automechanik. NeZ byl odveden na vojnu, pracoval rok v oboru. Po
vojné se vratil zpét k opravdm automobildi, ale po dal$im roce prace odesSel ze
zdravotnich dlivodi k hasi¢cim na pozici ridice. Denni kontakt s oleji a mazivy mu
nesvédcil. Dalsim diivodem zmény zaméstnani byla rekonstrukce rodinného domu
po svém dédovi, na niZ mél jako hasi¢ ¢as (vice dni volna na tkor délky pracovni
doby). Po sedmi letech u hasi¢li, vdobé kdy jeho Zena koncila matefskou
dovolenou, presel s manZelkou pracovat na porodnu prasnic. On jako udrzbar, jeho
Zena na post oSetrovatelky. Do podnikani se pustil vroce 1991. V odpolednim
volnu a o vikendech montoval drazkova tésnéni do starych kastlovych oken, ktera
v této dobé na stavbach prevladala a nekvalitné tésnila. Tento napad mu vnuknul
tehdejsi televizni potad Receptar pro zacinajici podnikatele. Tésnéni bylo vyvinuto
ve Svédsku. V Ceské republice se vyrobou zabyvala jedna prazska firma, od které si
pan J. K. koupil licenci. Podnikat chtél hlavné z dtivodu samostatné prace. ,UZ mé
nebavila prace slidmi,“ dodava. Vtéto Zivnosti vidél velky potencial. Urcitou
vyhodou byla skuteCnost, Ze nepotreboval Zadné sloZité objemné nacini ani

prostory, pracoval vZdy u zdkaznika. Po piil roce této prace ziskal velkou zakazku
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(2,5 km tésnéni) na zakladni Skole. Ve svém soucasném zaméstnani dal na hodinu
vypovéd a zacal se plné vénovat tésnéni. Brzy se o jeho Zivnosti doslechli dalsi
zakaznici a prace pribyvalo. Jeden c¢as byl tak fyzicky vytiZzen, Ze se to zacalo
podepisovat na jeho zdravi. Proto si na praci zacal najimat externi pracovniky. Sam
se vénoval dalSimu okennimu prisluSenstvi, které bylo v té dobé Zadané (montoval
zaluzie a rolety). Prizpisoboval se pianim zakaznikl a nebal se pristoupit na praci,
se kterou nemél moc zkuSenosti. Po case pokladal i plovouci podlahy

a polystyrenové stropy.

DokaZe si v praci porucit, jinak to podle néj ani nejde. Do dvou let by chtél odpustit
od montazi a vénovat se pouze prodeji v obchodu. Ve svém véku uz nezvladne to,
co driv. Pan Jan ma dvé odrostlé dcery, starsi se provdala do Londyna, mladsi je
zameéstnana v Olomouci. Je rozvedeny, v soucasné dobé Zije v byté u pritelkyné,
rodinny diim prenechal byvalé Zené. Hmotné statky v jeho Zivoté nehraji dalezitou
roli. Za osobni Uspéch povazuje své dvé dcery. I pres rozvod ma s nimi velmi dobré
osobni vztahy a tési ho jejich Zivot. Naopak za Zivotni neuspéch povazuje jiz

zminény rozvod, kdy byl sraZen na kolena, pienechal diim Zené a zacal znovu.

Shrnuti vysledkii rozhovoru s podnikatelem ¢. 7
Cil podnikani: pracovat sam

Piredmét podnikani: Gipravy interiéra

Motivacni faktory: samostatnost

Stimula¢ni faktory: penize

Vnimany uspéch respondenta: ma tispésné dcery

Poznamka: hmotnym statkiim nepriklada osobni dilezitost
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8 D.H.

Podnikateli ¢. 8 je 37 let, Zije se svou Zenou a dvéma malymi détmi v malé vesnicce
nedaleko Olomouce. D. H. je jeden ze =zakladateli proslulych dievénych
turistickych znamek, které se tési velké oblibé u cestovatelli a sbérateli nejen
u nas, ale i vEvropé. Kromé znamek vyrabi spoustu dal$ich suvenyri, jako jsou
mince, Stitky na turistické hole a 3D pohlednice. D. H. je spolumajitel firmy a ma
jednoho spolec¢nika. Prodej a vyroba turistické znamka ma vlastni marketingovou
strategii. Prodava se jen na vybranych ,malo“ mistech, hraje se s ni sbératelska hra.
Turista si danou znamku miiZe koupit pouze na misté, které znadmka znazornuje.
Systém prodeje zndmek v poslednich dvou letech nartistd takovym stylem, aby
nedevalvoval trh. Diky hlasovani na internetu sami sbératelé rozhoduji
o atraktivnich turistickych zajimavostech, které si zaslouzi byt na znamce
znazornény. Tak je dosazeno velmi kvalitniho vybéru mista a tim nasledného
zajmu o znamky. V dnesSni dobé je situace takova, Ze priblizné z deseti Zadosti
o misto na znamce se jedna az dvé vyplni a zndmka s danym mistem se zacne
vyrabét. Kazdym rokem vychazi nové vydani sbératelského katalogu, kde jsou
uvedeny vSechny dosud vyrabéné znamky, jejich vzhled, pocet vyrobenych kusi
a taky informace, zda je znamka jeSté v prodeji Ci nikoliv. Tak ziskavaji vyrazené

zndmky zvySenou sbératelskou hodnotu.

Se znamkami zacal vroce 1998. D. H. pochazi z Jeseniku. Jako student Univerzity
Palackého vedl s kolegou skautsky oddil v Rymarové. Znamky vymyslel jako
sbératelskou hru po horach pro své skautiky. Vyrobil a s kolegou zobchodoval
deset druhti zndmek do zndmych mist vjesenickych horach. Le¢ nez skautsti
svérenci stihly vSechny mista obejit, nékde byly jiZ znamky vyprodany. Pred
dvandcti lety nebylo nic, co by se na horskych mistech dalo koupit jako vzpominka,
pouze pohlednice, ty vSak byly malo nezajimavé. Proto s vyrobou zndmek
pokracoval i nadale. Zacatky byli velice dobrodruzné a ¢asoveé velice naro¢né. Prvni
dievo pro vyrobu kaceli na ,stojdka“ v lese a rezali na cirkularce. D. H. kreslil dalsi
grafiky, podle kterych u kovorytci nechaval vyrabét raznice. Ale kovorytcd, jak
sam 1ika, je v ceské republice jen hrstka a vétSina byla jiz v diichodu. Proto se

velice brzy rozhodli zainvestovat a na leasing si poridili CNC frézu, na které se
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naucili vyrabét raznice sami. Minimalni mnoZzstvi odbéru pro obchodnika stanovili
na 200 kusli zndmek. Proto si tento produkt mohl dovolit prodavat kazdy osloveny
obchodnik, kterému nejde jen o zisk zprodeje znamek, ale predevSim
o zviditelnéni svého mista. Diky sbératelské hfe a mapam s témito misty je
propagacni efekt daleko silnéjSi nez finan¢ni. Znamky se do tfi let rozsirili
z Jeseniku do zbyvajicich ¢eskych hor. Zacala fungovat sbératelska hra a tento

systém umoZnil snadné roz$ifeni zndmek o ostatni zajimavd mista Ceské

republiky.

Dnes ve firmé pracuje 25 zaméstnancti, vétsina z nich ve vyrobé. Pro CR se vyrabi
okolo 1700 druhi znadmek. Pojem ,turistickd znamka“ je dnes vSeobecné znam. Je
navazana spoluprace s Klubem ¢eskych turistii, s vyrobci turistickych map a nové
i s portadlem mapy.cz. Rozsifeni znamek zacalo v podobé franchisingu nejdiive na
Slovensko, vzhledem k tomu, Ze Tatry lakaji spoustu ¢eskych turistli a postupné se
rozrista do dalsich zemi Evropy. Jak D. H. dodava: ,Pilka konkurence vyrabi
vyloZzené presné kopie a druha pilka je ze zahrani¢i v podobé sbératelskych

minci.”

0 spolecnikovi D. H. rika, Ze je vynikajici prodejce a ma pro obchod nadani. Je
mistrem svéta v praskani bicem. Svého uméni jeho spole¢nik vyuzival predevsim
v zacatcich, kdy bylo potreba presvédcCit majitele horskych chat o prospésnosti
turistickych zndmek. Podle D.H. jsou takovi lidé svym zplisobem podivini
a ,kravat'aci ,, u nich neuspéji, kdezto chlapik v klobouku s bi¢em ano. V soucasné
dobé je potreba, aby se se spolecnikem z obchodu stahli a najali si profesionalniho
manazera, z divodu jejich neodbornosti a také vlastni kazné pracovat, kdyz uz

nemusi.

D. H. ma dva mladsi bratry, ti zlistali vérni horam. Nejmladsi starostuje a druhy
pracuje ve verejném sektoru. D. H. Zije s manzelkou, ktera je na materské s dvéma
malymi détmi. Ve volném case hraje volejbal. Tento zajem sdili s manzelkou. Také
ho bavi golf, jemuz vénuje stile vice Casu. Za svilij zZivotni uUspéch povaZuje

predevSim svou rodinu a zdravé déti. Penize, které mu podnikani vyneslo, mu
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umoziuji vénovat se svym zajmlim a rodiné, ale hned dodava, Ze v Zddném piipadé

jesté nekonci.

Shrnuti vysledkii rozhovoru s podnikatelem ¢. 8

Cil podnikani: osobni ispéch

Predmét podnikani: turistické znamky

Motivacni faktory: uspéch, samostatnost, osobni rozvoj
Stimulac¢ni faktory: penize, obdiv rodiny a okoli, volny ¢as
Vnimany uspéch respondenta: vlastni rodina

Poznamka: hledani profesionalniho manazera

9 J.K.

Podnikatelce ¢. 9 je 53 let a svou pracovni ¢innost zaméruje predevsim na rtizné
druhy masazi a na zdravotni cvi¢eni. Svou Zivnost provozuje od roku 2004
v Olomouci. Prostory ma ve spole¢ném pronajmu s kolegyni. V praci se stridaji po
ptl dni. AvSak kazd4 ma sviij okruh klientd a pracuje sama na sebe. Svou pracovni
dobu prizplGsobuje dennimu poctu zakaznikl. V poslednim roce zaznamenala
sniZen{ zajmu o masaze a cviceni, za pil dne obslouZi tfi az ¢tyfti klienty. ]. K. v jejim
podnikani velice vyhovuje casova flexibilita a moZnost volby rliznych druhi
pouZzivanych masazi. Novy klienti chodi pfevazné na doporuceni svych znamych.
Prvnich pét let jejtho podnikani chodili také z divodu prispévki, které mohli
Cerpat od zdravotni pojiStovny, se kterou ma pani J. K. smlouvu. V soucasné dobé
jiz pojistovna prispévek neposkytuje. Reklama v podobé informacnich letackt

umisténych ve zdravotnich zarizenich se moc neujala.

J. K. vystudovala gymnazium, poté si vzdélani rozsirila na stfedni stavebni Skole,

diky niZ se uplatnila voboru voblasti projektovani. Po deviti letech prace
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v projekci odesla na Sestiletou matefskou (ma dvé déti). Kdyz se chystala k navratu
do prace, prisla revoluce a podnik, ve kterém drive pracovala, zanikl. V tuto dobu
jeji manzel, zemédélsky inzenyr, zacal podnikat v oblasti vyuky bojovych sport.
Byl to jeho dlouholety konicek. ]. K. mu ¢aste¢né vypomahala, predevSim s vedenim
tréninkd, ke kterym ji manZzel privedl. Po deseti letech si uvédomila, Ze ji takova
prace nebavi a odeSla. Rok pracovala v mistni tovarné u pasu, ale s potrebou
realizovat se v jiné pracovni Cinnosti odesla. Byla nezaméstnana a predevsSim ze
svého zajmu a spousty volného casu absolvovala akreditovany kurs na sportovni
a klasickou masaz. Vzhledem k tomu, Ze neméla predem zajisténé misto masérky,
musela si tento kurs hradit sama bez prispévku pracovniho uradu. Po tifimésicnim
kurzu zacala masirovat doma ve svém byté. Zakaznici byli zpocatku jen z okruhu
jejich pratel. Vydélané penize byly malym privydélkem, ale odpracované masaze
velkymi zkuSenostmi. Jeji zajem o masaze zacal naristat, proto si dopliiovala své
vzdélani na dalSich masérskych kurzech, ze kterych cerpa dodnes. Po roce a piil
evidence na pracovnim uradeé se ji naskytla moznost pronajmuti vhodnych prostor
pro masaze. Jejich majitelka odchazela na matefskou dovolenou a hledala za sebe
nahradu. Pani J. K. této mozZnosti vyuzila. Ddvodem byl také natlak ze strany

pracovniho dradu, aby se uzZ nékde zaméstnala.

Dnes je J. K. spokojena s tim, co déla. Avsak ptivodni majitelka prostor se ma béhem
tohoto roku vratit z materské dovolené, a tak bude muset najit nové misto pro svou
zivnost. J. K. o sobé tika, Ze je vdhavy stielec a na rozhodnuti potiebuje vice casu.
M4 dvé dospélé déti, které jiz pracuji, ale stale bydli u svych rodi¢i. Své zajmy
spojuje se svou praci, velice rada navstévuje odborné seminare, dokonce jeden
znich v Olomouci potadala. Obcas vyrazi na projizdku na kole. Za sviij Zivotni
uspéch povazuje fakt, Ze nasla odvahu a zacala se vénovat masazim, které ji velice
bavi a také zivi. Pfi otdzce na netspéch se jen zminuje o détech, které mohla vice
vést k jejich samostatnosti. Podle ni nevyuzivaji vSechny moznosti, které soucasna

doba nabizi.
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Shrnuti vysledkii rozhovoru s podnikatelem ¢. 9

Cil podnikani: vénovat se svému zajmu

Predmét podnikani: masaze

Motivacni faktory: samostatnost, osobni rozvoj a zajem
Stimulac¢ni faktory: penize, volny cas

Vnimany uspéch respondenta: ziskani odvahy podnikat

Poznamka: vihava osoba

10 A.G.

Podnikateli ¢. 10 je 47 let, ma malé instalatérstvi. Pracuje v oboru stavebnictvi,
zaméiuje se predevSim na vodu, plyn a topeni. Je Zivnostnikem a i pres
zminovanou krizi ma prace porad dostatek. Zakaznici jsou prevazné z okruhu jeho
znamych, ale také zajistuje servis a montaZz po celé Moravé pro vyznamného
tuzemského vyrobce dievoplynovych kotlli. V praci travi spoustu casu, vétSinou
okolo deviti hodin denné. Nejedna se vSak o dobu jako takovou, ale predevsim jde
o vysledek prace, ktery je schopen odvést. KdyZ zrovna nevydélava penize, pracuje
na svém rodinném domku, ktery uz néjaky ten rok rekonstruuje. Ve svém kratkém
volném case se obCas projede na kole, v zimnim obdobi na bézkach. Kdyz uz ma

vSeho nad hlavu, cestuje, nejradéji po tichomofi, a to sdm a obvykle tak tfi tydny.

A. G. vystudoval strojni stredni Skolu, po které nastoupil na dvouletou povinnou
vojenskou sluzbu. Po vojné pracoval v Kralovopolskych strojirnach v Brné, po
tirech mésicich ale presSel do olomouckého Kovodruzstva. Hlavnim diivodem zmény
zameéstnani bylo odlouceni od rodiny. V KovodruZstvu pracoval radu let jako
topenarsky projektant pro rodinné domy. Vroce 1989 si zacal privydélavat
u znamého, také z topenarského oboru. Kdyz po revoluci podnik, ve kterém byl
zameéstnan, zavreli, z pouhého privydélku se stala hlavni pracovni napli. Do dvou

let se osamostatnil a zaloZil si vlastni zivnost. Na devét mésicl odjel pracovat do
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Némecka kviili lepSimu vydélku a pracovnim podminkdm a predevSim z diivodu
zabezpeceni své rodiny. K této pracovni prileZitosti se dostal pres némeckého
ob¢ana zijiciho v Ceskoslovensku. Z poc¢atku se zaméfoval pouze na topeni, ale
postupem casu se prizplsoboval pranim svych zakazniku a zacal se vénovat také
vodé a plynu a u této Cinnosti zlistal dodnes. I kdyz, jak 1ik3, se Zivi rukama, je rad,
Ze pracuje sam na sebe. Jeho hlavnim pldnem do budoucna je konecné dokoncit
rekonstrukci svého domku, kterd uZ trva celych 9 let. VsoucCasné dobé Zije

vV pronajmu.

A. G. vyristal na rodinném statku. Matka byla v domacnosti a starala se o pocetnou
rodinu. Otec se Zivil jako fidiC. A. G. ma Ctyfti bratry a sestru. Je z nich tieti nejstarsi
a jediny, kdo podnika. Z prvniho manZzelstvi ma dvé dospélé dcery. Nyni Zije se
svou druhou Zenou, s niZ ma osmiletého syna. Jeho soucasnd Zena pracuje
v Olomouci na soudnim Iékat'stvi. Zivotnim Gspéchem A. G. je jeho rodina a stabilni

prace.

Shrnuti vysledkii rozhovoru s podnikatelem ¢. 10

Cil podnikani: samostatna prace

Piredmét podnikani: voda, plyn, topeni

Motivacni faktory: samostatnost, chut uspét
Stimulacni faktory: penize, obdiv rodiny, volny cas
Vnimany uspéch respondenta: rodina, stabilni prace

Poznamka: samostatna prace

11 S.H.

Podnikatel ¢. 11 ma 46 let a vOlomouci provozuje svou firmu zabyvajici se

elektromontazemi, klimatizacemi a svitidly, Heinz-Elektro. Jeho snahou je zabyvat
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se technicky slozitymi vécmi; predevsim, aby se odlisil od konkurence. Zminuje
cenovy boj firem, kde nizké naklady zdkaznika jsou vyvazeny kvalitou odvedené
prace. Jeho spolecnost ma za dobu svého pisobeni vybudovanou tradici a cti
vysokou kvalitu odvedené prace. V soucasné dobé ma osm montaZznich cet, tedy
Sestnact zaméstnancli. Kazdy ze zaméstnanci vi presné, jaky je jeho pracovni
postup a tim se musi ridit. Vybéru svych zameéstnanct ptiklada velkou vahu, ty
nejlepsi si vychoval a vychovava uz od ucnovského véku. Nedavno dokoncil stavbu

nové skladové haly.

S. H. se vyucil voboru elektro, po vojné byl zaméstnan a dalkové si dodélal
maturitu na stiedni Skole elektroprimyslové. Vykonaval montazni prace ve
stavebnim podniku, ten byl vSak vroce po revoluci privatizovan. Z divodu
osobnich neshod s nadrizenym z podniku odeSel, za coZ je dodnes vdécny. V roce
1990 zacal podnikat voboru elektro, prevazné vyuzil predchozi pracovni
zkuSenosti. Na pocatku se vénoval elektrickému topeni, které v té dobé bylo velice
popularni. Mél spoustu zakazek a najimal dalSi pracovniky. Jak rika, podnikat se
ucil za pochodu. Vroce 1994 mél uz dvé montazni Cety Citajici osm pracovnikd.
0 rizeni firmy a kontrolu zaméstnanct se staral sdm, coZ mu zabiralo spoustu Casu.
Po dvou letech prijal do pracovniho poméru mistra, ktery mél na starost dohled
nad zaméstnanci. Efektivita prace se zlepSila. Ve svém podnikani zaZil i nemilou
zkuSenost snejmenovanou firmou, ktera svoji nesolidnosti a nekorektnim
jednanim velmi vyrazné jeho firmu poskodila, naceZ byl nucen propoustét
zameéstnance a prodavat majetek. Ztéto problémové situace se jeho firma

vzpamatovavala dalsi 3 roky.

S. H. pochazi ze zelinarské rodiny. Svou souc¢asnou Zenu po mateiské ,dotlacil“ také

k podnikani. Zacala prodavat svitidla, prevazné vyssi cenové kategorie, coz jeji

obchod odliSuje od konkurence. [ pres pocate¢ni odpor je dnes velice spokojena.

J. B. je s fungovanim své firmy spokojen. Je rad, Ze je stale schopen ziskat lukrativni
zakazky, ale praci neodmita a vyhovi kazdému. Prace mu neni cizi, kdyZ je vazny
problém zaskoc¢i za své zaméstnance. . B. usilovné ,drel“ nékolik hodin denné az

do véku 40 let, kdy se pracovné vycerpal a 3 mésice marodil. V té dobé si uvédomil,
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Ze ve firmé musi fungovat jeho zastupitelnost a ¢ast svych povinnosti delegoval na
zameéstnance. Od té doby se vyraznéji vénuje své rodiné azalibdm. S. H. ma
dva dospélé syny a dvé dcery. Zajmy jsou kanoistika a cyklistika, k relaxaci vyuziva
aktivnich vikendovych dovolenych. Osobni dspéchem jsou pro ného zdravé déti.

Zadny ze svych netspéchi si nepiipousti, do dalSiho Zivota si bere jen to dobré.

Shrnuti vysledkii rozhovoru s podnikatelem ¢. 11

Cil podnikani: touha uspét

Predmét podnikani: elektromontaze

Motivacni faktory: samostatnost

Stimulacni faktory: penize, uznani okoli, rodina, volny Cas
Vnimany uspéch respondenta: zdravé déti

Poznamka: zasadovy

12 J.0.

Podnikatel ¢. 12 ma 51 let a vsoucasné dobé podnikd s manzelkou v oblasti
solarnich systému. Jeho rodinna firma Solarpower ma sidlo v Olomouci a zabyva se
realizaci solarnich systémi pro ohfev vody a pritdpéni. Je vyhradnim obchodnim
zastupcem pro oblast Severni Moravu. O vyrobky, které prodava, je v poslednich

letech veliky zajem, zejména z toho divodu, Ze Setii provozni ndklady na bydleni.

J. O. je vyuceny stolai" a po dvouleté vojné zacal pracovat ve stoldrné jako radovy
zaméstnanec. V roce 1993, kdy ho kaZdodenni stereotypni prace omrzela a vlastni
chut néceho dosahnout se zvysila, se osamostatnil a zaloZil stolaikou Zivnost.
Nejdrive zacal sam v garazi, ale postupem se mu dostavalo lepSich a vynosnéjsich
zakazek, napr. spravovanim oken pro bytova druzstva, a tak zacCal najimat

pomocné pracovni sily a nakupovat nové stroje. To vSak vyZadovalo jeho velké
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pracovni vytiZeni. Jak rikd, podnikdnim c¢lovék $idi rodinu, a bylo tomu skutec¢né
tak, v praci travil i dvanact hodin denné. Toho ¢asu daval praci dalSim patnacti
lidem. Do firmy mu ptisla vypomahat jeho Zena, vzdélana v oblasti ekonomie, ktera
vté dobé koncila matefskou dovolenou. Stolafinou se uspésné zivili aZ do
osudného roku 1997. V tomto roce Olomouc zasahla rozsahla povoden, kdy byly
veskeré jeho prostory zaplaveny a material znehodnocen. Pan ]. O. svou Zivnost
ukoncil. Nechtél se jiZ vice stolariné vénovat, jeho nadSeni pro tuto praci postupné
vyprchavalo a povoden byla posledni kapka. Dalsim diivodem ukonceni ¢innosti
bylo neproplaceni celé pojistky, na kterou mél narok. Zminéné prostory zacal
pouze pronajimat. Pracovat se mu nechtélo. Ale jak sam tika, nahodou se dostal
k firmé, kterd obchodovala se solarnimi systémy. Tato technologie ho velice
nadchla a zacal se ji také vénovat. Praci byl nadSen a ziskal dalsi elan jit dal

a budovat.

V soucasné dobé se snazi ve volnych prostorech, které vlastni, zridit zverimex. To
mu zabird o néco vice ¢asu, nez by si pral, ale za 1éta usilovné driny se jiZ naucil
relaxovat. Je schopen si rozdélit cas na dobu, kdy se pracuje a kdy je potieba
odpocivat. Jeho zajmy jsou stolni tenis a badminton. Dnes by uZ naro¢nou praci
jako stolafinu nedélal. Pan ]. 0. ma se svou Zenou dvé dospélé déti. StarSi syn
vypomaha ve firmé, dcera studuje vysokou Skolu. Za sviij Zivotni uspéch povazuje
vybudovani rodinného domu, ktery pred 25 lety postavil témér sdm. O netspésich

se zminovat nehodla.

Shrnuti vysledkii rozhovoru s podnikatelem ¢. 12

Cil podnikani: samostatnost

Predmét podnikani: solarni systémy

Motivacni faktory: samostatnost, chut uspét, osobni rozvoj
Stimulacni faktory: penize, uznani okoli a rodiny

Vnimany uspéch respondenta: vybudovani vlastniho domu
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Poznamka: dokaze si porucit

13 J.K.

Podnikateli ¢. 13 je 70 let, Zije v Olomouci, kde provozuje sviij podnik Koopron. Ten
se zaméfuje na vyrobu produkti z tenkosténnych plechli. Zajem o jeho vyrobky je
z celého spektra zakazniki, prevazné jde o zahrani¢ni odbératele. Zamétuje se na
kusovou i sériovou vyrobu, kde vyuZiva nejmodernéjsi technologie. Jeho vyrobky
maji Siroky okruh vyuziti. Hlavnim mottem je spokojeny zakaznik. Jeho firma ma
vysokou produktivitu prace. Ve svém podniku peclivé dbd na organizaci
a produktivitu prace. Dava praci 27 zaméstnanctim, které velice dikladné vybiral.
Jak rika, v dnesni dobé je problém najit kvalitni pracovni silu, lidé na Gradé prace
nechtéji praci, ale zaméstnani. Krize podnik zasahla predevsim v zisku firmy, ale je

velice rad, Ze nemusel propoustét zaméstnance.

J. K. vystudoval stfedni primyslovou skolu, po vojné pracoval kratkou dobu
v Prerovskych strojirnach jako konstruktér. Chtél si rozsirit vzdélani, a tak odesel
studovat Vysokou $kolu vojenskou do Brna. Tu vSak nedokoncil z diivodu konfliktu
s vedenim. Poté vyuzil prileZitosti, kdy Skodovy zavody v Plzni rozdavali svym
zaméstnanciim byty a do Skodovky nastoupil jako konstruktér. Zde, jak iika, byl
nadmiru spokojen a stravil zde v rtznych funkcich 18 let. S ohledem na rodinu se
vratil do rodné Olomouce a pracoval v mistni tovarné na vyrobu cerpadel opét na
pozici konstruktéra. Po revoluci se nahle ocitl bez prace. Byl hlavnim zivitelem
Ctyrclenné rodiny. Jak dodavd, byla pro néj nutnost postavit se na vlastni nohy,
zacCal soukromé pracovat jako zadmecnik. Béhem kratké doby si vzal ptjcku, za
kterou si poridil soustruh. VyuZil velmi cennych zkuSenosti zpredchozich

zaméstnani a béhem nékolika let vybudoval dspéSnou firmu.

Jeho manzelka, kterd cely Zivot pracovala jako zdravotni sestra a dnes je
v dichodu, vypomaha ve firmé sadministrativou. J. K. ma dva syny; starsi je

uznavanym lékatrem, mladSimu synovi zajistil zazemi pro rozjeti jeho vlastni firmy.
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Do budoucna by chtél najit spolehlivého pracovnika na post rizeni vyroby, aby
mohl v klidu odejit do diichodu, coZ se mu bohuZel za celou dobu rozvoje firmy

zatim nepodatilo. Praci stale vénuje veSkery sviij cas, spokojeni odbératelé jsou

vvvvvv

predevSim dobie zajisténa rodina. Za sviij osobni neuspéch povazuje fakt, Ze
v dneSni dobé neni jiZ schopen nalézt takové zaméstnance, kterym by mohl plné

duvérovat.

Shrnuti vysledkii rozhovoru s podnikatelem ¢. 13

Cil podnikani: osobni ispéch

Piredmét podnikani: vyrobky z teknosténnych plecht
Motivacni faktory: osobni rozvoj, ispéch

Stimulacni faktory: penize, uznani okoli a rodiny
Vnimany uspéch respondenta: dobie zajisténa rodina

Poznamka: hledani profesiondlniho manazera

14 A.K.

Podnikateli ¢. 14 je 37 let, je synem ]. K. a vdnesSni dobé vede vlastni spole¢nost
Kovolaser. Ta se zabyva zpracovanim plechti, vyhradné technologii vysekavani
alaserové pdaleni na CNC strojich. V soucasné dobé disponuje tfemi vysoce
vykonnymi stroji. PredevSim vyrdbi polotovary pro tuzemskou spolecnost.
Uplatnéni jeho vyrobkl lze najit ve vSech oborech hospodarstvi, hlavné ve
strojirenském priamyslu, elektroprimyslu, potravinaistvi, zemédélstvi, reklamé
ajinych. Ve spolecnosti pracuje 6 zaméstnancii ve vyrobé a 3 administrativni

pracovnici. Firma ptlisobi ve spolecnych prostorach jako otcova, ale v soucasné
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dobé stavi novy aredl, kam hodla presunout a zvysit stavajici vyrobu. V obdobi

krize pocitil pokles vyroby, v soucasné dobé se jiz odbyt stabilizoval.

A. K. vystudoval gymnazium, po kterém slouZil rok na vojné. Poté zacal pracovat
v otcové firmé zabyvajici se zpracovanim plechii jako technolog a konstruktér. Jiz
od nastupu do firmy byl otcem veden k podnikani, od ného se naucil spoustu
dtlezitych véci, kterych vyuzil o deset let pozdéji, kdyZz se osamostatnil. JiZ v otcové
firmé prosazoval vyrobu pomoci modernéjSich technologii a mél rozdilnou vizi ve
vedeni firmy a tak v roce 2004 zalozil s jeho pomoci svou souc¢asnou spolecnost. Na
leasing si poridil prvni laser stroj a zaméstnal prvni pracovniky. Otec ho

v podnikani vyrazné podporuje dodnes.

Hlavni divod A. K. podnikani bylo osamostatnit se. Postupem casu zjistil, Ze je
podnikani nezbytné, aby mohl zabezpecit rodinu. V soucasné dobé podnikani
vénuje veskery sviij Cas. Pracuje vétSinou i do pozdnich vecernich hodin. Jeho
hlavni zalibou je golf, na ktery si vSak dokaze vyclenit jen malo ¢asu. Se svou Zenou,

ktera také pracuje ve firmé jako jeho zastupce, ma dvé dcery ve Skolnim véku.

Do budoucna se chce vénovat predevsim laserovym technologiim, které podle néj
maji velky potencidl. Uz del$i c¢as hledd technologa, ktery by mu pomdahal
s vystupni kontrolou vyroby. Své osobni Uspéchy spojuje s pracovnimi a nyni se
tési, azZ dokon¢i stavbu vyrobni haly. Malym zklamanim pro ného je, Ze zatim nema

syna, ktery by firmu jednou ptevzal.

Shrnuti vysledkii rozhovoru s podnikatelem ¢. 14

Cil podnikani: samostatnost a osobni Uspéch

Piredmét podnikani: zpracovani plechti na CNC strojich
Motivacni faktory: samostatnost, osobni rozvoj, ispéch
Stimula¢ni faktory: penize, uznani rodiny

Vnimany uspéch respondenta: vybudovani firmy
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Poznamka: zabezpeceni rodiny, hledani technologa

15 K.J.

v

Podnikateli ¢. 15 je 57 let, pochazi z LitomysSle a vsoucasné dobé podnika
s cukrovinkami. Nakupuje z velkoobchodt nejriznéjsi sladkosti a distribuuje je po
prodejnach v Sirokém okoli svého bydlisté. Jedna se predevSim o zahrani¢ni
trvanlivé vyrobky, jako jsou Zvykacky, lizatka a drobné bonbony. Spolupracuje se
zivnostnikem ze Sumperka, ktery odebira jeho zboZi a rozvaz po své vlastni
obchodni siti. Ktomu také provozuje cukrarnu v Poli¢ce, kde zaméstnava jednu
osobu starajici se o provoz. Vlonském roce provozoval jeSté jednu cukrarnu
v Litomysli, kde s prodavackou pracovala i jeho Zena. Tuto ¢innost vsak z dlivodu
zvySujiciho se najmia a poklesu zdkazniku ukoncil. Za posledni roky zaznamenal
vyrazny ubytek odbéru cukrovinek. Vzhledem ktomu, Ze jeho Klienti jsou
vystavbou dalSich supermarketi a jejich snazs$i dostupnosti pro koncového

zakaznika.

K. ]J. je vyuceny zamecnik, po ukonceni studia nastoupil na dvouletou povinnou
vojenskou sluzbu. Po vojné nastoupil do litomySlské tovarny, pro kterou se vyucil.
Zde odpracoval 20 let. Pies zadmecnika az po sefizovace CNC strojl, coZ pro néj
byla zajimava zkuSenost setkat se s technologickym pokrokem jako jeden z prvnich
v republice. Diky této odborné praci pobiral i odpovidajici plat, na tehdejsi poméry
velice zajimavy. VzZdy ho to spiSe tdhlo k samostatné praci a tak po prevratu
z podniku odesel a to i pfes to, Ze praci i penize mél v té dobé jisté. To z ¢asti

odsuzovala jeho Zena, v té dobé prodavacka v textilu.

Podnikat K. ]. zacal s kamarddem, opravovali Sici stroje. V té dobé byl Sici stroj snad
v kazdé rodiné, a tak zakazek méli pomérné spoustu (i 10 za den). Po dvou letech
zacali zakazky ubyvat, a proto s opravou stroji skoncil. Ale Sici stroje neopustil
a stal se prodejcem kvalitniho tuzemského vyrobce. AvSak po dalsSich dvou letech

uz Sici stroje nebyli tak lukrativnim zboZim a tato prace ho jiZ nadale nenapliovala.
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Prodej stroji z vétsi ¢asti omezil a ze zbytku obchodu udélal hrackarnu a na prodej
doby zvykly. Psal se rok 1994 kdy odpovédél na inzerat rakouské spolecnosti,
ktera vCR zakladala svou poboc¢ku. Jednalo se o spole¢nost obchodujici
s cukrovinkami a K. J. se stal jejim vyhradnim obchodnim zastupcem. Po nékolika
letech si uvédomil, Ze kdyZ bude provozovat stejnou Cinnost, ale sam na sebe,
vyinkasuje mnohem zajimavéjsi vydélky. A tak po deseti letech z rakouské firmy
odeSel a zacal obchodovat sobdobnym sortimentem. VyuZil predevSim své

vybudované distribuc¢ni sité, kde byl znam.

Do budoucna chce ziistat u cukrovinek az do diichodu. Ve svém véku se uZ nehodla
poustét do zadnych dalSich podnikatelskych cinnosti. Udrzuje si svou stalou
obchodni sit a uZ nema chut vyhledavat dalsi potencionalni odbératele. Od vize
zaméstnat vice obchodnikd upustil, rdd pracuje sam, nechce nikoho Fidit.

Praci dnes déla piredevsim kviili své obzivé. Davné nadSeni ho uz bohuzel opustilo.

K. J. ma s manzelkou tii dospélé déti, dvé dcery a syna, vSichni jsou dnes nékde
zameéstnani. Ve svém volném Case velice rad jezdi na kole, a zvelebuje sviij dim. Za
sviij Zivotni uspéch povaZuje své rodinné zazemi a Ze se mu v jeho oboru dafi. Kdyz
je zminka o netspéchu tak lituje, Ze i pres dobré studijni vysledky je pouze vyucen,

protoZe se v mladi nechtél poustét do dalSich studii.

Shrnuti vysledkii rozhovoru s podnikatelem ¢. 15

Cil podnikani: samostatna prace

Piredmét podnikani: prodej cukrovinek

Motivacni faktory: samostatnost

Stimulac¢ni faktory: penize, obdiv rodiny a okoli

Vnimany uspéch respondenta: rodinné zazemi a tispésné podnikani

Poznamka: ma rad samostatnou praci
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16 R.S.

Podnikateli €. 16 je 52, ma firmu na vyrobu jednoucelovych stroji. Jeho zakaznici
jsou z oblasti velkovyroby, prevazné v automobilovém primyslu. R. S. do loiiska
podnikal se spole¢nikem, jenz je jiz v dlichodu a svou funkci prenechal svému
synovi. Ve firmé pracuje krom nich dalSich devét stalych zaméstnancti a k tomu
Ctyti externi na Zivnostensky list. Vlonském roce zaznamenali rapidni ubytek
zakazek, kdy na pil roku prerusili vesSkerou vyrobu. V souc¢asné dobé par zakazek
opét ziskali a R. S. doufd, Ze nadale budou prichazet. V jejich pripadé se nejedna
o konkurenc¢ni boj, protoZe obor jejich podnikani je velice specializovany, ale
o omezeni vyroby jejich odbératell. R. S. je velice vytiZzeny ¢lovék, praci vénuje
okolo deseti hodin denné. Rizeni firmy nechava vice na spole¢nikovi a sam se

vénuje prevazné technologickym problémutm.

R. S. vystudoval stiedni priimyslovou skolu elektrotechnickou v Pardubicich. Po
maturité odesel dale studovat technologii materialé na CVUT do Prahy a studium
uspésné dokoncil. Po roce na vojné se vratil do rodné Litomysle a nastoupil na post
technického inZenyra do mistni tovarny. Zde ptlisobil az do sametové revoluce.
KdyZ byl po revoluci propustén, ziistal vérny své profesi a s tehdejsSim kolegou
zacCal podnikat v obdobné oblasti. Vénovali se elektrotechnice a rizeni strojt, ze
zaCatku v pronajaté garazi. Postupem ¢asu vymeénovali pracovni prostory za stale
vétsi. AZ po Sesti letech postavili své vlastni sidlo, kde plisobi dodnes. Hlavnim
meznikem v rozvoji pro ného bylo ziskani nékolikaleté zakazky pro mistni, v té

dobé uZ nestatni, podnik Vertex.

Urcité vize mél se zaClenénim robotiky ve své firmé, kdy uZ nejde o jednoucelovy
stroj a je mozné tyto stroje repasovat na jiné vyrobky, ale to vy vyZadovalo zna¢né

dalsi investice, od kterych v dobé krize opustil.

R. S. ma dva mladsi bratry, jeden z nich ma truhlarskou firmu, druhy je zaméstnan.
Z prvniho manzelstvi ma 3 déti, starS$i dcery uZ odrostly, nejmladsi syn konci
zakladni Skolu. Jeho soucasna Zena zacina podnikat v zahradnictvi, s ¢imz ji R. S.
pomaha. Jeji podnikani povazuje spi$ za jeji konicek, ktery casem prinese néjaké

penize do rodinného rozpoctu. R. S. zadjmy jsou v zimnim obdobi pobyt na horach
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a lyzich, v 1été lezeni po skalach a jizda na kole. R. S. je rad, Ze déla praci, ktera ho

bavi a uzivi.

Shrnuti vysledkii rozhovoru s podnikatelem ¢. 16

Cil podnikani: délat praci, ktera bavi

Predmét podnikani: vyroba jednoucelovych stroji

Motivacni faktory: samostatnost, osobni zaliba a rozvoj
Stimulac¢ni faktory: penize, obdiv rodiny

Vnimany uspéch respondenta: ma praci, kterd ho bavi a uzivi

Poznamka: prace je i jeho zalibou

17 M.T.

Podnikateli €. 17 je 49 let, v soucasné dobé podnika se svou sestrou a Svagrem
v truhlariné, k tomu maji jeSté v provozu restauraci s ubytovnou. Pfed mésicem se
jim podaftilo sehnat dlouhodobéjsi zakazku, za kterou jsou velice vdécni, protoze
nebyt ji, tak by byli bez prace. V soucasné dobé v truhlarské firmé kromé nich
pracuji dalsi ¢tyri délnici. Vedeni firmy ma na starosti sestra M. T., ktera také

dohliZi na provoz restaurace. On se svym Svagrem radéji truhlari.

M. T. je vyuCeny mechanik. NeZ odeSel na vojnu, pracoval néjaky ¢as v ndrodnim
podniku Karosa jako elektrikar, kam se po vojenské sluzbé opét vratil, zde pracoval
az do revoluce. Jeho Svagr je vyuceny truhlar a tak si jesté pred revoluci spole¢né
po praci privydélavali. Méli malou dilnu v M. T. garazi. Po prevratu se zacali
vénovat truhlariné naplno. Pronajali si vét$i prostory a najali prvni zaméstnance.
V dobé nejvétSiho rozmachu v letech 2002 - 2005 zaméstnavali dokonce 10 lidi,

a na nové zakazky jiz neméli pracovni prostory.
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Svagrové rodiné vratili vrestituci nemovitost, ve které byl pivodné vyhlaSeny
hotel. Otu se zacala starat sestra M.T. kterd kvali tomuto zavazku ukoncila
studium na vysoké Skole. Budovu spolecné zrekonstruovali, ale po néjaké dobé
odesla jeho sestra na materskou dovolenou a vedeni restaurace se ujala sestra
jejlho manZela. Ta dokazala béhem cCtyr let privést restauraci do stavu, kdy ji
hygiena zavrela. M. T. vroce 2003 se svou sestrou a jejim muZem nakonec objekt
odkoupily do svého vlastnictvi, znovu zrekonstruovali a opét otevreli restauraci

spolu s ubytovnou.

Do tovarny by se M. T. uz nevratil. Na otdzku zda ho prace bavi, odpovida, Ze ¢lovék
néco délat musi. Doufd, Ze neZ odejde do diichodu, bude dostatek prace. Otec byl
elektrikai a matka prodavacka. S manZelkou, ktera je vychovatelkou ve Skolce, ma
dva syny, starsi je zaméstnan a mladsi bude letos maturovat. Jeho zajmy jsou
predevSim posezeni s prateli a obcasné vyjizdky na motocyklu. Pri otdzce na
osobni uspéch posuzuje celkovou svou spokojenost a fungujici rodinu. Kdyby mohl
vratit Cas, nejspis by se do podnikani nikdy nepustil. Podnikani ho stalo spoustu sil,

jak fyzickych tak i psychickych.

Shrnuti vysledkii rozhovoru s podnikatelem ¢. 17

Cil podnikani: obZiva rodiny

Predmét podnikani: truhlarstvi

Motivacni faktory: samostatnost

Stimulacni faktory: penize, rodinna tcta

Vnimany uspéch respondenta: osobni spokojenost a rodina

Poznamka: znovu by podnikat nezacal
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18 J.B.

Podnikatel ¢. 18 ma 49 let, podnika v oblasti sportu. Ve vysokém Myté ma prodejnu
jizdnich kol a sportovniho prisluSenstvi. Vénuje se také servisu kol
a internetovému obchodu. Spolu snim ve firmé pracuje jeho Zena a dalsi dva
zameéstnanci, mechanik a prodavac. Velice dba na kvalitu odvedené prace.
Podnikani vtéto oblasti vyzaduje velké nasazeni predevSim v dobé prodejni
sezony. Aby podnik prosperoval, musi byt obrat vletnich mésicich
nékolikanasobné vyssi neZ je tomu v zimé. V zimné se zaméruje na brusle a bézky.
Na sjezdové lyZe nema prostory. Kdyby nemél zaméstnance, tak by na zimu obchod
zavirel. Ma pouze jeden obchod, protoze jak rika, po letech dosel k nazoru, Ze
nebude délat tam, kde nema piimou kontrolu nad zaméstnanci. Byla doba, kdy mu
i néktefi zaméstnanci ,rozkradali“ podnik. Ktomu informuje o Spatné ceské
legislativé, kdy je zakon na strané zaméstnance a ten se tak stava nepostiZitelnym.
Dnes jiz vybudoval pracovni tym, kterému plné divéruje. Je taky pravdou, Ze
v dne$ni moderni dobé je snadnéjsi pohyb zboZi monitorovat a kontrolovat. Vzdy
se snazi vyhovét prani zakaznika. V malém mésté, jak rika, to ani jinak nejde,

zakaznik by se uz nevratil.

J. B. pochazi ze zlatnické rodiny, vystudoval stfedni vodohospodarskou Skolu. Jiz
v této dobé se vrcholové vénoval cyklistice. Po vojné pracoval v Brné jako mistr
u vodohospodaiskych staveb. S ohledem na dojizdéni za rodici se vratil zpét do
Vysokého Myta, kde ziistal pracovat v oboru jako vodohospodat pro tfi mistni
zemédeélska druzstva. Z politickych diivodl po ¢ase odesel a po sedm let pracoval
jako stavebni mistr. Poté vyuZil lepsi pracovni nabidky v kamenosochaftstvi. Lakala
ho prace s kamenem a také mél nabizenou praci pres ulici od svého tehdejsiho
bydlisté. Zde pracoval aZ do prichodu revoluce. Po ni se nadale vénoval této
Cinnosti, avSak jiZ soukromné na Zivnostensky list. Prostory, ve kterych mél
provozovnu, byly vrestituci vraceny pavodnimu majiteli, ktery vsak zvysil
najemné na nednosnou mez a pan J. B. byl nucen ¢innost ukoncit. Necely rok byl
nezaméstnany. Ze zoufalstvi Sel na konkurz na mistni finan¢ni urad a dalsi dva
roky pracoval jako spravce dané a kontrolor fyzickych osob. BEhem této doby mu

byla jeho rodi¢cim navracena nemovitost ve Vysokém Myté. Zde vroce 1995
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vytvoril se spole¢nikem, ktery v té dobé podnikal v autodopravé, cyklo prodejnu.
Po roce a pil vsak spolecny podnikatelsky plan nevydrZel. Spole¢nika vyplatil,
hned dodava ,,azZ moc* a ten z firmy odesel. ]. B. se vSak nevzdal a v obchodé vytrval
i pres velké pocatecni zadluZeni. Pribral dals$i dva zaméstnance na servis a prodej.
Jeho manzelka v té dobé pracovala v pojistovné, ale z dlivodu sniZovani stavili byla
propusténa. Absolvovala rekvalifikac¢ni kurz na ucetnictvi a v roce 2002 nastoupila

také do firmy.

Ma dvé déti, starsi dcera i syn studuji vysokou skolu. Plany s podnikem do
budoucna Zadné nemada. Jeho déti snejvétsi pravdépodobnosti podnik
nepievezmou, tak chce jen spokojené ,dozit“ do dlichodu. V tomto case by chtél
celou firmu prodat, ale dodava, Ze to nebude viibec snadné. Mladi lidé, kteri by méli
elan do podnikani, nesezenou vysoky vstupni kapitdl a z téch starSich se do
takového obchodu jiZ dnes nikdo nehrne. ]. B. je pracovné velmi vytiZen, v praci
travi témeér jedenact hodin denné. Na své zajmy mu ¢as moc nezbyva, snad jen

obcas se projede na kole. Zivotnim uspéchem je pro néj zdrava a zajiSténa rodina.

Shrnuti vysledkii rozhovoru s podnikatelem ¢. 18

Cil podnikani: samostatna prace

Piredmét podnikani: prodej jizdnich kol

Motivacni faktory: samostatnost, osobni zajem a Uspéch
Stimulacni faktory: penize, uznani rodiny a obdiv okoli
Vnimany uspéch respondenta: zdrava a zajisténa rodina

Poznamka: nejradéji by firmu prodal

71



3.5 Shrnuti vysledkii provedené analyzy

Po detailnim studiu vSech provedenych rozhovori jsem dosel k nékolika zavértm,

které se pokusim podrobné popsat v této casti.

V nasledujici tabulce jsou uvedeny identifikacni Udaje o podnikatelich (Cislo
podnikatele, inicidly, pohlavi a vék). Ve druhém sloupci tabulky je uvedena doba,
po kterou zkoumani podnikatelé provozuji svou podnikatelskou ¢innost. V dalSim
sloupci je uveden pocet pracovniki, které dany podnikatel zaméstnava. Do poctu
zaméstnancl jsem nezapocital rodinné prislusniky (protoze v takovém pripadé se
nejedna o skuteCny pracovni vztah zaméstnanec - zaméstnavatel) a také
pracovniky, ktefi plisobi v dané firmé jen brigddné nebo na Zivnostensky list.
V poslednim sloupci tabulky je plan rozvoje. Je-li uvedeno ano, znamena to pro
daného podnikatele, Ze chce svoje podnikani jakymkoli zpisobem nadale budovat
a rozSirovat. Vopatném pripadé ne znamena, Ze podnikatel jiZ od moZnosti

jakéhokoli rozvoje své ¢innosti upustil.

Cislo e . . pocet let pocet plan

. inicidly | pohlavi vek e « o .
podnikatele podnikani | zaméstnancli | rozvoje
1 T. M. M 33 4 3 ano
2 Z.B. VA 25 2 5 ano
3 J.CH M 55 20 1 she
4 z.S. Z 56 18 2 ne
5 P.P. M 51 20 5 ne
6 V. P. M 56 20 10 ne
7 J. K. M 55 20 0 ano
8 D. H. M 37 12 25 ano
9 J. K. Z 53 8 0 ne
10 A. G. M 47 20 0 ne
11 S. H. M 46 20 16 ano
12 J. 0. M 51 20 0 ano
13 J. K. M 70 20 27 ne
14 A. K. M 37 6 10 ano
15 K. J. M 57 20 1 ne
16 R.S. M 52 20 9 ne
17 M. T. M 49 20 4 ne
18 J. B. M 49 20 2 ne
Tab. 2: Identifika¢ni idaje, délka podnikani, pocet zaméstnanci a plan rozvoje
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Primérny vék dotazovanych podnikatell je 49 let. U délky podnikatelské Cinnosti
je dulezité zamérit se na cetnost, a to 20 let. Vice nez polovina dotazovanych
podnikatelli zacala podnikat po roce 1990 tedy po ,sametové revoluci. V priméru
zkoumani podnikatelé zaméstnavaji 7 pracovniki, ale toto Cislo je zavadéjici,
protoZe jsou zde taci podnikatelé, ktefi nemaji viibec zadné zameéstnance a na

druhé strané ti, ktefi zaméstnavaji nékolikrat vice lidi, nez vypocteny primeér.

Posledni sloupec tabulky ukazuje nasledujici graf plan rozvoje podnikani. Vétsi
cast podnikateld (11) ze zkoumaného vzorku nechce jiz své podnikani nadale
rozsitovat. Jejich diivody jsou jednak spokojenost se sou¢asnym stavem podnikani,
ale také ztrata nadseni poustét se do novych véci. Do této skupiny patii predevsim
lidé vyssitho véku presahujici 49 let, Zivnostnici pracujici sami nebo s niZ$im
poctem zaméstnancl. Zbyvajici ¢ast podnikatelli (7) ze zkoumaného vzorku tvori
ti, ktefi jsou odhodlani své podnikani nadale budovat a rozSifovat. Jsou to

predevsim mladsi podnikatelé pod 50 let, majici eldn a chut tvorit a budovat.

Plan rozvoje podnikani

Graf 1: Pocet zkoumanych podnikatelli planujici expanzi
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3.5.1 Motiv zacdtku podnikdni v porovndni se souc¢asnou funkci

Kazdy z podnikatelli ma jiny osobni cil. Podle téchto cilii a zplisobt jakym zacali
podnikat, jsem vytvoril nasledujici tabulku. Slouzi k vyhodnoceni uskute¢nénych
a neuskutec¢nénych predstav o podnikani. Podle mého nazoru je osobnim cilem
kazdého podnikatele stat se rentiérem. To znamena osobou, ktera pouze Cerpa ze

zisku své spolecnosti a neni nucena zapojovat se do pracovniho procesu.

Hlavni stimuly, které u jednotlivych osob vedli k motivu pustit se do podnikani,
jsem rozdélil do tfi skupin (jednotlivé sloupce). Ztratu zaméstnani - do této
skupiny spadaji vSichni ti, ktefi sviij zacatek osamostatnéni prisuzuji nahlé c¢i
dlouhotrvajici nezaméstnanosti. PrileZitost - zde jsou uvedeni ti, ktefi dokazali
vyuzit priilezitosti na trhu a i pres své tehdejsi zaméstnani se dokazali
osamostatnit. V poslednim sloupci tabulky je uvedena specificka skupina rodinné
zazemi, do té spadaji podnikatelé, ktefi byli rodic¢i vedeni k osamostatnéni se ci

k prevzeti rodinného podniku.

V radcich je uvedena soucasna funkce podnikatelli v jejich spolecnosti ¢i Zivnosti.
Ta je také rozdélena do trech stéZejnich skupin. Pracujici - jsou uvedeni
predevSim Zivnostnici, ktefi pracuji sami nebo ti podnikatelé, kteii i prestoze
zaméstnance maji, vénuji se vice praci s nimi nez jejich vedeni. Ridici - zatadil
jsem osoby, které se prevazné vénuji rizeni firmy a vedeni svych zaméstnanci.
V posledni tieti skupiné vlastnik jsou zahrnuti podnikatelé, kteri hodlaji predat
vedeni své spolecnosti kompetentni osobé a vénovat se svym zajmim. V soucasné

dobé se oba uvedeni snazi najit vhodného kandidata na své misto.
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V tabulce jsou uvedena cisla jednotlivych podnikateli. Tuénym pismem jsem

oznacil vysokoskolsky vzdélané osoby a kurzivou Zeny.

motiv podnikani
X
ztrata zaméstnani prileZitost rodinné zazemi

S

S 10,12 7,9,15,17 6
8 | g
i a.

=

g | 3

s = 3,11,16 1,5,6,18 2,4,14 10
g >
)g >
3 E

17 13 8 2
T
>

) 6 9 3 18

Tab. 3: Motiv a funkce podnikani zkoumanych podnikatelti

VSechny osoby, které se do podnikani pustily, patfili na zacatku do skupiny
pracujicich (netyka se téch, ktef{ spadaji do pole rodinné zdzemi). Postupem doby
své podnikani rozsirovali aZ do soucasné podoby. O jejich tspésich i netspésich

vypovida ¢astecné nasledujici graf.
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Soucasna funkce

M pracujici (6)
M fidici (10)
u vlastnik (2)

Graf 2: Soucasna funkce dotazovanych podnikateld ve své Cinnosti

Pracujici: Je duleZité podotknout, Ze ve skupiné pracujici jsou prevazné
Zivnostnici, ¢ili podnikatelé bez zaméstnancli. Nemaji motivaci svou ¢innost jakkoli

rozSifovat a jsou prevazné spokojeni se stavem svého podnikani. Jejich hlavnim

osobnim cilem je prevazné samostatna prace a spokojenost rodiny.

Ridici: Vice neZ polovina dotazovanych (10) se za dobu svého podnikani dostala
do pozice, kdy vedou svoji vlastni spoleCnost, tim davaji praci nékolika
zaméstnancim. Jak vSak vétSina uvadi, Cas straveny jejich pracovni Cinnosti
vyrazné prevysSuje pracovni dobu béZného pracujiciho ¢lovéka (8h/den) a to

v nejmensim pripadé o dvé hodiny denné.

Tuto skupinu podnikatelq, ktera jiz dosahla toho, Ze ma urcity pocCet zaméstnanci,

které 1idi, mizZeme rozdélit na podnikatele svizi expanze (4) a podnikatele

spokojené s aktualnim stavem (6).
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e Rysem podnikatelli svizi expanze ve svych cilech, je jejich nizky vék a tim
ieldn pro budovani podniku. Dal$i spole¢nou vlastnosti je podnikavy duch
a Zivotni vitalita.

e Spolecnym znakem podnikatelli, kteri chtéji ziistat u aktualniho stavu svého
podniku je vyssi vék, nad 49 let. S vy$Sim vékem souvisi i pokles nadSeni pro
rozvoj svého podnikani a vytraceni fyzickych i psychickych sil. Chtéji ve svém

podnikani nadale pokracovat v nezménéné forme az do diichodového véku.

Vlastnik: Tato skupina se snazi dovést své podnikani ke konci, kdy podnik svym
majitelim prinadsi pouze zisky a jeho zaméstnanci jsou schopni ho spravovat. Ve

zkoumaném vzorku se objevuji dva takovi, ale se zcela odliSnymi rysy.

e Prvnim z nich je mlady podnikatel Cerpajici z mezery na trhu, kterou se mu
podarilo zaplnit. Jeho Uspéch zavisi na Stésti a prileZitosti, kterou mél pri
vytvareni podnikatelského zaméru.

e Druhym je zkuSeny pan, ktery svému podniku obétoval veskery sviij ¢as za
poslednich 20 let. Z diivodu svého vysokého véku se snaZi nalézt vhodného
nasledovnika, ale priznava, Ze pravdépodobné neexistuje nikdo, komu by

v podnikani mohl vérit tak jako sam sobé.

Kazdy ze zkoumanych podnikateli mél jiné osobni a profesni pohnutky v zacatcich
svého podnikani. VSichni ovSem vykazuji tfi podobné rysy. Jak jsem uvedl vyse
diivody, pro¢ se zminéni podnikatelé do podnikani viibec pustili, jsou tfi. O téchto

motivech pojednava nasledujici graf.
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Motiv podnikani

B ztrata zaméstnani (6)
M prilezZitost (9)

i rodinné zazemi (3)

Graf 3: Hlavni motiv za¢atku podnikani zkoumanych podnikatelt

Celych 50% zacalo podnikat, protoZe vidéli prileZitost mozZnosti vydélecného

podniku. Pro dalSich 33% to byla nutnost, protoZe priSli o své dosavadni

zaméstnani. Poslednich 9%, tedy pouze 3 lidé se dostali k podnikani rodinnou

tradici.

Polovina z osmnacti podnikateli vyuzila své kreativity k vytvoreni takového
podnikatelského zaméru, ktery jim prinasi stalé zakazniky a odbyt jejich
produktti i nyni. Jedna se o osoby s dobrym napadem a vlastni vizi.

Dalsi skupinou podnikateld jsou ti, ktefi zacali se svou Zivnosti po
porevolu¢nim propousténi. Jejich spole¢nym znakem je podnikani v oboru, ve
kterém diive pracovali (predevsim obory strojirenské a technickych sluzeb).
Podnikatelé zarazeni v posledni skupiné prisli ke svému podnikani nejsnaze,
ato za pomoci svych rodinnych piislusnik@. Uéast rodiny pii zac¢atcich jejich
podnikani mutze byt kladna i zaporna. Ve vétsSiné piipadl se jedna o prevzeti
uspésného rodinného podniku, ale v pripadé poslednim jde o nutnost, kdy bylo

tieba rodinnému podniku pomoci z dluhi.
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3.5.2 Motivacni faktory

Vtéto cCasti se zabyvam hlavnimi soucasnymi motivy ovliviiujici motivaci
dotazovanych podnikateld. Jak vyplynulo z podrobného zkoumani jednotlivych
rozhovorl, pro studovany vzorek jsou spolecné c¢tyri rozdilné motivy, které
zobrazuje nasledujici graf. Motivy v grafu uvedené se vzajemné nevylucuji, na

jednoho zkoumaného jedince miiZe piipadnout i vice motivu.

Motivacni faktory

samostatnost uspéch rozvoj zajem

Graf 4: Motivacni faktory zkoumanych podnikateli

Pro vétSinu (16z18) dotazovanych podnikateld je hlavnim motivem
samostatnost. Zde se rozumi nejen samostatna prace, protoZe mnozi podnikatelé
maji zaméstnance, ale i absence vedeni a prijmuti zodpovédnosti za sva

rozhodnuti.

Dal$im motivem zkoumanych jedinci je osobni uspéch. Pro 11 osob je dilezita

vlastni touha uspét a dosdhnou urcitého cile.

Osobni rozvoj je diilezitym motivem pro 8 podnikatel. Zde mam na mysli dalsi

chut zdélavat se ve svém oboru.
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Pro Ctyti zkoumané podnikatele je jejich pracovni ¢innost i osobnim zajmem, kdy

do prace chodi radi, protoZe je vnitiné uspokojuje a naplnuje.

3.5.3 Stimulacni faktory

Vtéto casti se zabyvam stimuly, které u dotazovanych osob plsobi na jejich
stimulaci a nasledné ovliviiuji jejich vlastni motivaci. Ze zverejnénych rozhovori
lze vypozorovat prevladajici stimula¢ni faktory, které jsem rozdélil na penize,
rodina, okoli a volny cas. Jednotlivé stimuly uvedené v grafu se vzajemné

nevylucuji, tudiz zkoumané osobé pripada i vice stimuldi.

Stimulacni faktory

penize rodina okoli cas

Graf 5: Hlavni motivacni faktory zkoumanych podnikateli

Hlavnim stimulem vSech (18) vyzpovidanych podnikatelli jsou penize, i kdyZ to
nékteii pifimo neuvedli. Tim Ze dotazovani podnikaji, vydélavaji penize a tim si

zajist'uji obZivu a uspokojeni svych Zivotnich potreb.

DalSimi stimuly zkoumanych podnikatelti jsou ucta, uznani, obdiv apod. Vzhledem

k tomu, Ze je velice obtiZné z rozhovori vyvodit, o jaké konkrétni stimuly se jedna,
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rozliSil jsem je podle toho, ze kterého okruhu pochazi. Stimuly pochazejici
z blizkého okruhu jedince jsem nazval rodina. Zkoumani podnikatelé (14) jsou
stimulovani predevSim svymi nejblizsimi. A stimuly pochazejici ze Sirokého
okruhu podnikatele jsem oznacil jako okoli. Zde jsou zkoumani podnikatelé (10)

stimulovani svym Sirokym okolim.

Poslednim stimulem je €as. Tedy presnéji volny cas, ktery zkoumany podnikatel
vyuziva jinak nez pracovné. Zde je diileZité podotknout, Ze tento stimul aplikuji
pouze ctyri osoby, které diky podnikani 1épe vyuzivaji sviij volny €as a vénuji se

vice rodiné a svym zajmim. Ostatni (14) travi v praci prevaznou ¢ast dne.

3.5.4 Shrnuti ziskanych vysledkii

V této kapitole shrnuji poznatky vychazejici z jednotlivych rozhovorl. Zaméruji se
predevs$im na poznatky, které je komplikované znazornit grafickym ¢i podobnym

zplsobem.

Prevazna vétSina dotazovanych podnikateli je ,porevolucnich®. Své zacatky
podnikani prisuzuji situaci vzniklé v tehdej$im Ceskoslovensku po sametové
revoluci, kdy se nékteri nahle ocitli bez prace z diivodu hromadného propousténi
a zavirani podnik. Jini dali vypovéd sami a pustili se do svych plant, které jim
tehdejsi rezim neumoZzioval. VSichni, kterych se to tyka, se shoduji na tom, Ze po
roce 1990 bylo podnikani v Ceskoslovensku velice snadné. Zejména proto, Ze nova
vladni legislativa byla moZnosti podnikani naklonéna. VétSina téchto podnikateli
zacala bez jakychkoliv podnikatelskych zkuSenosti, coZ v zac¢atcich na jejich vykon
mélo pozitivni vliv. ProtoZe ¢lovék je tvor zvidavy, tak i oni se ucili novym vécem

a poznavali tajemstvi obchodu.

Mlad$i podnikatelé (pod 40 let) ze zkoumaného vzorku jsou prevazné
vysokosSkolsky vzdélani, kteri zvelké cCasti zacali realizovat své vizejiz ve
studentskych letech. Hlavnim diivodem tohoto je fakt, Ze tyto osoby v dobé svych

zaCatkl nemély zadné velké zavazky, vici rodiné ¢i partnerskému Zivotu. Mohli
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proto zacit podnikat na ,zkousku“ a ptipadny nedspéch by vyrazné neovlivnil jejich

nasledny zivot.

Dotazované podnikatele miiZzeme rozdélit na dvé odliné skupiny. Zivnostniky
osoby pracujici prevazné sami, bez jakychkoliv zaméstnanctl. A podnikatele, ktefi
ridi svou firmu a pod sebou maji nékolik pracujicich. Dalsim specialnim aspektem

je rodinna firma, kde jsou zaméstnani prevazné osoby v pribuzenském stavu.

Z vyzkumu GEM 2006 (viz. priloha 1) také vyplyva, Ze do podnikani se pousti vice
nez dvakrat tolik lidi z divodu vnimani dobré podnikatelské prileZitosti, nez pred
témi, ktefi podnikaji z nutnosti. Stouto informaci se mij vyzkum ztotozZnuje,

pripocteme-li ke skupiné dobré prilezitosti i skupinu s rodinnym zazemim.

Mezi dotazovanymi podnikateli jsem mél celkem tii Zeny. Zeny v Ceské republice
podnikaji méné nez muzi. To doklada i vyzkum GEM 2006 (viz.ptiloha 1).
Z celkového poctu podnikajicich tvori Zeny pouze 29%. Pocet Zen mezi podnikateli
je bezesporu ovlivnén nutnosti zabezpecit vychovu déti. Le¢ vyjimka potvrzuje
pravidlo. Mél moZnost hovorit s pani Z. S., ktera svému podnikani zasvétila cely

svij Zivot a na vlastni déti jiz neméla cas.

Hlavnim Zivitelem rodiny je podle mého vyzkumu prevazné muZ. V nékterych
pripadech mu v podnikani pomaha manZelka ¢i partnerka. Vykonavaji-li Zeny

odlisnou zivnost, stava se tak vétsinou z dlivodu jejich osobnich zajmu.

Vyzkum GEM (2006) dale zmituje vladni politiku v CR jako hlavni podnikatelskou
bariéru. Tento fakt vSak mij vyzkum nepotvrdil, nejspiSe ale zdtvodu, Ze
dotazovani podnikatelé v souCasné dobé stale podnikaji a tuto skute¢nost museli

prekonat.

Pro vétSinu dotazovanych podnikatelli je prace jejich hlavni denni naplni a travi

v ni 0 mnoho vice ¢asu nez je béZnym standardem pro zaméstnaného clovéka.

Velka ¢ast podnikatelli, ze zkoumaného vzorku, jiz nehodld svou ¢innost jakkoli

rozSirovat. Jedna se prevazné o osoby starsi 49 let.
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Ke konci rozhovoru jsem se vénoval sebereflexi dotazovaného, a to v podobé
otazek zhodnoceni svych tspéchii a nedspéchti. Lidé zaméreni na svou kariéru ve
vétSiné pripadli dokaZou vybudovat perfektné fungujici spole¢nost, kterou pak
berou jako svij zivotni Uspéch. Pro rodinné zalozené lidi, ktefi podnikaji, aby
finan¢né zabezpelili predevSim svou rodinu, je Zivotnim uUspéchem pravé

spokojena rodina.
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4 NAVRHOVANA DOPORUCENI

Na zakladé zmapované teorie a provedeného vyzkumu jsem vyvodil doporuceni,
ktera povedou ke zlepSeni motivace a stimulace podnikatelii. Tato doporuceni jim
nezaruci, Ze jejich podnikani bude tspésné. Ale pravdépodobné pii uvédoméni si
doporucovanych zasad se zlepsi jejich efektivita prace. VSem zicastnénym hodlam

poskytnout tuto diplomovou praci, aby se pro né stala voditkem.

Doporuceni celé zkoumané skupiné podnikatelt

V nasledujicim textu uvadim obecny souhrn doporuceni pro celou skupinu

podnikatelli. S nimi mohou pracovat podle svych potieb.

e Podnikatelé by méli byt schopni nékteré své pracovni ¢innosti delegovat na
zameéstnance, pokud je maji. VyzkousSet rizeni firmy bez své pritomnosti. Mnozi
se nékdy mylné domnivaji, Ze bez jejich osobni Ucasti, se cely systém podniku
zhrouti.

e Podnikatel by si mél rozdélit den na dobu, kdy bude pracovat a kdy relaxovat
a tohoto uskupeni se pevné drzet. Takovou relaxaci se rozumi odchod z prace
nejen takové, ale i ve vlastnich mysSlenkach. Velice ¢asto se stava, Ze se rozhodne
pro dokonceni kratkého ukolu zlistat v praci déle, najednou je z toho nékolik
hodin. To miiZe vést k nespokojenosti rodinnych prislusniki.

e Podnikatelé, ktefi zaméstnavaji dalsi osoby, by méli vénovat urcity c¢as studiu
literatury zabyvajici se vedenim lidi a jejich naslednou stimulaci a motivaci.
Piredevsim z dlvodu, Ze velkd cast porevolucnich podnikatelti zacinala svou
¢innost pouze na zakladé odbornosti. V soucasné dobé jiz vSak ridi zaméstnance

bez predchozich zkuSenosti s vedenim lidi. Jsou to prevazné technici.
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Doporuceni vybranym podnikatelim

Zde se zaméruji na poskytnuti doporuceni tém zkoumanym podnikateltim, ktefi to
nejvice potrebuji a u kterych predpokladam, Ze se uvadénymi doporucenimi budou
ridit. Na rozdil od predchozich doporuceni zde uvadim absolvovani vzdélavacich
kurzi, které vSak budou vyzZadovat vice osobniho ¢asu a vynaloZenych finan¢nich
prostiedki. Ciselné oznaceni jednotlivych podnikatell jsem zachoval stejné jako

v predchozi ¢asti.

1 Pan T. M. hodla v blizké budoucnosti vybudovat sviij vlastni tym kvalitnich
obchodnikt. Aby byl v tomto tkolu uspésny, musi efektivné ridit a vést lidi.
Pro dosazeni vysledkli a kvalitni prace je nezbytné vyborné vést své
zameéstnance. K zlepSeni jeho schopnosti vedeni miize prispét absolvovani

vzdélavaciho kurzu Leadership.

2 Sle¢na Z. B. uvedla béhem naseho rozhovoru, Ze problém v expanzi svého
podnikani vidi predevsim v nalezeni Kkvalitnich zaméstnancl. Vybér
vhodnych, kvalitnich a perspektivnich zaméstnanci je zakladnim klicem
k ispéchu spolecnosti. Chce-li se vybéru svych zaméstnancti vénovat
i nadale sama, urcité ji prijde vhod ziskani novych zkuSenosti a znalosti
s touto problematikou absolvovanim vzdélavajici kurzu Efektivni vybér

zaméstnancu.

4 Pani Z. S. miiZe uSetfit spoustu ¢asu, ktery stravi praci ve firmé. Pokusi-li se
nékteré své denni povinnosti UCinné delegovat na své rodinné
spolupracovniky. Velkou napomoci jak na to, ji muze byt Skoleni

Efektivniho delegovani.

7 Pan ]. K. v rozhovoru priznal, Ze ma znac¢né problémy v propagaci své firmy.
Je dtlezité hledat stidle nové cesty, jak ucinné oslovit své stavajici
i potencialni zakazniky. Velice dobrym voditkem, jak tyto mezery vyplnit

miZe byt odborny seminar Kreativni marketing.
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Pan D. H. soucasné dobé hledad profesiondlniho manaZera, ktery by zastal
jeho funkci ve firmé. Timto nelehkym uUkolem miize povérit persondlni
agenturu, kterd ma jisté radu zkuSenosti s vybérem adekvatnich uchazect.
Takovych agentur je na ¢eském trhu dostatek. Chce-li se vyznamné podilet
na selekci svého budouciho nastupce vhodnym doporucenim pro ného je

zucastnéni se Skoleni na téma Vedeni vybérového pohovoru.

Jak se panu ]. O. jiz jednou stalo, nadSeni pro podnikatelskou ¢innost po
urcité dobé opadla tak vyrazné, Ze svou Zivnost dokonce ukoncil. Aby se tato
situace neopakovala i vbudoucnu, je nutné povzbuzovat svou pracovni
¢innost. Jak takového stavu docilit se dozvi na kurzu Syndrom vyhoieni -

jak mu predejit.

Pan J. K. jiZ dlouhou dobu hleda svého zastupce ve firmé, aby mohl
spokojené odejit do dlichodu. Je-li ochoten se takového tikolu ujmout sam,
napomoci mu bude absolvovani vzdélavaciho kurzu Vedeni vybérového
pohovoru, ale vjeho pripadé bych vybérem povéril spiSe odpovédnou

personalni agenturu.

Pan A. K. v soucasné dobé travi v praci vétSinu dne a na svou rodinu a zajmy
mu uz mnoho cCasu nezbyva. Doporuceni jak efektivnéji vyuzit svij
drahocenny c¢as urcité nalezne na odborném kurzu stejného nazvu

Efektivnéjsi vyuziti casu.

Doporuceni zacinajicim podnikatelim

Po analyze rozhovori zkoumanych podnikateld jsem doSel k nékolika radam, které

mohou poslouzit predevsim zacinajicim podnikateltim. Tyto doporuceni vychazi ze

zkuSenosti podnikateld, ktefi maji za sebou uz nékolik let ispésného podnikani.

e Vyuzit prileZitosti a pri zajimavém podnikatelském zaméru sebrat odvahu

a pustit se do realizace.
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e Mit sebekazenn a uvédomit si, Ze zejména z pocCatku podnikani bude prace
narocna a zabere spoustu ¢asu.

e Své myslence vérit. I pres pocatecni problémy a strasti vytrvat a nezatracovat
vlastni vizi.

¢ Podnikatelé by méli byt schopni prizplsobit se potfebam trhu. Pri slepé touze

po zisku mohou opomenout dulezité aspekty vyvoje trhu.

4.1 Ekonomické zhodnoceni

V kapitole doporuceni jednotlivym podnikateliim uvadim rtizné navrhy. Aby mohly
byt uspésné realizovany, jsou spjaty s vynaloZenim urcité penéZni castky. Jedna se
predevSim o zucastnéni se odbornych vzdélavajicich kurzd. V kapitole uvadim
finan¢ni naklady, které je na jednotlivé kurzy nutné vynalozit. Pfitom vychazim
z aktudlnich cen firmy Tutor s.r.0.2 vdobé publikovani této prace. SpoleCnost
Tutor s.r.o. realizuje své kurzy v Praze a v Brné. Ceny kurzl jsou srovnatelné

s cenami konkurence. Také zde uvadim casovou naroc¢nost jednotlivych kurz.

2 TUTOR - Jazykové kurzy, pripravné kurzy na VS, profesni semindre [online]. 2010 [cit. 2010-05-25].
Dostupné z <http://www.tutor.cz>.
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V nasledujici tabulce uvadim prehled vybranych kurzii, které mohou podnikatelé

absolvovat, aby dosahly potiebného zlepsSeni v té oblasti, kterou potirebuji nejvice

rozvijet.
C. p. | inicialy | pohlavi| vék doporuceny odborny kurz poceth | cena
1| T.M. M 33 |Leadership® 12 5499
2 Z.B. V4 25 | Efektivni vybér zaméstnanc® 6 2999
4 | 2.5 V4 56 |Efektivni delegovani® 8 5900
7 J. K. M 55 |Kreativni marketing® 12 5999
8 D. H. M 37 | Vvedeni vybérového pohovoru’ 6 2999
12 | J.0. M 51 |Syndrom vyhoteni - jak mu predejit® 6 2999
13 | J.K M 70 | Vedeni vybérového pohovoru® 6 2999
14 | A.K. M 37 |Time management10 12 5499
celkové financni naklady na doporucené odborné kurzy 34893
Tab. 4: Finan¢ni naklady na odborné vzdélavaci kurzy

Celkové finan¢ni naklady na odborné vzdélavaci kurzy pri absolvovani vSech by
nepresahli sumu 35000 K¢. Tato castka je, oproti oclekdvanému piinosu
jednotlivym podnikatelli, zanedbatelna. Pevné vérim, Ze vtabulce uvedeni
podnikatelé se danymi doporucenimi budou ridit, protoZe jsou to pravé ti, kteri

maji nejvétsi zajem rozvijet nadale sviij osobni potencial.

3TUTOR - Skoleni, semindre, féra [online]. 2010 [cit. 2010-05-25]. Leadership. Dostupné
z <http://www.tutor.cz/skoleni-seminare/leadership-fok/BK0068943>.

4 TUTOR - Skoleni, semindre, féra [online]. 2010 [cit. 2010-05-25]. Efektivni vybér zaméstnanct.
Dostupné z <http://www.tutor.cz/skoleni-seminare/efektivni-vyber-zamestnancu/BK00611956>.
5 TUTOR - Skoleni, semindre, fora [online]. 2010 [cit. 2010-05-25]. Efektivni delegovani. Dostupné
z <http://www.tutor.cz/skoleni-seminare/efektivni-delegovani/BK0069940>.

6 TUTOR - Skoleni, semindre, féra [online]. 2010 [cit. 2010-05-25]. Kreativni marketing. Dostupné
z <http://www.tutor.cz/skoleni-seminare/kreativita-v-marketingu/BK00611911>.

7 TUTOR - Skoleni, semindre, féra [online]. 2010 [cit. 2010-05-25]. Vedeni vybérového pohovoru.
Dostupné z <http://www.tutor.cz/skoleni-seminare/vedeni-vyberoveho-pohovoru/BK00611955>.
8 TUTOR - Skoleni, semindre, féra [online]. 2010 [cit. 2010-05-25]. Syndrom vyhoteni - jak mu
predejit. Dostupné z
<http://www.tutor.cz/skoleni-seminare/syndrom-vyhoreni-jak-mu-predejit/BK0069876>.

9 TUTOR - Skoleni, semindre, féra [online]. 2010 [cit. 2010-05-25]. Vedeni vybérového pohovoru.
Dostupné z <http://www.tutor.cz/skoleni-seminare/vedeni-vyberoveho-pohovoru/BK00611955>.
10 TUTOR - Skoleni, semindre, féra [online]. 2010 [cit. 2010-05-25]. Time management. Dostupné
z <http://www.tutor.cz/skoleni-seminare/time-management-otevreny/BK0069039>.
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ZAVER

V praci jsem zmapoval faktory, které maji vliv na motivaci a stimulaci podnikateli.
Se zkoumanymi podnikateli jsem provedl osobni rozhovory, které jsem nasledné
podrobné analyzoval. Pfi zkoumanirozhovori jsem se zaméril zejména na
spolecné rysy dotazovanych podnikateld. Vysledky jsem pro lepSi nazornost
interpeloval v grafické podobé. Na zakladé zjiSténych vysledkli jsem navrch
optimalni doporuceni, které jsem rozdélil na tfi ¢asti. Souhrn doporuceni po celou
zkoumanou skupinu podnikatelli, doporuceni jednotlivciim, ktefi maji potencial se
jimi ridit, a doporuceni zacinajicim podnikatelim. Tedy tém osobam, které
o samostatném podnikdni teprve wuvazuji. V posledni C¢asti jsem zhodnotil
ekonomické aspekty, tedy finan¢ni a ¢asové prostiredky, které je nutné vynaloZit

pii realizaci nékterych z uvedenych doporuceni.

Vérim, Ze tato prace poslouzi sou¢asnym i budoucim podnikatellim jako souhrn

referenci, podle kterych budou podnikatelé schopni zlepSit svou vlastni motivaci.
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Priloha 1: Podnikatelska aktivita v Ceské republice

Nasledujici adaje vyplyvaji z vyzkumu Global Entrepreneurship Monitor (GEM)
z roku 2006, do kterého se zapojila Ceska republika spolu s dal$imi 41 staty. Tento
mezindrodni projekt se zabyva problematikou podnikani a podnikatelské aktivity

ve svete.

Podle LukeSe a Jakla (2006) v mire nové podnikatelské aktivity (zahrnuje
obyvatele, ktefi se chystaji zacit podnikat a ty, kteri vedou svoji firmu mladsi 42
mésicti) se Ceskd republika nachazi na 20. misté ze 42 zemi, ve kterych byl
vyzkum proveden. Mira nové podnikatelské aktivity zaujima ve vyzkumu GEM
klicovou pozici, protoZe je vyzkumné prokazano, Ze nové firmy rostou rychleji nez
firmy zavedené a prispivaji tak vyraznym zplsobem k tvorbé pracovnich mist
a ¢asto nahrazuji pokles mist ve firmach velkych. Z pohledu CR je vitané, Ze tato
mira (7,85%) je nejvyssi ze zemi, které nové pristoupily k EU a druha nejvyssi

ze zemi Evropské unie.
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Obr. 1: Nova podnikatelska aktivita, porovnani zemi. (Lukes, Jakl, 2006, s. 12)




V mire celkové podnikatelské aktivity (zahrnuje rodici se podnikatele i ty, ktefi
vedou svoji firmu) se Ceska republika nachazi na 25. misté ze 42 zemi, ve kterych
byl vyzkum provadén. V tomto srovnani se tésné pred CR (12,21%) umistilo

Madarsko, i tak vsak CR skonéila v poloving evropskych zemi s vy$si

podnikatelskou aktivitou.
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Obr. 2: Celkova podnikatelska aktivita, porovnani zemd.

(Lukes, Jakl, 2006, s. 14)

Z vySe uvedenych tabulek nemusi byt na prvni pohled patrné, Ze mira nové
podnikatelské aktivity je sloZena z lidi, ktefi se chystaji podnikani zaloZit a z lidi,
ktefi svou novou firmu jiz ¥idi. V CR je v porovnani s ostatnimi zemémi velmi
vysoky podil poctu lidi, ktefi se na zaloZeni firmy pripravuji a poctu téch
podnikatelti, ktefi realné vedou novou firmu. Hodné z lidi, ktefi ¢ini urcité kroky
k zahdjeni vlastniho podnikani, tedy nakonec pravdépodobné podnikat nezacne.
Nékteif podnikatelsky orientovani lidé jsou v CR nakonec od vlastniho podnikani
odrazeni. A to bud’ kombinaci jednotlivych bariér podnikatelské aktivity, nebo
nedostatecnymi kompetencemi spojenymi s faktickym rozjezdem vlastniho

podnikani. Tento pomeér je obzvlasté vysoky u muz.



Z vyzkumu LukesSe a Jakl (2006) dale plyne, Ze do nové podnikatelské aktivity je
u nas zapojeno 2,2 krat vice muzii nez zen. U zavedenych firem je 2,4 Krat vice

podnikatelti muzi neZ podnikatelek Zen.

Dilezity pohled na podnikdni v dané zemi predstavuje i porovnani podnikatelské

aktivity jednotlivych vékovych skupin.

Nova podnikatelska aktivita

Zapojeni vekovych skupin do _ ~ i - - .
X ) i . 18-24 let 215-34 let 35-44 let 45-54 let 55-04 let 65 a vice
nové podnikatelskeé aktivity

% z dané vékové populace 5,45 9.64 9,72 11,24 1.91 1,32

Potadi CR (ze 42 zemi) 19 23 17 8 34 -

Zapojeni vékovych skupin do _ ~ . . i i
. . . 18-24 let 25-34 let 35-44 let 45-54 let 55-64 let 65 a vice
vedeni zavedenych firem

% z dané vékové populace 1,79 346 7,46 8,38 5,15 0,65

Pofadi CR (ze 42 zemi) 22 26 21 15 28 --

Obr. 3: Podnikatelska aktivita, porovnani vékovych skupin.
(Lukes, Jakl, 2006, s. 17)

Jak je vidét na obrazku nejvice podnikatelsky aktivni jsou u nas lidé ve véku
45-54 let. U zavedenych firem to odpovidd situaci ve svété, ale v nové
podnikatelské aktivité je v CR aktivita této vékové skupiny vyrazna. Naopak lidé
starsi 55 let jsou do nové podnikatelské aktivity zapojeni jiZ jen zcela minimalné

(méné nez 2%).

Dalsimi faktory ovliviiujicim podnikatelskou aktivitu je vySe dosaZeného vzdélani.
Do nové podnikatelské aktivity je zapojeno 6 krat vice lidi s vysokoskolskym
vzdélanim nez se vzdélanim zakladnim. U vedeni zavedenych firem je tento rozdil
dokonce 12-ti nasobny. A druhym kritériem je velikost mista bydliSté. Zde je
patrny obecny trend, kdy s velikosti mista bydlisté roste také mira podnikatelské

aktivity. U mést s vice nezZ 100000 obyvatel je do ni zapojeno 9,8%, u mensich mést



a vétSich obci s poctem obyvatel mezi 5000 a 20000 je mira nové podnikatelské

aktivity 6%. Nejvyraznéjsi podnikatelska aktivita je v Praze.
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Obr. 4: Nova podnikatelska aktivita v CR - porovnani podle socioekonomickych

kritérii. (Lukes, Jakl, 2006, s. 18)

Jak uvadi Lukes a Jakl (2006) pri porovnavani u zameéstnaneckého statusu je vidét
jednoznacné nejvyssi mira podnikatelské aktivity u nezaméstnanych (18,9%). Tato
vysokd mira je logickd, nebot podnikani predstavuje pro fadu z nich jedinou
relevantni moznost ziskani dostatecného finan¢niho prijmu. Naopak nulova je
podnikatelska aktivita dlchodcti a invalidnich diichodcti, kteri se jiz
pravdépodobné spoléhaji na socialni sit’ statu. Velmi mala je podnikatelska aktivita
studenti (pouze 4,2%), coz je pomérné znepokojivé — od mladych lidi studujicich
vétSinou vysokou Skolu by bylo mozZné ocekavat vétsi podnikatelskou touhu rozjet
svou pracovni Kariéru prostiednictvim podnikani. Pravé studenti VS by mohli byt

témi, ktefi se s ambicemi pusti do rozvoje inovativnich rychle rostoucich firem. Zda

se vSak, Ze toto prani neodpovida aktualni situaci v CR.



Razantni rozdily panuji v mife nové podnikatelské aktivity mezi skupinami
domacnosti tridénych podle pfijmu. Zatimco u domacnosti s hrubym mési¢nim
prijmem do 15000 K¢ nepresahuje nova podnikatelska aktivita 2,4%, u domacnosti
s prijmem nad 40000 K¢ dosahuje vysokych 17,9% a témér 15% dosahuje

i u domacnosti s prijmem mezi 30000 a 40000 K¢.

Opacnou stranou podnikatelské aktivity je preruseni nebo ukonceni podnikani
(nepocitaji se prodané firmy). V roce 2006 skoncilo s podnikanim nebo ho
prerusilo celkem 3,8% obyvatel CR, coZ je nejvy$si procento ze vsech
evropskych zemi, které se vyzkumu ucastnily. Toto ¢islo je pomérné vysoké.
Hlavnim uvadénym divodem byly osobni diivody (32%), dale financni divody
(21%) a prili§ velka konkurence (14%). V porovnani s jinymi zemémi byly

Castéji uvadény osobni dlivody, naopak méné ¢asto nedostatek zakazniki.

Motivace k podnikdni a podnikatelské prileZitosti

Dilezitou charakteristikou podnikatelské aktivity je také motivace. Pro
ekonomicky rozvoj je dlilezité zejména takové podnikani, které je zaloZeno vice na
vnimani podnikatelské prileZitosti, nez takové, které vyplyva z nutnosti a je
alternativou nezaméstnanosti. Podle Lukes$e a Jakla (2006) je situace v CR pozitivni
v tom, Ze vice nez dvakrat tolik lidi je zapojeno do nové podnikatelské aktivity diky
tomu, Ze vidi dobrou prileZzitost (5,45%) oproti tomu, Ze se do nové aktivity
pousti z nutnosti (2,4%). V porovnani s ostatnimi evropskymi zemémi je u nas
presto pomérné vysoky pocet obyvatel, ktefi zac¢inaji podnikat proto, Ze nemaji

jinou alternativu.

O néco obecnéjSim ukazatelem zamérenym na oblast podnikatelskych prileZitosti
je, zda obyvatelstvo jako celek (bez ohledu na to, zda je dany jedinec zapojen do
podnikatelské aktivity) vnima dobré prileZitosti pro zahajeni podnikani. U otazky,
zda se lidé domnivaji, Ze v misté kde Ziji, budou v nasledujicich Sesti mésicich
dobré prileZitosti pro zahajeni podnikani, souhlasné odpovédélo pouze 27%

obyvatel. Tento vysledek je pomérné varujici, nebot’ CR je preci jenom zemi, ve



které transformace nebyla jeSté zcela dokoncena, a tak by bylo moZné
predpokladat, Ze objektivné skyta vice prileZitosti nez zavedené trzni ekonomiky.
Dotazani obyvatelé to vSak stejné nevnimaji - je pro né tézké identifikovat dobrou
podnikatelskou ptilezitost.

Prilezitosti vnimaji spiSe muzi, lidé s ukoncenym VS vzdélanim, mladsi 35 let, Zijici
ve velkych méstech nad 100.000 obyvatel a s vysSim prijmem domacnosti.

PrileZitosti jsou také vice vnimany studenty. Ti se vSak do podnikatelskych aktivit

poustéji jen malo (viz. Obr. 5).
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Obr. 5: Vnimani dobrych prileZitosti (Lukes, Jakl, 2006, s. 22)

Podnikatelskd kultura

Jak uvadi Luke$ a Jakl (2006), velmi $patného vysledku dosahla Ceska republika,
pokud jde o status pripisovany uspésnym podnikatelim. Tento vysledek je druhy
nejhorsi ze vSech zkoumanych zemi. Podnikatelé nejsou spolec¢nosti ocenovani,
image podnikdni a podnikateli je poskozeno. To mize na potencidlni nové

podnikatele plisobit demotivujicim dojmem.



Experti vnimaji skepticky i dal$i aspekty podnikatelské kultury u nas. NaSe
spolecnost podle nich nepodporuje samostatnost, osobni iniciativu ani dosazeni
individualniho uspéchu vlastnim pri¢inénim. Tento nazor je v nasi spoleCnosti

nejpravdépodobnéji poziistatek z dob minulych.
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Obr. 6: Strach z netspéchu, podrobny rozbor. (Lukes, Jakl, 2006, s. 32)
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Obr. 7: Piesvédceni o vlastnich podnikatelskych dovednostech, znalostech

a zkusenostech, podrobny rozbor. (Lukes, Jakl, 2006, s. 30)

Hlavni ramcové podminky branici a podporujici podnikdni

Podle vyzkumu Lukese a Jakl (2006) faktorem, ktery podnikani podle experti
nejvice pomah3g, je otevienost trhu. Nejcastéji byla zminovana niZsi konkurence
umoznujici vstup na trh a clenstvi v EU. Druhym pozitivnim faktorem byly
zminovany kulturni a socidlni normy, nejCastéji kreativita a chut do podnikani.
Jako treti pozitivni faktor byly poté vlastnosti pracovnich sil - kvalifikovana,
vzdéland a relativné levna pracovni sila. Ani jeden z expertli neuvedl jako

pozitivum podnikatelské vzdélavani ani prenos vyzkumu a vyvoje.

Nejvyraznéjsi bariérou podnikani, podle minéni expertd, jsou jednotlivé aspekty
vladni politiky. Nejcastéji zminovany byly daniova zatéz, sloZita a bujici legislativa a
komplikovany proces zaloZeni firmy. S vyraznym odstupem se na druhém misté
jako branici faktor wumistil politicky, instituciondlni a socidlni kontext
(nespolehlivost a pomalost uiadl, Spatnd vymahatelnost pohledavek). Jako treti

pak bylo jmenovano financovani.



Nejvice doporuceni experti sméiuje do oblasti vladni politiky, zejména do

zjednoduseni danového systému, procesu zakladani firem a sniZeni danového

zatiZeni v¢etné odvodd. Druhou vyraznou oblasti, kam smétovala fada doporuceni,

bylo vzdélavani. NejcCastéji byla uvadéna potreba zménit vysokoSkolské vzdélavani,

které by mélo byt zaméfeno na rozvoj podnikatelskych dovednosti, podporu

sebevédomi a mélo by umoznit zahrani¢ni zkuSenosti. Na tfetim misté potom byla

doporuceni smérujici zejména ke zlepseni fungovani soudu.

Ramcové podminky Bariéry Pozitiva Doporudeni
1. Financovani 9 7 7
2. Vladni politika 38 3 42
3. Programy vefejné podpory 4 9 ]
4. Vzdélavani 7 0 17
5. Pienos vvzkumu a vyvoje 1 1] 9
6. Nabidka sluzeb pro nové firmy 1 1 1
7. Otevienost trthu 2 23 1
8. Fyzicka infrastruktura 2 6 1
9. Kulturni a sociilni normy 8 17 2
10. Schopnosti podnikateli vést firmu 6 5 2
11. Hospodaiské klima 3 11 0
12. Vlastnosti pracovaich sil 7 15 0
13. Slozeni obyvatelstva 1 3 1
14. Politicky, institucionalni a socialni kontext 10 2 10

Obr. 8: Bariéry, pozitiva a doporuceni pro podporu podnikatelskych aktivit

(Lukes, Jakl, 2006, s. 34)



