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Uvodni slovo

Jsou mladi, sebevédomi, stale online, hodné cestuji, rddi se bavi, sportuji,
budoucnost vidi optimisticky - to jsou lidé generace Y, prvni globalizované generace,
kterd nepamatuje svét bez internetu. V priiméru dosahuji vyssiho stupné vzdélani nez
generace predchozi, zaroven ale ldmou rekordy v pocCtu nezameéstnanych absolventi.
Teoretické znalosti, na nichZ stoji vysokoskolské vzdélavani, povazuji za nedostatecné.
Jsou aktivni, schopni zpracovavat vice podnétli najednou, i kdyZ preferuji vizualizaci,
jednoduchost je nudi. Pres socialni sité komunikuji s desitkami, stovkami i tisici lidi
zaroven a jsou loajalni ke znackdm, kterymi se obklopuji. Presto nechtéji byt soucasti
davu, ale naopak si trvaji na své osobitosti, kterou se snazi kreativné rozvijet. Néktei{
z nich maji neotrelé napady, které jsou schopni dotdhnout do konce a dosahnout spolu
s nimi Uispéchu. A to jsou autori pripévkil v tomto sborniku.

Katedra aplikované ekonomie Filozofické fakulty Univerzity Palackého v Olomouci
nabizi moznost prezentace vyzkumnych zavérl svych student na odborném féru jiz
nékolik let, viletoSnim roce pro tento ndpad ziskala ucelovou podporu na specificky
vysokoskolsky vyzkum udéleny Univerzité Palackého v Olomouci Ministerstvem Skolstvi,
mladeZe a télovychovy CR (grant FF_2010_007). Diky témto prostiedkiim tak bylo
moZné kromé konferencniho setkani ocenit nejuspésnéjsi vyzkumné projekty a zaroven
vydat vSechny odevzdané studie v recenzovaném sborniku, ktery mate nyni pied sebou.
Vedle odvahy vsech autorti, kterou jisté k predstaveni svych Casto prvotin potiebovali,
bych rada ocenila také praci studentli KAE FF UP, ktefi pro své kolegy cely projekt
zrealizovali, jmenovité Bc. Jané Pullerové, Bc. Lucii TomasSové, Bc. Veronice Uvirové a
Bc. Tomasi Kratkému.

Mgr. Pavla Slavickova, Ph.D.

Olomouc, 7. 11. 2010



Obsah

Uvodni slovo
POVIA SIAVICKOVA ovvevesesesesesesesteseeesesestesssisessasssssessasssssessasssssessasssssessassssssssstssasssssestasssssensassssssntasssssensassssssssssnsssenne 3

Evropa a islam - problematika ¢lenstvi Turecka v Evropské unii
VErONiKA CERBAKOVA ..oooovvoeesevrseeesvessssssssssissssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssses 5

Euro jako spole¢na ména
DENISA FORMANOVA ....oooeersveseessereseeessessssssssesssssssssssssssssssessssesssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss e 19

Vyznam time managementu v dnesni spolecnosti
LENKA HORNYCHOVA ..oocoosresresrssrsssresrssssssssssssssisssssssssssisssisssssssssssssssssss s sssssssssssiss s ssseins 31

Faktory zvySovania vykonnosti organizacii
DANIEIA CHORVATHOVA ..oooovesevtreserssessssessssssssssssssssssssssssssssssssssissssssssssssssssessssssssssssssssssssoes 45

Hodnoceni zakladnich antropometrickych charakteristik mladych fotbalisti SK
Sigma Olomouc
JAKUD KLEMENT ...oooeereeerisseersisssessisssesssssessasssessassssssassssssasssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssssssssassssssnssssasssss 55

Jsou dluhy ¢eskych domacnosti hrozbou?
Ll U 69

Franchising - moderni zptisob podnikani
HANA MACHALOVA oooesrtresresresresssssressssssssssssssssssssssssssissssssss s s sossississsssssssossiss s oo 86

Co prinesla reforma zakona o danich z prijmu fyzickych osob
EVA MARINCAKOVA ..ooooersevrsevrsesssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssassssssssssssssssssssssssssss s 101

Uméni vyroby vina ve Francii se zamérenim na oblast Bordeaux
EVA SADILOVA ..covvseeseersereseeessesssessssessssssssessssssssssessssssssesesesssssssssssssesssssssse s ssssesessssssssssessss e 114

Analyza trhu potravinovych dopliikii ve Francii a jeji nasledné uziti ve firmé
Dacom Pharma, s.r. o.

SADINA STEPANKOVA oooeoeeeeeeeeoeoeoeevvevveeeseseeseevvsssssssssssesssssssssssssssssssssesssssssmsmssssssssssssmmsssssssssssssmmssssssssssseons 126

Zmapovani spokojenosti zaméstnanci s efektivitou komunikace v organizaci
MOTTI@ UHROVA ...oovseesevesereseeessesssessssessssssssesssssssssssssssssssesesessssessssesssesssssssse s sssesesssssssssss s 141

|00 {0) oo = et 0 = 0L o) =\el o A 173



Evropa a islam - problematika clenstvi Turecka v Evropské unii

Veronika Cerbdkovd

Abstrakt

Cilem této prdce je sezndmit Ctendre s problematikou budouciho pristoupeni Turecka
do Evropské unie. Znacnd pozornost je zde vénovdna ndboZenské a kulturni odlisnosti,
kterd vyvoldvd v ocich Evropanti neklid. K pochopeni problematiky bylo nezbytné se
vénovat vyvojem Turecké republiky, predevsim v oblasti legislativy a lidskych prdv. Jsou zde
zachyceny ndzory Evropant, Turki, ale i postoje vybranych clenskych stdti. Zdvérem jsou
zminény mozné diisledky prijeti Turecka.

Kli¢ova slova
Turecko, Evropskd unie, isldm, kandiddtské zemé, Osmanskd rise, Mustafa Kemal, tureckd
spolecnost, evropskd spolecnost, diisledky, vztahy, postoje.

Uvod

Velmi dlouho a s riznou intenzitou se hovoii o pristoupeni Turecka k Evropské
unii, debatéfi na tento jev nahliZeji z riiznych aspektli a rovin, prevazné politickych,
naboZenskych, bezpecfnostnich a kulturnich. Jednani nejsou bezproblémova, Turecko
¢eka na prijeti do EU nejdéle ze vSech kandidatd, ktefi se kdy o Clenstvi uchazeli, a
zaroven se potyka s nejvétSimi problémy i nepochopenim ze strany soucasnych ¢lenti i
EU jako celku Z mnoha dlivod{, jakym je naptiklad muslimské naboZenstvi, které je
v mnoha ohledech pro Evropany hrozbou a vyrazné se odklani od tolik krestanské
Evropy, je Turecko vnimano nejen samotnou Evropskou unii, ale predevSim obyvateli
¢lenskych statl velmi negativné.

Pokud bychom méli objektivné posoudit diisledky pristoupeni Turecka do Evropské
unie, museli bychom se snazit hledat odpovédi na otazky, zda je viibec Evropa schopna
absorbovat tak velky muslimsky stat, aniz by zaroven nedoSlo k destrukci celého
integracniho seskupeni. Budeme my Evropané natolik tolerantni pfijmout mezi sebe tak
kulturné a naboZensky odliSnou zemi? Kam se posune unijni ekonomika po pfrijeti
Turecka? Najit odpovédi na tyto otazky neni jednoduché, jen tézko lze predpokladat
budouci vyvoj. Tento text snad poslouzi jako voditko pti hledani odpovédi.



Vyvoj turecké kandidatury

Kandidatskou zemi je Turecko jiZ od roku 2005, ale o samotny vstup do spolecenstvi
bojuje uz od 50. let minulého stoleti. Radu let se Turecko snaZi sladit s normami

Evropské unie a reformovat radu zdkonii své Ustavy. To obnasi dlouhodoby proces
zmén, Cetnd referenda a predevsim trpélivost ze strany Turecka.

Proc se tedy Turecko tak dilisledné snazi stat se plnohodnotnym ¢lenem Evropské
Unie? Od roku 1923, kdy Turecko prodélalo zvrat od islamistické riSe k demokratické
republice, se vyznamné priklani k Zapadu. Dikazem je nejen dlouholeté ¢lenstvi v NATO,
ale také patii k zakladajicim ¢leniim OECD.

Vroce 1959 Turecko podava oficialni Zadost o clenstvi vEU. Vroce 1963
podepisuje asocia¢ni dohodu, respektive dohodu o pridruzeni, ¢imz zapocalo svijj
integracni proces do Evropského hospodarského spolecenstvi (EHS). Vytvoreni celni
unie a harmonizace tureckych pravnich predpisi v hospodarské oblasti s pravem
Spolecenstvi mélo predchazet vlastnimu vstupu do EHS. V roce 1987 pak Turci pozadali
o plné ¢lenstvi. Vytvorenim celni unie mezi Tureckem a EU k poslednimu dni roku 1995
vSak nedoslo k Zadné zméné a Turecko nebylo nijak pribliZeno ke statutu plného ¢lenstvi
v evropskych integracnich strukturach. Na lucemburském summitu v ¢ervnu 1997 se EU
otevrela zemim stredni a vychodni Evropy, ale Turecku prisoudila pouze postaveni jako
kandidatské zemé. Touto situaci dosahla turecka frustrace vrcholu. Turecko zacalo
prehodnocovat svou orientaci na zdpad. Helsinsky summit v prosinci 1999 vsak
predesel moZznému odklonu od Evropy tim, Ze Turecko bylo zalenéno do skupiny
kandidatskych zemi. Mezi lety 1999 az 2004 Ankara usilovné pracovala na splnéni
kodarniskych kritérii, a to zejména v oblasti stabilizace statnich instituci, reformé
pravniho radu, posilovani lidskych prav a ochrany mensSin.

Zrod novodobého Turecka

Jen téZzko bychom mohli pochopit Tureckou kandidaturu bez blizSiho
historického kontextu. Proto si vyvoj islamu v turecké spolecnosti 20. stoleti zaslouZzi
zvlastni pozornost. Turci, kteri byli po staleti nejvétsi vojenskou silou islamu a z pohledu
Evropy hrali ulohu strazZce ortodoxie, po porazce v prvni svétové valce nastoupili cestu,
ktera se velmi odklonila od staletych tradic a od poc¢atku vzbuzovala v islamském svété
kritiku a vycitky, na druhé strané vsak i vazné tivahy, zda nejde o nejrozumnéjsi pristup
k modernimu svétu, o vzor hodny nasledovani.

Turecka republika, ustavena na narodnim principu na troskach Osmanské riSe,
vykrocila pod autoritativnim vedenim Mustafy Kemala smérem do Evropy. Osmanska riSe
se zhroutila bezprostredné po prvni svétové valce, kdy Turecko, stojici na strané
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Némecka a Rakouska-Uherska, prohralo. Vitézné mocnosti jej chtély po valce rozdélit
na své kolonie, tomuto vSak zabranilo povstani, které bylo vitézné ukonceno roku 1923
Mustafou Kemalem (pozdéji nazyvany Atatiirk - otec tureckého lidu). ZaloZil narodné-
osvobozenecké hnuti, které napomohlo k vytvoreni turecké republiky, nacionalistické a
sekularni.

Radikalni transformace se dotkly islamského pravniho systému, kultury a forem
naboZenského Zivota. Toto obdobi pribliZilo vyraznym zplsobem Turecko evropské
kulture. JiZ v prvni vété preambule turecké ustavy se mluvi o ,principech a reformach
zavedenych zakladatelem turecké republiky Attatiirkem®. 1 DiileZitou roli v moderniza¢nim
projektu sehralo vytvareni specifickych predstav o ,zapadni civilizaci“, do nichZ se méla
turecka spole¢nost reformami zaclenit, a ty se zase zpétné promitaly do vzniku predstav
o Vychodé jako nezadouci podobé turecké spoleCnosti. Tyto obrazy se v pribéhu
historického vyvoje republiky vepsaly hluboce do kolektivni paméti naroda a dodnes
v mnoha ohledech utvareji tureckou identitu.

Modernizacni reformy se hned po vyhlaseni republiky (1923) sousttedily na nékolik
oblasti. V prvé radé Slo o prolomeni vlivu naboZenstvi ve spolenosti, a to jak v roviné
institucionalni (stat prevzal spravu nad majetkem naboZenskych instituci, zaviel
naboZenské skoly, poslal vétSinu duchovnich do penze, zrusil Sariatské soudy), tak
v roviné legislativni (v roce 1926 prtijal parlament obcansky, trestni a obchodni zakonik
dle Svycarské, italské a némecké predlohy a vroce 1928 nasledoval dodatek k ustavé,
jimZ isldm prestal byt statnim naboZenstvim), tak i v roviné symbolické (zruSeni

naboZenskych tituli, zakaz noseni naboZenského satu).

V oblasti mezilidskych vztahl se to tykalo prevazné zrovnopravnéni postaveni
Zen a muzl. Byla zruSena polygamie a zavedena povinnost obcanskych snatkt, bylo
zakazano noSeni turbanli a fezli a Zeny byly odrazovany od nosSeni $atkl. Oficialni
normou pro muze i pro Zeny se stalo zapadni obleCeni a muslimské Zeny nadto zacalo
vystavovat sva téla pii soutéZich kralovny krasy. Zenam bylo velmi brzy piiznano
pasivni i aktivni volebni pravo (1930 na mistni urovni, 1934 do parlamentnich voleb),
byl jim umoznén pristup na vSechny verejné Skoly i do statni spravy. Kromé toho byl
rovnéz propagovan idedl Zeny pracujici pro vlast po boku muzi i vptivodné ryze
,2muzskych“ povolanich a byly ukazovany Zeny prikopnice (napt. prvni turecka pilotka).

Dalsi ,revoluce®, jak byla kazda reforma nazyvana, se tykaly zmén, jez mély
odstranit veskeré vazby Turecka na osmanskou minulost. Osmanské meéreni Casu a
islamsky kalendar nahradili ,mezindrodni“ ¢as a kalendar (1926), metricky systém
vystridal staré miry a vahy (1931), dnem odpocinku se stala nedéle namisto

1 Cely text ustavy Ize nalézt na webovych strankach tureckého parlamentu. Dostupné z:
http://tbmm.gov.tr/Anayasa.html.



muslimského patku, byla zavedena povinnost ¢islovani a pojmenovavani ulic (1927) a
byla legalizovana konzumace a produkce alkoholu pro muslimy.

Cilem reforem bylo vytvorit moderni tureckou spolecnost, ktera se méla stat
spole¢nosti zapadni. Kemalisté (priznivci Mustafy Kemala) byli presvédceni, Ze kyZena
modernita se da nastolit postupem seshora dold, a pokud budou Turci vypadat, chovat
se, oblékat se a jist jako Evropané, drive ¢i pozdéji se Evropany stanou. Dobfe se tento
proces odrazi na reformé oblékani, ktera byla zahajena vlastné jiZ v poloviné 19. stoleti,
kdy fez nahradil turban, a na niz navazal v roce 1925 zakon o pokryvce hlavy, jimZ se fez
jako symbol konservatismu nahrazoval kloboukem. Vnéj$i zména, vtomto pripadé
pokryvka hlavy, méla jednak zakonité vyvolat zménu vnitfni, tedy zménu v mysli
kazdého jednotlivého obcana, jenz si symbol evropské civilizace nesl vyznaceny na svém
téle, jednak méla byt jasnym gestem vici Evropé, Ze i Turci do ni patfi a hrdé se k ni
hlasi.

Mustafa Kemal se vyjadril vtom smyslu, Ze fez zesmésiioval Turky pred civilizovanym
svétem a ,sedél na hlavdch naseho ndroda jakoZto symbol nevédomosti, fanatismu a

nendavisti viici pokroku a civilizaci“.?

Vladni dekrety vyzyvaly kodstranéni imperialnich peceti a islamskych frazi
z fasad verejnych budov (1927) a lidé byli odrazovani od jejich uzivani na budovach
soukromych. Zakonem o prijmeni (1934) si byli vSichni ob¢ané povinni zvolit néjaké
rodové jméno a soucasné bylo zakazano uzivani osmanskych titulii jako bej nebo pasa.

Zasadnim kulturnim zlomem byl prechod z arabského pisma na latinku (1928),
jehoZ cilem bylo prerusit vztahy Turecka s isldamskym Vychodem a usnadnit komunikaci
se zapadnim svétem. Jazykova reforma a zmeéna pisma definitivné odrizly tureckou
spolec¢nost od pristupu k osmanské minulosti a kulture.

Islamsky svét jako hrozba pro Evropu?

[slam je naboZenstvi, které ma vice nez 1,5 miliardy véricich. Patri ke trem
zakladnim pilittim, na kterych vznikaly dnesni civilizace - judaismus, kiestanstvi a islam.
Ackoli vétSina Evropanl spatifuje vislamu hrozbu nasili a terorismu, slovo ,islam*
znamena v ¢eském prekladu ,mir”. Tento skute¢ny mir byt mél existovat nejen mezi lidmi,
ale i v duSi a v srdci. Islam jako naboZenstvi tedy nevyzyva k boji ani terorismu.
Diikazem miiZe byt Uryvek z koranu, ktery rika:

2 LACINER, S.: European Union with Turkey: the possible impact of Turkeyd’s membership on the European
Union, s. 123.



»~Necht stane se z vds obec, jeZ bude vyzyvat k dobrému, prikazovat vhodné a zakazovat
zavrzenihodné.”
Koran 3:104

[slamské pojeti nepocita s rozdélenim ,svétské“ a ,duchovni“ moci, jaké se stalo
v Evropé historicky diileZitym krokem k modernosti. Jednotu naboZenstvi a politiky
pokladaji muslimsti myslitelé za prirozeny rys a silu islamu.

Nelze si vSak nevSimnout urcitého odklonu od tradi¢niho vnimani islamu.
0Od 80. let je mozné sledovat utvareni extremistické strany islamismu, kterd ma svij
piivod predevsim v Saudské Arabii, franu a Pakistanu. Vidci teroristii se stavaji
piredevsim vlivni muslimové, ktefi maji dostatek financi na zrizovani bojovych tabord,
kde jsou vycviceni teroristé s cilem vést utoky na zapadni svét ve jménu Svaté valky.

Podle téchto extremisticky smyslejicich muslimi soucasna spolec¢nost propadla
pohanstvi a je tfeba ji od zakladli zménit. Jsou jen dvé strany, BoZi strana (vidci a
stoupenci islamismu), a Satanova, zahrnujici vSechny jejich protivniky. BoZi strana je
povolana vést nelitostny dzihad (svata valka) az do ustaveni BoZi vlady. Z tohoto
pohledu predstavuje dzihad Sestou pilitovou povinnost kazdého muslima.

AKtualni vztahy Turecka a EU

Ackoliv se Turecko pokousi stat se plnohodnotnym clenem Evropské unie jiz
nékolik desetileti, politicti predstavitelé Clenskych zemi si timto krokem stale nejsou
uplné jisti. Dikazem je i dlouha doba mezi tim, kdy dostalo Turecko kandidatsky status a
zahajenim oficidlnich rozhovori s EU. Velkou roli zde hraje odliSna kultura a hodnoty.
Zatimco v Evropé je silné zakorenéno dodrzovani lidskych prav a demokracie, Turecko
ma vtéchto ohledech stile problémy (tento problém se tyka prevazné chudSich
tradi¢nich oblasti). Obavy evropskych predstavitelli jsou spjaté také s otdzkou tureckych
mensin a s kyperskym Kkonfliktem. VSechny tyto aspekty brani hladkému pribéhu
jednani a pouze oddaluji moZné prijeti Turecka do EU.

Evropska unie ,vyuzila“ svétové hospodarské krize k doCasnému zmrazeni jednani
s Tureckem. EU se musi soustredit na vlastni problémy. Takovyto postoj se velmi dotkl
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prestali nosit kravaty na vSechny zasedani EU, aby tim vyjadrili netctu k chovani Unie.

Navzdory témto pirekazkam poskytuje Evropska unie Turecku jako kazdé kandidatské
zemi znacné mnozstvi finan¢nich prostiedki. V minulych letech poskytovala EU Turecku
rozvojovou pomoc na zakladé trady finan¢nich nastrojli, zejména v radmci programu
CARDS (programové roky 2001-2004), Phare a ISPA (2005-2006), jakoZ i SAPARD (2006).



Podstatou kryti projektt je princip kofinancovani z prostredkd EU a z narodnich
tureckych zdrojii. EU se vétSinou podili na financovani projekt 75 %, Ctvrtinovy podil
(25 %) nese turecka strana z narodnich zdroji. Finan¢ni schéma miiZe v odivodnénych
pripadech predstavovat rovnéz 100 % participace EU.

Od roku 2007 je kandidatské Turecko prijemcem pomoci z evropskych
predvstupnich prostredki fondu IPA (Instrument of Pre-Accession). Béhem let
2010-2013 miZe pomoc EU dosahnout az 3,27 mld. Euro.3

Turecka ekonomika jako oboustranny profit

Delegace EU Ankara zpracovala na jafre 2010 tzv. non-paper zabyvajici se
ekonomickymi prinosy celni unie mezi EU a Tureckem. Ambici byl pohled z obou stran.
Material uvadi, Ze celni unie véetné mohutnych evropskych investic vyrazné ptispéla
k dynamickému rozvoji turecké ekonomiky. Z hlediska Unie jde o slibny trh s potencialem

dalSiho rustu.

Existence a fungovani Celni unie je pokladdna jednoznacné za oboustranny
uspéch. Objem obchodni vymény mezi zemémi EU a Tureckem se pohybuje roc¢né
kolem 100 mld. eur. Evropska unie je jako celek dlouhodobé hlavnim odbytistém
tureckych vyrobkd, ze strany EU je Turecko sedmym nejvétsSim odbératelem evropského
zboZi. Zhruba dvé tretiny objemu pfijatych tureckych zahrani¢nich investic (PZI)
pochazeji ze zemi EU. Pro EU se Turecko stalo vyznamnou zakladnou evropského
primyslu. A to nejen z hlediska zdsobovani lokalniho tureckého trhu. Konsekvenci je
dle EU stale hlubsi zapojovani Turecka do evropského produkéniho a zasobovaciho

retézce.4

V roce 2007 predstavoval stav investic ze zemi EU v Turecku celkem 48,3 mld.
eur, coZ ¢ini kolem 2 % kapitalu EU v zahranici. Pfed zahajenim pristupovych jednani to
bylo pritom jen 0,6 %. Tim se dnes fadi Turecko z pohledu EU na roven s Ruskem.
Podle poctu operujicich zahrani¢nich firem na tureckém trhu ma viid¢i pozici Némecko
s vice nez 4 000 podniky, na druhém misté je Velka Britanie (pres 2 000 firem), treti

pozici zaujima Nizozemi.5

3 Evropské fondy IPA pro Turecko: praktické informace a prehled aktudlnich trendii [online]. Dostupné z:
http://www.businessinfo.cz/cz/clanek/turecko/turecko-tendry-eu-rozvojova-pomoc/1000802/57458/.

4 Ekonomické vztahy EU - Turecko jako oboustranny profit [online] dostupné z: http://
www.businessinfo.cz/cz/clanek/turecko/turecko-eu-vztahy-celni-unie-obchod /1000802 /57567.

5Viz pozn. ¢. 4.
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Nejslibnéji se rozviji spolecnd evropsko-turecka vyroba a export na treti trhy
zejména v sektorech jako je automobilismus, letectvi, textil a elektronika. Na stole jsou
i nové projekty, napriklad produkce vozii Doblo (Fiat), Fluence (Renault) nebo dily
pro Airbus 350 vyrabéné tureckou tovarnou TAI. Velkou Sanci pro Evropu jsou snahy
Turecka expandovat v zahrani¢nim obchodé na africké trhy, do Korejské republiky a
do zemi Blizkého vychodu.®

Postoj turecké a evropské spolec¢nosti k otazce prijeti Turecka do EU

Evropsky pohled

Turecka otazka se stala pro obCany Evropské unie natolik citlivou a kontroverzni,
Ze dosahnout jednotného konsensu je zfejmé nemozné. Evropsky Barometr zverejnény
Komisi v zari 2007, porovnal a shrnul verejné minéni ve vSech ¢lenskych statech EU.
Vysledek ankety ukazuje nejen negativni postoj Evropani k turecké kandidature, ale i
nasledujici fakta:

* 61 % evropskych respondentli uvedlo, Ze kulturni rozdily mezi Tureckem a
Evropskou unii jsou prilis velké,

* 67 % respondentt se stavi proti prijeti Turecka do Evropské Unie,

* 85 % dotazanych si mysli, Ze je nutné, aby Turecko reSilo otazku lidskych prav ve své
zemi,

* 77 % si mysli, Ze by Turecko mélo vyrazné zlepsit svou ekonomickou situaci,

* 66 % dotazanych se domniva, Ze prijeti Turecka do EU by znamenalo rozsahlou vinu
emigrace do vyspélych clenskych statli; pouze tietina Evropani si mysli, Ze by pftijeti
Turecka posililo bezpecnost v Evropé,

* co se tyCe geografické polohy Turecka, tak 56 % dotazanych radi Turecko z casti
mezi evropské staty a 40 % se domniva, Ze Turecko ma z historického hlediska blize
k Evropé.”

Turecky pohled

Otevieni vstupnich rozhovori s Tureckem na pocatku roku 2005, bylo pro turecké
obc¢any diivodem k radosti. AvSak neustalé oddalovani mozného piistupu Turecka do EU
zpusobilo v ocich Turkl nediivéru a skepsi. Z mnoha Seti‘eni, které vypracovala Evropska
komise, je vSak patrné, Ze vétSina Turkl stdle podporuje snahy Turecka pristoupit
k Evropské unii.

®Viz pozn. & 4.

7 Eurobarometr 66 zverejnény v zari 2007 [online]. Dostupné z:
http://ec.europa.eu/public_opinion/archives/eb/eb66/eb66_highlights_en.pdf.
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Podle Eurobarometru zverejnéného v roce 2006 si 55 % Turk® mysli, Ze kulturn{
rozdily mezi Tureckem a EU jsou prili§ velké. Eurobarometr zverejnény o rok pozdéji
ukazuje, Ze 41,9 % Turkl podporuje budouci ¢lenstvi Turecka (coZ je narust o 10 %
oproti roku 2006) a 27 % je proti. Zbylych 24 % obyvatel sviij ndzor nevyjadrilo.8

Nejnovéjsi statistika zroku 2009 ukazuje pozitivni narust podpory ze strany
obyvatel na 48 %, ale také paralelni propad na 32 %. Protievropské postoje jsou
rozsirené predevsim mezi mladymi Turky. Potvrzuje to profesor politologie Yilmaz
Esmer, podle jehoZ vyzkumu z roku 2009 je 32 % Turk® mladSich tficeti let proti pripojeni

[

k EU, coz je vySsi poCet nez u ostatnich vékovych skupin.?

Verejné minéni tureckého obyvatelstva formuji predevsim média. Role tureckych
médii ma zasadni vliv na vyvoj nalad ve spolecnosti. Vénuji se predevsim tomu, jak
Clenské zemé vnimaji budouci clenstvi Turecka vEU, obzvlasté Rakousko, Francie,
Némecko, Italie a Velka Britanie, nebot praveé ty se k této otazce vyjadruji nejhlasitéji.
Na podzim roku 2006 jen 5 % RakusSanti ¢i 16 % Némci podporovalo vstup Turecka
do EU.10 Turecka vefejnost se u téchto zemi zajima predevsim o jejich verejné postoje a
aktivity, které ziistavaji ve vztahu k Turecku spiSe negativnimi, coZ se stava zavaznym
zdrojem tureckého euroskeptismu. Turecky tisk o téchto postojich pravidelné
informuje. Pro mnohé Turky se stava faktem, Ze Evropska unie Turecko nikdy neptijme
jako rovnopravného partnera, a Casto se odvolavaji pravé na postoje nékterych
prredstavitelli ¢lenskych zemi EU.

Opozice se snazi vytézit zisk ztoho, Ze média Casto prezentuji kroky EU jako
snahy o podkopani hrdosti Turecka. Objevuji se silné hlasy, Ze navzdory snahdm splnit
pozadavky EU na udéleni statutu kandidatské zemé, bylo Turecko prijato do klubu
kandidatskych zemi az po ,Zebrackém klepani na dvere“.

Co se tyka informovanosti, turecka verejnost citi, Ze je o otazkach EU Spatné
informovana a prizkumy objektivnich znalosti se ukazaly byt hluboko pod evropskym
primeérem. Zaroven ale obcané vyjadruji ochotu dozvédét se vice. V roce 2005 byla jejich
vyjadrena snaha ziskat vice informaci nejvyssi ze vSech v té dobé dvaceti péti clenskych,
dvou pristupujicich a tfi kandidatskych zemi. Jen 4 % se nechala slySet, Ze o EU nechtéji
nic védeét. JelikoZ vétSina obyvatel (73 %) cerpa informace z televize, Evropska unie i
turecka vlada se musi zamérit na televizi jako hlavni zdroj informaci.

8 Eurobarometr 2006. Dostupné z:
http://ec.europa.eu/public_opinion/archives/eb/eb67/eb67_en.html.

9 Eurobarometr 2009. Dostupné z:
http://ec.europa.eu/public_opinion/archives/eb/eb71/eb71_std_partl.pdf.

10 GREGORIADIS, L.: Turkey’s accession to the European Union, s. 157.
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Postoj vrcholnych piredstaviteli ¢lenskych stati k prijeti Turecka

Stejné jako evropska verejnost, ani politicka reprezentace neni ve svych nazorech
mozné prijeti Turecka do Evropské unie zcela jednotné. Postoje politik(i a hlav statd se

znacneé lisi.

Némecko-turecké vztahy

V dobé pilisobeni kanclére Gerharda Schrodera v cele némecké politiky byl postoj
Némecka veskrze kladny. Na podzim roku 2005 se vSak ve funkci kanclére objevila
krestanska demokratka Angela Merkelova, kterd se ostfe postavila proti turecké
kandidature. Mimo jiné tvrdi, Ze nabidnout Turecku kandidaturu byla chyba.ll Navzdory
tomu vSak Némecko zlistava hlavnim tureckym obchodnim a ekonomickym partnerem.
Mimo to je Turecko oblibenou destinaci némeckych turistli, kterych zde jezdi pres tri
miliony roc¢né. Z celkového poctu 2,5 milionti Turki Zijicich v Némecku, jich uz 600 000
ziskalo statni obcanstvi.

Britsko-turecké vztahy

Velka Britanie pokracuje ve své priorité rozsirit Evropskou unii a podporuje
tureckou kandidaturu. Navic je Turecko dtilezitym obchodnim partnerem VB.

Francouzsko-rakousko-turecké vztahy

Francie i Rakousko dlouhodobé vyjadruji svou nelibost k moZznému prijeti Turecka
do EU. Pred oficidlnim vyjednavanim Evropské unie o turecké kandidatute, Zadaly obé
zemeé referendum, ve kterém by ob¢ané mohli vyjadrit sviij postoj k otazce Turecka.

Zvoleni nového francouzského prezidenta v roce 2004 Nicolase Sarkozyho jesté
situaci priostfilo. Sarkozy pronesl, Ze Turecko geograficky neodpovida evropské
integraci, a Ze by Evropska unie méla zastavit vyjednavani o prijeti Turecka a udélat
z této zemé pouze pridruzeného partnera.l?

Na tuto pozndmku reagoval prezident Evropské komise José Manuel Barroso
takto: ,Jedndni o prijeti Turecka probihaji na zdkladé manddtu odsouhlaseného vsemi
clenskymi stdty jednomysiné. Pokud se jeden nebo vice stdtii postavi proti tomuto manddtu,
ponesou vsechny ndsledky ... Komise doufd, Ze vSechna jedndni budou pokracovat, a zdroven
doporucuje vs§em c¢lenskym stdatiim, aby nedélaly zdsadni rozhodnuti v priibéhu jedndni.“13

11 Relations entre I'UE et la Turquie. [online, 14. listopadu 2005]. Dostupné z:
http://www.euractiv.com/fr/relations-entre-l-ue-et-la-turquie-fr-linksdossier-188670.

12 Turquie européenne: Pour une Europe ambitieuse et pluraliste. [online, 1. ledna 2008]. Dostupné z:
http://turquieeuropeenne.eu/article2371.html.

13Viz pozn. €. 12.
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Recko-turecké vztahy

Recko, tradi¢ni nepritel Turecka, zacalo ztaktickych d{ivodi tureckou
kandidaturu podporovat. Podle Recka je lepsi, aby bylo Turecko uvniti* ,klubu“ ne% vné.
Podle nich by prijeti Turecka do EU znamenalo, Ze by Turecko zacalo respektovat
pravidla a hodnoty, a tim by se vytresSilo mnoho problémf.

Mozné diisledky prijeti Turecka do EU

Lze oCekavat, Ze z kratkodobého hlediska by pripadné ¢lenstvi Turecka v EU
prispélo k obecné stabilizaci poméri v zemich, které s Tureckem bezprostredné sousedi,
mj. v Syrii a v jihokavkazskych zemich. Perspektivné by to mohlo prispét k upevnéni
mnoha proudi i v Irdku a franu.

Clenstvi Turecka, jako prevazné muslimské zemé se stale jesté silnou tlohou
naboZenstvi ve spoleCnosti, zemé na rozhrani Evropy a Asie, hlasici se k hodnotam
zapadni civilizace, by mélo za nasledek upevnéni tureckého modelu i v celé radé
muslimskych zemi, jejichZ elity posazuji modely, tak ¢i onak blizké tureckému,
mimo jiné v Maroku, Tunisku, Egyptu, Jordansku atd. Clenstvi Turecka v EU by bylo
kladné vnimano predstaviteli nejen turecké diaspory v Némecku, ale bylo by
zaroven uvitano predstaviteli diaspor muslimskych narodd po celé Evropé, jejichz
pocet se v soucasné dobé odhaduje na 15 miliéonti a v budoucnu se bude i nadale
zvySovat. Prijeti Turecka by bylo velmi dlleZitym krokem ke zlepSeni obrazu EU a
Evropy v o¢ich muslimi nejen v Evropé samotné, ale i po celém muslimském svété.

Prijeti Turecka do EU by vSak z dlouhodobého hlediska mohlo prinést radu
nebezpeci, predevsim ekonomického druhu. Nerovhomérny ekonomicky rozvoj mést a
venkova, hlavné vychodnich a jihovychodnich ¢asti Turecka, by mohl vést obyvatele
téchto oblasti k prehnanym ocekavanim s vidinou rychlého ekonomického riistu a
blahobytu. Evropska unie ovSsem nema natolik podstatnych ekonomickych prostredki,
aby v kratkém casovém horizontu pozvedla problematické hospodarstvi Turecka.

Lidé by se poté rozdélili na dva tabory téch, ktefi jsou privrzenci EU a zastavaji
nazory ,moderniho“ Turecka (prevazné ve méstech), a na ty, jejichZ muslimské mysleni
by bylo jesté vice posileno a postaveno proti EU.

Ptipadné odmitnuti vstupu Turecka do EU ze strany clenskych zemi by rovnéz
mohl vést ke kolapsu mezi tureckym obyvatelstvem, které patii k privrzenclim Evropské
unie. Zemé by se stavala malo jednotnou a politicky nestabilni.
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Vstup Turecka do EU by za predpokladu platnosti institucionalnich reforem
obsazenych o Smlouvé v Ustavé pro Evropu, piipadné reforem obdobného charakteru
nemél predstavovat problém ani z hlediska efektivity rozhodovani, ani z hlediska
legitimity instituci, neboli distribuce moci v EU. Evropska unie by méla ziistat schopna
efektivné rozhodovat i po prijeti Turecka za ¢lena jak v Radé EU, tak v Evropském
parlamentu, Komisi i Evropské radé. Legitimita instituci neboli distribuce moci mezi cleny
by zlistala zachovana s tim, Ze Turecko by se stalo nejmocnéjsi zemi, moZna zaroven
s Némeckem. Co se tyce legitimity a spravedlivé distribuce moci v Radé Evropské unie a
Evropské radé, zvysila by se vstupem Turecka moc velkych statli, nebot rozhodovani
zavisi na velikosti populace jednotlivych ¢lenskych zemi.

Vstupem do Evropské unie by Turecko mohlo pomoci ve zdynamicténi
ekonomické konkurenceschopnosti. Turecko ve své ekonomice udélalo velky pokrok a
timto zlepSenim do své zemé ptildkalo mnoho zahrani¢nich investort. Turecko by svym
vstupem tedy mohlo nastartovat ¢i zrychlit nynéjsi dynamiku ekonomiky Evropské unie.
Velmi podstatnym bodem je rovnéz zajem na vzajemné energetické spolupraci. Turecko
prestavuje vyznamny most spojujici vychod a zapad, coz je pro Evropskou unii velkym
prinosem. Turecko by napomohlo svym vstupem k energetické bezpecnosti Evropy
jak z pohledu dodavek energie, tak z pohledu pristupovych cest.

Dals$im predpokladem ptinosu Turecka do Evropské unie je nastoleni vétsi
globalni bezpecnosti. Turecko i Evropa maji stejny nahled na bezpecnostni otazky
tykajici se Balkanu, Stredni Asie, Stfedozemi, Saudské Arabie a Perského zalivuy, jez jsou
z obou stran povazovany za vybusné regiony.

Turecko se jako clen NATO ma pravo zapojovat do programu Evropské
bezpecnostni obranné politiky, ktera je pod patronatem Evropské unie. V ramci této
politiky se Turecko ucastnilo prozatim vsSech vojenskych operaci vedenych Unii.

Zavér

Turecka kandidatura vyvolala v Evropské unii rozporuplné reakce. Ackoliv je
Turecko vyznamnym obchodnim partnerem mnoha ¢lenskych zemi EU, nékteré staty se
stavi proti moZnému pristoupeni Turecka a radéji by ho vidély jen jako pridruZeny stat
nez jako plnohodnotného clena.

Pochybnosti plynou predevsim z presvédcenti, Ze turecka a evropska kultura jsou
prilis odliSné na to, aby mohlo dojit k tak blizké integraci. V souvislosti s rozsifovanim
Unie o chudsi staty se také ve starych clenskych zemich pravidelné objevuji obavy
z prilivu levné pracovni sily, coZ by vedlo ke zvySené nezaméstnanosti domaciho
obyvatelstva a ksocidlnim nepokojlim. Pres veskeré obavy se vSak jiZz mnohokrat
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potvrdilo, Ze nejde o masovy jev, protoZe lidé pri hleddni prace nezvaZuji jen
ekonomické vyhody, ale i socidlni vazby, jazykovou vybavenost, nutnost prizpisobit se
novému prostiredi atd. Pokud vychazime z této zkuSenosti, nelze ani pri vstupu Turecka
do EU ocekavat masivni ekonomickou migracni vinu. Bude zaleZet i na tom, nakolik se
podari stabilizovat politické a ekonomické prostredi vzemi a turecké hospodarstvi
priblizit priiméru EU, protoZe ¢im mensi jsou rozdily, tim slabsi je motivace k presidleni.

DileZitym krokem bude také celkova reforma unijniho fungovani. O absorpcni
kapacité Unie se diskutuje velmi ¢asto, zaznivaji hlasy, Ze s dalSim rozsirenim je tfeba
pockat, Ze by se mél cely proces vyrazné zpomalit a prizplisobit moZnostem i zdjmim
Unie a jejich dosavadnich ¢lent. Rozsifeni na vychod bylo a je podminéno hlubokou
institucionalni preménou, protoze uskupeni 25 a vice ¢lenti musi pochopitelné fungovat
jinak neZ mensi, mnohem homogennéjsi skupina. Nakonec se vsak podarilo provést jen
casteCnou reformu, kterd formalné umoznila fungovani rozsifené unie, ale bylo jasné, Ze
tento stav neni dlouhodobé udrZitelny. Akceschopnost unijnich instituci je omezena
pocCtem clend, strnulymi pravidly a rozhodovanim na zakladé jednomyslnosti. V tak
heterogennim spolku se stretdvd mnoho zajm{, jeZ jsou Casto neslucitelné.

Nékteri stoupenci Turecka vSak argumentuji tim, Ze prijeti tak velkého statu by
znamenalo oZiveni ekonomiky a zlepSeni vztahii s Blizkym vychodem. Pro Evropu, ale i
pro USA je Turecko Zivotné dilezity spojenec a partner predevsim diky strategickému
poloZeni v centru vécné neklidného regionu. Z jeho Uzemi je moZné kontrolovat a
riznymi zpiisoby nepifimo ovliviiovat ohniska nejméné ctyt valecnych konflikti hybajicich
v poslednich letech celosvétovym dénim. Smérem na zapad lezi etnickymi valkami
zmitany Balkan, na sever je podobné neklidny Kavkaz, na jihu palestinsko-izraelsky
konflikt a nakonec momentalné asi nejdtlezitéjsi potencidlni valecna zéna - Irak.

Evropa si bude muset odpovédét na mnoho otazek. Je evropsky duch schopen
pojmout vedle isldmskych mesit v metropolich kontinentu taktéZ cely muslimsky narod?
Je Evropa politicky a bezpecCnostné pripravena spravovat své spoleCné hranice se staty
jako Syrie a Irak? Turecko bude stat pred nelehkym ukolem presvédcit konzervativni
Evropu, Ze jeho clenstvi prinese bezpecnost, nikoliv hrozbu imigranti a radikalniho
islamismu.
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Europe and Islam, the issue od Turkish membership in the European Union
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The main goal of the text is to apprise readers of future turkish accession to the European
Union. A considerable attention is paid to religious and cultural differences, which make
european society unquiet. To understand the problem it was necessary to get to know the
turkish evolution to democratic republic. There are mentioned some relationships,
attitudes and consequences for European Union and Turkey.
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Euro jako spoleCna ména

Denisa Formanova

Abstrakt

Cldnek ,Euro jako spolecnd ména” zkoumd problematiku spolecné evropské mény - eura.
Nejprve seznamuje ctendre se zdkladnimi fakty a udaji souvisejicimi se zavedenim eura.
Ddle analyzuje situaci v Ceské republice a ndzor ob&anii na pripadné zavedeni spolecné

mény. Vysledek této prdce by mél podat uceleny obraz na spolecnou evropskou menu.

Klic¢ova slova
Euro, ména, Evropskd unie, penize, bankovky, mince.

Uvod

Jednotnou evropskou ménu euro muizZeme pokladat za jeden ze symboli
Evropské unie. Byla zavedena od ledna 1999 nejdrive pro kreditni a o tfi roky pozdéji i

pro hotovostni platby.

Euro je symbol evropské prosperity. Svéd¢i o tom skutecnost, Ze se na mezinarodnich
financ¢nich trzich etablovalo jako druha nejdiileZitéjSi ména po dolaru. Vahu i stabilitu
eura nejlépe dokazuje kurz k americké méné, at' jiz soucasny Ci ten, ktery platil v uplynulych
letech. Euro je jednotnou ménou, kterou (v soucasnosti) sdili 16 z 27 ¢lenskych statl
Evropské unie, které tvori eurozénu. Zavedeni eura bylo vyznamnym krokem k prohloubeni
evropské integrace. Zaroven je i jednim z jejich velkych tspéchti: pres 300 miliont
ob¢ant EU nyni pouZiva euro jako svou ménu a vyuZziva jeho vyhod, které se budou

dale rozSirovat s tim, jak budou euro prijimat ostatni zemé EU.

Co je to eurozéna?

Eurozoéna zahrnuje ty ¢lenské staty EU, které ptijaly jednotnou ménu. Eurozéna
vSak neni staticka - podle Smlouvy se vSechny c¢lenské staty EU musi k eurozdéné pripojit,
jakmile jsou splnény potifebné podminky, a to s vyjimkou Danska a Spojeného kralovstvi,

které si vyjednaly ustanoveni o vyjimce, jeZ jim umozZiiuje zlistat mimo eurozénu.

Mezi Clenské staty eurozony patii Belgie, Francie, Finsko, Irsko, Italie, Kypr,
Lucembursko, Malta, Némecko, Nizozemsko, Portugalsko, Rakousko, Recko, Slovensko,

Slovinsko, Spanélsko.



Mimo Evropu jsou rozptylena dzemi nékterych clenskych statii eurozény, ktera
jsou soucasti Evropské unie, a tedy i eurozény, a ktera tudiZ pouZivaji euro jako svou
ménu. V téchto oblastech Zije ptiblizné 4 500 000 lidi. Patii mezi né:

* Azory a Madeira - portugalska souostrovi v Atlantském oceanu,

* Kanarské ostrovy a autonomni mésta Ceuta a Melilla - Spanélska Uuzemi lezici
na africkém kontinentu,

* Francouzska Guyana, Guadeloupe, Martinik, Réunion, Saint Barthélemy a Saint

Martin - francouzska zamorska uzemi.

Kde a kdy bylo euro zavedeno?

Euro bylo zavedeno 1. ledna 1999 a stalo se novou oficialni ménou 11 ¢lenskych
statl, kterd nahradila drivéjs$i ndrodni mény, napt. némeckou marku ¢i francouzsky
frank, coZ probihalo ve dvou fazich. V prvni fazi bylo euro zavedeno jako virtualni
pouZzivaly i nadale pro hotovostni platby. Dne 1. ledna 2002 pak bylo euro zavedeno
v podobé bankovek a minci.

Euro neni ménou vSech clenskych statd. Jiz zminénou vyjimku si ve Smlouvé
vyjednaly dvé zemé (Dansko a Spojené kralovstvi), coz jim umoZiiuje neucast na ménové
unii. Nékteré zbyvajici zemé& (mnoho novéjsich ¢lend EU a Svédsko) dosud nesplnily
podminky pro piijeti jednotné mény. Jakmile podminky splni, bude jejich narodni ména
nahrazena eurem.

Tab. 1: Zavedeni eura

Rok zavedeni Zemé, ve kterych bylo euro zavedeno

zavedeni eura v bezhotovostni podobé: Belgie, Némecko, Francie, Italie,

1999 Irsko, §panélsko, Lucembursko, Nizozemsko, Rakousko, Portugalsko,
Finsko

2001 Recko

2002 zavedeni eurobankovek a eurominci v hotovostni podobé

2007 Slovinsko

2008 Kypr, Malta

2009 Slovensko

Zdroj: www.europa.eu.
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Dal$i rozsireni eurozony nastane 1. ledna 2011, kdy se 17. ¢lenem stane
Estonsko. Zadny jiny stat EU mimo eurozénu zatim nestanovil konkrétni datum ptijeti

eura na svém uzemi.

Dalsi staty a uzemi pouzivajici euro

Na zakladé dohod s Evropskou unii pouzivaji euro jako svou ménu Monako,
San Marino a Vatikdn. Euro zavedly s ohledem na existujici ménovou unii s Francii
(v pripadé Monaka), respektive s Italii (v pripadé San Marina a Vatikanu). Tyto tfi zemé

maji pravo razit omezené mnozstvi eurominci se svou vlastni rubovou narodni stranou.

Dohody s EU o pouZivani eura maji uzavieny rovnéz dvé francouzska zadmorska
uzemi Mayotte a Saint-Pierre a Miquelon, ktera nejsou soucasti Evropské unie, a tedy ani
eurozony. Tato uzemi vSak nemohou vydavat euromince se svou vlastni rubovou stranou.

Jednostranné bez dohody s EU euro zavedly Andorra, Cerna Hora a Kosovo.
Nemaji pravo razit vlastni euromince, avsak Andorra usiluje o uzavieni dohody s EU,
ktera by ji vydavani vlastnich eurominci umoznila. Dohoda je ve stadiu vyjednavani.

Bez dohody s Evropskou unii se euro jako ména pouzZiva rovnéZz ve dvou
neobydlenych francouzskych zamoiskych izemich - v zdmorském teritoriu Francouzska
jizni a antarktickd dzemi, v soukromém vlastnictvi Francie Clippertontv ostrov a
také na britskych zakladnach Akrotiri a Dhekelia na Kypru.

Hospodarska a ménova unie a euro

VSechny clenské staty EU jsou soucasti hospodarské a ménové unie (HMU),
kterou lze oznacit za pokrocilou fazi hospodarské integrace zaloZené na jednotném trhu.
Ta zajiStuje tizkou koordinaci hospodarskych a fiskalnich politik a v pripadé zemi, které
spliiuji urcité podminky, jednotnou ménovou politiku a jednotnou ménu - euro. Proces
hospodarské a ménové integrace v EU se podoba historii samotné unie. KdyZ bylo v roce
1957 zaloZeno EHS, ¢lenské staty se soustredily na budovani spolecného trhu. Postupem
casu vSak zacalo byt zfejmé, Ze je zapotrebi uzsi hospodarska a ménova spoluprace, aby
se mohl vnitfni trh dale rozvijet a vzkvétat. Cil dosahnout uplné Hospodarské a ménové
unie a jednotné mény vSak byl zakotven aZ v roce 1992 v Maastrichtské smlouvé
(Smlouvé o Evropské unii), ktera stanovi zdkladni pravidla pro jeji zavedeni. Pravidla
stanovi cile HMU, vymezuji odpovédnost jednotlivych subjektii a stanovi podminky, které
musi ¢lenské stdty pred zavedenim eura splnit. Tyto podminky se nazyvaji konvergencni
kritéria (nebo maastrichtskd kritéria) a zahrnuji nizkou a stabilni inflaci, stabilitu
sménného kurzu a vyvazeny systém verejnych financi.
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Konvergencni kritéria (Maastrichtska Kkritéria)

NeZ muze Clensky stat prijmout euro, musi splnit urc¢itd hospodarska a pravni
kritéria. Hospodaiska konvergencni kritéria maji zajistit, aby bylo hospodarstvi
¢lenského statu na prijeti jednotné mény dostatecné pripraveno a mohlo se bez problémi
zaClenit do ménového reZimu eurozony. Pravni konvergence vyZaduje, aby vnitrostatni
pravni predpisy, zejména predpisy tykajici se narodni centralni banky a ménovych
zaleZitosti, byly v souladu se Smlouvou.

Clenské staty EU, které chtéji zavést euro, musi splnit tato konvergenéni kritéria:

1. Cenovd stabilita - musi byt zajiStén udrZitelny stupeinn cenové stability a
prameérné miry inflace, ktera po dobu jednoho roku pred posuzovanim neptekroci miru
inflace tii clenskych statd s nejvétsi cenovou stabilitou o vice nez 1,5 %,

2. Stabilita devizového kurzu - ménovy kurz musi byt zafixovan v ramci
mezinarodnich ménovych kurzi alespon 2 roky pied vstupem do unie,

3. Konvergence dlouhodobych tirokovych sazeb - dlouhodobé nominalni drokové
miry nesmi o vice neZ dva procentni body presdhnout irokové miry tii ¢clenskych stati
s nejlepsi cenovou stabilitou;

4. Verejné finance

a) Vyse hrubého verejného dluhu - podil verejného dluhu na HDP nesmi
prekrocit 60 %,

b) Deficit verejného rozpoctu — podil deficitu statniho rozpoctu na HDP

musi byt mensi nez 3 %.

Nahrazeni narodni mény eurem je vyznamnou operaci, kterd vyZaduje mnoho
praktickych priprav. Je naptiklad zapotiebi zajistit, aby byla narodni ména staZena
rychle, aby byly ceny zboZi radné prepocteny a uvaddény a aby obcané byli dobte
informovani. Veskeré tyto pripravy zavisi na konkrétnim scéndri prechodu, ktery
kandidatska zemé eurozdény prijme. Pri prvnim zavedeni eura byly ziskdny znacné
zkuSenosti, které jsou dnes piinosem pro zemé pripravujici se na vstup do eurozony.
Témto zemim poskytuje vyznamnou pomoc a poradenstvi zejména Evropska komise.
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Kdo ridi jednotnou ménu?

V dobé vzniku eura se za ménovou politiku stala odpovédnou nezavisla Evropska
centralni banka (ECB), ktera byla zrizena za timto ucelem, a narodni centralni banky
¢lenskych statli, které prijaly euro. Evropska centralni banka sidli v némeckém
Frankfurtu nad Mohanem. Tyto banky spolu tvori tzv. eurosystém. Rozhodnuti o ménové
politice v eurozoné miiZze prijimat pouze Rada guvernérii ECB, kterou tvorii
guvernéri narodnich centralnich bank ¢lenskych zemi, které prijaly euro, a ¢lenové

Vykonné rady ECB. Rada guvernéri ECB je jeji nejvyssi rozhodovaci organ.

Fiskdlni politika (dané a vydaje) ziistava v rukou vlad jednotlivych clenskych
statl, které se vSak zavazaly dodrZovat spolecné dohodnuta pravidla v oblasti vefejnych
financi, souhrnné nazyvand Pakt o stabilité a ristu. Ponechavaji si rovnéz plnou
odpovédnost za své vlastni strukturalni politiky (trhy prace, penzijni trhy a
kapitdlové trhy), dohodly se vSak na jejich koordinaci s cilem dosdhnout spole¢nych
cilli v oblasti stability, rlistu a zaméstnanosti.

Vyznam jednotné mény

Kromé snazs$iho cestovani ma jednotna ména velky hospodarsky a politicky
vyznam. Ramec, v némZ je euro rizeno, zajiStuje, Ze je euro stabilni ménou s nizkou
inflaci a nizkymi drokovymi sazbami, a podporuje vyvazeny systém verejnych financi.
Jednotna ména je rovnéz logickym doplitkem jednotného trhu, ktery zajistuje jeho vétsi
efektivnost. Pouzivani jednotné mény zvysSuje prihlednost cen, odstranuje poplatky
za sménu, zefektiviiuje fungovani evropského hospodarstvi, usnadiiuje mezinarodni
obchod a posiluje hlas Evropské unie ve svété. Diky své velikosti a sile je eurozoéna
rovnéz lépe chranéna pred vnéjsimi ekonomickymi ottfesy, napi. neocekavanym riistem
cen ropy ¢i neklidem na ménovych trzich. V neposledni radé je euro pro obc¢any EU
hmatatelnym symbolem evropské identity.

Ceska republika a euro

Ceska republika vstupem do EU pievzala mimo jiné také zavazek télastnit se
tretiho stddia Hospodarské a ménové unie, jejiZ soucasti je pravé nahrazeni narodni
mény ménou jednotnou. CR pritom patii mezi tzv. clenské zemé, na které se vztahuje
vyjimka, nebot nespliuje podminky nezbytné pro zavedeni jednotné mény. Evropska
centralni banka urcuje v§em clenskym zemim povinnost usilovat o to, aby euro nakonec
bylo zavedeno i vjejich zemi, a to jakmile podle hodnoceni splni tzv. konvergencni
kritéria (Maastrichtska kritéria).
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Termin zavedeni eura v CR neni v sou¢asné dobé znam. Toto datum uréf vlada a
mélo by se odvijet od vyresSeni nékterych problematickych mist ceské ekonomiky (jako
je reforma verejnych financi a pruznost ekonomiky, zejména trhli prace). V této chvili
navic CR zaujima velice obezietny postoj, a to kviili pravé probihajici finanéni krizi, ktera
ptlisobi jako asymetricky Sok (a zvySuje se tedy potieba samostatné ménové a kurzové
politiky). Finan¢ni krize miiZze mit negativni dlisledky na sladénost ekonomik v pripadé,
7e by vedla k uvolnéni fiskalni discipliny. Ceska veiejnost byla k piijeti eura od zac¢atku
spisSe skepticka. AvSak posledni prizkumy ukazuji, Ze zavedeni eura by u nas uvitalo jizZ
50 % obcant, pricemZ pocet téch, ktef{ by euro uvitali, pomalu roste.

Co si mysli o euru cesti obcané?

Odpovéd na tuto otdzku jsem se snazila najit na zakladé priizkumu verejného
minéni. Vytvorila jsem dotaznik, ktery zjiStuje védomosti ob¢anli o evropské unii a
jednotné méné euru. Sami si mliZete zkusit dotaznik vyplnit (viz priloha).

Dotaznik se sklada z 11 otazek. Prvnich 5 otazek je s moZnosti vybéru spravné
odpovédi, dalsi otdzky zkoumaly osobni postoj jednotlivcli k euru, jeho vyuziti a
ptripadného prijeti.

Vyhodnoceni priazkumu

1. 0d kdy je CR ¢lenem Evropské unie?

Spravnou odpovéd' c) od 1. kvétna 2004 zvolilo 95 % tazanych.

2. Jak se jmenuje smlouva, ktera zavedla euro?

Spravnou odpovéd a) Maastricht (1992) zvolilo 71 % tazanych.

3. V kolika zemich EU je euro zakonnym platidlem?

Spravnou odpovéd' c¢) 16 zemi zvolilo pouze 55 % tazanych.

4. Vite, kolik se pohybuje v poslednich tydnech kurz euro/koruna?
Spravnou odpovéd kolem b) 25 CZK/EUR zvolilo 89 % tazanych.

5. 0 jakém nejblizSim datu pro zavedeni eura vlada uvazuje?

Spravnou odpovéd' c) 2019 zvolili pouze 10 % tazanych.

VvV

eura musi nejprve CR splnit ekonomicka kritéria.
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6. Kde v béZném zivoté pouZivate euro?

71 % tazanych odpovédeélo b) na dovolené, soukromych cestdch do zahranici.

7. Pri placeni eurem, prepocitavate cenu na ¢eskou korunu?

Odpovéd a) ano, vZdy zvolilo 36 % tazanych
b) ne zvolilo 24 % tazanych
c¢) obcas zvolilo 40 % tazanych.

8. Jak byste hlasovali v pripadném referendu o euru?

Tato otazka zlistala bohuZel nerozhodnuta. 45 % tazanych by hlasovalo pro, stejny pocet
45% by hlasoval proti a 9 % by nehlasovalo.

9. Vite, Ze euromince maji spole¢nou (licovou) stranu a narodni (rubovou) stranu?
62 % tazanych odpovédélo a) ano, vim, zbylych 38 % zvolilo odpovéd’ b) ne, nikdy jsem si
toho nevsiml.

10. Jaky design byste navrhl pro ¢eskou eurominci?

Prevazna vétSina, 78 % tazanych, by navrhla na ¢eskou euro minci Prazsky hrad, ktery
reprezentuje nas stat. 11 % by navrhlo zndmou osobnost, a to konkrétné T. G. Masaryka,
Sv. Vaclava nebo Karla IV. Zbylych 11 % navrhlo naptiklad praZsky orloj ¢i Karliiv most.

11. Z ¢eho mate nejvétsi strach pri zavedeni eura?

Cilem této otazky bylo zjistit, jestli maji obcané ze zavedeni nové mény strach, pokud
ano, tak z ¢eho konkrétné.

Toto jsou nejcastéjsi obavy: zvySovani cen potravin, sluZeb atd. a nasledné snizZeni
Zivotni Urovné, strach z negativniho dopadu na nasi ekonomiku (znehodnoceni vkladi a
uspor, ztraty suverenity centralni banky, ztraty nezavislé ménové politiky, nerovnovaha
cen a platli). V neposledni fadé je to ztrata koruny, jako narodniho symbolu.

Vyhody a nevyhody jednotné mény

Vyhody

Vyhod pro vyuzivani jednotné spolecné mény v celé EU je samozrejmé cela
Skala. Vprvé radé euro pomaha chranit hospodarstvi vytvorenim stabilniho
prostiredi pro obchod mezi jednotlivymi ¢lenskymi staty. Pro Ceskou republiku by bylo
narodohospodarsky nejvétSim prinosem pravé odstranéni kursového rizika v ramci
obchodi s ostatnimi zemémi eurozény (nebot do téchto zemi sméruje vice neZ polovina

ceského exportu).
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Dalsi vyhodou, kterou okamzité oceni kazdy, kdo jen trochu cestuje, je fakt,
Ze pri cestovani po Evropé neni tfeba sménovat vlastni ménu za cizi. Pokud napftiklad
béhem léta procestuji pét evropskych zemi, nemusim si pétkrat sménovat penize, cozZ mi
useti{ nejen cas, ale (prestoze velikost Uspor je vtomto pripadé spiSe symbolicka) také
mé finance. Navic v mnoha zemich existuje euro neoficialné jako paralelni ména, takze
jim lze platit naptiklad v hotelech nebo vétSich obchodech vedle mistni mény.

Pfi obchodovani s eurozénou jiz nehrozi Zadné riziko kolisdni mezi jednotlivymi
ménami (jak uZ bylo zminéno), a tedy urokové sazby a inflace jsou jednoznac¢né nizsi.
Neopomenutelnou vyhodou pro spotiebitele je moznost nakupovat, prodavat a ptijcovat
si v ramci mnohem vétsSiho trhu, a tedy i vétsi konkurence. Dale se usnadni porovnavani
cen jednotlivych produktd.

Zavedeni eura uleh¢i firmam a podnikatelskych subjektiim kalkulace naklada a
vynosu z investi¢nich, obchodnich, Gvérovych a jinych operaci, umozni jim efektivnéjsi
alokaci zdrojt (a tedy dlouhodobéjsi rozhodovani o struktuie a objemu produkce),
sniZi naklady na kurzové zajisténi, snizi se spekulace a konecné dojde ke stimulaci
vyroby a exportu. Co se tyce obchodii s cennymi papiry, kurzovni listky burzy cennych
papirt jsou prihlednéjsi, a tedy mezindrodné jednoduseji srovnatelné.

Fakt, Ze byla vytvorena ménova unie a Ze zde existuje moznost disponovat
jednotnou evropskou meénou, posiluje vdhu Evropy jako celku v nejriiznéjsich
mezinarodnich organizacich, jakymi jsou naptiklad Mezinarodni ménovy fond, Svétova
banka ¢i Organizace pro hospodarskou spolupraci a rozvoj. Vaha Evropy v globalni
ekonomice je posilovana také stale CastéjSim pouzivanim eura v mezindrodnim obchodé,
coZ je dano tim, Ze jednotnd ména ¢ini z Evropy spolehlivého partnera pro obchodovani.
Do budoucna se predpoklad3, Ze se stane atraktivnéjsi také moZnost stanoveni cen
zboZi a komodit (napftiklad ropy a kovii) v eurech.

Nevyhody

Obecné se tvrdi, Ze vyhody zavedeni eura jsou primarné mikroekonomické,
kdezto nevyhody se vykresluji na irovni makroekonomické. Za takovouto nevyhodu je
povaZovana ztrata samostatné ménové politiky (nebot pravomoci v oblasti centralniho
bankovnictvi se predaji na nadnarodni urover), s tim spojena ztrata narodni mény jako
symbolu, a tudiz ztrata narodni identity.

Dal$i nevyhodou pro staty, které jesté nemaji euro zavedeno, jsou obrovské
vstupni investice tykajici se institucionalniho zabezpeceni zavedeni nové mény do obéhu,
aktualizace informacnich systémi, precenéni zboZi, vydani novych cenovych katalogg,
vyskoleni zaméstnanci atd. Tyto ndklady jsou vsak pouze jednorazové. Naproti tomu
vyhody, které euro nabizi, jsou trvalé.
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NemiiZzeme opominat stanovovani irokovych sazeb Evropskou centralni bankou,
coz zpusobi, Ze bude obtiZnéjsi reagovat na ekonomické zmény prostiednictvim
ménového kurzu (jako stabilizacniho nastroje) nebo urokovych sazeb.

Zavér

O euru putuje po celé Evropé mnoho mytl. Ty nejzndméjsi z nich jsou tvrzeni, Ze
zavedenim eura zchudneme, Ze euro zplisobilo hospodarskou stagnaci vzemich
eurozony nebo Ze euro je vysostné politicky projekt, ktery nerespektuje doporuceni
teorie optimalnich ménovych oblasti. Ale jak uZ bylo feceno, jsou to pouhé myty. Tato
tvrzeni bud’ nebyla prokazana, nebo byla pozdéji zcela vyvracena. Navic zastanclim eura
shraje do karet“ jeden nevyvratitelny fakt: euro existuje jiz vice nez deset let a jeho
kolaps neni rozhodné nikde vidét. SpiSe naopak!

Pfred jedendcti lety byly mény jedenacti suverénnich statii nahrazeny ménou
jednotnou. Nékteri byli skeptiCti, co se tohoto projektu tycCe. Po deseti letech
existence eura vSak zemé v eurozdné téZi z makroekonomické stability a mnoho
obcanii i firem Evropské unie miiZze vyuzivat radu vyhod. Euro také pomohlo celit
finan¢ni krizi. Nebyt Evropské centralni banky, byly by nékteré ¢lenské zemé (napriklad
Irsko) postiZeni touto krizi mnohem vaznéji. Ménova politika, zaloZena na konvergenci,

je navic jednim z nejdtlezitéjsich faktori ekonomické a politické integrace.

Dnes je jednotnd ména povazZovana obcany eurozény za pozitivni vysledek
evropské integrace. JiZ vice neZ polovina ¢lenskych stati EU se pripojila k euru. Miliony
lidi mohou disponovat jednotnou spolecnou ménou. A navic se v dnesni dobé eurozéna
neustale rozsituje.
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Euro as the common currency

Annotation

,Euro as the common currency” examines the issue of the European common currency -
Euro. The subject of this work is to analyze the process of introduction of the common
currency and approach its function. The results of the work should propose the integral
picture of the European common currency also from the point of view of Czech inhabitants.
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Priloha: Euro jako spole¢nd ména - dotaznik

Jméno: Vék:

1. 0d kdy je CR ¢lenem Evropské unie?
a) od1.ledna 1999
b) od 1.ledna 2002
c) od 1. kvétna 2004

2.Jak se jmenuje smlouva, ktera zavedla euro?
a) Maastricht (1992)
b) Amsterdam (1997)
c) Nice (2001)

3.V kolika zemich EU je euro zakonnym platidlem?
a) ve 12 zemich
b) v 15 zemich

c) v 16 zemich

4. Vite, kolik se pohybuje v poslednich tydnech kurz euro/Kkoruna?
a) kolem 20 CZK/EUR
b) kolem 25 CZK/EUR
c) kolem 30 CZK/EUR

5. 0 jakém nejbliz§im datu pro zavedeni eura vlada uvazuje?
a) 2012
b) 2015
c) 2019

6. Kde v béZném Zivoté pouzivate euro?
a) vramci profese
b) na dovolené, soukromych cestach do zahranici

c) nepouzivam
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7. Pri placeni eurem, prepocitavate cenu na ¢eskou korunu?
a) ano, vidy
b) ne

c) obcas

8. Jak byste hlasovali v pripadném referendu o euru?
a) pro
b) proti
c) nehlasoval bych

9. Vite, Ze euromince maji spolecnou (licovou) stranu a narodni (rubovou) stranu?
a) ano, vim
b) ne, nikdy jsem si toho nevsiml
(Narodni stranu si navrhuje kazdy stat eurozény sam, tato strana reprezentuje dany

stat.)

10. Jaky design byste navrhl pro ¢eskou eurominci?
a) PraZsky hrad
b) znamou osobnost, koho ....

c) vlastninavrh ...

11. Z ¢eho mate nejvétsi strach pri zavedeni eura?
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Vyznam time managementu v dnesni spolecnosti

Lenka Hornychovd

Abstrakt

Time management je velice diileZitou soucdsti dnesni moderni spolecnosti. A stejné je tomu
tak stizenim a seberizenim clovéka v dnesni spole¢nosti. Na clovéka jsou totiZ kladeny
stdle vétsi ndroky, pribyvd stresu, nervozity a povinnosti. Proto neni divu, Ze se time
management stdvd stdle ,populdrnéjsim” tématem.

Kli¢ova slova
Time management, rizeni, seberizeni, pldnovdni.

Uvod

Pri zpracovani tohoto ¢lanku jsem vychazela ze své bakalarské prace s nazvem
Rizeni a seberizeni ¢lovéka v dnesni spolecnosti.

Tento c¢lanek se zabyva historii a vyvojem time managementu a vymezenim
zakladnich metod pro rizeni a seberizeni Clovéka ve spolecnosti. Vzhledem k tomu, Ze
hlavnim predpokladem pro rizeni a seberizeni clovéka v dnesSni spolecnosti, a tedy i
pro dobry time management, je schopnost stanovit si konkrétni cile a ndasledné
kontrolovat jejich plnéni, jsou zminény pravé metody planovani, stanovovani si cilti nebo
napriklad efektivni organizace prace ¢i Paretiiv princip, metoda ABC nebo Eisenhowertv
princip. Dale je zminén i vyznam tizeni a seberizeni ¢lovéka ve spolecnosti viibec.

Time management

Time management je proces, pii kterém dochazi k usazeni technik planovani,
organizovani a kontroly do ¢asového ramce. Doslovny preklad pojmu time management
jako Fizeni ¢asu je poné&kud zavadéjici. Cas totiz Fidit nelze. Nefidime tedy ¢as, ale Fidime
sami sebe a druhé v cCase. Sladénim oboru self managementu a time managementu
vznika ,seberizeni v ¢ase“. Time management tedy piindsi do procesu rizeni veli¢inu
casu, kterou lze v technologické terminologii oznacit jako neobnovitelnou surovinu,
kterou vSak nelze nakoupit, skladovat ani rozmnozit. Predstavuje tedy zdroj, jehoz cenu
si ¢lovék i firma uvédomi, az kdyZ zacina byt jeho kriticky nedostatek, podobné jako
u lidského zdravi. Ale na rozdil od vétSiny jinych zdroji je ¢as mezi lidmi spravedlivé



rozdélen. VSichni lidé ho maji kazdy den stejné. Rozdil spoc¢iva v tom, jakym zptlisobem je
vyuzivan. (Count, 2001)

Generacni vyvoj time managementu

V oblasti time managementu je mozno odlisit nékolik stupiiti - tedy tzv. generaci
pristupu k ¢asu. Jedna se o Ctyri riizné generace, které vznikaly a rozvijely se postupné.
(Pacovsky, 2006, s. 29)

I. generace

Prvni generace zavadéla pordadek do ukoll a do c¢innosti, které z téchto tkoli
vyplivaly. Doslo tak k vytvoreni ptrehledl ukoll a jejich nasledné propojeni se zdroji
potfebnymi k jejich zajistovani. Uleva a zmens$eni stresu byly zajistény tim, Ze se seznam
ukoll dostava z hlavy na papir. Dalo by se tedy rici, Ze hlava zlistava Cistd a nechava
prostor na to co je treba. Prvni generace se tedy zabyvala tim, ,co“ mame délat.

II. generace

Druhd generace jiZ spojuje seznamy ukolii s ¢asovou osou. K sepsanym ukollim
tak prirazuje pravé cas a tyto udaje se zapisuji do diare a podobnych planovacich
pomtcek. Uvazuje se tedy o tom, co a kdy musime udélat ¢i zaridit. Druha generace se
tedy nezabyva jen tim ,co, ale i ,kdy“ se to ma udélat.

III. generace

Treti generace reaguje na nedostatky predchozich dvou generaci. Tyto
nedostatky vyplivali predevSim zneschopnosti zachytit rozsahlé projekty, pracovat
tymoveé a aktivneé si vybirat, tedy prirazovat dileZitost ¢i priority jednotlivym ¢innostem.
Treti generace tedy vyjasnénim souvislosti a cilli zpresiuje ,co“, presné vymezuje ,kdy“
a hloubéji se zabyva ,jak“. Zavedla pojem cil{, priorit, delegovani, tymové prace. Je
zamérena na dlouhodobé vysledky, zaloZené na dennim planovani. Klade diraz nejen
na znalosti a techniky, ale i na konkrétni pomiicky, které v kazdodennim Zivoté pomahaji
udrZet v pozornosti stanovené priority - tedy ,co”, ,kdy“ a ,jak".

Tato generace je propracovang, logicka, a tim i snadno pochopitelna a dobre
prijimana. Velikou vyhodou treti generace je predevsim to, Ze nenahrazuje pouze staré
novym, ale kombinuje, dopliiuje a vytvari tak souhn i dvou predeslych generaci, coZ
umoziuje resit i velké projekty. Diky dlouhodobym vysledkiim, kterymi se tieti generace
zabyva do hloubky, umoznuje ujasnit si jak plnit stanovené cile, a to predevsim diky
prioritam, delegovani a tymové praci.
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Kladné poznatky tieti generace prevzala i generace ¢tvrta. A mezi poznatky, které

ctvrta generace neprevzala, patii napriklad:

Treti generace je tak propracovand, az je nelidskd. Malo kdo dokaZze
striktnédodrzovat kontext dennich, tydennich a mési¢nich plang, a stejné tak i
podrobné rozpracovani cild. Proto v praxi mnozi manaZefi degraduji drahé
pomiicky na pouhy diaf, tzn. druhou generaci (co kdy udélam).

Treti generace ma ve stiedu zajmu dnesek a tim presunuje pozornost na naléhavé,
aktualni problémy, ¢imz se vytraci prevence, koncepce a kreativita. Clovék se tak
Casto stava otrokem operativniho tizeni.

[ kdyZ treti generace pracuje s cili, nedava je do souvislosti s hodnotami kazdého
jedince. Treti generace je presna v oblasti vysledkd, ale ¢lovek citi, Ze on sam,
tedy ten, kdo vysledky tvori, zlistava v pozadi.

Treti generace je uz ponékud zastarala, od jejiho vytvoreni uz néjaky cas ubéhl a
svét kolem nas pokrocil ponékud dopredu, a to jak v mozZnostech, tak bohuzel i

v chaosu a narocich.

IV. generace

Zatimco tieti generace se zdala byt aZ nelidskou, ¢tvrta generace se naopak snaZzi

na ¢lovéka daleko vice zameérit.

UvaZuje tedy o tom, Ze vysledkem neni pouze ,dilo“ ale i spokojenost toho, kdo

na dile pracuje. Ctvrta generace vychazi predevsim z predpokladu, Ze uspokojovani

kazZdodennich lidskych potieb, pratelské vztahy a milé zaZitky dlouhodobé ptinesou

lepsi konkrétni vysledky nez ustrnulé sledovani ¢asu a dosahovani cilt. Je tedy ziejmé,

Ze tato nova, ¢tvrta generace se nezabyva pouze tim, co a jakym zplisobem naplanovat,

ale zasahuje do naseho Zivota mnohem vice.

Podle Pacovského! predstavuje prijeti této filozofie Ctvrté generace vytvoreni

nového Zivotniho stylu. A jako jeho zaklad vytycil pét zakladnich principi:

Clovék je vic nez ¢as. Cilti nedosahujeme pouze piesnym planovanim a stihanim
Casu, ale také péci o vlastni spokojenost, kondici, pracovni pohodu. Jediné ¢lovék,
ktery je spokojeny, motivovany a vyrovnany, miiZe diky své vykonnosti pracovat
lépe. Ctvrta generace se tak tedy snazi uvést do rovnovahy pomér mezi dosazenim
urcitého vysledku a zdokonalovani lidi.

Cesta je vic nez cil. Je nutné si uvédomit, Ze dosazeni cile neni mnohdy
kratkodoba zalezitost. Kcili vede dlouha a obtiZzna cesta plna prekazek, které

1 PACOVSKY, P.:Clovek acas — Time management IV. generaee37.
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musime nejprve zdoldvat. Proto je cesta k cili tak dtlezitd a mnohdy dtlezité;jsi
neZ samotné vytyceni cile. To samo o sobé jeSté neznamena, Ze cile dosahnete.

 Zevniti je vic nez zvenku. Uspéch v jakékoli oblasti je podminén osobni kvalitou.
Nejde pouze o znalosti, dovednosti a techniky v daném oboru, ale o souhru
pevného zakladu (charakteru) a navykl (chovani) z néj vyplyvajicich. Tento
princip se opirad o rutinu a o pevnou vili ¢lovéka. Pokud se ¢lovék nenauci ridit
sam sebe, nezvladne ani ridit sviij ¢as.

* Pomalu je vic neZ rychle. Pokud se objevi na cesté za dosazenim cile néjaky
problém, nemusi byt vZdy spravnou volbou, snaha vyresit ho rychle. Pfi nezdaru
vyresit takovyto problém, miZe dojit ke ztraté motivace nebo radéji dame
prednost néjaké ,naléhavéjsi“ zaleZitosti. V nékterych pripadech je nutné pro vyreseni
problémii zacit s osobnim riistem jedince. Tedy s procesem sebezdokonalovani. A
to byva nékdy opravdu pomala cesta k cili.

* Celek je vic nez cast. Jde o posilovani vSech dilezitych fenoménti naseho Zivota -
prace, soukromi, fyzické kondice a vztaht. Je tedy malo snazit se zkultivovat jen
sviij pracovni Cas. Je tfeba do kultivace zahrnout i ¢as soukromy.

V. generace

Zakladatelem a zaroven i priikopnikem této generace je Cesky expert na time
management David Gruber. Tuto generaci obohacuje o tzv. psychovzorce, které danou
problematiku znacné zjednodusSuji, zprehlednuji a casové zefektiviiuji. Tyto psychovzorce,
diive nazyvané téz psychomatematické vzorce, predstavuji urc¢ité zakonitosti chovani a
jednani clovéka, které maji silu a obecnost matematickych vzorct, avsak plati v psychologii,
v lidském jednani.2

Rizeni

Podle Hrabovského (2006, s. 7) mliZzeme pojem Fizeni chdpat jako usmérnovani
procest nebo Cinnosti, které probihaji v urcitém dynamickém (tzn. schopném zmény)
souboru vzajemné néjak spojenych prvki; tento soubor pak miizeme nazvat jako systém.

Hrabovsky pak dale uvadi, Ze ,Rizen{ je jedna z nejdtileZit&jsich lidskych ¢innosti,
a to od doby, kdy lidé zacali vytvaret skupiny, aby dosahli cili, kterych nemohli
dosahnout jako jednotlivci. Individualni usili lidi vtakovéto skupiné bylo treba
koordinovat, néjak ridit a jak se spolecnost zacala stale vice spoléhat na skupinové
usili, vzristal vyznam lidi ridicich tyto skupiny - manazert, a to ve vztahu k lidem

2 Udaje dostupné na oficialnich strankach Davidab@ra
http://www.gruber.cz/index.php?option=com_conteaiid=view&id=90&Itemid=92.
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ve skuping, ale také ve vztahu kjinym skupindm, ¢i jednotlivcim. Jejich Cinnost je
nazyvana managementem.”

Pojem management

Management muze byt popisovan ¢i definovan rliznymi zptlisoby. Urcité je dobré
zminit alespon nékteré ze znamych definic.

Management je proces tvorby a udrZovani prostiedi, ve kterém jednotlivci pracuji
spolecné ve skupinach a uc¢inné dosahuji vybranych cilti.

Rizenim rozumime dosahovani cili prostrednictvim lidi ve formalné
organizovanych skupinach. (Hrabovsky, 2006, s. 7)

Rizeni mizeme definovat jako proces koordinace pracovnich aktivit lidi tak, aby
byly provedeny ucinné a efektivné. Tento proces tedy reprezentuje probihajici funkce
nebo hlavni aktivity manazeri. (Robbins, Coulter, 2004, s. 23)

Funkce rizeni

* Pldnovdni - zahrnuje vybér ukold, cili a ¢innosti nezbytné nutnych pro dosazeni
urcitého vysledku

* Rozhodovdni - tyka se toho, co se ma vykonat. U procesu rozhodovani je nutné
vzit vuivahu vSechny dil¢i cinnosti, jako napt. planovani, projektovani,
formulovani cilli, metod a prostiedki potiebnych pro dosahovani zadanych cili.

* Organizovdni - jedna se o soustied'ovani a usporadavani prostiedkd, které jsou
nutné pro dosaZeni stanoveného cile. Vysledkem organizovani je vytvoreni
organizacniho systému - tedy organizace.

* Vedeni - jedna se o vedeni lidi, zde je diilezitd predevsim pfima komunikace
mezi fidici sloZkou a tim, kdo se prikazy ridi.

* Kontrola - zajiStuje zpétnou vazbu. Proces kontrolovani je bud’ jednorazovy
na konci, nebo priibézny v priibéhu procesu. (Hrabovsky, 2006, s. 7)

Management ale také znamend uUcCinné a efektivni provadéni cinnosti nebo
alespon snahu manaZert ¢i jednotlivcli o dosaZeni tohoto cile.
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Rizeni ¢lovéka ve spoleénosti

Pokud tedy tuto definici vztahneme na obycejného ¢lovéka v dneSni spolecnosti -
tzn. ne na manaZera, je zirejmé, Ze aby mohl v dnesSni spole¢nosti existovat a fungovat
ucinné a efektivné, mél by si osvojit stejné dovednosti jako manaZer. Tedy zahrnout
do svych aktivit i planovani, organizovani, vedeni a kontrolu.

Predpokladem pro tizeni ¢lovéka v dnesni spolecnosti, a tedy i pro dobry time
management, je schopnost stanovit si konkrétni cile a nasledné kontrolovat jejich plnéni.
Je vsak dulezité ponechat prostor pro individualitu ¢lovéka, aby si kazdy sam mohl
zvolit, jakych postupt pro dosazeni stanovenych cila vyuZije.

Seberizeni ¢clovéka ve spolecnosti

Pojem seberizeni

e

Pojem seberizeni pochazi z angl. spojeni slov self = sdm a management = fizeni.
ZjednodusSené by se tedy dalo rici, Ze v preneseném slova smyslu to znamena seberizeni,
tedy rizeni sebe sama.

Seberizeni vychazi rovnéz z urcenti si Zivotnich a pracovnich cila. Ale ve skutec¢nosti
seberizeni predstavuje predevsim vlastni vili chtit néco zménit, né¢emu novému se
naucit, poucit se ze svych chyb a z chyb okoli. Zatimco rizeni se tedy predevSim zabyva
skupinou a vedenim lidi ve skupiné nebo v urc¢itém systému, seberizeni se vice soustiedi
na jednotlivce. (Bischof, A., Bischof, K., 2003)

Seberizeni je predevsSim pro lidi, ktefi nevahaji na cesté za zménou zacit primo
u sebe sama. Sebetizeni podporuje v lidech ctizadost, ale zaroven i seriéznost a spolehlivost.

Jedna se v podstaté o metodu, diky niZ se clovék miliZe naucit jak vykonavat
cokoli, ale hlavné cilevédomé. (Gruber, v knize Bischof, A., Bischof, K., Aktivni seberizeni)

Tato metoda vychazi z mozZnosti jednotlivce. Je to dlouhodoby proces, v némz
dochazi k sebezdokonalovani jedince.

Vyznam Rizeni a Seberizeni pro ¢lovéka ve spole¢nosti

,Cas je zvlastni dar, ktery dostavame vsichni ve stejné mite. Uspéch spoéiva
ve schopnosti co nejlépe ho vyuZit. Chceme-li se o to pokusit, musime si naplanovat,
¢eho chceme dosdhnout kazdy den, kazdy tyden, kazdy mésic.“ (Megosa, 1997)

36



Na ¢lovéka jsou v dneSni dobé kladeny nepriméiené naroky a povinnosti. Aby byl
Clovék schopny v takovém prostredi uspét, musi vynakladat veliké asili a mnoho ¢asu
na to, aby obstdl v boji s konkurenci.

Nejefektivnéjsim zplisobem, jak toho dosdhnout je vyuziti metod time
managementu. Pokud se naucime fidit sviij ¢as, nejen Ze budeme schopni lépe se
vyrovnat s dneSni hektickou spolecnosti a zvladat tak i sviij stres, ale budeme schopni
lépe nas ¢as vyuzivat, a to jak osobni, tak pracovni.

Aktivni seberizeni? je klicovou Cinnosti, ktera prinasi efektivni ndvod na to, jak
najit své profesni i osobni cile, jak jit dlisledné za jejich uskutecniovanim, jak perfektné
organizovat svoji praci, jak spravné vyuzivat sviij cas, jak efektivné spolupracovat
s druhymi nebo jak rozvijet své komunikac¢ni schopnosti. (Bischof, A., Bischof, K., 2003,
s.18)

Time management vyuziva Clovék kazdy den, aniZ si to musi nutné uvédomit.
Time management prostupuje skrze vSechny jeho cinnosti, a proto je pro Zivot tak
duileZity.

Efektivni organizace prace

Stanovovdni cilii

Cesta k ispéSnému seberizeni ma mnoho casti. Jednou z nich je urcité hledani,

formulovani a uskute¢novani cilu.

Svoji pozornost zamérujeme priliS na jednotlivé ukoly. Misto toho se musime
naucit myslet vcilech a presné usporadat své aktivity podle téchto cili. Jen tak
usmérnime svoji energii a dosdhneme toho, co jsme si predsevzali.

Navic teprve cile ndm umoZni posuzovat spravné sviij vykon. Kdyz pro svou praci
nemdme Zadné méritko nebo normu, nevime ani, zda pracujeme dobie, ¢i Spatné.
(Bischof A., Bischof K., 2003)

Bischof a Bischof definuji cile jako ,predstavy zamérené do budoucna“. Aby jich
bylo mozné dosahnout, je nutné si je predsevzit a sva predsevzeti uskutecnit.

3 Tento termin uvadéji Bischof, A. a Bischof, K. ve své stejnojmenné knize Aktivni seberizeni - Jak ziskat
kontrolu nad svym ¢asem.
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Formulace cilii

Formulace cila je velice diileZitd. Pokud jsou cile nedostatecné ¢i uplné Spatné

formulované, je velice pravdépodobné, Ze jich nebude nikdy ani dosaZeno. Proto je

samotna formulace cila tak dilezZita.

Formulace cili se tedy provadi predevsim z dvou hlavnich divodii:

Formulovani cili jasné ukaZe, jak cil uskutecnit. Jsou tak definovany detaily
provedeni zmény.

Formulovani cild zahrnuje pldn uskutecnéni vaSich cili. Béhem tohoto
formulovani jsou odhaleny a vyreSeny vzajemné konflikty (tzn. nesrovnalosti)
mezi cili. (Bischof A., Bischof K., 2003)

Pii formulovani cili, je nutné si uvédomit, Ze kazdy cil se sklddd z nékolika

raznych slozek. Pokud se tedy nezaméiime na tyto slozky jednotlivé, cile

pravdépodobné nikdy nedosahneme.

Jednotlivé slozky cile

Ucel - by mél vypovidat o tom, za jakym t¢elem chceme daného cile dosahnout,
co by to pro nds znamenalo a co nam to prinese, pokud daného cile opravdu
dosahneme.

Obsah - v této sloZce cile je nutné si ujasnit, co ke splnéni cile budeme potrebovat.
Je dobré zvazit metody, postupy, osoby, opatreni, aktivity a predpoklady. Zkratka
vSechno, co ndm pomiiZe odpovédét si na otazku, jak a ¢im stanoveného cile
dosadhneme.

Vysledek — mél by byt urcité méritelny a ovéritelny. Je dobré urcit si néjaka
kritéria uspéchu.

Trvdni - tato slozka nam rika, kdy zacneme s realizaci dosahovani cile nebo
do kdy bychom ho chtéli dosdhnout. (Bischof A., Bischof K., 2003, s. 42-43)

Pokud vychazime ztoho, Ze seberizeni znamena sebezdokonalovani ¢i rozvoj

sebe sama, pak tento rozvoj bezpodminecné souvisi se stanovenim nasich cildi.

Planovani

Pojem pldanovdni a pldan

Pojem planovani Ize urcité definovat nebo popsat mnoha rliznymi zptsoby.

Pro ujasnéni zde tedy uvedu alespon nékteré z nich.
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Ztrkova (2007, s. 10) definuje pojem planovani jako ,proces formulovdni vécnych
cest a cilii k jejich dosahovdni*.

Robbins a Coulter (2004, s. 172) planovani definuji tak, Ze ,Pldnovdni obsahuje
definovdni cilii organizace, formulovdni celkové strategie pro jejich dosaZeni a vytvoreni
uceleného souboru pldnii pro integrovdni a koordinovdni cinnosti organizace“.

Ztrkova (2007, s. 10) dale definuje plan jako ,wystup procesu pldnovdni“. Podle
Ztrkové se tedy obvykle jednd o psany dokument, ktery je vyjadienim toho, co je
nezbytné udélat, aby bylo dosaZeno stanovenych cilii. Dale vétSinou obsahuje jednotlivé
nutné kroky a jejich Casové rozvrzeni.

Planovani se vSak nemusi a ani by nemélo vztahovat pouze na manazerské pozice
a ridici funkce. Velice dilezitym faktorem dnesni moderni spolecnosti je ¢lovék. A pravé
na néj, jako na jedince by se nemélo zapominat. Aby mohl clovék v dneSni dobé
existovat, musi umét ridit sam sebe a ktomu bezpochyby patii ovlddat metody
planovani.

Parettiv princip

Vilfredo Pareto byl italsky ekonom, ktery Zil v 19. stoleti a zabyval se otdzkami
bohatstvi a prijmu, pozemki a jejich majiteli. Tento italsky ekonom objevil opakujici se
matematicky vztah mezi podilem lidi (vyjadfenym procentem z celkového relevantniho
poctu obyvatelstva) a vysi prijml nebo bohatstvi této skupiny. (Knoblauch, Woéltje, 2006,
s.23)

Uhligova (2008, s. 62) definuje Paretliv princip jako ,relativné stdly pomeéer mezi
ndklady a uZitkem“. PfiCemz se tento pomér vztahuje nejen na cas, ale také na vynaloZené
sily.

Paretiiv princip tedy dokazuje, Ze jen diky 20 % namahy a usili nebo i spravné
vynaloZeného ¢asu a energie dosdhneme 80 % vysledkd.

Na tomto principu je zaloZena i Paretova analyza, kterd casto oznacovana i jako
Metoda ABC. (Bischof A., Bischof K., 2003, s. 56)

39



Obr. 1: Schéma Paretova principu

VynaloZeny cas

< l% \
80 % \\

—

Zdroj: Knoblauch, Wéltje. Time management. 2006. s. 23.

Paretova metoda je dodnes uplatniovana v mnoha oblastech. Nejedna se tedy
o vyuziti této metody pouze v ekonomice. Piiklady pro Paretlv princip:

Dosazeny vysledek

80 %

20 %

* 20 % zakazniki prinasi 80 % obratu,
e 20 % produktt prinasi 80 % zisku,

* 20 % kobercové plochy utrpi 80 % opotiebeni,
* Ve 20 % pribéhu vyroby se vyskytne 80 % chyb,
* 20 % vkladti dava 80 % tvorby hodnot a zbylych 20 % hodnot pochazi z 80 %

vklady,

* 80 % odpocinku nam prinese 20 % dovolené,

* 80 % znalosti ziskate v prvnich 20 % vynaloZeného c¢asu. (Knoblauch, Wéltje,

2006, s. 24).

Z Paretova principu tedy vypliva, Ze abychom odvadéli dobrou a efektivni praci a
pritom ziistali spokojeni sami se sebou, ndm postaci soustiedit nasi pozornost pouze
na nejdulezitéjsi véci jak vnasem profesnim tak osobnim Zivoté. Neni tedy dilezité
splnit vzdy vSechny ukoly. Diilezité je, umét si vybrat ten opravdu dilezity.

0d ucinnosti k efektivité

Jak uz bylo uvedeno v kapitole fizeni, je tfeba tidit nase aktivity, aby smétovali
k uc¢innosti a efektivité. Tedy aby, vSechno co délame, jsme délali ucinné a efektivné.

Pojem Uc¢innost

U¢innost znamena , délat véci spravné“. Tim je my$leno, dojit v planovaném ¢ase
k co mozna nejlepSimu vysledku. Toho nejlip docilime, pokud budeme diky optimalizaci
pracovnich krokidi provadét nutné cinnosti co nejlépe a co nejrychleji. (Knoblauch,

Wélte, 2006, s. 24)
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Pojem Efektivita

Efektivita znamena ,délat spravné véci“. Pokud chceme docilit urcitého vysledku,
méli bychom délat to, co nas k nému také piimo dovede. Pokud tedy chceme, aby nase

vEvs

azZ potom se vénovat vécem, které jsou méné diileZité. (Knoblauch, Wéltje, 2006, s. 24)

Metoda ABC

Tato metoda vychazi z Paretova principu a rozdéluje konkrétni ukoly do tii
skupin podle jejich priorit, tzn. podle jejich duleZitosti pro dosaZeni stanoveného cile.

A. VynaloZenim 15 % nasSeho pracovniho ¢asu = 65 % z celkovych vysledk
e Ukoly oznaené prioritou A. Plnénim téchto ukold docilime vysoké
efektivity nasi prace.

B. VynaloZenim 20 % naSeho pracovniho ¢asu = 20 % z celkového vykonu
« Ukoly ozna¢ené prioritou B. Pii zpracovani téchto ukold obdrZime
z celkového vysledku jen tolik, kolik jsme sami vénovali usili ¢i Casu.

C. VynaloZenim 65 % naseho pracovniho c¢asu = 15 % z celkovych vysledki
« Ukoly oznacené prioritou C. P¥i vyFizovani téchto tikol obdrZime jen
zlomek z celkovych vysledki. (Bischof A., Bischof K., 2003, s. 56-57)

Obr. 2: Schéma principu metody ABC

Hodnota Sinnosti

&% 20%% 15%

A — velm ol iy, ' — drobnté
dbleité dkoly B — duleZite ukoly deoly rutinnd

15% =% &5%

Slutedna taseva narotnost

Zdroj: Bischof A.,Bischof K. Aktivni seberizeni. 2003. s. 58.

Ma-li byt nasSe prace opravdu ucinna a efektivni, je dilezité si umét stanovit
priority. S tim Uizce souvisi i Eisenhoweriv princip.
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Eisenhowerav princip

Eisenhoweriiv princip je velice dilileZitou pomtickou pro planovani a stanovovani
si cili. A zaroven velice Uzce souvisi surCovanim priorit. Tento princip rozdéluje
¢innosti na dvé hlavni slozky, a to:

* Véci dilezité
* Véci nutné nebo naléhavé (Bischof A., Bischof K., 2003, s. 54)

Obr. 3: Schéma Eisenhowerova principu

Naléhavost
Ano Ne
Priorita A Priorita B
A Nutné vyridit jeSté dnes. Jedna se o Tyto tkoly jsou dilezité, ale
no
ukoly, které jsou naléhavé i dilezité. nemusi byt vytizeny ihned. Je
(napft. krize, naléhavé problémy) tedy ¢as na jejich naplanovani.

L. Priorita D
Priorita C

Dulezitost

, ) ) o Tyto ukoly nejsou ani nutné, ani
Tyto ukoly jsou nutné, ale nikoli o, .,
Ne R _ L. dilezité. Patri tedy rovnou do
dilezité. MliiZeme je proto i uspésné ko

oSe.
delegovat. (napft. posta)

Zdroj: Bischof A., Bischof K. Aktivni seberizeni. 2003. s. 54.

Zaveér

Efektivni organizace prace vychazi z dodrZovani ucinnych metod time
managementu, diky kterym Ize Gspésné Setrit ¢as véci, které jsou opravdu diilezité. Time
management je v podstaté prakticky navod, napriklad jak jednoduse najit a zformulovat
své cile, jak si urcit priority a rozlisit naléhavost a dtlezitost ikolli nebo jak lze efektivné
a u¢inné planovat sviij ¢as. Cim lepsi je planovani tikold, tim vice ¢asu je moZné usettit
pfi jejich provedeni. Time management Ize tedy vyuZzit U¢inné a efektivné béhem
provadéni kazdodennich aktivit.

Jak vyplyva z tohoto €lanku, time management vznikal a postupné se rozvijel
od jednoduchych rad a triki aZ po komplexni uceleny systém, ktery umoznuje 1épe si
organizovat sviij cas, at' uzZ pracovni ¢i osobni. Pfedpokladem pro tizeni ¢lovéka v dnesni

42



spole¢nosti je tedy schopnost stanovit si konkrétni cile a postupy, jak téchto cili
dosahnout a nasledné kontrolovat jejich plnéni. Seberizeni rovnéz vychazi z urceni si
Zivotnich a pracovnich cilii ale jde vice do hloubky a zaméruje se vice na clovéka.
Sebefrizeni je tedy dlouhodoby proces, pti kterém dochazi k sebezdokonalovani jedince.

Rizeni a seberizeni ma velky vyznam pro clovéka ve spolecnosti, nebot se jedna
o prakticky navod, jak si 1épe organizovat pracovni den.
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The Importance of Time Management in Contemporary Society

Annotation

This article deals with the history and the development of time management and the
determination of the basic methods of control and self-control of man in society. These
methods are for example planning, determination of your own goals, effective organisation
of work, Pareto principle, ABC method or Eisenhower principle.
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Time management, management, self management, planning.
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Faktory zvySovania vykonnosti organizacii

Daniela Chorvathova

Abstrakt

Vyznam znalosti sa vo svete rychlo zvysuje. V roku 1900 bol podiel HDP vytvoreného
znalostami na celkovom HDP v Eurédpe asi 10 %. Dnes je to vyse 50 % a do roku 2020 sa
tento pomer odhaduje na 70 %. Ak chce byt Slovensko vo svete konkurencieschopné, musit
tento trend nielen kopirovat, ale predbehnut. Koncept znalostnej spoloc¢nosti a znalostnej
ekonomiky pomohol k napredovaniu a zvyseniu Zivotnej tirovne v krajindch ako Finsko,
Svédsko alebo Japonsko. V tychto krajindch sii znalosti a inovdcie hlavnymi faktormi rastu,
tvorby bohatstva a zamestnanosti vo vSetkych odvetviach ich hospoddrstva. Tieto krajiny
slizia ako vzor vimplementdcii konceptu znalostnej spolocnosti a znalostnej
ekonomiky do praxe. Vytvdranie znalostného typu spolocnosti spociva najmd na vzdelanej
a zrucnej populdcii, efektivnom systéme tvorby, Sirenia a implementdcie zmien a inovdcii,
ekonomickom a instituciondlnom rdmci vytvdrajiicom podmienky na efektivne vyuZivanie
vedomosti a na dynamickej informacnej Strukture v krajine.

Kli¢ovd slova
Znalostnd ekonomika, intelektudlny kapitdl, metéda AAR, explicitné znalosti, implicitné
znalosti, znalostnd stratégia, retrospekcia, strategicky pldnovaci ndstroj, implementdcia

manazmentu znalosti.

Uvod

Utvaranie znalostnej ekonomiky a spoloc¢nosti znamend kvalitativne novy
vyznam hospodarenia sl'udskymi schopnostami a v vplyve vedy, vyskumu a inovacii.
Znalostna ekonomika ajej ekonomické, socialne, ekologické a etické parametre su
urcujucimi faktormi vykonnosti a konkurencieschopnosti krajin. Integralnou stucastou
prechodu kznalostnej ekonomike je proces globalizacie vSetkych stranok l'udskej
spoloc¢nosti, ktory je ur¢ovany ekonomickym pohybom. Tento globalny megatrend ma
zakladnu ulohu v civiliza¢nom pohybe. Prelinaju sa v iom dva trendy - utvaranie
znalostnej ekonomiky a globalizacia ekonomickych Struktir a procesov. V poslednych
rokoch sa zintenzivnilo prenikanie vysledkov vedy do vyroby a sluZieb a intelektualizacia
roznych aspektov fungovania ekonomiky. Meni sa Struktura faktorov tvorby pridane;j
hodnoty. ZniZuje sa vplyv hmotnych zloZiek Kkapitdlu ajednoduchej prace
arozhodujicimi sa stavaju znalosti atvorivd praca. Prechod k znalostnej ekonomike
prebieha s procesom globalizacie, do ktorého su vtahované ekonomiky vSetkych krajin.



Znalostny manaZment

Rozvoj ekonomiky znalosti predvidal Peter F. Drucker (1), ktory tvrdil, Ze
zakladnym vyrobnym prostriedkom uZ nebudi prirodné zdroje (pdda), kapital alebo
praca vzmysle vyroby aprepravy hmotnych statkov, ale zadkladnym ekonomickym
zdrojom avyrobnym prostriedkom sa stani vedomosti (znalosti). Tvrdil, Ze d'alsi
ekonomicky rast sa uZ nebude moct zabezpecCovat iba neustale rasticim mnoZstvom
I'udskych zdrojov, ale bude potrebné dosiahnut zmenu v produktivite kazdého
jednotlivca, teda zmenu na znalostného zamestnanca. Z toho vyplyva, Ze pre kazdu
organizaciu zostanu jedinou konkuren¢nou vyhodou l'udia disponujuci znalostami,
ktoré budu vediet primerane vyuzivat. Na tomto zaklade je postaveny jeden z trendov
v manazmente, a to knowledge management, ¢iZe manaZzment znalosti (vedomosti).

Z informativneho materialu Lisabonska stratégia / EU 2020, ktory prerokovala
vlada SR na svojej schédzi v marci 2010 vyplyva, Ze hlavnymi prioritami Stratégie EU
do roku 2020 ma byt vytvaranie hodnét prostrednictvom rastu zaloZeného na vedomostiach
ako aj vytvaranie konkurencieschopného a ekologického hospodarstva (2). V znalostnej
ekonomike zohrava prioritni dlohu schopnost subjektov zhodnotit svoj ,kapital
znalosti“, tj. vytvaranie pridanej hodnoty vdaka zuzitkovaniu spolo¢ne ziskanych
vedomosti a skudsenosti aich dalSie rozvijanie a vymena s ostatnymi. Nové vedecké
poznatky, materialy, vyrobné technolodgie, priprava ariadenie vyrobnych procesov
zvySuju na jednej strane poziadavky na vedomosti l'udi, na druhej strane zvysSuju
efektivnost’ vyroby a konkurencieschopnost vyrobenych produktov. Zvysuje sa podiel
pridanej hodnoty do vyrobenych produktov, ¢o je dolezité najma pre tie krajiny, ktoré
neoplyvaju bohatstvom materialnych zdrojov. Vo vyspelych krajinach prispievaji nové
,vysoké technologie“ ( high-tech) 20-50 % na ekonomickom raste.

Znalostné podniky sa vo svojej Cinnosti opierajd o kvalitny vzdeldvaci systém,
kooperujucu vedeckovyskumnu zakladnu avyspeld komunika¢nu infrasStruktiru.
V znalostnych podnikoch su znalosti vedome uplatiiované v procese tvorby produktov
alebo pri poskytovani sluzieb. Uplatiiovanie znalosti znamena, Ze proces je riadeny, je
systémom, ktory umozZnuje znalosti Sirit, vytvarat, ziskavat, ¢o tvori znalostny

manazment.

Znalostny manaZment zahfna efektivne prepojenie tych, ¢o vedia, stymi, ¢o
vediet potrebuji a premenu osobnych znalosti na znalosti organizacie (3). Koncentruje
v sebe vSetky vyvojové trendy poslednej doby a navySe sa snaZzi intelektualny kapital
identifikovat, ziskavat, udrziavat avyuzivat. Vzdjomna vymena znalosti podporuje
prechod kznalostnému podniku. Ktomu je vSak potrebnd podnikova ,atmosféra“,
v ktorej je ziskavanie informacii a znalosti atieZ ich vzajomna vymena ich najvysSou
prioritou. Bez kolobehu neustaleho objavovania vymeny a vyuZivania znalosti nemoze
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podnik existujici v turbulentnom prostredi obstat vkonkurenc¢nom boji, pretoze
znalosti s dnes jednym z najhlavnejsich podnikovych aktiv.

Prevlada trend dobrovolnej vymeny znalosti, ako aj trend uvedomovania si
prinosov znalostného manaZmentu zo strany podnikov. Toto pozitivhe smerovanie
podporuje proces prechodu k znalostnému podniku, v ktorom znalosti a intelektualny
kapital budd nielen konkurenc¢nou vyhodou, ale aj predpokladom jeho uspesného
fungovania v znalostnej spolo¢nosti.

Znalostny manaZment znamend vytvaranie takej firemnej kultdry a technolégie,
ktora bude tych co vedia, motivovat k zdiel'aniu svojich vedomosti. Jeho hlavny vyznam
spoCiva vtom, aby sa znalosti od tych, ktori ich majd, dostali tam, kde su prave
potrebné.

Znalostny manazment sa orientuje na dva pristupy (5):

e zameranie sa na zachytenie znalosti - aby boli uloZené a v pripade potreby
ich bolo moZné vyhladat,

e zameranie sa na procesy atechnoldgie, ktorych ucelom je vytvarat
spojenia medzi 'ud'mi, pracovné komunity a siete, adresare znalosti.

Uprednostnenie jedného alebo druhého pristupu zalezi predovSetkym od firemnej
kultiry organizacie. Optimalny pomer medzi dvoma pristupmi by mal zabezpecit
najrychlejsiu nadvratnost investicii.

Predpokladom uspesSného znalostného manazmentu je vhodné prepojenie l'udi,
procesov atechnolégii. Znalostny manaZment spdja viacero prvkov organizacie -
zasahuje do oblasti 'udskych zdrojov, do oblasti informacnych technolégii aj do oblasti
riadenia. Sustredenie sa iba na jednu oblast, alebo vynechanie niektorej z oblasti
nevedie k UspeSnej implementacii znalostného manazmentu.

Podl'a japonskych autorov, lkujira Nonaky a Hirotaky Takeuchiho (4), ktori
vo svojej publikacii ,The Knowledge-Creating Company: How Japanese Companies
Create the Dynamics of Innovation. Oxford University Press“, spristupniuju formy
a sposoby prace so znalostami vrade japonskych firiem, tvrdia Ze znalosti moZno
rozdelit do dvoch zakladnych skupin.

Prvud skupinu tvoria explicitné znalosti (formalne), ktoré st vyjadrené v hmotnej
podobe a st uloZené v podnikovom informacnom systéme. Explicitné znalosti je moZné
vyslovit, nakreslit alebo inak znazornit.
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Do druhej skupiny patria implicitné znalosti (tacitné, tiché znalosti), ktoré su
uloZené v mozgu c¢loveka aje velmi naroc¢né ich vyjadrovat, su vytvarané prienikom
explicitnych znalosti a intuicie, osobnych predstav a skdsenosti jednotlivca, (napr. schopnost
jednotlivca Uspesne rokovat s obchodnymi partnermi).

Podl'a uvedenych autorov rozhodujuicu silu podniku predstavuju tacitné znalosti,
ktoré su klticom k znalostnému manaZmentu. Ich sila spociva v uplatiiovani I'udske;j
odbornosti v konkrétnych oblastiach a v schopnosti ,prekomunikovat® tito odbornost,
podelit sa o 1iu s inymi zamestnancami.

Aktivity manaZzmentu znalosti zahfnajua (6):

e Vytvorenie, objavenie, zachytenie znalosti,

e extrakciu, overenie, zdielanie znalosti - pred akciou zistujeme aké
znalosti mame k dispozicii,

* prijatie, prispdsobenie, prenesenie znalosti - vyhladané znalosti si
prisposobime pre nasu danu situaciu,

* aplikaciu znalosti.

Efektivny znalostny manaZment vyZaduje vytvorenie vhodného prostredia
a firemnej kultdry. Za G¢elom vytvorenia vhodného prostredia je potrebné odstranenie
technologickych bariér, aby sa nevyskytovala nekompatibilita medzi systémami zdiel'ania
znalosti, Co znamena, Ze v pripade ak potrebujeme s niekym pracovat na dokumente
musime mat softwarové vybavenia, ktoré si kompatibilné. Dal$ia bariéra vznika
v podnikovych procesoch a vsposobe, ako organizujeme svoju pracu. Procesy su
niekedy nastavené tak, Ze nie je priestor na to, aby boli po akcii znalosti zaznamenané,
pretoze sa sustred’ujeme na ulohy, ktoré maju byt dokoncené v stanovenom termine.
Dalej je tu bariéra 'udského spravania sa. V niektorych podnikoch prevlada medzi
zamestnancami postoj, Ze poziadanie o pomoc by bolo chapané ako slabost ¢loveka. Je
vhodné aplikovat' uplatnenie komunitného pristupu (bud spolo¢ne klesneme, alebo to
zvladneme, vytvorenie spoloCnych hodndt, ist prikladom ostatnym otvorenostou
a zdiel'anim informadcii). Do riadenia procesov zmien pri vytvarani vhodného prostredia
musia byt zapojeni vSetci zamestnanci. Zo zaciatku je dolezité dbat na rychle vysledky,
aby bola v time motivacia, Ze to funguje. Vhodny S$tyl vedenia je taky, ktory podporuje
uCenie a zdiel'anie znalosti.
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Nastroje a metddy znalostného manazmentu

Znalostny manaZment je potrebné integrovat do kl'i¢ovych procesov a vytvorit
v podniku prostredie dovery.

Sebahodnotenie robime za ticelom spojenia tych, ¢o vedia, s tymi, ktori potrebuju
vediet. Prebieha tak, Ze hodnotime uroven kompetencie v jednotlivych oblastiach
zamestnancov, alebo organizatnych jednotiek. Sebahodnotenie slizi ako voditko
k d'alSiemu vzdelavaniu. Na zaklade vysledkov sebahodnotenia sa tvori diagram - z neho
vyplynie, kto je vcom dobry a kde sa potrebuje ucit. Spojenim vysledkov vSetkych
jednotiek je zrejmé, ako sme na tom celkovo znalostne v celom podniku a tento diagram
moéZeme vyuZit ako strategicky planovaci nastroj. Do diagramu nanesieme tudaje
pre kazdu organizacnu jednotku, kde by sme chceli byt vzhl'adom na nase ciele. Toto
porovnavame s celkovym hodnotenim kompetencii v podniku ahodnotenim
jednotlivych organiza¢nych jednotiek. Tam, kde si najvacsie rozdiely medzi potrebou
znalosti v jednej jednotke a kompetenciou v jednotke inej je najvacsi potencial na zdiel'anie
znalosti.

V procese ucenia sa od inych pred akciou praktickymi nastrojmi su asistencia
a asisten¢na schodza. Vramci nich sa pred zaciatkom akcie vymienaju skusenosti
ohl'adom konkrétneho problému alebo projektu. Ziskavaju sa poznatky z prostredia
mimo vlastného timu, identifikuji sa moZné pristupy a nové smery rieSenia, rozvijaju sa
kontakty medzi zuCastnenymi.

Na ucenie sa vpriebehu akcie (5) slizi metéda AAR - operativne spatné
hodnotenie (after-action review), ktora je profesionalnou diskusiou o konkrétnej akcii
zamerana na uroven vykonu. Tato metdda umoziiuje vysvetlit k comu doSlo, preco
k tomu doslo, ako si udrzat’ silnud poziciu a ako zlepsit slabé miesta.

Tento nastroj poskytuje:

* Otvorené vyhodnotenie silnych aslabych stranok konkrétnych
zamestnancov,
e spdtnu vazbu a poznatky potrebné pre zdokonal'ovanie,

e podrobnosti ¢asto chybajtce vo vlastnych hodnotiacich spravach.

Systém operativneho spatného hodnotenia AAR predstavuje jednoduchy sposob,
ako sa moéZu jednotlivci, alebo timy poucit z tispechu, ale i z nedspechu, bez ohl'adu
na dizku danej tlohy alebo projektu. Tim je uéitelom aj Ziakom zaroveil. V otvorenej
a uprimnej diskusii, ktora nezaberie viac nez 20 minut, kazdy z ucastnikov v pisomne;j
forme odpoveda na Styri otazky (5):
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+ Co samalo podl'a predpokladu stat?
e Co sa v skuto¢nosti stalo?
e Preco doSlo k rozdielom?

e (Cosaztoho mbézeme naucit?

Okrem poucenia timu je cielom tohto procesu tiezZ budovanie dovery a integrita
timu. Hlavnou podmienkou pre pozitivne prijatie procesu je jednoduchost’ a nizke ¢asové
poziadavky. Hodnotenie metddou AAR je jednoduché na zapamatanie a na vykonanie.

V ramci ucenia sa po akcii sa uplatniuje proces retrospekcie (pohlad spit). Je to
hodnotiaca schodzka po dokonéeni pracovnej tilohy alebo projektu. Ide do vac¢sej hibky
ako metéda AAR. Vretrospekcii sa vraciame kcielom avysledkom projektu,
prechadzame projekt krok za krokom, zistujeme, ¢o iSlo dobre, preco veci fungovali
a tieto poznatky formulujeme ako rady pre buduce pouzitie. Retrospekcia je elegantny
sposob, ako projektovému timu vyjadrit uznanie za vykonanu pracu a projekt oficidlne
ukoncit. PomoZe timu pochopit, ¢o sa stalo a preco. Nakol'ko sa bude podobna ¢innost
v budicnosti opakovat, venujeme ¢as tomu, aby sme zaanalyzovali, ¢o sa stalo a preco. Je
to rychly a efektivny sp6sob ako zachytit' ziskané poznatky a zaistit, Ze budu prinosom
pre buduce projektové timy. Je to sposob ako ihned’ preniest’ ziskané poznatky do d'alSieho
podobného projektu.

Uspech vo vel'kej miere zavisi na tom, ¢ sa podari ziskat' tych spravnych l'udi
pre zdielanie znalosti. Za tymto ucelom je doleZité poznat vedomostné profily l'udi,
timov a organiza¢nych jednotiek. Vhodnym nastrojom su adresare, z ktorych je mozné
tieto informacie ziskat.

Implementacia znalostného manazmentu

Organizacia by mala zvazit hlavnu filozofiu pristupu k znalostnému manaZmentu.
Idedlny stav nastava, ked je rozvoj znalostného manaZmentu vzaujme vedenia
organizacie. Prvym krokom v procese zavedenia znalostného manaZmentu je pozicia
manazéra znalosti. Mal by to byt veduci zamestnanec, ktory je schopny zabezpecit
optimalnu ekonomicku realizaciu disponibilnych znalosti v organizacii. Kjeho d'alSim
uloham patri podpora ziskavania informacii a vedomosti s maximalnym kreativnym
vyuzitim, zabezpecenie udrziavania ,klticovych“ znalosti organizacie ako aj podpora
zdiel'ania znalosti v organizacii.

Z praktického pozorovania organizacii, ktoré znalostny manazment zavadzali
vyplyvaju tieto zakladné fazy implementacie znalostného manazmentu (6):
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- Zaciatok - ulohou prvej fazy je Sirit osvetu a ziskat zamestnancov pre znalostny
manazment. V prvej faze ide o vysvetlenie, Co je znalostny manaZzment, Co su znalosti,
ako ich mdéZeme v organizacii vyuZzit a aky to bude mat prinos pre organizaciu
a pre jednotlivcov.

- Pozndvanie aexperimenty - vramci druhej fazy prebieha konkretizacia
znalostného manazmentu v organizacii, navrhuje sa znalostna stratégia, ktora sa odvija
od podnikovej stratégie. V druhej faze st zavddzané prvé pilotné projekty znalostného
manazmentu.

- Pilotné projekty a implementdcia iniciativ znalostného manaZmentu - v tretej
faze sa mapuju znalosti v ramci organizacie. Prebieha koordinacia pilotnych projektov
a znalostnym aktivitdm su pridelované vlastné rozpocty.

- Rozsirovanie a podpora znalostného manaZmentu v organizdcii - implementacia
znalostného manaZmentu je postupne rozSirovand na celd organizaciu. Nastava
zavadzanie pristupov a procesov znalostného manaZmentu. Znalostnd stratégia
prestupuje celou organizdciou. Rastie zlozitost systémov riadenia znalosti a vyzvou je
zvladnut toto obdobie rastu a chaosu. Pre Stvrtu fazu je charakteristické, Ze vacSina
organizacii sa v nej na nejaky Cas zdrzi.

- InStitucionalizdcia znalostného manaZmentu - piata faza je charakterizovana
tym, Ze znalostny manaZment sa stava sucastou kaZdodennych aktivit. Meni sa aj
charakter organizacie, ktora je riadena na zaklade znalosti. Piata faza je kontinualna
s neustalym zlepSovanim.

Pri zavadzani znalostného manaZmentu je vyznamna otazka pravomoci
a zodpovednosti. Znalostny manazment musi mat’ jednoznacne podporu vrcholového
vedenia. Medzi hlavné ulohy vrcholového manazmentu patri tvorba znalostnej stratégie,
komunikacia stratégie, tvorba prostredia (zahriiujuce informacné technolégie a firemnu
kultiru), stanovenie zasad prace so zdrojmi a intelektudlnym kapitalom, koordinacia
aktivit. Kulohdm stredného manaZmentu patri kaZdodenna praca so zamestnancami,
vytvaranie prostredia dovery a praca so znalostnymi aktivami.

NajvyznamnejSie prinosy (7) implementacie znalostného manazmentu su:

. Ijspora casu a nakladov, minimalizacia administrativnych ¢innosti,
* zlepSenie informacnych tokov, prehl'adu, transparentnosti,

* zlepSenie kvality vztahov so zakaznikmi a dodavatel'mi,

* zlepSenie procesov a zakaznickych sluZieb,

* zlepSenie rozhodovacich procesov,
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* zlepSenie tvorby stratégie spolocnosti, planovania a kontroly,

e zvySenie hodnoty spolo¢nosti a objavenie novych prileZitosti v podnikani,

* vytvorenie synergie medzi jednotlivymi odbormi,

* zvySenie vykonnosti, zniZenie fluktuacie zamestnancov, transferu znalosti
medzi zamestnancami a celkovej atmosfére v organizacii,

* zlepSenie zrucnosti aznalosti zamestnancov atiez efektivita vyroby
a produktivita,

* zlepSenie konkurencieschopnosti a rozvoja obchodu.

Implementacia znalostného manaZmentu znamena implementaciu novej filozofie
vo vSetkych jej aktivitdch. Na zadklade doterajsich skisenosti organizacii, ktoré znalostny
manazment zavadzali, si uspeSné tie znalostné programy, ktoré dokazali prejst
z izolovanych iniciativ na zaciatku zavaddzania zmeny, k programu, ktory pokryval celu
organizaciu. Trva priblizne pat rokov, kym sa v organizacii podari vytvorit efektivnu
kultiru podporujicu zdiel'anie znalosti a kym sa praktiky znalostného manaZzmentu
stanu rutinou. Organizacie, ktoré rozvijaju znalosti, maju vacsSiu Sancu trvalo zarucit
rozvoj a rychlejSie reagovat na podnety na trhu. Vhodna vyvaZenost nastrojov a oblasti
implementacie je nevyhnutnou podmienkou pre dosiahnutie prinosov anaplnenie
ocakavani kladenych na znalostny manaZment.

Zaver

V poslednych rokoch moZno pozorovat narastajuci vyznam intelektualneho
kapitdlu a jeho presadzovania sa ako najdolezitejSej formy kapitalu. Stava sa
skutocnostou, Ze jeho ostatné formy, ako technoldgie, peniaze, p6da sa dostavaju
do zavislosti od znalostného kapitalu. Organizacie si zac¢inaju uvedomovat, Ze v neustale
sa meniacom konkuren¢nom prostredi sa uZ nemézu spoliehat’ len na svoju vel'kost a
kapitalovd silu, ale predovSetkym na svojich zamestnancov. Vyznamnym konkuren¢nym
faktorom sa stavaju znalosti. Teda schopnost’ vyuZit kapital lepSie ako konkurencia,
schopnost spravne, rychle a lepSie neZ konkurencia zhodnotit zmenu, rychlejSie
pochopit poZiadavky zdkaznika. Dochddza k narastu duSevnej prace, znalosti sa stavaju
novou Kkonkurencnou vyhodou. Prechod kznalostnej ekonomike prinesie cely rad
vedl'ajsich efektov. Ovplyvni pracovné prostredie Cloveka, zvysi naroky na celozivotné
vzdelavanie.
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Factors increasing performance of organizations

Annotation

The importance of knowledge in the world rapidly increases. In 1900, the proportion
of GDP generated by knowledge of the total GDP in Europe about 10 %. Today it is
over 50 % and by 2020 this ratio is estimated at 70 %. If Slovakia wants to be
competitive in the world, this trend has not only copied, but to overtake. The concept if
knowledge society and knowledge-based economy has helped to progress and raising
living standards in countries such as Finland, Sweden or Japan. In these countries,
knowledge and innovations are key factors for growth, wealth creation and employment
in all sectors of the economy. These countries serve as a model in implementing the concept
of a knowledge society and knowledge economy in practice. Creating a knowledge society
consist in educated and skilled population, effective system of production, dissemination and
implementation of change and innovations, economic and institutional conditions to
facilitate the effective use of knowledge and dynamic information infrastructure in the

country.

Key words
Knowledge economy, intellectual capital, method AAR, explicit knowledge, tacit knowledge,
knowledge strategy, retrospection, strategic planning tool, implementation of knowledge

management.
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Hodnoceni zakladnich antropometrickych charakteristik
mladych fotbalistti SK Sigma Olomouc

Jakub Klement

Abstrakt

Na podzim roku 2008, na jare a v lété roku 2009 bylo u souboru triceti osmi mladych
fotbalistii SK Sigmy Olomouc provedeno antropometrické vysetieni. Namérené hodnoty se
staly podkladem pro stanoveni somatotypu a biologického véku. Sledované charakteristiky
jsem srovndval s hodnotami normativu Ceské populace podle Bldhy (1986 ).

Klicova slova
Fotbal, antropometrické parametry, biologicky vék, somatotyp.

Uvod

Vramci bakalarské prace a na ni navazujici prace diplomové jsme spoleCné
s vedoucim prace vysettili 38 mladych fotbalistli SK Sigmy Olomouc ve véku 11-12 let.
Vyslednd data byla poskytnuta trenérim, jako zpétnd vazba tréninkového procesu.
V textu jsou hodnoceny zakladni antropometrické ukazatele ziskané mérenim.

Fotbal je kolektivni sport, ¢imz se zde uplatni rtizné typy hract (rychlostni, silovy,
technicti). Neni stanoven idealni prototyp fotbalisty. Prosazeni se zaleZi na individualnich
schopnostech a taktice urcitého tymu. Je tedy mozné, Ze hrac¢ vjednom tymu absolutné
nepotiebny bude vjiném tymu platnym hracem. Specificky trénink fotbalisti se
podepisuje na télesné stavbé.

Proto jsem se zaméfil na sledovani skupiny zaku fotbalistli SK Sigmy Olomouc.
Sledujeme stavbu organismu a jeho biologicky vék.

Metodika

Vyzkum byl provadén na souboru 38 jedincl (n = 38). Jedinci byli podrobeni
vyzkumnému méfeni celkem 3krat. Vyzkum byl provadén na Zacich sportovnich tiid ZS
Heyrovského v Olomouci se specializaci na fotbal. Konkrétné se jednalo o hrace SK
Sigma Olomouc. Fotbal hraji ve své vékové kategorii na vrcholové trovni. Ucastni se
Moravskoslezké Zakovské ligy. Fotbalu se vénuji v priméru od svych 7 let. Hodinova
dotace TV za tyden Cini u patého rocniku 2 hodiny za tyden, Sestého a sedmého



rocniku 5 hodin za tyden. Fotbalovému tréninku vénuji v priméru 5-6 hodin tydné.
Odehraji jedno fotbalové utkani tydné (60 min). Priimérny vék souboru c¢ini 11,87 let
v rozpéti od 10,87 let do 12,86 let. Primérna hmotnost je 40,1 kg, vyska pak 150,8 cm.
Soubor (n = 38) jsme kvili velkému vékovému rozpéti a ontogenetickym zakonitostem
rozdélil na dva soubory, prvni s 22 jedinci (n = 22, skupina 1) ve vékovém rozpéti
od 10 do 12 let, druhy s 16 jedinci (n = 16, skupina 2) ve vékovém rozpéti od 12 do 13 let.
U kaZdého jedince bylo provedeno antropometrické vySetieni, které probihalo
predepsanym zpiisobem a instrumentairem za standardnich podminek. Somatometrické
parametry byly srovnany s normativy ¢eské populace (Blaha et al, 1986). Pro stanoveni
somatotypu byla pouZita metoda (Heath-Carter, 1967). Somatotypy byly vypoclteny
v programu ANTROPO3. Biologicky vék byl stanoven proporciondlni metodou. Taktéz
stanoven v programu ANTROPO3. Vysledky byly vyhodnoceny programem ANTROPO3 a
statisticky zpracovany v programu Microsoft Excel 2007. Jednotlivé somatotypy byly
zakresleny do grafii v corelu a nasledné rozdéleny dle biologického véku.

Vysledky
Hodnoceni somatickych znakii

Zakladni statistické charakteristiky jednotlivych parametr(i prvni skupiny (n = 22)
zobrazuje tabulka 1. Soubor sledovanych jedinci je ve vétSiné parametrii homogenni (< 10
%), s vyjimkou hmotnosti, obvodu relaxované paze, BMI indexu, Rohrerova indexu a
vSech komponent somatotypu. Nejvétsi rozdily nalézame u komponent somatotypu, kde
se homogenita pohybuje od 21 % do 29 %. Prlimérna télesna vyska mladsich chlapci
byla 148,3 cm, jejich hmotnost dosdhla priimérné hodnoty 38,3 kg. BMI se pohybovalo
od 15,23 do 22,48 a jeho primérna hodnota byla 17,33.

Stejné jako prvni skupina, tak i druha skupina je ve vétSiné parametri
homogenni, opét svyjimkou hmotnosti, ddle BMI indexu a vSech tii komponent
somatotypu. Nejvétsi rozdily homogenity nalézame u komponent somatotypu v rozmezi
od 15-27 %. Star$i hraci fotbalu dosahli prlimeérné télesné vysky 154,1 cm, jejich
hmotnost dosahla primérné hodnoty 42,6 kg. BMI se pohybovalo od 15,6 do 23,54 a
jeho primérnd hodnota byla 17,84. Zakladni statistické charakteristiky mérenych
parametri 2. skupiny obsahuje tabulka 2.
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Tab. 1: Zakladni statistické charakteristiky sledovanych antropometrickych
parametri (skupina 1, n = 22)

Znak £ SD n; V(%) min max
vék 11,41 0,35 0,03 10,87 12,00
hmotnost 38,30 6,12 -0,05 16,00 28,50 @ 52,00
tél. vyska 148,30 6,22 0,10 4,20 | 136,00 156,00
othm 69,00 5,36 -0,18 7,80 56,80 = 81,00
othx 66,20 3,89 -0,09 5,90 60,50 = 75,50
bricho 64,70 4,93 0,06 7,60 56,50 @ 81,00
gluteadlni 75,30 5,42 0,01 7,20 68,00 @ 90,00
pas 61,80 4,01 6,50 56,00 @ 74,00
obv. pazer. 21,70 2,31 0,13 10,60 19,00 27,00
obv. paze k. 23,30 2,26 0,11 9,70 21,00 @ 28,50

obv. predlokti 21,10 1,54 -0,08 7,30 19,00 = 24,00
obvod zdpésti 14,30 0,86 -0,13 6,00 13,00 | 16,40
stehno glutedlni | 45,00 3,98 0,10 8,80 40,20 = 55,00

stehno stredni 42,10 3,48 0,31 8,30 38,00 @ 50,50

obv. lytka max. 30,50 2,33 0,16 7,60 27,00 = 35,50
obv. lytka min. 20,50 1,46 0,05 7,10 18,00 = 23,50

a-a 31,90 1,38 0,08 4,30 29,00 @ 34,00
t-t 21,80 1,38 0,01 6,30 19,00 | 34,00
h.sag 14,90 0,87 -0,11 5,80 13,80 17,10
ic-ic 22,90 1,28 0,23 5,60 20,20 | 25,20
is-is 19,80 1,71 -0,05 8,60 17,50 24,00
epi.hum 6,00 0,40 0,25 6,70 5,20 6,70
epi.fem 9,00 0,47 0,45 5,20 8,00 9,60
sph-sph 6,90 0,42 0,37 6,10 6,00 7,50
S. zdp 4,80 0,23 -0,42 4,80 4,30 5,30
S. ruky 7,00 0,45 -0,14 6,40 6,10 8,20
S. nohy 8,80 0,62 0,45 7,00 7,40 9,80
pte-ap 23,50 1,14 0,32 4,90 20,60 = 25,80

endo komponenta | 2,90 0,81 -0,32 27,90 2,00 5,30

mezo komponenta 4,50 0,94 -0,42 20,90 3,20 6,50
ekto komponenta 3,80 1,10 0,15 28,90 1,40 5,40
BMI 17,33 2,01 11,60 15,23 22,48

Rohreriiv index 1,17 0,13 11,30 1,00 1,48
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Tab. 2: Zakladni statistické charakteristiky sledovanych antropometrickych

parametru (skupina 2, n = 16)

x

Znak SD n; V(%) min max
vék 12,51 0,23 0,02 12,04 12,86
hmotnost 42,60 6,72 -0,02 1580 | 33,70 62,70
tél. vyska 154,10 5,15 0,08 3,30 145,20 163,20
othm 72,90 5,90 0,03 8,10 65,00 @ 87,50
othx 69,50 5,70 0,06 8,20 63,00 84,00
bricho 66,20 3,86 -0,10 5,80 58,00 @ 75,50
glutedlni 78,30 5,16 0,03 6,60 71,00 = 93,50
pas 63,50 3,40 5,40 56,50 | 72,00
obv. pazer. 22,40 2,00 0,13 8,90 20,00 27,80
obv. paze k. 24,20 2,26 0,12 9,30 21,50 | 30,00
obv. predlokti 22,40 1,18 0,22 5,30 20,00 = 25,30
obvod zdpésti 15,00 0,90 0,01 6,00 13,50 | 17,00
stehno glutedlni 46,30 3,54 0,00 7,60 40,50 56,00
stehno stredni 43,50 3,02 0,31 6,90 38,00 @ 51,00
obv. lytka max. 31,90 2,64 0,27 8,30 28,00 @ 38,50
obv. Iytka min. 21,00 1,24 -0,04 5,90 18,50 | 24,00
a-a 33,70 2,15 0,32 6,40 30,80 @ 38,50
t-t 22,90 2,03 0,14 8,90 20,00 @ 27,50
h.sag 15,70 1,30 -0,01 8,30 14,00 @ 19,20
ic-ic 23,40 1,21 0,08 5,20 21,00 | 25,00
is-is 20,30 1,04 -0,12 5,10 18,20 = 22,00
epi.hum 6,40 0,34 0,38 5,30 5,80 7,10
epi.fem 9,40 0,48 0,74 5,10 8,80 10,30
sph-sph 7,10 0,41 0,38 5,80 6,20 7,80
S. zdp 5,10 0,30 -0,06 5,90 4,70 5,70
S. ruky 7,50 0,48 0,20 6,40 6,80 8,40
s. nohy 9,20 0,55 0,38 6,00 7,80 9,80
pte-ap 24,40 0,97 0,38 4,00 22,20 | 25,80
endo komponenta 2,60 0,71 -0,08 27,30 1,60 4,00
mezo komponenta 4,80 0,72 0,15 15,00 3,70 6,50
ekto komponenta 3,90 0,83 0,18 21,30 1,60 4,70
BMI 17,84 1,85 10,37 | 15,60 23,54
Rohreritiv index 1,16 0,10 8,19 1,06 1,44
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Hodnoceni charakteristik k normativu ceské populace

Normalizované odchylky hodnoti jednotlivé parametry knormativu ceské
populace (Bldha et al.,, 1986). Priimérné hodnoty se nachazeji vrozpéti + 0,75.
V prvni skupiné (n = 22) se vSechny parametry nachazeji vrozmezi primeérnych
hodnot. Z téchto primérnych hodnot se daji vysledovat odchylky, které by se mohli
v pozdéjSim véku zvétSovat. Parametry, které se v primérnych hodnotach nejvice

vV v IV, v IV,

priblizuji nadpriiméru, jsou: Sifrka nohy, Sifka kotniki, biepikondylarni sitka femuru,
délka chodidla a obvod stiedniho stehna. To vypovida o mirné vyssi kloubni robusticité

s v o

mladych hraci fotbalu. V zapornych hodnotach nalezneme sagitalni parametr hrudniku
a mesosternalni obvod hrudniku, tyto parametry vypovidaji o niZsi robusticité kostry
v oblasti trupu. To odpovida ontogenetickym trendiim. V zapornych ukazatelich grafu se
nachdazeji také obvod zapésti, predlokti a Sitku zdpésti. Tyto normalizované odchylky
hodnoti graf 1.

Graf 1: Normalizované odchylky antropometrickych parametrt
(skupina 1, n = 22)
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Stejné jako u prvni skupiny, se i u druhé (n = 16) vSechny parametry nachazeji
v primérnych hodnotach (# 0,75). Parametry, které se nejvice priblizuji nadprimérnym
hodnotam, jsou podobné jako u prvni skupiny, tedy: délka chodidla, Sifrka nohy, Sifka
kotnikd, biepikondylarni $itka femuru a obvod stfedniho stehna. Sika kolenniho kloubu

z

se nalézd na pomezi normalnich hodnot a hodnot nadpriimérnych. Z toho lze vycist
trend, ktery bude Casem patrny i u prvni skupiny. Opét to vypovidd o mirné vysSsi
kloubni robusticité. Normalizované odchylky starsich jedincii hodnoti graf 2.

Graf 2: Normalizované odchylky vybranych antropometrickych parametrit
(skupina 2, n = 16)
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Hodnoceni somatotypu

Somatotypy ve vztahu ktélesné vykonnosti znazorniuje obrazek 1. Nejvice
somatotypl se nachazi na pomezi mezi kategorii A a B. Tito jedinci maji predpoklady
k vSestranné télesné vykonnosti. Zde se taktéz nachazi primérny somatotyp, definovany
hodnotami 2,5 - 4,5 - 3,8. U jednoho jedince se vyskytuje somatotyp spadajici do kategorie
C, tedy do obéznich jedincti. Nikdo z déti se nenachdazi v kategorie E, tedy oblast s nizkou
vykonnosti. Pét jedincli spadd do kategorie D, maji predpoklady pro lokomocni
vytrvalost a obratnost. Dva jedinci, jejichZ somatotyp se nalézd téméf mimo hranici

somatografu, maji vyssi tendenci k obezité.

Obr. 1: Somatotypy skupiny 1

- i

1
9
291 |
391 18

O Individualni somatotyp (normalni ve vyvoji)
@ Individualni somatotyp (akcelerovani ve vyvoiji)
O Individualni somatotyp (zpomaleni ve vyvoji)

@ Priimérny somatotyp (2,90 - 4,50 - 3,80)
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Ptehled somatotypili podle dominance jednotlivych komponent uvadi tabulka 3.
Nejpocetnéjsi skupina jsou mezomorfové-ektomorfové a mezomorfni ektomorfové.

Tab. 3: Rozdéleni somatotypii skupiny 1 podle dominance jednotlivych
komponent somatotypu a jejich vzajemného poméru (n = 22)

Kategorie somatotypii n %
vyrovnani mezomorfové 3 13,64
ektomorfni mezomorfové 3 13,64
mezomorfové-ektomorfové 6 27,27
mezomorfni ektomorfové 5 22,73
vyrovnani ektomorfové 1 4,55
endomorfni ektomorfové 0 0,00
endomorfové-ektomorfové 0 0,00
ektomorfni endomorfové 0 0,00
vyrovnani endomorfové 0 0,00
mezomorfni endomorfové 0 0,00
Mezomorfové-endomorfové 0 0,00
endomorfni mezomorfové 3 13,64
stredni somatotypy 1 4,55
Priimérny somatotyp Mezomorfové-
ektomorfové

Obrazek 2 znazoriuje somatotypy druhé skupiny. Nejvice somatotypl se
nachazi na pomezi mezi kategorii B a D. Zde je situovan také primérny somatotyp
s hodnotami 2,6 - 4,8 - 3,9. Jedinec, jehoZ somatotyp se bliZi levému okraji somatografu,
ma tendenci k obezité.
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Obr. 2: Somatotypy skupiny 2

[ Individualni somatotyp (normalni ve vyvoiji)
B Individualni somatotyp (akcelerovani ve vyvoji)

M Primérny somatotyp (2,60 - 4,80 - 3,90)
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Stejné

jako vprvni skupiné je nejvétsi

zastoupeni v kategorii

Tabulka 4 znazornuje somatotyp podle dominance jednotlivych komponent.

mezomorfové-

ektomorfové. Priimérny somatotyp je v kategorii ektomorfnich mezomorfi.

komponent somatotypu a jejich vzajemného poméru (n = 16)

Tab. 4: Rozdéleni somatotypu skupiny 2 podle dominance jednotlivych

Kategorie somatotypii n %
vyrovnani mezomorfové 3 18,75
ektomorfni mezomorfové 2 12,5
mezomorfové-ektomorfové 7 43,75
mezomorfni ektomorfové 2 12,5
vyrovnani ektomorfové 0 0,00
endomorfni ektomorfové 0 0,00
endomorfové-ektomorfové 0 0,00
ektomorfni endomorfové 0 0,00
vyrovnani endomorfové 0 0,00
mezomorfni endomorfové 0 0,00
Mezomorfové-endomorfové 0 0,00
endomorfni mezomorfové 2 12,5
strredni somatotypy 0 0,00
primérny somatotyp ektomorfni
mezomorfové
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Hodnoceni biologického véku

Zajimalo nds frekvencni zastoupeni v jednotlivych skupinach biologického véku:
akcelerovanych, retardovanych a normalné se vyvijejicich. Procentualni zastoupeni
jednotlivych skupin je uvedeno na obrazcich 3, 4 a 5.

Zatimco ve skupiné 1 jsme zaznamenali 14 % jedincli somaticky retardovanych,
ve skupiné 2 neni nikdo z chlapct somaticky opoZdén. Dosti udivujici je, Ze celkové je
32 % jedinci akcelerovanych. Ve skupiné 1 je to dokonce 41 %. Sviij podil na vysledku
ma maly pocet testovanych jedincii. OvSem urcité tam hraje svou roli i to, Ze ve starSich
ro¢nicich se fyzicky zaostali jedinci nedokaZou prosadit mezi vrstevniky. Trenéri tak
nemaji jinou moznost neZ tyto jedince vyloucit ze svého tymu, protoZe jsou na né
kladeny naroky na kvalitni vysledky z vysSich mist, které somaticky opozdéni jedinci
nejsou schopni dosahovat proti vyspélejSim vrstevnikiim. OvSem to je podle mého
nazoru chyba. V mladeZnickych kategoriich by nemélo na vysledcich tolik zaleZet. Méla
by tu byt vidét snaha vychovat kvalitni hrace, a tak by méli mit vSichni stejnou Sanci,
protoze fyzicky zaostali jedinci mohou byt v pozdéjSim véku daleko zdatnéjsi hraci
nez pivodné akcelerovani jedinci. Nase vysledky ovSem dokumentuji preferenci
akcelerovanych jedinct ve vybéru. DiKky jizZ zmifiovanému tlaku na vysledky od Zakovskych
kategorii nemaji pravdépodobné retardovani jedinci Sanci se prosadit.

Obr. 3: Procentualni zastoupeni jedinci dle hodnot biologického
proporcionalniho véku (SKUPINA 1)

m Normalni  m Retardovani Akcelerovani
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Obr. 4: Procentualni zastoupeni jedinci dle hodnot biologického
proporcionalniho véku (SKUPINA 2)

m Normalni mRetardovani m Akcelerovani

0%

Obr. 5: Procentualni zastoupeni jedinci dle hodnot biologického
proporcionalniho véku (SOUHRNNE)

m Normalni  mRetardovani m Akcelerovani

Zaveér

Nami sledovany soubor 38 jedincti se pii porovnani s normami ceské, respektive

Ceskoslovenské populace (BMI index) nachazel vrozmezi 50. - 75. percentilu. To
naznacuje zatrazeni do pasma primérnych hodnot v télesné vysce, hmotnosti a BMI

indexu.

Primérny somatotyp prvni skupiny je 2,9 - 4,5 - 3,8. Ve vztahu k motorické

vykonnosti se priimérny somatotyp nachazi na rozhrani tii kategorif a to A, B a D.
Z hlediska dominance jednotlivych komponent spadaji do kategorie mezomorfnich
ektomorfl. Druha skupina s primérnym somatotypem 2,6 — 4,8 - 3,9 je lokalizovana
ve vztahu k motorické vykonnosti do skupiny B, na rozhrani spolu s A a D, podobné jako
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prvni skupina. Podle dominance jednotlivych komponent jsou to v priméru
ektomorfni-mezomorfové. S rostoucim vékem nachizime mirné snizeni endomorfie
z 2,9 na 2,6 a mirné zvyseni mezomorfie z 4,5 na 4,8, coZ odpovida ontogenetickym
trendlim. U mezomorfie je zvyraznén nartist svalové frakce.

Vysledky proporciondlniho biologického véku naznacuji cileny vybér trenéri
akcelerovanych jedincl. Svou roli hraje zaméreni vrcholového fotbalu na okamzité
vysledky. U prvni skupiny je 41 % somaticky akcelerovanych, 45 % primérnych a 14 %
retardovanych. V druhé skupiné bylo zaznamendno 19 % akcelerovanych a 81 %
primérnych, coz naznacuje dvahy o cileném vybéru fyzicky zdatnéjSich jedincu.

Porovnani jednotlivych nameéfenych parametrli s referencnimi daty dle Blahy
(1986) spadaji vSechny parametry do z6ny primérnych hodnot. Parametry, které
se nejvice priblizuji nadpriimérné hranici u obou skupin, jsou nasledujici: Sifka
nohy, Sitka kotnikdi, biepikondylarni Sifrka femuru, délka chodidla a obvod stredniho
stehna. To vypovida o mirné vyssi kloubni robusticité mladych hraci fotbalu se zamérenim
na zvySovani kondi¢nich parametri voblasti dolnich koncetin. U prvni skupiny
nalezneme v zapornych relacich grafu sagitalni parametr hrudniku a mesosternalni
obvod hrudniku, podobné jako obvod zapésti a predlokti a také Sirku zdpésti. Tyto
parametry vypovidaji o nizsi robusticité kosterni slozky, predevsim na trupu.

NaSe vysledky se shoduji s podobnou studii (Valenta, Riegerova, Buben & Kadlecova,
2004), ktera se zabyvala hodnocenim zakladnich antropometrickych charakteristik
mladych fotbalisti SK Sigma Olomouc. VysSetfeni probihalo na 48 jedincich ve véku
od 14 do 18 let. Vysledny somatotyp se nachdazi v kategorii mezomorfnich ektomorfii
s primérem 2,1 - 4,6 - 3,4, coZ se témér shoduje s nasimi vysledky.
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Evaluation of basic anthropometrical characteristic of young football players SK
Sigma Olomouc

Abstract

In the autumn of 2008, in the spring and in the summer of 2009 the anthropometrical
research was done in the group of 38 young football players of SK Sigma Olomouc. The
researched values were used to specify the somatotype and biological age. We compared

the results of the research with the results of Czech population norm according to Bldha
(1986).

Keywords
Football, anthropometry parameter, biologic age, somatotype.
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Jsou dluhy ¢eskych rodin hrozbou?

Petr Machac

Abstrakt

Tento odborny cldnek pojedndvd o tématu dluhti ceskych domdcnosti. Objastiuje, jaké jsou
hlavni priciny vzniku dluhii u obyvatelstva, proc tolik rostou a také jakd je jejich struktura.
Ddle se zaméfuje na historicky vyvoj zadluZenosti od vzniku samostatné CR do konce roku
2009. Kromé toho se tu dozvime, co vSechno samotnému riistu zadluZeni predchdzelo, a
budeme se zabyvat tim, zda aktudlni zadluZeni obyvatelstva u nds je hrozbou pro regulérni
fungovdni stdtu. Proto je posledni ¢dst vénovana moZnostem, jak se neumérnému zadluZeni

vyhnout.

Kli¢ova slova
Domdcnosti, dluhy, zadluZeni, tvéry, piijcky, Ceskd republika, 2000-2008, struktura

zadluZenosti, prevence zadluZovdni.

Uvod

Clanek z podstatné ¢asti vychazi zmé bakalarské prace ,Vyvoj dluht ¢eskych
domacnosti v letech 2000-2008“. Prace ani jeji casti nebyly dosud nikde publikovany.
Méla mnohem Sirsi zabér a dluhovou problematiku uvadéla do historickych,
ekonomickych a pravnich souvislosti. Také navrhovala reSeni, jak se dluhii zbavit a
vyhnout se jim. Vtomto Clanku jsem se zaméril jen na historicky vyvoj zadluZenosti,
objastiovani pri¢in a disledki predluzeni, a zabyvam se tim, jakou hrozbu dluhy
predstavuji.

Proc se lidé zadluzuji?

Ujasnéni pojmii

V dneSnim svété je vyraz ,zadluZenost” na dennim poradku, at uz se jedna
overejné Ci soukromé dluhy. Verejnému zadluZeni je vénovana mnohem vétsi
pozornost, a proto by nebylo tak zajimavé se jim v tomto €lanku zabyvat. Zaméril jsem se
radéji nazadluZenost soukromou, neboli zadluZenost domacnosti. VétSinou se na
zadluZenost pohlizi Cisté z ekonomického hlediska - jako na jeden ukazatel finan¢ni
analyzy. ]a se vice zamérim na dopady zadluZenosti a jeji priciny. ZadluZenost lze chapat
jako preneseni budouci spotieby do soucasnosti s vyhledem pozdéjsiho splaceni dluhu.
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Pric¢iny vzniku zadluZenosti

KdyZz nékdo nema dostatek penéznich prostiedki k pokryti svych nakladd, ma
nékolik moZnosti. Prvni z nich je zvySeni svych piijmi, aby pokryl vSechny vydaje a
pripadné si i néco odlozil bokem. Malokdo vSak dokaZe ziskat dalSi prijem, pripadné
nejsou lidé dostatecné aktivni, aby hledali alternativni cesty vydélku. Nékteri alespon
zkusi snizit své vydaje a kontrolovat, za co utraci, ale ne kazdy se smiri s poklesem
Zivotni drovné. Proto se hodné lidi uchyluje k tomu, Ze si od nékoho piij¢i. Zacne to
kuprtikladu plijckami u rodiny, kamaradt a zndmych a miize to pokracovat az k vétSim
plijckam od bank nebo, v horsim pripadé, od soukromych nebankovnich subjektd. Timto
jim mize vzniknout dluh, ktery se vymkne jejich kontrole, a nebudou schopni jej splatit.

Lidé maji Casto v povaze, Ze si chtéji za kazdou cenu udrZet néjaky Zivotni
standard, na ktery byli zvykli, a kdyZ se jim nedostava penéz, tak si je jednoduse pijci.
To si ale neuvédomuji, Ze timto pristupem si sice na chvili zvednou Zivotni troven, ale
jakmile nastane cas splaceni, tak se jim naopak snizi jesté vice. Nékteri si potom zacnou
plijcovat na splatky pajc¢ek a dostavaji se do bludného kruhu, tzv. uvérové pasti. Lidé si
¢asto hodné ptjcuji pred Vanoci, aby méli na nadkup darkd, a zbytecné riskuji sviij
majetek tim, Ze si pUjcuji od nebankovnich c¢initel(i, ktefi maji mnohdy prili§ vysoké
uroky. Tyto spole¢nosti mivaji totiZ ve smlouvé skryto, Ze v pripadé nesplaceni hrozi
vysoké pokuty, a nakonec i exekuce majetku.

Mezi Casté priCiny zadluZovani bychom mohli zaradit, kromé jiného, postupné
zvySovani dostupnosti uvért, nizké irokové sazby, rlist cen nemovitosti (do roku 2008),
ocekavani budoucich prijmi a dalsi. Pro nizsi a stfedni prijmové skupiny je ptlijcka také

jedinym zptlisobem, jak si zaridit vlastni bydleni. Lidem s vy$$imi ptijmy zase zadluzeni
umoziiuje pouZit penize na jiné ucely.

Hlavni diivody riistu dluhti

»,Mezi hlavni divody ristu zadluZovani ¢eskych domadacnosti se radi zejména
vyrazna orientace na spotiebu, rist Zivotniho standardu a realné mzdy, zménény nahled
na dluhy, ptiklon kvlastnimu bydleni a snadnid dostupnost uvért. Na strané
poskytovatelli pujcek pak silny marketing a vSudypritomna reklama, v nékterych
ptipadech i ochota slevit ze svych marzi.”!

KdyZ se na jednotlivé diivody podivame bliZze, mliZzeme se dopracovat zajimavych,
ale celkem zrejmych souvislosti. Ve druhé poloviné devadesatych let 20. stoleti se zacala
vyznamnéji zvySovat primérnd hruba mési¢ni mzda - béhem let 1994-2000 se zvysila
priblizné ze 7000 K¢ na 13 600 K¢, pticemz do roku 2008 se priimérna mzda jesté témeér

1 DUBSKA, D.: Uspory a zadluZenost: ocitly se ¢eské domdcnosti v dluhové pasti?, s. 1.
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zdvojnasobila na 23 500 K¢.2 Béehem celého obdobi s vyjimkou jednoho roku nartstala
také redlna mzda. S tim se tzce poji i narist Zivotni tirovné, protoZe si valna vétsina lidi
vporovnani s minulym reZimem finanéné polepsila. Zivotni standard se zvySoval
napiiklad uZ jen tim, Ze si vétSina domdacnosti potizovala spotfebni elektroniku, lidé
vyménovali staré spotrebiCe za nové, nékteri si koupili i nova zahrani¢ni auta a ti
zamoznéjsi si koupili lepsi dlim, nebo rekonstruovali byt.

Na zvySovani Zivotni drovné navazuje také vyrazna orientace na spotiebu -
obecné se zacalo vice spotrebovavat, protoZze diky otevieni hranic a rozsireni
zahrani¢niho obchodu na jiné staty nez jen byvalého vychodniho bloku se znacné
rozSirila nabidka potravin, spotfebniho zboZi, elektroniky a dalSich véci. Nové véci
(spotrebice, elektronika, auta, nabytek) zapadni vyroby byly sice technologicky na vyssi
urovni, ale jejich velkou nevyhodou bylo to, Ze mély krats$i Zivotnost neZ bytelné
vyrabéné ruské produkty, které vydrzely dlouhé desitky let. Kapitalistické staty jednak
vymysleji porad lepsi technologie a novinky, za které si nechaji poradné zaplatit a také
vétSinou vyrabéji tak, aby véc prezila svou zarucni lhiitu, potom se pokazila a spotiebitel
byl nucen koupit si novou. Reklama ujistuje lidi, Ze jejich predméty denniho uzivani uz
byly prekonany a pokud si nekoupi nejnovéjSi model, tak uz nejsou moderni. Tato
politika podporuje vyrobu a hlavné spotrebu, ale pro lidi zase tak vyhodna neni, kdyZ se
jejich predméty Casto pokazi za par let. Kromé toho je takovato nadvyroba bohuZel velmi
neSetrna k zivotnimu prostiedi. Néktefi lidé i tak dokdZou odolat tlakiim marketingu a
pouzivaji svoje véci, dokud funguji, prestoze ,staré” spotirebni zbozi bleskurychle ztraci
hodnotu a stava se prakticky neprodejnym. Nakonec jsou i tito lidé po skonceni
Zivotnosti svych véci donuceni koupit si novy vyrobek, a pokud na néj nemaji, ¢asto
sahnou k pij¢ce nebo nakupu na splatky. Splatkovy prodej je jesté celkem prijatelna
varianta zadluZeni, protoZe na rozdil od bankovni piijcky nebo dokonce nebankovni
instituce clovék zaplati navic obvykle do 10 % (pokud nejde napf. o splatkové
spolec¢nosti typu Home Credit) a jedna se o jednorazovy nakup konkrétni véci - takze se
nemiiZe stat, ze by nékdo utratil vyplijcené penize za néco jiného, nez plivodné zamyslel.
Casto se vsak stava, Ze lidé zmanipulovani reklamou na nejnovéjsi zbozi a nejvyhodnéjsi
pijcky sdhnou k tak zoufalému kroku, jako je naprtiklad ptijcka 40 000 K¢ na novou
televizi od nebankovni instituce, kde 1dkaji lidi na plijcky ihned bez rucitele, bez registru
a pro kazdého. Tito zajemci o ptjcku si casto ani neprectou smlouvu, kterou podepisuji a
dobrovolné se tak vystavuji velkému riziku v pripadé nesplaceni.

Dnes uZ se na dluhy nepohliZi tak negativné jako kdysi. Berou se spise jako
moZznost koupit si véci drive, neZ na né mame dostatecnou hotovost. Diky rostouci
ekonomice byla o¢ekavani ceskych domacnosti pozitivni (co se tyce budouciho vyvoje).

2 Ciselné tidaje pochazeji ze statistik Ministerstva prace a socialnich véci.
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Dal$im z divodli pro rlst zadluZenosti je ochota nékterych poskytovateld slevit
ze svych marZzi. NejCastéji se jedna o komercni banky, které si chtéji zvysit trzni podil
U nebankovnich poskytovateld puijcek se ziidkakdy stava, Ze by se chtéli pripravit o zisk.
Nicméné tyto instituce maji vétSinou tspéch, protozZe nechtéji po klientech zadné ruceni,
ani nemaji zvlastni pozadavky, a nabizi pijc¢ky v podstaté kazdému - i tém, kdo nebudou
schopni splacet. Nékterym poskytovatelim je totiz milejsi, kdyZ dluznik nezaplati a
mohou na néj povolat soukromého exekutora, na cemz si vydélaji jesté vice. ZneuZivaji
neznalosti a zoufalé situace chudsich lidi, napriklad i svobodnych matek, které se potom
nemaji jak branit. Dnes jsou totiZ cizi penize velmi snadno dostupné, ale vétSinou se
jedna o riskantni pijcky s lichvarskymi aroky.

Poslednim jmenovanym diivodem je ptiklon k vlastnickému bydleni. Hodné lid{
se rozhodlo, Ze nechtéji byt v druzstevnim nebo obecnim vlastnictvi a odkupovali je, i
kdyZ ceny nemovitosti v podstaté stale narlstaly (az do propuknuti finan¢ni krize
zplsobené splasknutim hypotecni bubliny na realitnim trhu v USA). Touha po vlastnim
bydleni byla v uplynulych letech pravdépodobné silnéjsi nez zvySovani cen.

VSechny doposud uvedené faktory vSak podporuji setrvaly nariist zadluZeni
ceskych rodin a soucasna situace se stava kritickou. Podrobnéjsi analyze se budeme
vénovat v dalSich kapitolach.

Struktura zadluzenosti

Podle typu finan¢nich zprostfedkovateli miliZzeme zadluZenost rozdélit
nasledujicim zplisobem: na banky zahrnujici druzstevni zaloZzny a na druhou skupinu
tvorici ostatni finan¢ni zprostredkovatelé, coZ jsou podle metodiky vykazovani vyhlasky
¢. 307/2004 Sb. tito zprostredkovatelé financovani aktiv:

* Spolecnosti financniho leasingu, tj. ,nebankovni instituce, které se jako svou
rozhodujici nebo podstatnou cinnosti zabyvaji poskytovdnim sluzby financniho
leasingu”,

» Spolecnosti ostatniho tuveérovdni, tj. ,nebankovni financni instituce, které se jako
svou rozhodujici nebo podstatnou cinnosti zabyvaji poskytovdnim uvért nebo
ptjcek, v¢. spotrebitelskych tvert, tivert z kreditnich karet a spldtkovych prodejii®,

» Faktoringové a forfaitingové spolecnosti zabyvajici se odkupem pohleddvek
pred jejich splatnosti.3

3 DUBSKA, D.: Uspory a zadluZenost: ocitly se ¢eské domdcnosti v dluhové pasti?, s. 4.
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Celkové pripadalo ke konci roku 2007 na puijcky od bank 83 % a do zbytku se
radili ostatni financ¢ni zprostredkovatelé, kteri se zaméruji spiSe na spotrebitelské uvéry
- najejich celkovém objemu se totiZ podileli 48 %. Celkovy objem uvért v sektoru
¢eskych domacnosti byl na sklonku roku 2007 v thrnu 875,3 mld. korun. Vétsinu z této
castky poskytly obchodni banky a druZstevni zaloZzny - 726,3 mld. korun, z ¢ehoZ jen
na obchodni banky pripadlo 719,8 mld. korun. Ostatni zprostredkovatelé pujcili
domdacnostem 149,1 mld. korun, z toho nejvétsi ¢ast na spotiebu.* Naopak bankovni
pljcky a hypotéky lidé nejvice vyuzivali na bydleni.

Objem uvérid domacnostem se nejméné od roku 2005 zvySoval a jinak tomu
nebylo ani v roce 2008. V poslednim sledovaném roce byl vSak rlst oproti predchozimu
vyvoji jen velmi slaby. Celkovy objem plijcek ceskym domdacnostem stoupl v prvnim
kvartalu roku 2008 jen o 2,2 p. b., coZ byl nejmensi nartst od zminéného roku 2005, kdy
zacala CNB souhrn Gvér od viech zprostiedkovateld sledovat.

Vv

Priciny niz8ich prirtstkl zadluzeni jsou hlavné prichod celosvétové finan¢ni krize
a s tim souvisejici sniZena ochota domacnosti ptijcovat si cizi zdroje, ale také strach
z budouciho negativniho vyvoje ceské ekonomiky. Do roku 2008 byl tento strach
vyvolavan naristajici inflaci nejdtlezitéjsich polozek ve spotiebnim kosi a zvySujicimi se
urokovymi sazbami, které brzdily nadSeni obyvatel zlevnych penéz (dnes jsou jiz
urokové sazby na minimdalni drovni, ale ani tak si lidé nepijcuji vyrazné vice). Diky
témto doposud nizkym drokiim probéhla masivni dvérova expanze, ktera souvisela
s porizovanim vlastnického bydleni. AZ do propuknuti hypotécni krize v USA ceny
nemovitosti vyrazné rostly a stavaly se pro ¢eské domdacnosti finan¢né nedostupné, dalo
by se fict i odtrzené od jejich realnych moZnosti. BEhem finan¢ni krize se ceny propadly

zhruba na uroven roku 2007, ale presto jsou v mnohych pripadech jeSté stale nadsazené.

Historicky vyvoj zadluzenosti v CR
Co vzestupu zadluZovdni predchdzelo?

Abychom pochopili, jak vlastné zadluZeni vznika, musime si nejprve ujasnit, co
ktomu vede. Od vzniku samostatné Ceské republiky se zménilo hodné véci, ale
z ekonomického hlediska se da mluvit o nékolika skuteCnostech. Zejména to byla
transformace z centralné rizeného hospodarstvi na trzni, privatizace velké ¢asti statnich
organizaci, znacny prisun zahrani¢niho kapitalu a vznik konzumni spolec¢nosti. Posledni
ze jmenovanych skute¢nosti ma podstatny vliv na to, jak se vyvijel stav dspor ceskych
domacnosti. I pres relativné vysoky nartist redlnych mezd béhem 90. let minulého stoleti

se podil uspor s rostoucimi prijmy nezvySoval, ale naopak porad klesal. S prijmy totiz

4 Ciselné udaje ¢erpany z publikace ,Uspory a zadluZenost: ocitly se ¢eské domdcnosti v dluhové pasti?*
od Drahomiry Dubskeé.
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ruku v ruce rostla i spotfeba a uspory lidi se postupné sniZovaly a vycerpavaly. KdyZ se
rast prijmt zpomalil nebo zastavil, spotreba rostla dal a lidé si zacali ptjcovat, protoze
jim zacal vznikat deficit, na ktery nebyli zvykli, a timto zplisobem se postupné zvysovalo
zadluZovani ¢eskych domacnosti.

Vyvoj zadluZenosti v obdobi 1993-2000

Béhem 90. let 20. stoleti, s vyjimkou roku 1993 a 1994, kdy se odehral mirny rist,
uvéry domacnostem spiSe stagnovaly. Vletech 1995 a 1998 zadluZeni domacnosti
dokonce pokleslo. Divody vlazného riistu mizeme vidét napiiklad v nejistém budoucim
vyvoji, rozsahlych hospodarskych a socidlnich zménach, neochoté bank poskytovat
uvéry drobnym Kklientlim, vysokych turocich, nestalosti cenové hladiny, nedostatecné
produktové nabidce financnich zprostiedkovateld atd. K vyznamnému obratu v zadluZeni
ceskych domacnosti doSlo az poc¢atkem nového tisicileti, a to pribliZzné v poloviné
roku 2000. Pro nazornou predstavu prikladdm tento graf:

Graf 1: Vyvoj objemu Gvérti domacnostem
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Zdroj: Ceskd Ndrodni Banka (CNB).

Zatim jsme hovotili jen o nominalni zméné objemu Uvérti domacnostem, ale co se
tyCe realné zmény, dochazelo ve druhé poloviné devadesatych let dokonce k meziro¢nimu
poklesu, ktery byl zplisoben setrvalou nadpriimérnou inflaci kolem 10 %, nékdy sahajici
az ke 20 %. Teprve od pocatku nového stoleti doslo k obratu. Od poloviny roku 2000
jsme mohli pozorovat setrvaly nomindlni i redlny riist objemu uvér poskytnutych
domacnostem.
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Ndriist dluhii béhem let 2000-2008

Jak lze vidét z grafu vyse, zacaly se uvéry ¢eskym domacnostem nejvice rozpinat
po roce 2000, kdy nabraly vysokou rychlost riistu. V této kapitole si vysvétlime, pro¢
ktomu doslo, co bylo nasledkem zvySovani prijmi domdacnosti, a ukadzeme si, jak
konkrétné se zadluZenost vyvijela.

Svou roli v obratu roku 2000 hraji faktory jak na strané domacnosti (poptavka),
tak na strané poskytovateld plij¢cek (nabidka). Nejvlivnéjsim faktorem pro rist dluht
ze strany domacnosti jsou pochopitelné urokové sazby, protoze primo ovliviiuji cenu
poskytnutych penéz. Podle studie GE Money Bank z jara 2006 je pro lidi nejdiilezitéjSim
kritériem pro vybér uvéru pravé vySe urokovych sazeb. V90. letech 20. stol. byly
urokové sazby u novych uvéri velmi nestabilni, a proto odrazovaly nékteré zajemce
o pujcku. AZ na konci stoleti se zacaly stabilizovat a mirnég, ale setrvale klesat. Roku 1999
klesly pod sviij patnactilety priimér a sniZovaly se i nadale. Ceské domacnosti nenechaly
tento vyvoj bez odezvy a zareagovaly zvySenim poptavky po novych uvérech ve vSech
odvétvich uvérového trhu. Financ¢ni zprostredkovatelé toho hned vyuZili a nabizené

VIV

sluzby rozsirili a zlepsili. Pro zpiesnéni téchto konstatovani miiZze poslouzit dalsi graf:

Graf 2: Vyvoj urokovych sazeb z nové ¢erpanych uvéra
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Zdroj: CNB.

Hypotéky jsou nejrozsirenéjSim typem uvérh v ceském prostiredi. Na prvni misto
se radi hypotéky na bydleni, na druhém jsou domaci spotrebice, nasleduji ivéry na porizeni

v

automobilu a na posledni pricce jsou uvéry na vzdélani.
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Financni zprostiedkovatelé (zejména banky) pri posuzovani Zadatelli o uvér
dbaji hlavné na vysi jejich prijm a také na vztah prijmi k Zivotnimu minimu.
Uchazeci o avér by meéla zbyvat nejméné Castka dosahujici jeden a pual ndsobku
zivotntho minima (po odecteni splatek zuvéru). Podil tohoto jeden a ptl nasobku
zivotniho minima na priimérnych mzdach v minulych letech s drobnymi vyjimkami stale
klesal, diky cemuz se domacnostem vytvarely stale lepsi mozZnosti pro prijimani cizich
finan¢nich zdroju.

Na rist disponibilnich pi{jmu ¢eskych domacnosti se vaze nartstajici ochota lid{
utracet. Nasledkem rostoucich diichodi je tedy priibézné zvySovani vydajli na kone¢nou
spotfebu. Napiiklad v roce 1995 dosahovaly tyto vydaje 77 %, pfi rlstu hrubého
disponibilnfho diichodu 65 %, ktery byl tedy niZ$i. Kdybychom chtéli vyvoj dluht
ceskych rodin pomérit indexem objemu vydaji na kone¢nou spotirebu a piredpokladali,
Ze rok 2000 je 100 %, tak se dobereme k nasledujicim vysledkiim: v roce 1995 dosahoval
objem pouhych 86,4 % a v roce 2005 skon¢il na 115,9 %. Z toho nejsilnéjsi narist, a
to o necelych 6 %, se odehral mezi roky 1995 a 1996 a mezi roky 2002 a 2003, kdy
dosahl 6,2 %. Jediny propad jsme zaznamenali v letech 1997/98 ajednalo se o zanedbatelnou
desetinu procenta. Z vysledki tedy jasné vyplyva, Ze celkové vydaje ceskych domacnosti
na koneCnou spotiebu témeér nepretrZité rostly a béhem deseti let se vice neZ
zdvojndasobily (ze 760 mld. K¢ vroce 1995 na 1526 mld. K¢ roku 2005).> Pfitom rist
disponibilniho diichodu byl vétSinou mensi. Se zvySujicimi se vydaji na spotiebu souvisi
také nariist nové vzniklych dluht, protoze lidem nedostacovaly jejich pfijmy a ve snaze
zlepsit si Zivotni Uroven si zacali vice ptijcovat.

Ceské domacnosti byly jesté do konce 90. let 20. stoleti prakticky bez dluhti a
podil uvéri domacnostem na celkovych uvérech byl v roce 2004 ve srovnani s EU stale
zhruba polovi¢ni. Tento fakt je také pricinou silné dynamiky nariistu zadluZenosti
domdacnosti unds. Vychozi zakladna je tim padem nizkd a ovliviiuje nepochybné i
soucasny vyvoj. Demografické zmény a zmirnéni poctu tvérl v devadesatych letech také
vytvorily vhodné podminky pro pozdéjsi strmy riist zadluZenosti. Kromé toho ptlisobi
jesté dalsi silny faktor, kterym je vyrazné zkvalitiiovani produktové nabidky ze strany
finan¢nich zprostiedkovateli.

Prvotnim nepfimym faktorem obratu v zadluZeni ¢eskych domacnosti na strané
nabidky, ovliviiujicim ochotu Ceskych domacnosti prijimat dluhy, bylo posileni soutéze
na finan¢nim trhu. Podobné je tomu v poslednich deseti letech témér v celé Evropé. Diky
této soutéZi se proces poskytovani piijécek zjednodusil, zrychlil a zlevnil. Zejména
nebankovni finan¢ni zprostredkovatelé souperi o co nejlakavéjsi podminky pro klienty,

5 Ciselné tidaje pochazi ze stranek Ceského statistického tifadu. Dostupné z:
http://www.czso.cz/csu/redakce.nsf/i/vydaje_na_konecnou_spotrebu_domacnosti.
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mnohdy jde vSak o klamavou reklamu a slibované vyhody jsou vykoupeny krutymi
sankcemi v pripadé nesplaceni.

Podle prizkumu Evropské centrdlni banky v rdmci Eurozény zpilisoboval
v posledni dobé faktor konkurence zjednodusovani avérovych standardd. Podle bank se
jedna o hlavni faktor i ve srovnani s tehdejSim oc¢ekavanim zlepSeni ekonomiky a trhu
s nemovitostmi. Konkurenc¢ni faktor povazuji za dilezity také do budoucna. Da se
hovorit o tom, Ze z bankovniho trhu se pozvolna stdvd misto trhu prodejct trh klientg,
protoZe svymi poZadavky nejvice ovliviiuji nabizené bankovni produkty.

Jak uz jsem naznacil diive, mezi roky 2000 a 2008 doslo k vyraznému nartistu
zadluZeni Ceskych domacnosti. Nyni se tedy podivame na grafy, které vyvoj znazornuji, a
fekneme si néco navic.

Graf 3: Stavy uvéri a vklada sektoru domacnosti a jejich dynamika
(v mil. korun, y/y zména v %)
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Zdroj: CNB, Cesky Statisticky Urad (CSU).

NejtypictéjSim priznakem zadluzZovani ¢eskych domacnosti byla v poslednich 10
letech jeho rychlost. Jesté na konci roku 2000 totiZ dluZili obyvatelé bankam jen 39,7
mld. korun, ale koncem roku 2009 jiz 897,4 mld. korun. Pokud k dluhim obyvatelstva
jesté pricteme zadluZeni segmentu domadcnosti-Zivnosti véetné neziskovych instituci
obsluhujicich domacnosti (NISD), dojdeme k tomu, Ze celkova zadluZenost sektoru se
zvysila na 973,5 mld. korun vroce 2009 oproti 121,5 mld. korun roku 2000. Jak jde
vidét, situace je velmi kriticka a kdyby se sni nic nedélalo, hrozilo by ¢im dal vice
osobnich bankrotd, exekuci, v nejhorsim ptipadé i lidi bez prace a bez domova.

Zivnostnici ale svidj podil na celkovém objemu uvérd v sektoru domdacnosti
podstatné zmensili. Vroce 2000 mély Zivnosti podil 63,9 % ze souhrnného objemu
pljcek v sektoru domdacnosti a roku 2009 uzZ jen 7,8 %. Na vkladech domacnosti se
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naopak Zivnosti podilely v roce 2009 pouhymi 5,5 %, a vroce 2000 se jednalo o 5,1 %,
takZe doSlo jen k mirnému naristu. Obyvatelstvo je tim padem zajimavéjSim objektem
pro zkoumani struktury avérl v sektoru domdacnosti, a proto kdyZ se bavime o ,,¢eskych
domadcnostech®, jsou tim mysleni obyvatelé.

Z graft je patrné, jak rychle kazdym rokem rostly dluhy ceskych doméacnosti.
Odledna 2003 do poloviny roku 2008 neklesly meziro¢ni cCisté prirtistky uveért
obyvatelstvu pod 30 %. AZ finan¢ni krize zacinajici ke konci roku 2008 a nasledna recese
oslabily i rychlost naristu avéri poskytovanych bankami domacnostem. V cervenci
2008 byl riist jesté + 29,6 %, ale v prosinci 2009 klesl na + 11,1 %. Jak si také mizeme
povSimnout z grafu, zpomalovani tempa bylo plynulé. ,Extrémni vyvoj patrny z krivky
v roce 2002 byl zptisoben metodickou zménou CNB, kdy zahrnula do statistiky dosud
nesledované uvéry stavebnich spoftitelen ve vysi zhruba 30 mld. korun, dale Uvéry
poskytované na obytné nemovitosti firmam a nakonec i spotrebitelské uvéry na nemovitosti
(jejich vyse je vSak i v casové radé do roku 2009 ve velmi nizka ve srovnani s ostatnimi
typy uvérid na bydleni a spotiebitelskymi uvéry).”®

Nasledujici graf ukazuje vyvoj rozloZeni podili jednotlivych druhti ivért na celkovém
objemu uvéra poskytnutych domacnostem v letech 2000-2009. Jak mizeme vidét, uvéry
na bydleni stoupaly nejpruds$im tempem a po celou dobu sledovaného ¢asového obdobi
zaujimaly nejvyraznéjsi podil na ivérovém trhu. Spotiebni dvéry jsou na druhém misté
s mirnym, ale setrvalym ristem. Ostatni ivéry obyvatelstvu jsou zanedbatelné.

v __ o

Graf 4: Vyvoj jednotlivych typi dvéri obyvatelstvu (v mil. korun)
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6 Cesky statisticky tirad: Ceské domdcnosti dluZi bilion. Dostupné z:
http://notes2.czso.cz/csu/csu.nsf/informace/cktal120310.doc.
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V poloviné roku 2000 nastal zlom ve vyvoji zadluZenosti domacnosti.

Od té doby (do roku 2008) zadluzZeni ceskych domacnosti dynamicky nartstalo.
Nejvétsi cast vyplijcenych penéz jde na nakup nového bydleni.

Pri¢inami ristu zadluzovani jsou zejména nasledujici jevy: vychozi nizké
zadluZeni, pozadavek lidi na nové bydleni, demografické zmény, obrat
v preferencich, nizké a ustalené uroky, stoupajici mzdy a vstiicny postoj bank.
Mezi disledky je mozné zaradit zmenSeni pokryti dluhti isporami a finan¢nim
majetkem, narlist podilu splatek na prijmech domacnosti, napadné zmény
v rozvahach bank a nartst vystavby byt.

Vyssi poptavka po nemovitostech ma za nasledek rist jejich cen, coz ponékud
sniZzuje vyhody vyplyvajici z nizkych trokovych sazeb.

Cim dal niz$i pokryti dluh@ finanénim majetkem nema nic spole¢ného s vyspélosti
ekonomiky, ale se zménou preferenci domacnosti. Ve srovnani s jinymi staty je
v CR kryti dluhi stale relativné vysoké.

Prudky nartist dluhli v porovnani se zahrani¢im souvisi s nizkou proivérovanosti
ekonomiky. U vyspélejSich ekonomik se casto setkdme s vySsi prouvérovanosti.
Se zvySujici se vyspélosti ekonomiky stoupa i podil Gvérti na HDP na jednoho
obyvatele.

Zatim je platebni moralka ceskych domacnosti dobra. HorSi je situace
u spotrebitelskych avéri.

"Riziko predstavuje pokles cen nemovitosti, prudky rist tirokovych sazeb a negativni
vyvoj prijmii domdcnosti. Zddny z téchto jevii nelze v brzké dobé ocekdvat.””

S poslednim bodem, ktery je citovany z uvedeného zdroje, se z dneSniho hlediska

jiZ neda plné souhlasit. Je sice pravda, Ze rizika nartistu zadluZeni jsou jak pokles cen

nemovitosti, riist irokovych sazeb, tak negativni vyvoj prijmi domacnosti, ale posledni

véta se ukazala jako nepravdiva, kdyZ finan¢ni krize s poc¢atkem v roce 2008 dokazala

presny opak.

Aktualni stav zadluzenosti ke konci roku 2009

Ve ¢lanku ,Ceské doméacnosti si od bank a spole¢nosti ptij¢ily uZ bilién korun“

od Tomase Holého jsem se docetl, Ze ceské domdacnosti dluZily bankam a ostatnim

finan¢nim zprostredkovatellim v zavéru roku 2009 vice nez bilién korun. Podle udajt

7 Mésec.cz: Analyza zadluZenosti Ceskych domdcnosti. Dostupné z: http://i.iinfo.cz/urs-att/Mesec_cz-
studie_o_zadluzenosti_ceskych_domacnosti-113015889801607.pdf.
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z Ceského statistického tiradu (CSU) tedy zadluzeni Cech@ vzrostlo proti roku 2000
osmkrat. Ve srovnani se zemémi eurozény jsou vSak stale ceské domacnosti v mire

zadluZeni na polovic¢ni drovni.

Co se tyka rozloZeni dluhi mezi banky a ostatni zprostiedkovatele, dluZili lidé
koncem roku 2009 bankdm 973,5 mld. korun a od ostatnich poskytovateld aktiv si
ptjcili dalSich 104,1 mld. korun. KdyZ se ohlédneme zpét, tak je patrné, ze lidé se
zadluZuji kazdym rokem vice. AZ s ptichodem finan¢ni krize do CR v roce 2008 lidé lehce
zredukovali svou spotiebu i miru zadluZovani.

CSU kromé toho upozornil, Ze diivodem riistu zadluzovani je hlavné rozsitendjsi
konzumni zZivot, ktery nuti lidi utracet mnohdy vic, nez kolik vydélaji. ,V redlném
vyjddreni stouply za tu dobu nejrychleji predevsim vydaje na spotiebu telekomunikacnich
sluzeb (napr. v roce 2000 pripadalo na 100 ceskych domdcnosti 42 mobilnich telefont,
vroce 2008 uz 188), vzdelani a zdravi. Nejpomaleji naopak rostly vydaje na bydleni a
sluzby s nim spojené. Vydaje za potraviny se zvysily o pétinu. Dalsim motivem cCeskych
domdcnosti k zadluZovdni byl rist Zivotniho standardu - ¢i usili o néj — a zvySovdni redlné
mzdy,“8 doplnili statistici.

Podle ¢eského statistického uradu se tempo zadluZovani zvySovalo i diky tomu,
jak si lidé ptij¢ovali penize na vlastni bydleni. Uvéry na bydleni tvoii stale nejvétsi ¢ast
objemu dluh@t - zhruba 70 %, coZ je jeSté o néco vice neZ v uplynulych letech.
Za poslednich deset let se také razantné zvysil pocet nové postavenych domt, a tim
padem rostla i poptavka po hypotékdch na bydleni. Finan¢ni krize tento rist
pochopitelné také zpomalila.

Zpuisoby, jak se dluhtim vyhnout, nebo se jich zbavit

Prevenci zadluZovani a teSeni situaci, kdy je clovék predluZeny, si osvétlime
s pomoci publikace ministerstva vnitra. ,Orientovat se ve spleti ceskych spotrebitelskych
uvert a pijcek je pro vétsinu spotiebitelti pomérné obtizné. Zpiisoby zajisténi a rizika
z ptjcek plynouci, druhy a vyse sankci v pripadé problémii se spldcenim atd. privadéji
do vdzZnych financnich a socidlnich problémti predevsim obcany z nizkoprijmovych skupin.
Nejefektivnéjsim vychodiskem se jevi tlak na zvysovdni transparentnosti podminek

8 HOLY, T.: Ceské domdcnosti si od bank a spole¢nosti piijcily uZ bilion korun. Dostupné z:
http://www.novinky.cz/finance/194583-ceske-domacnosti-si-od-bank-a-spolecnosti-pujcily-uz-bilion-
korun.html.
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uvert a pujcek, dodrZovdni sprdvného rizeni firmy, zlepSovdni informovanosti a financni
gramotnosti obyvatel.“?

Jako prvni se budeme vénovat postupiim ve sféie statni a izemni verejné spravy.
Na krajskych i obecnich dradech piisobi socidlni pracovnici, ktefi casto jednaji se
zadluZenymi lidmi. Ne vzdy ale dokazi témto lidem adekvatné nebo dostate¢né rychle
pomoct. Méli by alesponi byt schopni podat nejdilezitéjsi informace a poskytnout
kontakt na odbornou instituci. Pripadna dalsi feSeni miizeme nalézt v oblasti socialnich
davek - kuprikladu zvazit moZnost zasilani ¢asti davky poskytovateli sluzeb (elektfina,
plyn, najemné za byt), popripadé rozdélit prispévek na Zivobyti do 2 mésicnich splatek,
aby se klient naucil hospodarit. Jesté existuje nouzové reSeni poskytnuti jednorazové
davky jako vyjime¢né okamzité podpory. Podobné jako u bezdro¢né pljcky zde
narazime na pozitivni i negativni stranky. Mezi pozitiva miizeme zaradit fakt, Ze tato
davka dokaze odvratit zadluZeni v situaci, kdy by splaceni bylo nerealné. Negativem
vSak je, Ze pri takovéto okamzité pomoci si mlize klient zvyknout ocekdvat pomoc
pri kazdém neocekavaném vydaji a neni motivovan kvytvareni si vlastni finan¢ni

rezervy a aktivniho pristupu pro reSeni své nouzoveé situace.

Dal$i dcinnou prevenci proti zadluZovani vramci statni spravy je financni
vzdélavani na narodni drovni. Toto vzdélavani chrani spotiebitele na finan¢nim trhu.
Financni vzdélavani se déli na vzdélavani déti, které garantuje stat, a vzdélavani
dospélych, kde plisobi hlavné Cinitelé finan¢niho trhu a neziskové organizace zamérujici
se navzdélavani. Spoluprace vSech zainteresovanych stran (statu, spotrebitelskych
organizaci, trhu a odbornikii na vzdélavani) je nepostradatelnd na obou jmenovanych
urovnich vzdélavani. Pro ucely vSech ¢innosti tykajicich se finan¢niho vzdélavani byla
vytvorena nasledujici definice finan¢ni gramotnosti: ,Financni gramotnost je soubor
znalosti, dovednosti a hodnotovych postojii obcana nezbytnych k tomu, aby financné
zabezpecil sebe a svou rodinu v soucasné spolecnosti a aktivné vystupoval na trhu
finan¢nich produktii a sluzeb. Financné gramotny obcan se orientuje v problematice penéz
a cen a je schopen odpovédné spravovat osobni/rodinny rozpocet, vcetné sprdvy financnich
aktiv a financnich zdvazki s ohledem na ménici se Zivotni situace.“1°

Druhou kategorii opatfeni vici zadluZovani jsou ta, ktera spadaji mimo statni
sféru. Miizeme sem zaradit pravni sluzby - nékteré pravnické kancelare totiz poskytuji
poradenstvi v oblasti zadluZenosti. Tyto sluzby jsou nicméné plné hrazeny klientem, a
proto jsou pro vétsSinu klienti nedostupné. Lepsim reSenim muzZe byt néktera z Asociace

9 Ministerstvo vnitra, odbor prevence kriminality: Prevence zadluZovdni ¢eskych domdcnosti s diirazem na
socidlné slabé a vyloucené skupiny obyvatel, 2008, s. 35.

10 Ministerstvo vnitra, odbor prevence kriminality: Prevence zadluZovdni ceskych domdcnosti s diirazem na
socidlné slabé a vyloucené skupiny obyvatel, 2008, s. 37.
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obcanskych poraden - predluzenym obcaniim a domdacnostem nabizeji bezplatné
odborné obcansko-pravni poradenstvi a pomahaji zah4jit komunikaci s vériteli, posoudit
osobni finan¢ni situaci, sestavit rozpocet s klientem a vypracovat potiebné pisemnosti.
Sluzby poskytuji osobné, telefonicky nebo elektronicky.

Dluznici mohou také vyuzit SdruZeni obrany spotrebitele (SOS), které se
zaméruje zejména na obhajobu prav spotrebitele a bezplatné poradenské sluzby v této
oblasti. Klienti maji na vybér mezi osobnim kontaktem, on-line poradenstvim nebo
telefonni linkou. Podobnou ¢eskou organizaci je SdruZeni Ceskych spotrebiteld, které
haji zajmy a prava spotiebitelli. Posledni z podobnych instituci je SPES, o. s., ktera pomaha
predluzenym lidem a nabizi vzdélavaci projekty na strednich Skolach i mezi skupinami
obyvatelstva ohroZenymi dluhy s cilem zvySeni finan¢ni gramotnosti ¢eské populace.
Toto sdruZeni nabizi poradenstvi pomoci internetovych stranek a dvou poradenskych
center v Ostravé a Olomouci. Kromé toho provadi priizkumy na finanénim trhu a
upozornuje na jeho nebezpedi.

Nakonec zminim jesSté alternativu v podobé bezdrocné pitjcky, ktera byla
praktikovana roku 2001 jako zkuSebni projekt Nouzovy socialni fond. Tento projekt se
odehraval na dvou mistech CR - v Ostravé a v Usti nad Labem a byl financovan Kancelai{
Uradu vysokého komisaie pro uprchliky OSN v Praze. Nouzovy socialni fond (NSF) si
stanovil jako hlavni cile poskytovat penézni piijécky nejchuds$im piisluSnikiim romské
populace (dlouhodoba potiebnost), pripadné rychlé plijcky na vychodisko z ndhlé nouze
(naléhava potrebnost). Nejvétsi vyhodou fondu byla jeho funkéni pruZznost, rozmanitost,
adresnost a kontrolovatelnost. Plijcka zahrnuje dileZity preventivni prvek - pro ty, kter{
si jesté nikdy neptijcili, je tato bezturoc¢na plijcka velmi potiebna, protoze pri neexistenci
NSF by zcela jisté vyuzili ,sluzeb” lichvare nebo jiné znacné nevyhodné nabidky a diky
tomu by jim mohlo hrozit daleko hlubsi spolec¢enské vylouceni.

LPouZiti ptjcky z prostiedkii Nouzového socidlniho fondu je moZné pri splnéni
ndsledujicich podminek:

* rodina (jedinec) je prijemcem socidlnich ddvek nebo alespori nékteri cClenové
pracuji, a proto je pravdépodobné, Ze budou mit prostiedky na spldcent piijcky,

* 0 ptijcce se sepise smlouva, ve které se dohodnou pravidla spldcent,

* plij¢cka musi byt bezurocnd; misto urokii se miize vyZadovat vykondni prdce
ve prospéch komunity (okoli, mésta, NNO apod.),

* romsky terénni socidlni pracovnik pracuje po celou dobu srodinou a pomadhd ji
dodrZovat spldtkovy kalendar,
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* socidIni prdce je vedena tak, aby naucila rodinu vétsi sobéstacnosti (uspornéjsi
hospodareni, alespon krdtkodobé formy zaméstndni) a eliminovala tak nutnost
finanéni puijcky v budoucnosti.“11

Kancelar uradu vysokého komisaie pro uprchliky OSN ocenila NSF jako ztratovy,
kdy ani mechanismus spole¢ného ruceni ti ¢initel pozitivné neovlivnil platebni kazer.
To vSak nevylucuje budouci vyuziti za predpokladu, Ze se organizatori pouci z predeslych
chyb.

Zavér

S pomoci vySe uvedenych metod dluhové prevence je jeSté mozZné Kkritickou
situaci zvratit. Lidé se vSak musi chtit financ¢né vzdélavat, zjistovat si informace, co je
pro né nejvyhodnéjsi a umét si odkladat ¢ast vydélku bokem. Podle statistik to vypada,
Ze kazdym rokem utraceji lidé vice a vice ze svych prijml a na sporeni jim uZ mnoho
nezbyva. Pritom by stacilo uvaZovat trochu do budoucna, odkladat si aspon desetinu
toho, co ¢lovék vydéla, a diky tomu by mél zajiSténé rezervy na stari nebo na necekané
udalosti. Také je nutné kontrolovat lichvarské spolecnosti, které se na prvni pohled tvari
seriozné a dobromyslnég, ale pritom pouZivaji nezdkonné metody vymahani dluh.
Zatim to kaZdopadné vypada, Ze narust dluhi ceskych domacnosti je hrozbou nejen
pro jednotlivce, ale i pro ekonomiku celého statu. Dokud si lidé neuvédomi, Ze by méli
svou spotiebu trochu regulovat, lepsi vyhlidky nas necekaiji.
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Is the Czech household debt a threat?

Annotation

This paper deals with Czech household debts. It explains what the main reasons of the rise of
household indebtedness are, why the debt is raising so much and what the structure of it is.
Furthermore, it focuses on historical development of debts since the origination of Czech Republic
until 2009. Among other things, we will get to know what predated the raise of debt itself and we
will also deal with the thought, if the current debt of Czech families is a threat to regular function
of the state. That’s why the last part is dedicated to the options how to avoid unproportional

indebtedness.
Keywords

Households, debts, indebtedness, credit, loans, Czech Republic, 2000-2008, the structure of

indebtedness, prevention of indebtedness.
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Franchising - moderni zptisob podnikani

Hana Machalova

Abstrakt

Odborny cldnek seznamuje ctendre s pojmem franchising. Vysvétluje podstatu a obsah
franchisového podnikdni, jeho historii, rozebird prdva a povinnosti jednotlivych subjektti,
hodnoti vwhody a nevyhody volby franchisové koncepce podnikdni. Cldnek posuzuje vyznam
franchisingu v soucasném trZnim prostredi a prognézuje jeho vyvoj v budoucnosti.
Podrobnéji je rozebrdno zastoupeni franchisingu v CR. Druhd &dst cldnku se zabyvd
analyzou konkrétnich franchisingovych principt ve firmé McDonald’s.

Klicova slova

Franchising, franchisové podnikdni, franchisor, franchisant, poskytovatel licence, prijemce
licence, licence, franchisovd smlouva, McDonald’s, podnikatelskd koncepce, investice,
riziko, poplatek.

Uvod

V soucasné dobé se clovék, ktery v ramci udrzeni vSeobecného prehledu sleduje
také trendy v podnikani, setkava stale ¢astéji s cizimi slovy jako franchising, franchisor,
franchisant, franchisee... AC se na prvni pohled jevi jako neznamé a nepodstatné, a
nezasvéceny pozorovatel miize mit dojem, Ze hraji v oblasti obchodu pouze vedlejsi
roli, opak je pravdou. Diky stale postupujici globalizaci a pfekonavani technologickych i
politickych bariér, dochazi kvelice dynamické expanzi tohoto podnikatelského
konceptu, a jiZ mnoho velkych svétovych firem vdéci za sviij ispéch praveé franchisingu.

Smyslem odborného ¢lanku bude ¢tenariim vysvétlit a priblizit, co se skryva
pod pojmem franchising. Clanek se bude snaZit objasnit, jak funguje franchisovy systém
a srozumitelné definovat jeho jednotlivé prvky. Souc¢asné budou také vysvétleny hlavni
vyhody a nevyhody franchisingového podnikdni, a na zakladé téchto poznatkii pak
vzejde doporuceni, pro jaky typ podnikani a pro koho je franchising nejvhodnéjsi.
V neposledni radé bude také zodpovézena otazka, jaka je budoucnost franchisingu a
do jaké miry zasahne tato podnikatelska forma do dalSiho vyvoje podnikani.



Co je to franchising?

Abychom se mohli zabyvat zkoumanim vlastnosti franchisingu, jeho smyslem a
budoucnosti, je nezbytné nejdrive definovat tento pojem a zjistit, co vlastné znamena.

Podle definice Evropské franchisingové federace, kterou uziva i Ceska asociace
franchisingu, se franchising vymezuje jako:,Obchodni strategie a metoda podnikani
zaloZend na tom, Ze podnikatel (franchisingovy poskytovatel, franchisor) sviij uspésny
systém odbytu vyrobki, sluzeb nebo technologii poskytuje za dplatu jinym pravné i
finan¢né nezavislym obchodnim partnertim (franchisingovym piijemclim, franchisantiim).
Franchisor svym franchisantim poskytuje pravo (a zaroven jim ukladd povinnost)
provozovat svou obchodni ¢innost v souladu s jeho koncepci odbytu, véetné pouZivani
jeho know-how a obchodnich a technickych postupti, a pfi tom uzivat obchodni jméno
a/nebo ochrannou zndmku franchisingového poskytovatele. Franchising je zaloZen na
uzké a neustalé partnerské spolupraci vychazejici z dlouhodobé franchisingové smlouvy.
Franchisor svym franchisingovym prijemclim poskytuje trvalou prodejni a technickou
podporu.“1

Zjednodusené lze rici, Ze franchisor nabizi franchisantim podnikatelsky koncept
,na kli¢“ a ten chce nékolikrat prodat, aby mohl expandovat na dalsi trhy a rozvinout
renomé své znacCky. Ve franchisové organizaci jsou role jednotlivych cleni presné
vymezeny - franchisor se zabyva systémovymi, strategickymi a organiza¢nimi ukoly
(napt. uvedeni nového vyrobku do prodeje), zatimco franchisant plni konkrétni ¢innosti
vyplyvajici z franchisové smlouvy (prodej vyrobkii).

Franchisantem se miiZe stat fyzicka ¢i pravnicka osoba. Franchisant podnika jako
samostatny ekonomicky subjekt - pod vlastnim jménem (IC), na svi@ij ucet, riziko a
naklady, avSak jeho samostatna realizace je omezena podminkami franchisové smlouvy.

Nejidealnéjsim franchisovym prijemcem je jednotlivec, protoZe jeho c¢innost lze
pomérné snadno kontrolovat. Naopak velké firmy ve funkci piijemcii franchisy mohou
zplsobit poskytovateli franchisy radi problémi. Silné spolecnosti mohou dojit k zavéru,
Ze omezeni, kterym jsou ze strany franchisingu vystaveny, jsou prili§ svazujici a
rozhodnou se je modifikovat ¢i inovovat, domnivaji se totiZ, Ze zkuSenosti zjejich
vlastnich provozoven jsou smérodatnéjsi neZ zkuSenosti poskytovatele franchisy.
Z tohoto divodu miize byt pro vétSinu poskytovatelli franchisy rozumnym reSenim
neprijimat za franchisanty velké spolecnosti, alesponn ne do té doby, neZ bude sit
dostatecné silng, aby vydrzela tlaky, jimZ miZe byt vystavena.

1 Evropsky kodex etiky franchisingu.
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Historie franchisingu

Pro lepsi pochopeni franchisingu je nezbytné zabrousit také do historie a vysvétlit
jeho samotné pocatky a skutecnosti, které mély na jeho vznik a rozsireni nejpodstatnéjsi vliv.

Prvni naznaky franchisingu lze vypozorovat jiZ ve stfedovéké Francii, kde se jako
ofranchise” oznacovala privilegia udélovana feudalem k vyrobé nebo prodeji nékterych
vyrobkii ¢i sluzeb.

Skute¢nou kolébkou franchisingu v pravém slova smyslu jsou vSak Spojené staty
americké, kde se tato nova podnikatelska koncepce zacala poprvé uplatiiovat na pocatku
20. stoleti. Franchising se zrodil v diisledku masového rozvoje automobilismu a cestovani.
Jako vibec prvni zacinaji na principech franchisingu fungovat sité prodejen aut,
Cerpacich stanic, motelli atd. Po druhé svétové valce se franchising zacina mohutné
vyuzivat také pro podnikani v oblasti sluZeb, rodi se legendarni franchisové retézce jako
napi. McDonald’s a uplatiiuje se rovnéz tzv. vyrobkovy marketing, jehoZ typickym
ptikladem je Coca Cola.

Do Evropy se franchising zac¢ina sirit v 70. letech, nejlépe se uchyti v Némecku,
Francii a Velké Britanii. Do tehdej$itho Ceskoslovenska za¢ind nova podnikatelska
platforma pronikat az na zacatku 90. let, zpocatku se vSak nesetkava stakovym
uspéchem jako jinde ve svété z divodi nizké kapitalové vybavenosti a avéruschopnosti
podnikatelli, nedokonalé legislativy a chybéjiciho zazemi pro rozvoj nové koncepce.

Franchising v CR

Nutno Fici, Ze postupné se podnikatelské prostfedi v Ceské republice zlepsuje
a v soucasnosti provozuje na naSem uzemi ¢innost pribliZzné 150 firem zaloZenych
na principech franchisingu. Polovina z nich se vénuje oblasti sluZeb, druha podnika
v oblasti obchodu. Vodvétvi sluzeb jsou nejvice zastoupeny restaurace a koncepty
rychlého obcerstveni, realitni kancelare, hotelnictvi a cestovni ruch, pronajem vozidel,
vystavba domi a renovace, kadernické, kosmetické a lazenské sluzby. V oblasti obchodu

zase dominuji firmy zabyvajici se prodejem médy a textilu, a také drogerie a kosmetiky.

Z provedenych priizkumi vyplynulo, Ze tfetina franchisovych koncepti je v Ceské
republice provozovana vice nez 10 let. Mezi nestarsi systémy patii McDonald’s, Yves
Rocher a OBI. Doba trvani franchisové smlouvy se v CR pohybuje priimérné od 2 rokt
do 20 let a vySe vstupni investice se uvadi v rozmezi od 10 tis. K¢ do 15 mil. K¢, v pripadé
OBI je vyzadovana vstupni investice cca 300 mil. K¢. Vice nez polovina systémii zverejiuje
vysi priibézného poplatku, ktery se pohybuje od 1 % do 15 % z obratu.2

Z Statistické tidaje Cerpany z: http://www.czech-franchise.cz/franchising/franchising-v-cr/.
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Graf 1: Zastoupeni franchisovych firem v CR podle po¢tu provozoven (2007)
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Zdroj: Ceska asociace franchisingu. 3

Jen malokdo vi, Ze tfadu uUspésSnych franchisovych konceptli na nasem trhu
predstavuji ryze ceské firmy, jako napr. Bushman, Botanicus, Profimed, Hudy Sport,
Alpine pro atd. Mnohé z ceskych franSiz také spéSné expanduji na ostatni evropské ci
mezindrodni trhy. Jednou z takovych spolec¢nosti je napt. Dobra ¢ajovna, jeZ oteviela své
filidlky také v Mad'arsku, Polsku ¢i USA; zastoupeni sité restauraci Svejk restaurant
1ze najit v Mexico City, Botanicus prodava své vyrobky v Némecku, Rusku, ale treba i
na Tchaj-wanu. Dillezité je rovnéZ zminit, Ze snad kazda druha ceska fransiza pronikla
nebo mifi na slovensky trh.

V kazdém pripadé tedy lze konstatovat, Ze v soucasnosti ma franchisingové
podnikani v CR jiZ pomérné pocetné zastoupeni a pevné postaveni, neustdle dochazi

k jeho rozvoji a expanzi.

Donedavna fransizovy zpiisob podnikani podporovala Komercni banka
prostrednictvim svého specialniho uvérového produktu pro fransizanty. ,Jistou vyhodou
bylo, Ze v ramci tohoto produktu vyhodnocovala celou fransizovou sit vCetné podpory,
kterou poskytuje. Nyni pristupuje k fransizovym klientlim jako k béZnym podnikatelim
a tento specialni produkt nema. Ostatné v CR takovy produkt nema 74dna banka.“4
Navzdory této neochoté bank a nepruznosti ¢eskych zakonii si vSak Ceské fransizové

Vv

podnikani dokaZe najit svou cestu a stava se stale tispésSnéjsim.

3 Ceska asociace franchisingu: Franchising v CR [online]. Dostupné z:
http://www.czech-franchise.cz/franchising/franchising-v-cr/.

4 FranchisingINFO.cz: Franchising - podnikdni na jistotu [online]. Dostupné z:
http://franchisinginfo.cz/clanek /592 /franchising-podnikani-na-jistotu/.
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Zakladni princip franchisingu

Poskytovatel licence predava odbérateli licence pravo disponovat sjim
vytvorenou znackou, dobrym jménem, ochrannymi zndmkami, poskytuje franchisantovi
své know-how, vesSkeré ,recepty na uspéSné podnikani, a také systémovou a
systematickou péci v podobé Skoleni, marketingové podpory atd. Franchisant tedy
ve svém podnikani vyuziva osvédcenych znalosti, metod a zkuSenosti poskytovatele
franchisy. Za tuto podporu sklada franchisorovi vstupni poplatek za udéleni licence a
nasledné - po celou dobu trvani smlouvy - plati mési¢ni poplatek za uZivani franchisy,
ktery tvori procento trzby. Obecné lze rici, Ze se poplatky pohybuji od 1 do 7 %
z hrubého obratu, na marketing se plati od 2 do 5 %. VySe vstupnich poplatka zavisi
na mnoha okolnostech, zpravidla rozhoduje velikost a Uspésnost firmy. Cim je firma
franchisora vétsi a Uspésnéjsi, tim je drazsi franchisova licence. Zaroven je povinnosti
odbératele licence dodrZzovat veSkeré pravidla, standarty a zasady stanovené
franchisorem v franchisové smlouvé a akceptovat pribézné kontroly dodrZovani téchto
podminek.

Franchisova smlouva

Samotnému uzavteni frachisové smlouvy vzdy predchazi vyjednavani mezi obéma
stranami - tedy mezi poskytovatelem licence a jejim odbératelem. Tato jednani jsou
pomérné delikatni zaleZitosti, protoZze uz vtéto fazi musi franchisor svému
potencialnimu partnerovi odtajnit ¢ast svého know-how, proto je vétSinou vyZadovano,
aby se budouci franchisant pravné zavazal k mlcenlivosti.

Po sérii vyjednavani, kdy franchisor provéruje a zkouma pomeéry a predpoklady
k podnikdni u uchazece o licenci, a zaroven se budouci franchisor seznamuje
s podminkami vyplyvajicimi znabidnuté franchisy, dochazi v pripadé, Ze je vSechno
v poradku, k podpisu franchisové smlouvy.

Smlouva by méla predevsim obsahovat vymezeni vzajemnych prav a povinnosti
ve vztahu mezi franchisorem a franchisantem, dale podminky udéleni licence
k ochrannym znamkam, prevod know-how, poskytnuti franchisy atd. Pravni dokument
se rovnéz zabyva specifikaci vzhledu provozoven a dalSich vizudlnich oznaceni,
vymezuje sortiment prodavanych vyrobki, sluzeb ¢i technologii, a také stanovuje
opravnéni a povinnost franchisora rozvijet a dale zdokonalovat franchisovy systém.
Dilezité je také urceni vzajemnych vztahl ke konkurenc¢nim subjektim a ke tifetim
osobam.
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Smlouva stanovuje také konkrétni vysi franchisovych poplatkili, plan Skoleni a
tréninkd, konkrétni podoby podpory ze strany franchisora, zptisob vedeni ucetnictvi,
dobu trvani franchisové smlouvy a vymezuje rovnéZ podminky pro ukonceni
franchisingového partnerstvi, postoupeni ¢i prodej licence, a také nasledky ukonceni
smlouvy a vzajemné vyporadani.

Soucasti smlouvy vétSinou byva franchisovy manual, ktery musi obsahovat
naprosto komplexni a podrobné popisy kazdodenni ¢innosti franchisingového podniku.
Kazda prirucka by méla zahrnovat informace o zdkladnim charakteru provozu podniku a
obchodni filozofii, popis provozniho systému a provoznich metod, provozni instrukce
(napft. oteviraci doba, pozadavky na vzhled zaméstnancti, Skoleni zaméstnanci, cenova
politika, nakupni politika atd.), a také podrobny popis vzhledu prodejny.

Vyhody a nevyhody franchisingu

Pfi posuzovani prednosti a naopak nedostatkli franchisingovych koncepci je
nutné si uvédomit, Ze je musime hodnotit ze dvou hledisek - jak z pohledu franchisora,
tak z pohledu franchisanta.

Z pohledu franchisora

Nejdrive se budeme zabyvat stranou franchisora. Zasadni vyhodu franchisingu
lze spatfovat vmalé ustfedni organizaci skladajici se jen znékolika vysoce
kvalifikovanych manaZerl specializujici se na jednotlivé aspekty podnikani. Franchisor
pirenechd vedeni pobocek franchisantiim, ktefi dobfe znaji mistni trh a umi flexibilné
reagovat na lokalni zmény a specifika. To je pro podnik daleko efektivnéjsi, nez kdyby
byly pobocky rizeny dalkové zcentradly. Navic franchisant, ktery je sdm osobné
v podnikdni zainteresovan, je daleko vic motivovan ktomu, aby pro firmu odvadél
dobrou praci, nez kdyby byl pouze zaméstnancem.

Pro poskytovatele franchisové licence spociva stéZejni vyhoda koncepce
v usnadnéni a zrychleni pronikani firmy na nové trhy. Tim, Ze se pocet franchisanti
na trhu zvysuje, firma ziskava stabilnéjsi postaveni, coz ji zajisti stdly a rychly odbyt
produkce.

Protoze jsou franchisanti povinni dodrZovat franchisorem stanovené standarty
definované ve franchisové smlouvé, miize se franchisor spolehnout, Ze jeho know-how
bude Sifeno vnezménéné podobé, bude zaruCena kvalita vyrobkd, a tim bude
propagovano dobré jméno firmy.
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Dal$im plusem je, Ze franchisor nemusi pii rozsirovani svych pobocek vynaloZit
tak vysoké kapitalové investi¢ni vydaje, protoZe na zakladé franchisy je rozlozZi na samotné
franchisanty. V praxi to znamend, Ze franchisor za svého financuje napft. vystavbu
konkrétni pobocky (prodejny), vybaveni a zatizeni této pobocky vSak spada do finan¢ni
povinnosti odbératele licence.

Poskytnutim licence franchisor deleguje na franchisanty také pozadavky organizacni,
coZ mu umoznuje pienechat reSeni operativnich zaleZitosti franchisantlim (napft. personalni
otazky) a sam se pak mizZe vénovat ,vy$$Sim“ strategickym a planovacim dkolim.

Zasadni nevyhodou franchisingu z pohledu franchisora je vysoky poZadavek
na vzajemnou empatii mezi poskytovatelem a prijemcem licence. Kazdy potencialni
poskytovatel franchisy si musi byt védom vyznamu dobrych vztahi, jeZ si bude muset
s prijemci franchisy vytvorit, a které bude muset neustdle rozvijet, pokud chce byt
uspésny. Vztah partnerti musi byt zaloZzen na vzadjemném respektovani a dodrzovani
predem stanovenych pravidel. Velice dililezita je také komunikace a predavani informaci
mezi franchisovymi ¢lanky. Franchisor musi velice peclivé vybirat budouci franchisanty
tak, aby mél jistotu, Ze tito partneri budou loajalni, ochotni a schopni dodrzovat kvalitu,
a zaroven udrzovat a rozSirovat dobré jméno firmy.

Ve franchisingovém podnikdni miZe obcas vzniknout situace, kdy si prijemce
franchisy zacCne vytvaret pocit nezavislosti a zdd se mu, Ze franchisora vlastné ani
nepotrebuje. Tim vznika poskytovateli licence problém, jehoZ reSeni vyzaduje citlivé
jednani a zkuSenosti v fizeni. Nedodrzovani podminek nékdy mize znamenat i ukonc¢eni
smlouvy. AvSak pravé v systémech Ceskych fransiz existuje urcity prostor k diskuzi.
JestliZze franchisant prijde s néjakym lepSim napadem, vétSina poskytovatelll fransiz se
ho snaZi zahrnout do konceptu a uspokojit své klienty.

Na strané poskytovatele franchisy miize vzniknout také dalsi potiz, a sice obava,
Ze tim, Ze vynaklada tolik prace a usili na vyskoleni prijemce franchisy, si vlastné
vychovava mozného budouciho konkurenta. V jistém smyslu je to pravda. OvSem v praxi
neni pocet franchisanti, ktefi se osamostatnili, nijak vysoky, a jsou k dispozici i urcité
pravni sankce.

V souvislosti s dodrzovanim norem tykajicich se jakosti zbozi a sluZzeb musi
franchisor provadét kontrolu dodrZovani dohodnutych standardid a poskytnout pomoc
piijemctm franchisy pri FeSeni problémi.
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Shrneme-li nevyhody, jimZ celi poskytovatel franchisy, lze tici, Ze vétSina z nich
vyplyva z jeho vztahu k prijemci franchisy a k osobam, jichZ se zaleZitost tyka. Franchisor
nesmi zasahovat do samostatného podnikani franchisanta, ktery je vlastnikem své
provozovny, musi si uvédomit, jak dilezita je spoluprace, vzajemna provazanost, a také
tolerance a chdpani zpiisobu mysleni a chovani piijemce franchisy.

Z pohledu franchisanta

Co se tyka druhé strany - prijemce franchisy, tak vysledkem zkoumani vyhod a
nevyhod franchisingu z pohledu franchisanta bude doporuceni, pro kterou cilovou
skupinu je tato forma podnikani nejvhodné;jsi.

Vyhody franchisingu jsou na prvni pohled zcela ziejmé. Podnikatel, jenZ ziska
franchisovou licenci, vstupuje na trh s osvéd¢enou znackou, provérenym know-how, coZ
mu zarucuje jistotu dspéchu. Samoziejmé nelze fici, Ze vstupuje do podnikani s nulovym
rizikem a dosahne zaruceného uUspéchu, v kazdém podnikani je vZdy urcitd mira rizika,
avSak v tomto pripadé je riziko vyznamné minimalizovano. Statistiky uvadéji, Ze franchising
je Sestkrat uspésnéjsi nez klasické podnikani ,na vlastni pést“. Prednost franchisingu
miZeme tedy rovnéz spatiovat ve vyrazném zredukovani doby ,¢ekani na aspéch”.

Nespornym kladem je podpora v podobé poradenstvi, Skoleni a tréninku jak
na zacatku podnikani, tak rovnéz v priibéhu podnikani podpora marketingova, provozni.
Franchisant ma jistotu, Ze neni na své podnikani sam, a v pripadé komplikaci ci
problémii se mliZe obratit pro pomoc na poskytovatele licence.

Dalsi vyhodu franchisingu Ize vidét i v tom, Ze podnikatel nemusi v zac¢atku svého
podnikani vynaloZit tak vysoké kapitalové investice jako v pripadé, Ze by chtél podnikat
sam. Musi ovSem zaplatit vstupni poplatek, jehoZ vysSe se odviji od dspésnosti firmy,
miiZe byt tedy i pomérné vysoky a Casto je vyZadovano, aby jeho prevazna cast byla
financovana z vlastniho kapitalu. Na druhou stranu mize franchisant diky zapojeni
do UspéSného retézce vyuZit sniZeného rizika podnikani a ziskava také lepSi pristup
k avérim, leasingu a jinym formam financovani.

Vyhodou z pohledu financi je také fakt, Ze podnikatel ma moznost nakupovat
pfimo od franchisora, coz je obvykle levnéjSi neZz kdyby nakupoval v prostredi
velkoobchodnikli a diky tomu, Ze je zastitén dobrym jménem velké firmy, tak miize
dosahnout riiznych cenovych vyhod, na které by jako soukromnik nemél narok.

Zasadni nevyhoda franchisové koncepce spociva pro franchisanta predevsim
vomezeni jeho podnikatelské svobody. Podnikatel sice podnikd ,na svém®, avsak
veSkeré jeho aktivity musi byt vsouladu spravidly dojednanymi ve franchisové
smlouvé, a musi o nich franchisora pravidelné informovat.
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Franchisant musi rovnéz respektovat casté kontroly kvality provadéné ze strany
franchisora, musi se ridit jeho pokyny a napravit pripadné zjiSténé nedostatky.
Samoziejmosti je, Ze odbératel licence zptistupni a poskytne franchisorovi veskerou
dokumentaci, v€etné té financni. Obecné lze také konstatovat, Ze podnikatelsky uspéch
franchisora se vlastné odviji od uspéchu franchisora.

Na zakladé vSech téchto poznatkli mizeme urcit, pro koho je franchisovy typ
podnikani nejvhodné;jsi.

Franchising se nejlépe uplatni v oblasti malého a stfedniho podnikani, nejvétsi
vyuZiti ma v oborech gastronomie, cestovniho ruchu, v obchodé a ve sluzbach. Z hlediska
osobniho Ize franchising doporucit ¢clovéku, ktery chce podnikat, avSak nema dostatecné
zkuSenosti, znalosti a kapital pro zaloZeni vlastniho podniku, nebo zkratka nechce
podstupovat tak velké riziko spjaté s podnikanim. Koncepce je velmi vhodna pro zacinajici
podnikatele a pro lidi, ktefi nechtéji cekat na uspéch, ale chtéji jej dosahnout v kratkém
case. Franchisovou formu podnikani by si rozhodné nemél vybrat clovék, ktery se nerad
podtizuje pravidllim a narizenym postuplim.

Aplikace franchisingu v McDonald's

Pro konkrétni predstavu, jak franchisové podnikani funguje v praxi, je vhodné
vysvétlit jeho jednotlivé principy na konkrétnim prikladé. Jako typicky a ukazkovy vzor
nam mize poslouZzit americka firma McDonald’s, kterd od svého zalozeni v roce 1940
dokazala vytvortit jeden z nejvyznamnéjsich a nejuspésnéjsich franchisovych systémi
na sveéteé.

V soucasnosti provozuje McDonald’s vice nez 31 000 restauraci ve 105 zemich
svéta, z cehoz vétSina pobocek (80 %) funguje na principu franchisy, zbytek jsou firemni
prodejny.

V dnesSnim svété bychom nasli jiZ jen velmi malo lidi, ktefi by mohli fict, Ze se
ve svém Zivoté nikdy nesetkali s pojmem McDonald’s. Firma se svou masivni expanzi
stala synonymem pro prodejnu rychlého obcerstveni. Kdyz se fekne McDonald’s, kazdy
si automaticky vybavi restauracni zarizeni v prostredi s velkym provozem a Cistym,
UcCelné a moderné zarizenym interiérem, nabizejici hamburgery, salaty, hranolky a
zdkladni druhy chlazenych nealkoholickych a horkych napoji provozovat sluzbu
v oblasti rychlého obcerstveni podle typického vzoru. McDonald’s dokazal béhem let
vybudovat franchisu, ve které se mysli na vSechny detaily provozu, jeZ jsou zarukou
kvality podavaného obcerstveni, at je nas vztah k fast foodiim jakykoliv.
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Prvni fransizova restaurace McDonald’s v CR byla oteviena vroce 1996. Od té
doby uspéchy franchisantii potvrdily opravnénost tohoto zpiisobu podnikani na ceském
trhu. V soucasnosti existuje v CR 20 franchisantii McDonald’s, kteii tak provozuji 60 %
z celkového poctu restauraci.

Zakladni rysy McDonald’s franchisy

Nasledujici text se bude vénovat predstaveni nékterych stéZejnich principt
typickych pravé pro McDonald’s franchisu.

Jednou z hlavnich zasad McDonald’s je, Ze pravo disponovat s licenci mize ziskat
pouze fyzickd osoba, nikoliv firma. Timto pravidlem si spole¢nost zajiStuje, Ze bude
v osobnim zajmu majitele franchisy vénovat se vyhradné své McDonald’s prodejné, a
zaroven se brani proti pripadnym silnym vliviim firem jako franchisantd, jez by mohly
origindlni franchisu pozménit ¢i posSkodit. McDonald’s vyZaduje, aby se franchisant
vénoval fizeni restaurace 24 hodin denné a je nezadouci, aby mél jesté jakékoliv vedlejsi
uvazky. McDonald’s licence je poskytovana na dobu urcitou, obvykle na 20 let.

Pro firmu McDonald’s je charakteristické, Ze své restaurace projektuje a stavi
podle celondrodniho planu, coZ znamenda, Ze tym projektantd, jenZ jsou zaméstnanci
McDonald’s, vyhleda lokalitu vhodnou pro vybudovani restaurace, ptipravi plany
pro stavbu, vyridi vSechny majetkové zaleZitosti, a postavi na naklady spolecnosti
restauracni zarizeni. Nové vybudovana nemovitost pak nalezi do majetku McDonald’s a
franchisant pti koupi franchisy neziskava na tento majetek narok, nedisponuje tedy
vlastnickymi pravy knemovitosti, vnizZ bude podnikat, stdvd se pouze najemcem
restaurace. Povinnosti franchisanta pak je si tyto prostory na vlastni naklady podle
predepsanych standardli vybavit. Konkrétné musi nakoupit veskeré zarizeni kuchyné
(grily, toastery, lednice, mrazici zarizeni, fritézy, stroj na vyrobu shaku a zmrzliny,
pokladni systém, pocitaCovy systém, vybaveni velké lednice a mraziciho skladu,
prip. systém McDrive); vybaveni prostoru pro hosty (stoly, Zidle, détsky koutek,
parkovisté, vybaveni toalet atd.), a také zajistit reklamni oznaceni. DiileZita je i zminka,
Ze McDonald’s nezarucuje zajemci o franchisu, Ze ziska licenci k provozovani prodejny
v blizkosti svého bydlisté, proto musi byt budouci franchisant ochoten se vramci
regionu prestéhovat.

Dal$im specifikem McDonald’s franchisy je rozsahly systém Skoleni - ,tréninku®.
JesSté pred ziskanim franchisy podstupuje zdjemce 9 az 14 ti mésicni zaskoleni, jehoZ
smyslem je nejenom seznamit pripadného budouciho franchisanta s provoznimi a
organizacnimi podminkami spjatymi s chodem restaurace, ale také provéfit jeho
konkrétni schopnosti a otestovat jej. Typické je, Ze tento cas straveny v tréninkovém
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programu, a stim spojené i veSkeré vylohy, nejsou zdjemci o franchisu nikterak
proplaceny. VSe, kromé materialu ureného k tréninku, si hradi na vlastni naklady.
Mezi uchazecem a spoletnosti nevznika vtomto obdobi Zadny pravni vztah. Proces
zaSkolovani franchisantii je obvykle zakoncen tydennim kurzem na Hamburger
University, v sidle zapadni divize McDonald’s v Mnichové, jehoZ soucasti jsou seminare,
konference a samoziejmé i zavérecné testy a zkousky. Timto vSak samoziejmé Skolici
aktivity nekondi, trénink je totiZ u McDonald’s na prvnim misté.

Firma se svym propracovanym systémem Skoleni tzv. crew training snaZi
vychovat si vlastni loajalni a schopné pracovniky, ktefi budou dbat na dodrZovani
piredepsanych provoznich standardi.

Pro McDonald’s je priznacné hierarchické ¢lenéni pracovnich pozic v ramci kazdé
restaurace, coz zajistuje schopnym pracovnikiim moZnost rychlého kariérniho ristu a
motivuje je. Zaméstnanec miiZe postupovat v ramci téchto pracovnich pozic:

1. Crew

2. Crew trenér

3. Floor Manager

4. 1. asistent, Manager Trainee
5. 1. asistent

6. Restaurant Manager

7. Business Consultant

8. Operations Manager

Po ziskanti licence jsou pak franchisantovi v ramci provozni podpory k dispozici
interni poradci - konzultanti, ktefi mu poskytuji provozni, manaZerské a obchodni

7

poradenstvi. Ziskanim licence se franchisant stava soucasti jednotného marketingového

systému McDonald’s a je jeho povinnosti investovat kazdy rok znacné castky do podpory
jména McDonald’s a do svych restauraci.

S firmou McDonald’s jsou neodmyslitelné spjaty tzv. McDonald’s standardy
oznacované jako QSC&V Standards: Quality = kvalita, Service = sluzby, Cleanliness =
Cistota, Value = hodnota. Do téchto standardii jsou zahrnuty povinnosti dodrzovat
prvotiidni kvalitu pouZivanych surovin, recepty a technické normy pro pripravu jidel;
drzet se zavedenych metod fizeni, provadéni inventury, vedeni ticetnictvi a marketingu;
pouzivani obchodnich a servisnich znacek; respektovani konceptu designu restaurace,
reklamni oznaceni, umisténi vybaveni atd.
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Finan¢ni podminky McDonald'’s franchisy

Po bliZsi specifikaci hlavnich principti McDonald’s franchisy je nezbytné dozvédét
se také o finan¢nich poZadavcich spjatych s koupi a naslednym pouzivanim licence.

Protoze je McDonald’s jednou z nejvétSich a nejvyznamnéjsSich franchisovych
spolecnosti na svété, logicky lze snadno odhadnout, Ze franchisové poplatky budou
pomérné vysoké, coz je vSak na druhou stranu vyvazenou neprili§ velkym investi¢cnim
podnikatelskym rizikem.

McDonald’s diisledné vyzaduje, aby ¢ast z investice do ziskani franchisy (min. 40 %)
byla financovana z vlastnich zdrojt, zbytek mtize byt dofinancovan bankovnim tvérem.
V podminkach Ceské republiky dosahuje celkova vstupni investice zhruba 19,2 mil. K¢,
proto jsou pro primou franchisu nejvhodnéjsi kandidati s vlastnim kapitadlem min.
7,5 mil. K¢ Vstupni investice zahrnuje splaceni kauce ve vysi 300 000 K¢, vstupniho
franchisového poplatku na 20 let 900 000 K¢ a vydaje na vybaveni restaurace zhruba

ve vysi 18 mil. K¢.

Mimo vstupni investice je franchisant povinen v pribéhu svého podnikani
platit franchisorovi mési¢né poplatek za najem restauracnich prostor ve vysi 9 - 16 %
z Cisté mésicni trzby, dale pak mési¢ni poplatek za pouZzivani franchisy 5 % cisté trzby a
musi rovnéz prispivat na marketing ¢astkou vrozmezi od 5 - 5,5 % cisté mésicni
trzby. Mimo to 1 % Cisté trzby restaurace by mélo byt pouzito na lokalni marketingové

aktivity.>

Optimalni kandidat pro ziskani McDonald’s franchisy

Po prozkoumani zakladnich pravidel, prav a povinnosti vyplyvajicich z franchisy
McDonald’s 1ze jako nejvhodnéjsi typ kandidata na ziskani licence oznacit podnikatele
ve strednim véku disponujictho dostatecné vysokym vlastnim Kkapitalem,
s organizacnimi schopnostmi, se schopnosti ridit a motivovat kolektiv cca 40
zameéstnanci, ktery je ochoten podridit sviij osobni Zivot aktivnimu vedeni restaurace,
je schopen absolvovat priblizné ro¢ni tréninkovy program, a je také pristupny zmeéné

bydlisté v ramci svého regionu.

5 Informace Cerpany z MCD - Franchisové informacni brozury. Dostupné z:
http://www.mcdonalds.cz/file/cs/onas/franchising/MCD-Franchisingova_informacni_brozura.pdf.
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Zaveér

Na zakladé poznatkl uvedenych v ¢lanku lze usuzovat, Ze franchisova koncepce
disponuje vysokym potencidlem stat se dominantni formou maloobchodu a rozhodné
ma pred sebou velkou budoucnost. Zakaznik, a¢ si to jen malokdy uvédomuje, vdéci
za dostupnost kvalitnich vyrobku a sluzeb pravé franchisingu. Ten zaroven ptisobi jako
hnaci motor ekonomického rozvoje malych a stfednich firem, které jeho zasluhou
mohou dosdhnout rady konkurencnich vyhod a vytvorit tak stabilizujici protivahu
velkym podnikiim, coZ ma pozitivni vliv na celkovou stabilitu na trhu.

vvvvv

to na obou frontach: jak pro podnikatele, ktery za¢ina a netroufd si podnikat vlastni pést,
tak pro zkuSeného podnikatele, jenz disponuje osvédCenym know-how a chce dale
expandovat. SniZovani rizika je v dneSnim svété nejistoty jednoznacné vitanym
aspektem, i proto lze odhadnout, Ze franchisové koncepce budou v nasledujicich letech
hojné vyuzivany.
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Franchising - modern way of doing business

Annotation

Journal article introduces readers to the concept of franchising. It explains the nature and
content of franchising, its history, discusses the rights and obligations of the individual
subjects, evaluate the advantages and disadvantages of the franchising business plan
options. Article assesses the importance of franchising in the current market environment,
and predicts its future developments. It’s discussed in more details the representation of
franchising in the country. The second part deals with the analysis of specific principles in
the franchise McDonald's.
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Co prinesla reforma zakona o danich z prijmu fyzickych osob

Eva Marincakova

Abstrakt

Cilem prdce s ndzvem "Co prinesla reforma dané z prijmi fyzickych osob" je popsat systém
vypoctu dané z prijmii fyzickych osob a upozornit na zmény zavedené v roce 2008. Prdce
popisuje, co je predmétem dané, jakym zptisobem se vypocitdvd dariovd povinnost, jak se
provddi zdlohy na dar z prijmii ze zdvislé ¢innosti a rocni vyrovndni. Poté je zde také Cdst
vénovand prijmiim z podnikdni a jiné samostatné vydélecné ¢innosti a formé placeni zdloh.
Prdce, tak jako ticetni rok, je zavrsena kapitolou o dariovém prizndni.

Klicova slova
Dari z prijmii fyzickych osob, predmét dané, sazba dané, pausdini dari, zdlohy na dan, ro¢ni
zuctovdni dané, dariové prizndni.

Uvod

Jako téma své prace jsem si vybrala dan z prijmu fyzickych osob, konkrétné pak
jeji reformu z roku 2007. Témér 70 % obyvatel ve véku od 15 do 64 let je zaméstnano.
Tito vSichni tedy musi odvadét dan z prijmi. OvSem z vlastnich zkuSenosti vim, Ze
malokdo si umi spocitat, kolik by mél spravné odvést na danich, malokdo vi, jaké slevy
miiZe uplatnit a podobné.

Dan z prijmi fyzickych osob je nejméné oblibenou dani, protoze se jedna o dan
nejvice komplikovanou. Komplikovanost je ddna rozmanitosti druhti p#ijmt, kterych
kazdy jednotlivec miize dosdhnout. Reforma z roku 2007 méla prispét k zjednoduseni
systému vypoctli a to pomoci zmény sazby dané z progresivni na linedrni.

Mezi cile své prace jsem si stanovila popsat systém vypoctu dané z prijmi
fyzickych osob, a to jak zaméstnancti, tak podnikatelli, a zarovenl upozornit na zmény
zavedené od roku 2008.

Dan z prijmii fyzickych osob a jeji reforma pro rok 2008

Dan zprijml je nezbytnou soucasti kazdého moderniho danového systému.
Konstrukce dané je sloZita, protozZe na ni jsou kladeny vysoké poZadavky. Tato dan ma

[

umoznit spravedlivou redistribuci vytvoireného dichodu od osob svysSSimi prijmy



osobam s nizsimi ptijmy. Zpravidla se tedy vyZaduje, aby méla dan z prijmi jednotnou
zakladnu zdanéni a progresivni sazbu dané, aby se mohla co nejlépe uplatnit
redistribu¢ni funkce na principu platebni schopnosti.

Dan z prijmi fyzickych osob je nejméné oblibenou dani protoZe se jedna o dan
nevice komplikovanou. Komplikovanost je ddna rozmanitosti druhd prijmd, kterych
kazdy miiZe jednotlivec dosdhnout. Trendem poslednich desetileti je co nejvice
zjednodusit zdanovaci zakladnu a sniZit progresivnost sazby dané.! Tento cil je patrny i
v danové reformé z roku 2007.

Predmét dané

Dani z prijmu fyzickych osob podléhaji veskeré prijmy fyzickych osob s vyjimkou
piijmd, které nejsou jejim predmétem. Zaroven se nejedna jen o prijmy penézni, ale také
o prijmy naturalni a prijmy ziskané sménou. Obecné lze tedy rict, Ze prijmem rozumime
vSe, ¢im dochazi ke zvysSeni majetku poplatnika.

Nyni si ukazeme, které prijmy jsou, a které nejsou predmétem dané.

Schéma 1: Predmét dané z prijmu fyzickych osob

dan z pFijmu
fyzickych osob

pfedmlét dané predmét neni pfl'edmét
(83) dané/osvobozeno dané (§3)
(84)
I_I o socialni prijmy/transfery I_I
prijmy ze zavislé ¢innosti a X néhrady $kody,/pojistn g prijmy z dédictvi
funkéni pozitky plnéni g prijmy ziskané darovanim

prijmy z podnikani a jiné (s vyjimkou darti ziskanych

g nékteré prijmy z prodeje

samostatné ¢innosti . v souvislosti se zavislou
majetku
Fijmy z kapitalového nebo nezavislou ¢innosti
prymy P d nékteré vyhry )
majetku o prijaté avéry a pujcky

g prijmy souvisejici se statni
prijmy z pronajmu

politikou bydleni

1VANCUROVA, A, LACHOVA, L., VITKOVA, ].: Dariovy systém CR aneb ucebnice dariového prdva, s. 113.
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Osvobozeni socidlnich prijmi od dané je ucelné, protoZze minimalizuje miru
prerozdélovani prostiednictvim verejnych rozpoctii. Osvobozeni se pouzivad u davek
statni socialni podpory, z nemocenského a vefejného zdravotniho pojisténi, dale sem
spadaji studijni stipendia, ptispévky od nadaci, ob¢anskych sdruZeni atd.

Mezi dal$i socialni prijmy osvobozené od dané patfi pravidelné vyplacené
dichody - penze, naptiklad starobni ¢i invalidni. Dochazi zde ale k ur¢itému omezeni,
aby nebyla naruSena danova spravedlnost u diichodcii, ktefi maji dals$i prijmy neZ
dlichod. Proto jde-li o pravidelné penze diichodci, je zdlichodu osvobozeno pouze
prvnich 198 000 K¢ za zdanovaci obdobi.

Nahrady Skody cCasto pouze nahrazuji ztraty na majetku ¢i dichodu. Proto
prevazna vétSina z nich je osvobozena od dané. Vyjimkou jsou vSak nahrady Skod
véetné pojistnych plnéni, které maji pfimy vztah k podnikani, jiné samostatné vydélecné
¢innosti nebo k pronajmu.

Ptijmy z prodeje majetku jsou osvobozeny od dané, protoZe penize maji slouZit
k ndkupu nového zbozi. Existuje vSak celd rada vyjimek. Hlavnim pravidlem je, Ze se
nejedna o majetek pouZzity k podnikani - to znamend, majetek vloZeny do obchodniho
majetku.

Vyhry jsou osvobozeny od danég, protoZe se jedna o piijmy zpravidla nahodilé.

Osvobozeni prijml souvisejicich se statni politikou bydleni souvisi s plnénim
stimula¢ni funkce dané. Proto jsou od dané osvobozeny uroky z hypotec¢nich zastavnich
listli a Uroky z vkladd na stavebnim spoteni. Osvobozeni ma tyto druhy uspor zvyhodnit.2

Vypocet danové povinnosti

0d roku 2008 dochazi k zavedeni tzv. superhrubé mzdy. Do konce roku 2007 se
dan pocitala z hrubé mzdy sniZené o pojistné na socidlni pojisténi ve vysi 8 % a
zdravotni pojiSténi ve vysi 4,5 %. Od roku 2008 se ovSem dan pocita ze souctu hrubé
mzdy zaméstnance a pojistného na socialni pojisténi ve vysi 26 % a na zdravotni
pojisténi ve vysi 9 %, které je povinen hradit za zaméstnance zaméstnavatel. To
znamena, Ze dan se odvadi z hrubé mzdy zvysené o 35 %?3. Princip superhrubé mzdy je
popsan v § 6 odst. 13 Zakona o danich z prijmi.

2VANCUROVA, A, LACHOVA, L., VITKOVA, ].: Dariovy systém CR aneb ucebnice dariového prdva, s. 115-118.

3 0d roku 2009 je to 34 %, sazba socidlniho pojisténi se sniZila na 25 %.
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Ze superhrubé mzdy by méli tézit prevazné zaméstnanci s détmi. Ti by méli
obzvlasté pri nizkych a naopak vysokych platech ,uSetfit* na dani z prijmu nékolik
stovek korun. Kdybychom porovnavali bezdétné zameéstnance pred reformou a po reformé,
ze superhrubé mzdy by méli zisk aZ poplatnici, ktefi diive zdanovali své prijmy alespon
v 25 % pasmu zdanéni.4

Sazba dané z piijmi fyzickych osob

Podle novely z roku 2008 c¢ini dan ze zdkladu dané sniZeného o nezdanitelnou
cast zakladu dané podle § 15 a odcitatelné polozky od zakladu dané podle § 34,
zaokrouhleného na celd sta K¢ dolli 15 %.> Ze stavajiciho ustanoveni § 16 novela
vypustila odstavec 2, podle kterého se mohly zdatovat prijmy z kapitalového majetku a
ostatni prijmy ze zahranici a ktery je ptijednotné sazbé dané nadbytec¢ny.

Zalohy na dan z piijmi ze zavislé ¢innosti

Piijmy ze zavislé Cinnosti a funkéni pozitky (kromé prijml ze zahranic¢i) se
zdanuji vzdy u zdroje, a to formou mési¢ni zalohy na dan. Zalohu jsou povinni odvadét ti
poplatnici, ktefi nepodepsali prohladseni k dani a méli v poslednim zdanovacim obdobi
piijmy nad 5 000 K¢, a nebo poplatnici, ktefi podepsali prohlaSeni k dani, at uZ maji
prijmy jakékoli. Zalohu na dan vypocitava a odvadi pod svoji majetkovou odpovédnosti

platce dané, tedy zaméstnavatel.

Zameéstnanec ma moZznost uplatnit nékteré slevy z dané. Pokud ma vsak
zaméstnanec vice zaméstnavatelli, musi si vybrat jednoho znich, kterého bude
povazovat za takzvaného hlavniho zaméstnavatele a u kterého miiZze tyto slevy
uplatiiovat. To udéla pomoci podepsani Prohldseni poplatnika dané z prijmi fyzickych
osob k prijmiim ze zdvislé Cinnosti a funkénim poZitkim. Je dileZité, aby toto Prohldseni
podepsal nejdéle do patnacti dnli po nastupu do zameéstnani.

e

V tabulce si ukdZeme slevy na dani pri mésicnich zalohach.

4 Tvorba aplikace AWD Ceska republika s.r.o. © 2000 - 2009, [online], [cit. 2. 3. 2009]. Dostupny na:
<http://www.finance.cz/dane-a-mzda/informace/reforma-2008/superhruba-mzda/>.

5Zakon ¢.586/1992 Sb.
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Tab. 1: Mésicni slevy na dani®

Sleva na Pred zménami | Pozméndch
(2007) (2008) (2009)
600 K¢ 2070 K¢ 1380 K¢
- poplatnika 0 K¢ 2070 K¢ 1380 K¢
(starobniho diichodce)
- druhého z manzelii bez prijmi o slevu miizeme Zzadat az pii rocnim
zucCtovani dané
- poZivatele ¢dstecného invalidniho 125 K¢ 210 K¢ 210 K¢
diichodu
- poZivatele plného invalidniho diichodu | 250 K¢ 420 K¢ 420 K¢
- drZitele priikazu ZTP/P 800 K¢ 1345 K¢ 1345 K¢
- studujiciho 200 K¢ 335 K¢ 335 K¢
Mésicni dariové zvyhodnéni na dité 500 K¢ 890 K¢ 850 K¢
(dite ZTP/P) 1000 K¢ 1780 K¢ 1700 K¢
Maximdlni limit pro mési¢ni dan. bonus | 2500 K¢ 4350 K¢ 4350 K¢

V poslednim radku tabulky se nam objevuje takzvany mési¢ni danovy bonus.

Danové zvyhodnéni na dité miiZze poplatnik uplatnit formou slevy na dani, danového

bonusu nebo kombinaci slevy a bonusu. Je-li totiZz narok poplatnika na danové

zvyhodnéni vysSsi neZ danova povinnost vypoctena pro prislusné zdanovaci obdobi, je

vznikly rozdil daniovym bonusem. To znamena, Ze zaméstnanci bude tato ¢astka prictena

k ¢isté mzdé. Zaméstnavatel vyplati mési¢ni dafiovy bonus na vyZivované dité z thrnu

zaloh strZzenych ostatnim zaméstnanclim, které ma odeslat na prislusny finan¢ni drad.

V nasledujici tabulce se podivame, jaké zmény ve vypoctech prinesla reforma

dané z ptijm.

6 Tvorba aplikace AWD Ceska republika s.r.o. © 2000 - 2009, [online], [cit. 2. 3. 2009]. Dostupny na:
<http://www.finance.cz/dane-a-mzda/informace/reforma-2008/superhruba-mzda/>.
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Tab. 2: Vypocet dané z prijmut

rok 2007 rok 2008
zuctovany hruby piijem za kalendaini zuctovany hruby piijem za kalendaini
mésic (véetné nepenéznich prijmi), ale mésic (véetné nepenéZnich prijmii), ale bez
bez vynatych prijmi vynatych ptijmu
- piijmy osvobozené od dané - piijmy osvobozené od dané
= hruba mzda = hruba mzda
- pojistné na socialni zabezpeceni + pojistné na socialni zabezpeceni
zaméstnance (8 %), pojistné na verejné zaméstnavatele (26 %), pojistné na verejné

zdravotni pojiSténi zaméstnance (4,5 %) | zdravotni pojisténi zaméstnavatele (9 %)

= zaklad dané = zaklad dané (superhruba mzda)
*sazba dané *sazba dané

= zaloha na dan = zaloha na dan

-slevy na dani + danové zvyhodnéni na - slevy na dani + dafiové zvyhodnéni na
vyZivované dité vyZivované dité

Roc¢ni vyrovnani danové povinnosti u dané z piijmu ze zavislé ¢innosti

Jak uz jsme si fekli, v pribéhu zdanovaciho obdobi se v jednotlivych mésicich u prijmi
ze zavislé ¢innosti a funkcnich poZitkid srazi zalohy na dan. Na konci roku pak musi dojit
k vyrovnani danové povinnosti za celé zdanovaci obdobi. Existuji dva zakladni rezZimy.

1. Zalohy na dan se povaZuji zpétné za srazku dané, a tim za splnéni danové
povinnosti za zdanovaci obdobi, spliiuje-li poplatnik nasledujici dvé podminky:

» v priibéhu celého zdanovaciho obdobi byly poplatnikovi sraZzeny zalohy
na dan z prijmu ze zavislé Cinnosti jen od zaméstnavatel(i, u kterych mél
po celou dobu podepsano Prohldseni. To znamenad, Ze mohl mit soubézné jen
jednoho zaméstnavatele, u néhoZ prijem ze zavislé cCinnosti netvoril
samostatny zaklad dané,

* kromé vyse uvedenych prijmi ze zavislé cinnosti nemél dalsi prijmy
zdanitelné v zakladu dané, které by v hrubé vysi prekrocily hranici 6 000 K¢.
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Jak jsem jiZ naznacila drive, pfi stanoveni zdanitelné mzdy v jednotlivych
mésicnich zdanovacich obdobich nelze uplatnit nékteré druhy odpoctt, proto je tento
rezim pro radu poplatnikli nevyhodny. Proto se témto poplatnikiim umoznuje pozadat
svého posledniho zaméstnavatele v daném kalendainim roce, aby jim provedl zuc¢tovani
danovych zaloh, a tim umoznil realizovat vSechny danové uspory. Tyto odpocty uvadim
v tabulce. Odpocty se uplatiiuji v prokazané vysi, vyse vSak miiZe byt limitovana.

Tab. 3: Odpocty ze zakladu dané”

uroky z ivérl na bytové potieby

dary na verejné prospésné ucely (Cini-li za rok alespon 1 000 K¢, nejvyse
10 % z celoro¢niho danového zakladu)

prispévky na penzijni pripojiSténi (limit min. 6 000 K¢, max. 12 000 K¢)

pojistné na Zivotni pojisténi (pokud si poplatnik plati vice produktd,
mohou se scitat, ale jen do vyse 12 000 K¢)

zaplacené ¢lenské prispévky clena odborové organizace

uhrada poplatnika za zkousky ovérujici dalsi vzdélavani

danova ztrata

re-investi¢ni odpocet

odpocet ¢asti vydajli na vychovu ucit

Pii zuctovani danovych zaloh miize poplatnik po doloZeni uplatnit slevy
v nasledujici vysi:

Tab. 4: Ro¢ni slevy z dané

Sleva na ¢dstka 2008
poplatnika/dichodce 24 840 K¢
manzela/manZzelku 24 840 K¢
poZzivatele ¢astecného invalidniho diichodu 2520 K¢
poZivatele plného invalidniho diichodu 5040 K¢
drzitele prikazu ZTP/P 16 140 K¢
studujiciho 4020 K¢
danové zvyhodnéni na dité 10 680 K¢
maximalni limit pro ro¢ni dafiovy bonus 52 200 K¢

"VANCUROVA, A, LACHOVA, L., VITKOVA, J.: Dariovy systém CR aneb ucebnice dariového prdva, s. 128.
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Sleva na poplatnika je zdkladni slevou, kterou si miize uplatnit kazdy ob¢an Ceské
republiky. Narok této slevy nemusi poplatnik néjak dokladovat.

Slevu na manZela/manzelku miiZe uplatnit poplatnik, kdyZ druhy z manzel
nedosahuje Zadnych vlastnich pfijmi, nebo jeho prijmy nedosahuji ¢astky 68 000 Kc8
(mezi tyto prijmy se neradi rodicovské prispévky ani davky statni socialni podpory).
Tato sleva nelze jako jedina ze slev uplatiiovat mésicné. Poplatnik neni povinen

’

prokazovat vysi vlastniho piijmu druhého z manzeld, staci cestné prohlasenti.

Slevy na prvni dva typy invalidity poplatnika prokazuje poplatnik predloZenim
rozhodnuti o priznani dichodu a potvrzeni o jeho vyplaté. Drzitel prikazu ZTP/P
prokazuje narok na slevu piedloZenim tohoto priikazu.

Podminkou pro uplatnéni slevy poplatnika soustavné se pripravujicitho na budouci
povolani je dodrZeni vékové hranice. Tato hranice je 26 let, jde-li o prezenc¢ni formu
studia, v doktorském studijnim programu se hranice posunuje na 28 let. Tyto slevy
poplatnik prokazuje pfedloZenim potvrzeni o studiu.

Danové zvyhodnéni l1ze uplatnit na dité nezletilé (do 18 let) a na dité zletilé az
do dovrSeni véku 26ti let, pokud se soustavné pripravuje na budouci povolani, coZ opét
doloZi potvrzenim o studiu ditéte. Dité musi poplatnik vyZivovat ve své domacnosti.

Dalsi vyhodou poplatnika pri ztctovani danovych zaloh je také, Ze preplatek
na dani zjistény pfi zuctovani zaloh vrati zaméstnavatel bez Zadosti. Kdyby byl
vysledkem zuctovani nedoplatek na dani, nevymahal by se.

2. JestliZe poplatnik nevyhovi alesponl jedné podmince nutné k tomu, aby zpétné
zalohy na dan z pi{jmu ze zavislé Cinnosti byly povazovany za srazku dané, je povinen
podat danové piriznani. Vném uvede ddaje o prijmech ze zavislé Cinnosti, srazeném
pojistném sociadlniho a zdravotniho pojisténi a zalohadch na dain z ptijml ze zavislé
Cinnosti podle potvrzeni, kterA mu jsou na jeho Zadost povinni vystavit vSichni
zameéstnavatelé. Toto potvrzeni je dokladem, podle néhoz poplatnik stanovi zaklad dané
a jimz doklada vysi srazenych zaloh na dan.?

8 VySe stanovena novelou zdkona z roku 2009 a lze ji uplatnit zpétné pro rok 2008.

9 VANCUROVA, A, LACHOVA, L., VITKOVA, ].: Dariovy systém CR aneb ucebnice dariového prdva, s. 146-148.
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Prijmy z podnikani a jiné samostatné vydélecné cinnosti

Nejdtlezitéjsim rozdilem mezi prijmy ze zavislé ¢innosti a prijmy z podnikani a
jiné samostatné vydélecné cCinnosti je, Ze ty druhé je povinen evidovat sdm poplatnik.
Sam si musi evidovat také vydaje, které bude chtit prokazovat jako nutné k dosaZeni
piijmi a jeho povinnosti je rovnéz vypocist si zaklad dané. K této darniové evidenci patii i
evidence hmotného a nehmotného majetku, pohledavek a zavazkil a také treba tvorby
rezervy na opravu hmotného majetku.

Vétsina lidi vyuziva k podnikani také sviij vlastni majetek. Kjednoznacnému
vymezeni majetku, na ktery pohliZime jako na majetek vyuZivany k podnikani, je
v zakoné o danich z pti{jmil zaveden specialni pojem - obchodni majetek.

,Obchodni majetek predstavuje iuhrn majetkovych hodnot, které jsou ve vlastnictvi
poplatnika a o kterych se soucasné Uctuje nebo Uctovalo anebo vede ci vedla dariovd
evidence.“10

Vydaje souvisejici s majetkem zahrnutym do obchodniho majetku (odpisy,
pojistné) lze pri dodrZeni stanovenych pravidel zahrnout do zakladu dané a prijmy
souvisejici s timto majetkem (prodej, pronajem) lze povazovat za prijmy z podnikani a
jiné samostatné vydélecné Cinnosti. KdyZ chce poplatnik vydaje prokazat, mizZe ty, které
se zdanitelnymi piijmy souvisi jen ¢astecné, uplatnit pouze v pomérné vysi. Jestlize
fyzickd osoba nechce prokazovat vydaje na dosazeni, zajiSténi a udrzeni prijm,
napriklad proto, Ze je to pro ni prili§ nakladné, ma jeSté jinou mozZnost, a tou je uplatnit

vydaje pausalem.

Tab. 5: Pausalni dan

druh prijmu pausdl
prijmy ze zemédélské vyroby, lesniho a vodniho hospodarstvi 80 %
prijmy ze Zivnosti femeslnych 60 %
piijmy ze Zivnosti 50 %

piijmy zjiného podnikani podle zvlaStnich predpist, prijmy zuZiti nebo | 40 %
poskytnuti prav zprimyslového nebo jiného dusevniho vlastnictvi,
autorskych prav apod.

9YANCUROVA, A, LACHOVA, L., VITKOVA, J.: Dariovy systém CR aneb ucebnice dariového prdva, s. 150.
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Skutec¢nost, Ze si u prijmi z podnikani poplatnik sdm sestavuje zaklad dané, mu
umoznuje mnohem lépe pecCovat o to, aby jeho dafiova povinnost nebyla prilis vysoka.
Ve snaze predejit tomu, aby podnikatelé po léta neplatili Zddnou dan z prijmi fyzickych
osob, se vroce 2004 zavedl takzvany minimalni zaklad dané. Ten vsak byl reformou
z roku 2007 zruSen.

Zalohy na dan z piijmi z podnikani a jiné samostatné vydélecné ¢innosti

Zalohy na dan z pii{jmt z podnikani se stanovi ze zakladu, jimz je posledni zndma
daniova povinnost poplatnika u dané z prijmi fyzickych osob.

sPosledni zndmd dariovd povinnost je ta vyse dané, kterd byla naposledy
pravomocné vymérena pro vypocet zdloh a potom i vyse dané, kterou si poplatnik vypocetl
vdariovém prizndni, a to s ucinnosti od ndsledujiciho dne po poslednim dni lhtity pro poddni
dariového prizndni.“11

Zalohy se hradi vZdy podle vySe danové povinnosti za posledni zdatiovaci obdobi,
za které byla dan vymeérena. To znamena, Ze po uplynuti urcitého intervalu musi byt tato
dan nahrazena nové vymérenou dani za dalsSi zdanovaci obdobi. Tomuto intervalu se
rika zdlohové obdobi.

,Zdlohové obdobi je interval mezi dnem ndsledujicim po poslednim dni lhiity
pro poddni dariového prizndni a poslednim dnem lhiity pro poddni dariového prizndni
za ndsledujici zdariovaci obdobi.“12 1 pro zalohové obdobi existuji urcita pravidla, jak si
ukaZeme v nasledujici tabulce.

Tab. 6: Zalohy na dan

interval posledni znamé dariové povinnosti | vyse zdlohy | cetnost zdloh
<0; 30 000 K¢> 0 -

<30 001; 150 000 K¢> 40%D pololetné
<150 000; oo K> wD ctvrtletné

Zalohy se zaokrouhluji na celé stokoruny nahoru a jsou splatné do 15. dne
posledniho mésice piislusné c¢asti roku, tj. pololetni do 15. ¢ervna a 15. prosince a
ctvrtletni do 15. brezna, 15. ¢ervna, 15. zari a 15. prosince.

1 YANCUROVA, A, LACHOVA, L., VITKOVA, J.: Dariovy systém CR aneb ucebnice dariového prdva, s. 162.
2 Tamtéz.
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Nyni vime, Ze existuji dva zplisoby zdlohovani dané z ptijml fyzickych osob, a
témi jsou zalohy na dan z prijml ze zavislé Cinnosti, které srazi zaméstnanci kazdy
zameéstnavatel, a zalohy na dan z prijml z podnikani na zakladé vySe posledni znamé
danové povinnosti. Aby lidé, kteifi dosahuji jak pfijml ze zavislé ¢innosti, tak pri{jml
z podnikani, nemuseli podléhat dvojimu zdanéni, byla zavedena urcita pravidla. Kdyz
dil¢i danovy zaklad prijmy ze zavislé ¢innosti a funkéni pozitky Cini vice nebo je roven
50 % zakladu dané, podléha poplatnik pouze zaloham na dan z pfijmi ze zavislé ¢innosti
a dalsi zalohy neplati. Poplatnik, u kterého dil¢i danovy zaklad prijmy ze zavislé danové
¢innosti a funk¢nich pozitkl ¢inf méné nez 50 % zakladu dané, ale vice nez 15 % zakladu
dané, plati zalohy na dan podle posledni zndmé danové povinnosti v polovicni vysi.
Poplatnik, jehoz dil¢i danovy zaklad prijma ze zavislé ¢innosti a funkénich pozitki je
mensi neZ 15 % zakladu dané, plati zalohy na dan z prijmu fyzickych osob podle posledni
znamé danové povinnosti v neredukované vysi, tedy z celkového zakladu dané.13

Danové priznani
,§ 38 g: Dariové prizndni k dani z prijmil fyzickych osob

(1) Dariové prizndni je povinen podat kaZdy, jehoZ rocni prijmy, které jsou
predmétem dané z prijmii fyzickych osob, presdhly 15 000 K¢, pokud se nejednd o prijmy
od dané osvobozené nebo o prijmy, z nichZ je dan vybirdna srdZkou podle zvldstni sazby
dané. Dariové prizndni je povinen podat i ten, jehoZ rocni prijmy, které jsou predmétem
dané z prijmi fyzickych osob, nepresdhly 15 000 K¢, ale vykazuje dariovou ztrdtu.” 14

Jak uz jsme si tekli, v priibéhu zdanovaciho obdobi se v jednotlivych mésicich
u pifjmil ze zavislé ¢innosti a funkénich pozitkl srazi zalohy na dan a na konci roku musi
dojit k vyrovnani danové povinnosti za celé zdanovaci obdobi, a to bud’ formou zpétné
srazky dané, nebo podanim danového priznani. Vném poplatnik uvede udaje o veskerych
ptijmech, sraZzeném pojistném socidlniho a zdravotniho pojiSténi a zalohach na dan
z prijml ze zavislé cinnosti podle potvrzeni, ktera mu jsou na jeho Zadost povinni
vystavit vSichni zaméstnavatelé. Toto potvrzeni je dokladem, podle néhoZ poplatnik
stanovi zaklad dané a jenZ doklada vySi srazenych zaloh na dan. Pokud ma vsSak
zameéstnanec také vedlejsi prijmy, musi si stanovit jednotlivé dil¢i zaklady dané, které se
potom sectou:

. dil¢i zaklad dané z prijmi ze zavislé Cinnosti (viz vyse),
. dil¢i zaklad dané zpodnikani nebo jiné samostatné vydéleCné cinnosti
(stanovi jako rozdil pii{jmi a vydajt potiebnych na dosazeni téchto piijma).

13 Zakon ¢. 586/1992 Sh.
14 Tamtéz.
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0d zakladu dané si poplatnik miiZze odecist nezdanitelné castky (tabulka ¢. 3).
Opét je potreba dodat potvrzeni o tom, Ze na tyto castky ma narok (napf. vypis
z avérového uctu, smlouvu o penzijnim pojisténi atd.). Vysledkem je zaklad dané sniZeny
o nezdanitelné ¢astky, z néhoZ se uz bude pocitat dar.

Nyni mizZeme opét uplatnit slevy z dané podle tabulky ¢. 4, o které snizi dan.
Pokud poplatnik v priibéhu roku platil mési¢ni zalohy na dan, odecte tyto jiz zaplacené
castky od vypoctené dané v danovém priznani.

Vystupem daniového priznani je tzv. dariovd povinnost - tedy dan, kterou musite
zaplatit. M(iZe se ale také stat, Ze vyjde preplatek na dani, ktery vam stat na zakladé vasi
Zadosti vrati.

K dantovému priznani poplatnik priloZi veSkerad potrebna potvrzeni a odevzda jej
v prislusSném terminu na finan¢ni arad.

Zaveér

Cilem prace bylo popsat systém vypoctu dané z ptijmu fyzickych osob, a to jak
zameéstnanci, tak podnikatel(i, a zaroven upozornit na zmény zavedené od roku 2008.
Prace vkazdé casti popisuje obecna pravidla daného problému, poté se zabyva
konkrétni implementaci nejdiive v roce 2007, a poté vroce 2008, aby bylo jasné vidét
konkrétni zmény, které je potreba brat na védomi pri vypoctu danové povinnosti.
Myslim, Ze prace popisuje vypocet dané piehledné od obecného k vice konkrétnimu.
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The effects of the income tax reform

Annotation

The topic of this thesis is the income tax of the Czech Republic and its reform from year
2007. I believe it is important to understand this topic because income tax concerns 70 %
of people of productive age (15-64). From my personal experience, there are not many
people who know or understand how much they should exactly pay in taxes, nor what tax
abatement they can apply for and so on. So the aim of this thesis is to describe the system
of calculation of the income tax and also point out the changes which are in force since 2008.
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The income tax, income tax rate, flat tax, advances for pay rollers, annual tax clearing, tax

return.
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Umeéni vyroby vina ve Francii se zamérenim na oblast Bordeaux

Eva Sadilova

Abstrakt

Tento c¢ldnek se zabyvd uménim vyroby vina ve Francii, zvldsté pak v oblasti Bordeaux.
SnaZi se odpovédét na otdzku ,Proc se vino z Bordeaux stalo tak slavnym na celém svété?”
a dale vysvétluje zakladni vinarské terminy, které se objevuji na vinétdch.

Klic¢ovad slova

Vino, Bordeaux, Francie, AOC, vinice, vinnd réva, odrtida, vinéta, etiketa, Phylloxera.

Uvod

,Proto, abychom mohli predstirat, Ze rozumime vinu, musime poznat vina z Francie.
A proto, abychom mohli predstirat, Ze zndme vina z Francie, musime poznat vina
z Bordeaux.”

(francouzské rceni)

Uméni vyroby vina ma velmi dlouhou tradici. Vino doprovazi lidstvo od pocatku
jeho existence. Cely svét pije vino pfi rliznych slavnostnich prileZitostech nebo jen jako
vhodny napoj kjidlu. VSichni zname lahev vina opatfenou vinétou, ale skute(né
rozumime vSem sloviim a zkratkdm, kterd se na etiketé objevuji? Napiiklad: millésime
(roc¢nik), cépage (odriida), terroir (druh piidy), zkratka AOC neboli appellation d’origine
controlée (vino nejvyssi kvality), chai (sklep/vinohrad), vin de cépage (odrtidové vino),
biturica, nebo zkratky jako DOC, DO, QbA, VQPRD, VDN, VDL a dal$i? Tento Clanek se
snazi vysvétlit zakladni vinarské pojmy, historii vina a vénuje se oblasti Bordeaux,
jakoZto nejdileZzitéjsi vinaiské oblasti svéta.

Historie versus moderni trend vin

V poslednich dvou stech letech se na celém svété spotieba vina podstatné zvysila.
MozZna za to vdécime jen souhfe Stastnych ndhod. V diivéjsSich dobach bylo totiz
vino vyluc¢né zalezitosti uzkého kruhu kulturni elity. Kupovalo se bud’ v drazbach,
nebo u vazenych obchodniki, skladovalo se v rozlehlych sklepich a rozlévalo se
podle objednavek sklepmistri. Znalectvi vina bylo povazZovano za velmi odborné téma.
PoZzadavkem doby byla divérna znalost ptivodu a piredpoklddané chuti jednotlivych
znacek.



Byly to doby, kdy rozumét vinu znamenalo dokonale znat vyznamna francouzska
klasicka vina. Jen s témi se tehdy ve svété vina obchodovalo.

Dnes se vino bézné kupuje v supermarketech a obchodech, aby se vypilo jesté
téhoz vecera, malokdo ma vinny sklep a na stole karafu. Na trhu dnes dostaneme vina
z celého svéta. Obrovska nabidka nejriznéjsich vin ze svéta je vyhodou pro spotiebitele,
ale ne pro vyrobce. Pokud pomineme konkurenci, mizeme se zamérit na jiny fenomén
dnesni doby v oblasti vin. Zadkaznici uz nemuseji rozeznavat napriklad vino Pouilly-Fumé
od Pouilly-Fuissé. Tato skutecnost ma jeden prosty diivod. Je uveden prakticky na kazdé
vinété z Australie, Severni Ameriky, Nového Zélandu, Jizni Afriky a JiZzni Ameriky, a je jim
nazev odridy, zniZ je vyrobeno. Zakaznici tento nazev zacali vnimat jako zndmou
znacku a osvojili si ho jako zakladni vinafskou terminologii. V srdci evropskych
vinarskych oblasti, zejména ve Francii, jsou timto trendem k smrti vystraseni. Ne proto,
Ze by si mysleli, Ze jejich vina se nevyrovnaji nejlepSim viniim z Kalifornie nebo z jizni
Australie, ale kvili tomu, Ze ve Francii se vina tradicné nenazyvaji Cabernet Sauvignon
nebo Chardonnay. Ale vzdy podle nazvu vinohradu, oblasti ¢i jména vyrobce. Napiiklad
Chateau-Ducru-Beaucaillou, Corton-Charlemagne nebo Chateau Ausone a tuto tradici
nechtéji opustit a chtéji ji uchovat i pro dalsi generace. V nékterych oblastech, zejména
v rozlehlych dsecich uprostred jiZni Francie, se ale objevila nova generace péstitelii (ne
vSichni jsou Francouzi), ktefi na vinétach pouZzivaji ndzvy odriid a lakaji zakazniky zpét
k francouzskym vintim. Bude to obtiZny proces, ale jina cesta pravdépodobné neexistuje,
ma-li se Francie vyvarovat hrozby, Ze se stane jenom vystrednim zdrojem staromédnich
vin pro Uzky okruh znalct. Ale i pfesto musime fict, Ze Francie je stale symbolem téch
nejlepsich a nejkvalitnéjsich vin na svéte.

Studie doktora Renauda a zvyseni zajmii spoti‘ebitelt

ZvySeny zdjem vetejnosti zplsobila kratce po roce 1990 priikopnickd prace
doktora Serge Renauda, odbornika na vyzivu zLyonu, ktery stravil mnoho let
zkoumanim pficin prekvapivé nizkého vyskytu srdecnich onemocnéni vjizni Francii.
Jedno z nejdtleZitéjsich zjisténi, které vyplynulo z jeho vyzkumné prace je skutecnost, Ze
cholesterol, ktery se usazuje v tepnach a ktery miize zablokovanim piisunu kysliku
do srdce a nakonec vést k srdecnim potiZim, 1ze odbouravat taninem obsaZenym ve viné.

»Tanin se ziskava ze slupek bobuli, a proto je ve vy$Sim mnoZstvi pritomen
v Cervenych vinech. Pro Cervenou barvu téchto vin je tfeba vnich slupky nechat
vyluhovat. A prosta pravda byla na svété: vino je pro zdravi clovéka prospésné.
Nasemu srdci miZe prospét, kdyZ denné vypijeme pul ldhve vina. Po odvysilani
dokumentu o objevu doktora Renauda se ve Spojenych statech nahle zvysila spotieba

115



cerveného vina oproti napriklad Velké Britanii, zejména proto, Ze tamni lékari stale
povaZzuji alkohol za hrozbu pro zdravi a ustavicné poZaduji, aby byl prohibi¢né drahy.“

Mezi nejdllezitéjsi vyrobce vina patii samoziejmé Francie. Jsou tu totiZ velmi
dobré klimatické a geografické podminky praveé pro péstovani vinné révy. Pro Francouze
je piti vina kaZzdodenni soucasti béZného Zivota a Zivotnim stylem. Ve Francii se ro¢né
vyrobi vice nez 70 000 hektolitri vina. 14 % ztéto produkce se pouZiva na vyrobu
destilatd, jako je kotiak nebo armanak.

Historie vinné révy

Dle poslednich vyzkumi vime, Ze se vinna réva objevila pred sto padesati miliony
let. Patfi k nejstarSim rostlinam na zemi. Jiz 10 000 let pred Kristem se lidé obyvajici
oblast kolem Kaspického morte zacali vaznéji zajimat o péstovani révy. Tento historicky
moment je povazovan za zdklad uméni vyroby vina a pocatek vinarstvi na svéte.
Pravdépodobné slovo ,vino“ pochazi z gruzinského slova , gyino“.

Plivodné divoka rostlina Vitis Vinifera se zacala péstovat ve vysokych horach
Blizkého Vychodu vlzraeli a franu. Archeologicka expedice tu objevila staré nadoby
s usazeninou na dné. Podle odborného vyzkumu bylo zjisténo, Ze usazenina obsahuje
stejné mnoZstvi kyseliny vinné, které se objevuje jen v hroznech vinné révy. Dale tam
byly zjistény zbytky pryskyftice, ktera se v antice pouzivala pro konzervovani vina. Poté
se vino rozsiiilo do oblasti Egypta, Babylénie, Syrie, Ciny, Palestiny a Recka. Ve starovékém
Egypté se vino péstovalo na brezich reky Nil. Archeologové tu objevili amfory, na kterych
byl dokonce zaznamendn roc¢nik, kvalita, plivod hrozni a jméno majitele vinice.
Egyptané jiZz v té dobé znali vice neZ osm odrlid vinné révy.

V Recku byla konzumace vina povaZovana za béznou zaleZitost. Poté Rimané
pirevzali poznatky a déle vyrobu zdokonalovali. Rimané jako prvni fedili vino vodou a
pridavali do néj koreni. Jako prvni také zacali vino padélat. Pro uchovani vina pouZzivali
pryskyftici, sidru, rozemletou kiidu, mramor, perly a jil. Kviili dobyva¢nym valkam Rimanii
se vinna réva rozsirila do Spanélska, Némecka, na nase tizemi a pfedevsim do Francie.

Hrozba Phylloxery

Na svété existuje pies 60 druhii divoké révy, ale pro vyrobu vina je vhodny pouze
jeden druh, tzv. Vitis Vinifera, réva vinna. Ostatni druhy se pouzivaji jen jako koreny
odolné vici této plisni, na které se roubuje réva. Na konci 19. stoleti tato pliseii malem
znicila vSechny evropské vinice. Dodnes nebyl objeven zadny insekticid proti této chorobé.

YWALTON, S: Ilustrovand Encyklopedie Vino.
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Oblast Bordeaux

Kdyz se rekne vino, vétSinou si predstavime Francii. Pokud se ve Francii rekne
vino, vétSina lidi si predstavi pravé oblast Bordeaux. V této oblasti se nachazi nejvice
vinohradii a vinic, které vyrabi nejkvalitnéjsi vina. ,V Bordeaux se nachazi celkem
124 000 hektarl vinic a 9 900 vinatstvi, ktera vyrabi pres 800 milionti lahvi ro¢né. Vina
z Bordeaux tvori 55 % znackovych vin.“(L ‘Empire de Bordeaux, Jean-Luc Chapin pour 1885,
Pariz 2005). MliZeme tici, Ze region Bordeaux je nejdiileZitéjsi oblasti vyroby vina nejen
ve Francii, ale na celém svété. Napriklad oblast Languedoc, ktera je dvakrat vétsi nez
Bordeaux, nema tak velky vliv ani vyznam na mezinarodnim trhu s vinem. V Bordeaux se
vyrabi vino Cervené, riizové a bilé suché. Pravé cervend vina ziskala svétovou proslulost.
Bordeaux predstavuje asi 10 % francouzské produkce a asi 26 % téchto vin je razeno
do takzvané kategorie AOC (appellation d’origine controlée), coZ jsou nejkvalitnéjsi

francouzska vina.

Historie vinic v Bordeaux

Proto, abychom zjistili, pro¢ se vino z Bordeaux stalo tak slavnym, méli bychom
znat historii této oblasti. Pro¢ se vlastné o toto vino zacali zajimat Anglicané? Jak se
rozvijely obchodni vztahy na mezinarodnim trhu s vinem? Proc je vlastné Bordeaux tak

slavné?

Vznik vinic se datuje od 1. stol. po Kristu, kdy bojovné keltské kmeny na tizemi
dnesni Francie ptivezly rostlinu zvanou biturica, ktera byla predchidkyni dnesni odridy
Cabernet a byla velmi odolna proti mrazu. Diky technikdm Holand’anti byla tato oblast
vysusena, protoZe Bordeaux bylo tvofeno jen baZinami a moéaly. Slechta z Bordeaux,
zvana Burdigala, se rozhodla zakladat vlastni vinice. Pro¢? Diivodem byly prehnané ceny
fimskych prekupniki a prodavaci vina. Svinem se tehdy nejvice obchodovalo
v Narbonnu a Italii.

Ve 12 stoleti se Aliénora z Akvitanie vdala za Jindricha Plantageneta, ktery se stal
kralem Anglie. Diky tomuto svazku Britové zacali objevovat vino z Bordeaux a navazovat
s touto oblastni obchodni kontakty. Ve 13. stoleti francouzsky kral dobyl zpét mésto
La Rochelle a tento pristav se stal nejdiilezitéjSim obchodnim mistem pro vyvoz vina
na britské ostrovy. Ale obchodnici z Bordeaux zacali byt vykotistovani kvili nadmérné
vysokym danim. Po case tedy ziskaly daniové ulevy a uSetrené penize vkladali do rozvoje
vinic a vinohradi. Historické prameny tikaji, Ze vZdy dvakrat ro¢né, na Velikonoce a
na Vanoce, se vydalo 200 britskych lodi pro vino do Francie. Za vino se bud’ platilo, nebo
se sménovalo za latky, suroviny a drahé kovy. 15. stoleti je povazovano za ,zlaty vék“.
Vzkvétajici obchod byl ale zastaven kvtili krvavé Stoleté valce, kterd postavila Francii a
Anglii proti sobé. Od 17. stoleti se obchod zacal znovu rozvijet diky bohatym kupcim
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z Holandska. Od 18. stoleti oblast Bordeaux zacala zvySovat vyrobu a hledala nova
odbytisSté. Staly se jimi Malé Antily a ostrov Svatého Dominika. Tim se britské ostrovy
dostaly do pozadi. Pozdéji vina z Bordeaux zacala vyhledavat londynska slechta. Toto
obdobi rozkvétu trvalo do revoluce v roce 1789. Devatenacté stoleti je povazZovano
za novy ,zlaty vék“. Vyroba vina se zdvojnasobila a vyvoz ztrojnasobil, a Britoveé se opét
stali vyhradnimi odbérately. Toto obdobi je také slavné diky vzniku Klasifikace 1885,

ktera byla sestavena na Zadost Napoleona III. k prileZitosti svétové vystavy.

Geografické podminky regionu

Oblast Bordeaux se nachdazi na jihozapadé Francie v regionu zvaném Akvitanie.
Hlavnim méstem je Bordeaux. Bordeaux se nachazi mezi dvéma rekami a v blizkosti usti
reky Girondy. Touto oblasti tedy protéka reka Gironda, Garona a Dordogne a jejich cetné
pritoky. Bordeaux ma piimoiské podnebi s teplymi léty a mirnymi zimami. Ale ocean
prinasi casté desté, hlavné v obdobi vinobrani. Reka Gironda déli Bordeaux na dvé
nejdiilezitéjsi vinai'ské oblasti:

* Pravy breh, na sever od reky Dordogne a Girondy,

* levy breh, na jihozdpad od mésta Bordeaux.

Tento region se dale déli na ctyti hlavni vinarské podoblasti:
e Meédoc,
* (Graves a Pessac-Léognan,
e Libournais,

e Pobrezi a Entre-Deux-Mers.

Vyznam rek

Bordeaux tézi ze své zemépisné polohy, protoZe touto oblasti protéka nékolik
velkych rek, a pobreZi je omyvano Atlantickym oceanem. A odpradavna vime, Ze splavné
feky vzdy prinasely rozvoj obchodu a bohatstvi. Tato oblast ziskala renomé, protoze
ro¢né z francouzskych pristavli vyplouvaly lodé plné vina, a vyvazely vino do celého
svéta, hlavné na sever Evropy a do Ameriky, a tamni trhy se staly vérnymi zakazniky.
Teply golfsky proud z Atlantiku prinasi mirné primorské klima, a nejvétsi borovicovy
porost na svété voblasti Plani tvori piirodni bariéru zadrZujici sil, vlhkost a silny
moisky vitr. Nebezpetné jsou jen prizemni mraziky. Diky témto Kklimatickym

podminkdm mize vino dostate¢né uzrat.
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Dal$im dtleZitym faktorem pro dspéch je tzv. terroir. Timto slovem se souhrnné
oznacuje druh pidy, podlozi, orientace svahli, nadmorska vys$ka, mikroklima vinic a
know-how vinare. Tento termin je téZko pieloZitelny, a proto se ve vinarské terminologii
pouziva tento francouzsky vyraz. Je to jedinecné spojeni piirodnich podminek a okoli
vinice. St&sti je, Ze na svété neexistuji dvé identické vinice, coZ poskytuje vinafim
konkuren¢ni vyhodu.

Déleni francouzskych vin

Ve Francii, a tedy i v Bordeaux, se vina rozdéluji do ¢tyrr zakladnich kategorii.
Kategorie musi byt vZdy vyznacena na etiketé lahve. Délenti je nasledujici:

* Stolnivina (vin de table) - predstavuji 44 % celkové produkce,

* Krajovd vina (vin de pays) - predstavuji asi 18 % produkce,

* Vina vysoké kvality VDQS (vin délimité de qualité supérieure) - predstavuji asi
1 % produkce,

e Vina nejvyssi kvality AOC (vin d’appellation d’origine controlée) - tato skupina
predstavuje 28 % celkové produkce a jsou to vina, ktera se vyrabi ve vinohradech
s nékolikasetletou tradici.

V zavorkach jsou zamérné uvedeny terminy ve francouzstiné, protoZe pokud si
koupime lahev pravého Bordeaux, tak vinéta bude psana francouzsky.

Odridy péstované v Bordeaux

Pro lepsi orientaci je dullezité rozlisit dva terminy, které se pouzivaji na vinétach;
vin de cépage, coZ je odrliidové vino, a vin d"assamblage, coZ je vino vyrobené smichanim
nékolika odrid vinnych hrozni. Na svété existuje vice nez 10 000 odrid vina. Je
dokazané, Ze pokud byste chtéli ochutnat vino z kazdé odrldy a zkusili jedno kazdy den,
potiebovali byste na to 27 let. Ale obrovska ¢ast z téchto odrid je ve svété vinaistvi

neznama nebo se nepouziva.

Vétsinu francouzskych vin tvoii vina odridova (vin de cépage), kterd se vyrabi
jen z jedné odridy vinné révy. To vSak neni pripad vin z Bordeaux. Pravé Cervené vino
z Bordeaux je vyrabéno nejméné ze tri az péti odriad. Naproti tomu napiiklad vinari
v 19. stoleti pouzivali na vyrobu vina az 30 odrud.

Déleni vin a jejich vyroba

Nejjednodussim zplisobem, jak rozdélit vina, je podle barvy na vina cervena a bila.
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Bila vina

ZjednoduSené mizZeme ftici, Ze existuji dva zplsoby vyroby. Pro prvni metodu
vinafi pouZivaji jen bilé, zelené nebo nazlatlé hrozny. Druha metoda je sloZitéjsi.
PouZzivaji se hrozny Cervené, z kterych se da také ziskat bilé vino. Pouziva se ale jen
$tava z hrozni, kterd je bezbarva. Cervend barva se totiZz nachazi ve slupkach. V dne$ni
dobé se tato druha metoda ¢asto nepouziva. Jedinou vyjimkou je vyroba Sampariského,
které se ale v Bordeaux nevyrabi.

Cervend vina

Cervena vina se vyrabi z ¢ervenych odriid vinnych hroznti. Cervena barva se ziskava
tak, Ze v Ciré stavé z hroznl se nechavaji louhovat cervené slupky. Béhem alkoholické
fermentace vino ziskdva tmavy pigment. Kontaktem Stavy z hroznii a ¢ervenych slupek
se do vina dostava tanin. Tanin je zakladni latka tvorici typickou chut ¢erveného vina.
MnoZstvi taninu a barva vina zavisi na dobé, po kterou se slupky louhuji v ¢iré Stavé.
Piitomnost taninu je zdkladnim rozdilem mezi cervenym a bilym vinem.

Presnéjsi rozdéleni cervenych odrid

v v v

Odridy vinné révy se déli na Cervené a bilé. Mezi nejrozsifenéjsi cervenou
odriidu péstovanou voblasti Bordeaux patii Merlot. Péstuje se na 65 000 hektarech a
predstavuje 60 % ze vSech péstovanych odrid. Merlot je charakteristicky vyraznou
barvou s nizkym obsahem taninu. Podle odbornikli pripomina chut Svestek, ¢okolady,
tabdku a pecenych kastan. Tato odriida zraje velmi rychle, ale je nachylna
k preslechténi. Nejlepsi vina z Merlotu se vyrabi na zamku Pétrus v oblasti Pomerol.
Tato vina se mohou skladovat 20-30 let a patfi k nejdrazsim na svéte.

Dalsi odrlidou je Cabernet Sauvignon. Tato odriida je povaZovana za Slechtice
mezi viny, rika se ji ,kral z oblasti Médoc". Timto vinem se Bordeaux proslavilo, prestoZe
nejpocetnéjsi odriidou je Merlot. Nicméné Cabernet Sauvignon je nejznaméjsi. Chut
pripomind rybiz, visné a cedrové dievo. Cabernet je péstovan hlavné na levém biehu
na suchych stérkovych ptidach. Ale musime fici, Ze z této odriidy nevznikaji Spickova
vina kazdy rok. Z jednoho desetileti se vyrobi 3 vina Spickova, 3 prlimérna a 4 mezi nimi.

Tato vina se mohou uchovavat 15 i vice let.

Ptibuznou odrlidou je Cabernet Franc, fikd se mu ,bratranec Cabernetu
Sauvignon“. Tato odriida neni ve svété tak zndma jako tfeba Merlot. Ale v oblasti
Saint-Emilion a Pomerol vinafi péstuji az 30 % této odridy a dva nejdilezitéjsi
vinohrady, Ausone a Cheval Blanc (Bily ki) pouzivaji az 60 % této odridy a smichavaji

ji s Merlotem. Tato odrida potiebuje pro své zrani spiSe suchou piscitou pidu.
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Cabernet Franc se v Bordeaux péstuje na 14 000 hektarech, coZ predstavuje asi 13 %.
V porovnani s ostatnimi odriidami zraje nejrychleji. Tato vina neobsahuji tolik taninu,
ale zato jsou vhodna k delsimu skladovani.

Cervenavinav Bordeaux

B Merlot
H Caberent Sauvignon
B Cabernet Franc

OOstatni odridy

Piresnéjsi rozdéleni bilych odriad

Nejrozsirenéjsi a nejdulezitéjsi bilou odridou je Sémillion. Tomuto vinu se také
fika ,princ bilych odrid zjihu Bordeaux“. Toto vino predstavuje az 90 %
nejprestiznéjSich apelaci. Pro své zrani potiebuje teplé podnebi, a je tedy nejvice
péstovan v pobreznich oblastech Bordeaux. Svou kvalitou se vyrovna napriklad bilému
vinu Sauvignon. Tato odrlida je velmi produktivni a ma jednu zvlasStnost. Vinafi ji
nechdavaji napadnout zvlastnim druhem houby, tzv. Botrytis cinerea, coz je uslechtila
pliseni. Tato plisent zbavuje hrozny vody a vysusSuje je. Tim v nich zlistava daleko vice
cukru. Vino z této odrlidy zraje v dubovych sudech po dobu dvou let.

Dal$i odriidou je Bily Sauvignon, ktery se péstuje na 5 000 hektarech, a
predstavuje asi 33 % z veSkerych péstovanych vin. Pres 80 % této odridy se pouziva
na vyrobu suchych bilych vin a zbytek na vina Sumiva. Toto vino potrebuje hlubokou
ptidu a mirné podnebi s teplymi 1éty, ale bez nadmeérnych veder. Péstuje se hlavné
mezi dvéma Fekami - Garonou a Dordogne. Tato odrlida je také nachylna k plisnim, jeji
produktivita je stfedni, protoZe v dobé, kdy kvete, ¢asto prsi. Podle odborniki je toto
vino pomérné kontroverzni diky svému zvlastnimu charakteru. PredevSim je velmi
kyselé a je v ném citit bylinné aroma. V tomto viné bychom méli citit také dubové drevo,
ale jen pokud pochazi z Bordeaux. V jinych evropskych oblastech totiZ toto vino zraje
v kovovych nadrzich. Toto vino se ¢asto micha s odriidou Sémillion nebo Muskatem.
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JiZ zminénou odridou je tedy Muskdt (Muscadelle). Tato odrida se péstuje
na 1 000 hektarech. Pri vinobrani se toto vino sbira nékolikrat, protoze dozrava
vriznych fazich. Tato odriida se v Bordeaux péstuje nejméné, protoZe jeji zrani je
komplikované a nepravidelné. Pii dobré tirodé se ¢asto pouziva na vyrobu likéri.

Bilavina v Bordeaux

<3

@ Bily Sauvignon
@ Muskat

O Sémillion

O Ostatni odridy

Zname vina z Bordeaux?

Také touto otazkou jsem se zabyvala vmé bakalarské praci nazvané Umeéni
vyroby vina ve Francii, se zamérenim na oblast Bordeaux. Pripravila jsem anonymni
dotaznik pro 60 respondentd, ktery obsahoval 17 otazek tykajicich se vin praveé z této
oblasti. Za kaZdou spravné zodpovézenou otazku ziskali jeden bod. U nékterych otazek
bylo vice spravnych odpovédi a maximalni pocet bodii byl 19. Podle vysledkii mohu fici,
Ze vice jak polovina lidi skutecné dosahla vysokého poctu bodi. V Zenské kategorii byl
nejvyssi vysledek 18 bodli a v muzské kategorii 16 bodi. Ve skupiné respondentt
ve véku 20-30 let byl nejlepsi vysledek 16 bodi a v kategorii nad 30 let bylo nejlepSim
vysledkem bodti 18. Posledni otdzka se tykala toho, zda jiZ dotazovany nékdy ochutnal
vino z Bordeaux. Podle mého vyzkumu 53 % lidi jiZ vino ochutnalo a 47 % lidi dosud ne.
Obecné miizeme Fici, Ze lidé, ktefi nejsou specialisté v oblasti vinarstvi a someliérstvi,
dosahli velmi dobrych vysledkd.

Zavér

Vino z oblasti Bordeaux v Cislech

Proc je tedy vino z Bordeaux tak slavné? Tato oblast ma obrovskou vyhodu diky
svym geografickym podminkam, jako je jeji poloha mezi velkymi rekami, pristup k mori
a oceanu, pristavy a jiZ zminéné historické udalosti, které obchod s vinem ovlivnily.
Nasledujici ¢isla mluvi za vSe. V Bordeaux najdeme 14 000 vyrobcii vina, 118 000 hektarti
vinic, 400 obchodniku na burzach svinem, ro¢ni obrat 14,5 miliardy euro, a rocni

122



produkce je 700 miliont lahvi, vyrobi se 70 000 hektolitri vina. Nejlepsi vina se bézné
prodavaji za cenu kolem 1 000 euro za lahev. VSechny tyto faktory ovlivnily vyrobu vina
v tomto regionu, a také vino proslavily na celém svéte.

Bibliografie
GUERRERO, Nicolas: Vins de Bordeaux. Timée Editions. 2008.

MC CARTHY, Ed, EWING-MULIGAN, Mary: Le vin pour les Nuls. Editions First. Italie:
2005. ISBN 978-2-7540-0087-1.

WALTON, Stuart: llustrovand Encyklopedie Vino. Svojtka and Co. Praha: 2002.
ISBN: 80-7237-510-5.

Kolektiv autorii Encyklopedicky dtim: Slovnik cizich slov. Praha: 2002.

ISBN 80-90-1647-8-1.

www.bordeaux.com

www. 1855.com

123



Art of the vinery in France, mainly in Bordeaux

Annotation

This article examine the problems of growing the vine,it’s production and sales in the
world. It tries to answer the following question:“Why the region of Bordeaux is considered
like the most important vinery region in the world?“ The results of this article should
propose the integral picture of the Bordeaux region and it should find main conditions and

factors which influenced this region to become the most the most respected producer of the
wine in the world.

Key words

Wine, Classification 1885, Bordeaux, kinds of wine, production, vine.
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Priloha: Odriidy vin péstované v Bordeaux

Sémillon Muskat (Muscadelle) Sauvignon

Cabernet Franc Merlot
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Analyza trhu potravinovych dopliikii ve Francii a jeji
nasledné uziti ve firmeé Dacom Pharma, s. r. o.

Sabina Stépdnkovd

Abstrakt

Tato prdce je zamérena na analyzu francouzského trhu potravinovych dopliikii pro ceskou
firmu Dacom Pharma, s. r. o. Ta je zde predstavena spolu s jejim klicovym vyrobkem Colafit.
Ddle je zde nastinéna situace na francouzském trhu a konkurence. Setkdvame se
s konceptem vhodné marketingové strategie, kterd by umoznila, co nejvyhodnéjsi vstup
této firmy na francouzsky trh. Resi se zde otdzka, zdali je tato cesky podnik schopen na trh
vstoupit a odolat silné konkurenci.

Kli¢ova slova
Potravinové doplriky, trh, konkurence, reklama, cena, marketingovd strategie,
marketingovy mix, SWOT analyza.

Uvod

Spolecnost, prezentovana v této praci je malou vyrobni spole¢nosti s tfiadvaceti
zameéstnanci. Produkt s ndzvem Colafit, ktery obsahuje 99,9 % cistého krystalického
kolagenu je jejim klicovym produktem. Tento pripravek urcen predevsim na klouby je
mezinarodné certifikovan, a proto firma chce s timto vyrobkem vstoupit na evropsky trh
ve vétsim métitku. Francouzsky trh je velkou vyzvou, protoZe spolecnost je na ¢eském
trhu jiz 18 let a za tu dobu si vybudovala velmi dobré jméno a stalou klientelu. Cilem této
analyzy je zjistit, jaké Sance bude mit firma na francouzském trhu, ¢eho by se méla
vyvarovat, které body naopak posilit a jak se vyrovnat s nemalou konkurenci. S pomoci
marketingovych ndstrojii, analyzy slabych a silnych stranek, prileZitosti a hrozeb,
marketingového mixu a dalSich, spolecnost objevuje jednotlivé body a méla by byt
schopna uspésné expandovat s vyrobkem Colafit na francouzsky trh. Cilem je analyzovat
a posoudit situaci na francouzském trhu potravinovych doplikli a smérovat
k moZnostem zavedeni ceského produktu na tento trh a zarovei najit nejlepsi podminky
pro export.
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Spole¢nost Dacom Pharma, s. r. o.

Piivodni spole¢nost byla zaloZena vroce 1992, vjihomoravském mésté Kyjov,
pod nazvem Dalibor Cichy DACOM. Tato spoletnost se zamérovala predevsim na primé
zasobovani lékaren parafarmaceutiky a prirodni kosmetikou, jeZ se tehdy ukazalo
jako nedostatkové zbozi na trhu. Vroce 1995 se firma rozhodla pro vyrobu vlastnich,
vysoce kvalitnich potravinovych dopliiku, zamétfenych na lécbu a prevenci nemoci
zpusobujicich kloubni onemocnéni. V nasledujicim roce se z firmy distribuc¢ni stala firma
vyrobni a po intenzivnim vyvoji vznikl vyrobek Colafit, ktery se stal klicovym produktem
pro tuto spolecnost, a ktery se v témér nezménéné podobé prodava velmi uspésné dodnes.
Od roku 2004 je firma vedenad pod ndzvem Dacom Pharma, s. r. 0., a kromé vyroby
kloubnich pripravkd rozsitila sortiment zbozi také o opalovaci krémy, repelentni
pripravky a v neposledni radé také kloubni pripravky pro zvirata.

Klicovym produktem pro spoletnost Dacom Pharma, s. r. o. se stal vyrobek
Colafit, ktery, jako jediny na ceském trhu, obsahuje 99,9 % Ccistého krystalického
kolagenu, jeZ je prodavan ve formé malych pénovych kosticek. Colafit byl uveden na trh
v roce 1995 a az do roku 2000 jeho prodej pozvolna rostl. Vletech 2001 a 2003 firma
zaznamenala pokles prodeje tohoto vyrobku, nacez vedeni spole¢nosti zahdajilo masivni
reklamni kampai orientovanou na Colafit, coZ se ukazalo jako velmi vyhodny strategicky
tah, a viletech 2006 a 2007 firma zaznamenala vysoky narust prodeje.

Graf 1: Prodej vyrobku Colafit v letech 1995-2007
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Zdroj: interni dokumenty spolecnost Dacom Pharma, s. r. o.
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V dnesni dobé spolecnost vyrabi 25-30 vyrobkil urcenych pro déti, seniory, Zeny
a zvirata. Vzhledem k faktu, Ze jde o vyrobni spoleCnost, management firmy prijal
nasledujici politiku. Dba pfedevsim o ochranu Zivotniho prostiredi v ramci vyroby, baleni
a zasobovani. Hlavnim cilem spolec¢nosti je rozvoj novych principli ochrany Zivotniho
prostredi v ramci kvality prace, dale pak rozvoj novych technologii, a v neposledni radé
spokojenost zakazniki. Dacom Pharma, s. r. o. je spoleCnosti, pracujici v oblasti
potravinového primyslu, tudiz je zavazana akceptovat hygienické normy HACCP.!
Jesté pred vstupem do Evropské Unie, na podzim 2002, se firma zacala pripravovat
na harmonizaci norem ISO? a na jare 2004 spolecnost ziskala mezinarodni certifikaty
ISO 9001, ISO 14001 a jiz vyse zminény HACCP.

Cenova politika spolecnosti je zaloZena predevsim na zisku, jeho maximalizaci,
stalém zvySovani prodeje a udrZeni kvality zboZi. Pii urcovani ceny firma voli model
Cena/Kvalita, pfi niZ rozeznavame 4 zdkladni druhy strategii. Jedna se o politiku luxusu.

Dacom Pharma, s. r. 0. a jeji moZnosti na mezinarodnim trhu

Co se tyCe spolecnosti Dacom Pharma, s. r. o. a jejich aktivit na mezinarodnim
trhu, jedna se o prirozeny vyvoj vramci poptavky. Firma dnes aktivné vyvazi své
vyrobky na dzemi Slovenské republiky a Polska, kde se stal popularnim piedevsim
Doladit, a kde firma realizuje zhruba 5-10 % ro¢niho obratu. Zavedeni produktii na tyto
trhy bylo velmi spontanni. Vedeni firmy védélo, Ze situace na ¢eském trhu je vice
nez prizniva, pokusili se tudiZz expandovat na slovensky trh. V prvni radé nabidli
nékolika 1ékdrndm nejprodavanéjsi vyrobky na ceském trhu, mezi nimi samoziejmé
Colafit a spoluprace mohla zacit. DalSimi zemémi, kam spoleCnost vyvazi velmi
nepravidelné, je Rakousko a Itdlie. Diky nezavislym distributoriim, kterym se podatilo
navazat kontakt v mistnich lékarnach a predstavit produkt Colafit, firma zacala
realizovat prodej také v téchto zemich.

Vstup na francouzsky trh potravinovych doplitkkli mize pro firmu Dacom Pharma,
s. r. 0. znamenat novou zkusenost a miiZe byt velmi specificky. Vzhledem ke skutecnosti,
Ze na tomto trhu je velka konkurence a jako takovy je také zcela rozsahly, mlZe nastat
situace, Ze realizace tohoto projektu bude bud’ velmi naro¢na, nebo zcela nevynosng, a
firma by tudiZ musela zavedeni produktu Colafit na francouzsky trh velmi peclivé zvazit,
k cemuZ by méla slouZit tato analyza.

1 Hazard Analysis Critical Control Point — Analyza kritickych bodt pti praci (systém kritickych bodi).

2 ISO - International Standardisation Organisation - Mezindrodni organizace pro certifikaci systémd fizeni.
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Francouzsky trh

Francouzsky trh, vyzna¢ny kapitalistickou ekonomii s vyraznymi zasahy statu, je
¢asto nazyvan ,francouzsky kapitalismus®. Pfedevsim se zde mluvi o ekonomice, ktera se
promita zvelké Casti do oblasti sluZeb. Zemédélstvi, rybolov, lesni zemédélstvi a
hornictvi, tedy primarni sektor, je ve Francii zastoupen ze 4 %. Sektor sekundarni,
predstavujici predevsim priimysl se promita ve 24 % v ramci celé ekonomiky a nejvétsi
podil, rovnych 72 %, shromaZd'uje veSkeré aktivity, vyjma predchozich dvou sektort.
Navzdory témto Cislim je Francie jednou ze zemi, kde zemédélstvi hraje velkou roli.
Je nejvétsi zemédélskou lokaci vramci Evropy, a také se umistila na prvnim misté
v Zebricku primyslovych zemi svéta.

Konkurence je zde velmi rozvinuta. Nasledujici graf ukazuje celkové mnoZstvi
firem na Gizemi Francie a jejich nartst od roku 2000 aZ do roku 2008.

Graf 2: Celkové mnozstvi firem ve Francii
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Zdroj: INSEE - Ndrodni institut statistickych a ekonomickych studii ve Francii.

Na pocatku tohoto stoleti bylo registrovano ve Francii 2443 703 malych,
stiednich i velkych firem. Cty¥i roky poté se jejich pocet zvedl o 174 000 a na konci roku
2008 presahly tyto Sifry tfimilionovou hranici.

Konkurence na trhu potravinovych doplika je taktéZ nemala. Velkych firem,
aktivnich v oblasti potravinarského primyslu, je dnes vice nez 300. Rozdélujeme je
do nékolika kategorii dle jejich specifik. Nalezneme zde spole¢nosti polyvalentni, které
jsou charakteristické nizkymi vyrobnimi naklady, jejich vyrobky lze koupit na riznych
prodejnich mistech a tyto firmy operuji s vice marketingovymi znackami. Mezi tyto
spolec¢nosti se radi podniky jako Distriborg, Juva Santé, Léa Vital, Ponroy Santé, Ineldea a
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jiné, na ¢eském trhu méné zndmé. Dalsi kategorii jsou firmy, jejichZ specialitou je
predevsim prodej na doporuceni. Zaméruji se na lékarny a specializované prodejny, kde
ma zakaznik moZnost se poradit sodbornym specialistou. Mezi témito najdeme
spolec¢nosti jako Arkopharma, Forté Pharma, Oenobiol ¢i Phytéa. Jejich vyrobky jsou vice
znamé i v Ceské republice. V rdmci p¥imého prodeje si nejlépe vede americka Herbalife a
francouzska Fenioux. Obé tyto spolecnosti vyrabéji a distribuuji dopliky stravy na bazi
rostlinné a prirodni. Dalsi kategorii, ktera je dnes velmi populdrni mezi konzumenty je
kategorie firem, které plsobi na trhu potravinarském a téch, jeZ existuji na trhu
kosmetickém. Znacka Innéov, vytvorena spolecnosti L’Oréal a Nestlé, nam prinasi
produkty v oblasti vyzZivy a kosmetiky, a predstavuje tak reSeni, které spojuje tyto dva
aspekty. Neméné znamymi jsou také ryze farmaceutické spolecnosti, které reaguji
na poptavku na trhu a vyvinuli tak potravinové dopliiky, jeZ jsou dostupné v lékarnach
nebo u lékare bez lékarského predpisu. Jedna se o spolecnosti Merck médication
familial, Pierre Fabre médicament, Laboratoire Boiron, zamérena na homeopatika a
nemécka spolecnost Bayer.

Francouzsky trh potravinovych doplikii

Abychom lépe pochopili, jak funguje a co vSechno zahrnuje trh potravinovych
doplnkd, je nejlépe tento pojem presnéji definovat:

»Potravinové dopliiky jsou zdroje koncentrovanych Zivin ¢i vytazki z bylin, které
maji efekt nutricni Ci fyziologicky a jsou poddvdny v podobé pilulek, kapsli ¢i pripravki
na bazi Zelatiny. Jsou déleny dle rozlicnych vlastnosti a urceny predevsim tém, kteri se
snazi kompenzovat permanentni rizika souvisejici s dnesnim Zivotnim stylem ci tém, kter{
si chtéji udrzZet nebo zlepsit svou zdravotni kondici. "

Pojem trh potravinovych doplikii nema tradici del$i nez 20 let. AZ do 90. let
dvacatého stoleti lidé uZzivali predevSim takové produkty, které byly béZzné dostupné.
Jednalo se predevsim o bylinky, zeleninu, ovoce a dalsi prirodni zdroje, které jsou dnes
v prirodé diky industrializaci méné dostupné. Je nam znamo, Ze v dneSni dobé
potravinarsky priamysl uziva velké mnoZzstvi stabilizator(i, emulgatort a barviv, které
jsou obsazeny v kaZzdodenni stravé. S témito latkami si bohuZel télo obcCas nedokaZze
poradit a je tfeba doplnit chybéjici minerdly, vitaminy a stopové prvky, které jsou
nezbytné pro na$ organismus. Diky modernim technologiim se dnes dari vyrabét
potravinové vyrobky na prirodni bazi, které jsou velmi kvalitni, a pfi jejich vyrobé firmy
dbaji na ochranu Zivotniho prostiedi a na spokojenost zakaznikd.

3 Zdroj SDCA - volné preloZeno z francouzstiny.
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Tento trh je relativné mlady, ale velmi rychle se rozvijejici. Zajem firem, které jiz
existuji v potravinarském sektoru a které se chtéji podilet na tomto trhu, vyrazné roste.
Jsou si totiZ védomi toho, Ze ¢im dal vice lidi uziva tyto dopliiky stravy a poptavka po nich
je vysoka. Pravdou vsak zlistava, Ze stejné jako kazdy trh, tak i tento prodélava mensi
krizi. Na zdkladé prizkumu trhu, ktery v cCervenci 2009 organizovala francouzska
spolec¢nost SYNADIET a ktery byl uverejnén v dubnu letoSniho roku, se ukazalo, Ze pocet
konzumentli v oblasti doplikd stravy je rok od roku vyssi*. 49,6 % francouzskych
obcanii uzivalo ¢i uZiva potravinové dopliiky oproti 37 % v roce 2008 ¢i 17 % vroce
2004. Mlizeme konstatovat, Ze po jisté stagnaci trhu, ke které doslo v roce 2008, se nyni
toto odvétvi opét pohybuje v priznivych ¢islech. Zvyseni prodeje potravinovych dopliki
vroce 2010 zapri¢inilo nékolik faktor(i. Pfedevsim jde o starnuti obyvatelstva a s tim
spojeny vétsi vyskyt riznych patologickych jevi. Druhym faktorem je internetova sit' a
prodej online, diky némuz jsou tyto produkty vice dostupné. A tfetim faktorem zlistava
vys$Si mira odpovédnosti za své zdravi. V podvédomi vétSiny z nas je urcitd potieba
udrZovat své télo i mysl v kondici, coZ nas vede napriklad ke stadlému udrZovani si stihlé
linie, bojujeme proti stresu, inavé, snazZime se chranit nase télo pred Skodlivymi latkami,
které jsou v nasem okoli, a pravé diky témto potravinovym dopliikiim jsme schopni
tohoto dosahnout.

Chovani zakaznika v Ceské republice a ve Francii neni az tak rozdilné, co je viak
rozdilné, to je zplsob prodeje téchto produktl. LiSi se nejen zplisobem prodeje, ale
hlavné mistem prodeje. Ve Francii je prodej potravinovych dopliikii velmi komplexni.
Kazdy typ prodejniho mista ma sva specifika. Nejcastéji nalezneme tyto vyrobky v 1ékarnach,
které maji nejvétsi zastoupenti (v roce 2008, 59 % trhu), dale ve specializovanych obchodech
(11 %), vsupermarketech (9 %), na internetu, a jsou dostupné také v primém Cci
zasilkovém prodeji (13 %). Specifickym prodejnim mistem ve Francii jsou tzv. Parafarmacie,
coz je sit’ prodejen s produkty, které blahodarné ptlisobi na zdravi a krasu a nejsou nijak
omezeny dostupnosti na 1ékarsky predpis. Tyto ,paralékdrny” zastupuji 8 % prodeje na trhu
s potravinovymi dopliky.

Jak proniknout na trh s klicovym produktem - marketingova strategie pro
Dacom Pharma, s. r. o.

Marketingovou strategii rozumime tu ¢ast podnikové strategie, ktera nam urcuje
nejdulezitéjsi obchodni faktory vykonnosti, obsahuje pravidla, dle kterych maji ve firmé
fungovat obchodni ¢innosti a stanovuje nejdtileZitéjsi zasady v oblasti péce o zdkaznika a
cenové politiky. Proces tvorby této strategie je sloZen z nékolika ¢asti, které jsou razeny
chronologicky. V prvni radé jde o analyzu externich a internich faktort, které ovliviiuji
spole¢nost. Zde je nutné znat perfektné podnikovou strategii, jeji celkovou situaci, cil

4+ SYNADIET: Dossier de presse - Compléments alimentaires : les quatre vérités, 14. 4. 2010.
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podnikani i pozici na trhu. Vtomto ohledu spolecnost Dacom Pharma, s. r. 0. sméfuje
hlavné k prodeji produktu Colafit, ktery obsahuje 99,9 % cCistého krystalického kolagenu.
Tento produkt je unikatni na evropském trhu, je certifikovan v ramci organizaci WIPO-
ROMARIN.5 OHIMé a Uradem primyslového vlastnictvi CR. Diky témto faktim ma
spolecnost velkou Sanci uspét nejen na trhu francouzském, ale také na trhu evropském.

U spolecnosti Dacom Pharma, s. r. 0., stejné tak jako u jinych spolecnosti tohoto
typu, je nutné zacit nejprve s analyzou SWOT. Tato matice je interni analyzou firmy,
ktera nam odhaluje jeji silné a slabé stranky, jeji moZnosti a hrozby. Je zakladni soucasti
celé marketingové strategie a vytvari nam uceleny pohled na dany problém. UmoZiuje
nam realizovat optimalni moZnosti na trhu.

Obr. 1: SWOT analyza
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Zdroj: http://cs.wikipedia.org/wiki/SWOT.

Mezi silné stranky firmy patii predevsim jeji umisténi. Se sidlem v Kyjové, jez se
nachazi 50 km od Brna, firma dosahuje nizkych vyrobnich naklad. Dilezitou roli zde
hraje také pozice stfedni Evropy, jeZ je strategickym bodem pro obchod. Flexibilita firmy
a smérovani cili smérem kzakaznikovi jsou dalSimi zvyznamnych bodii. Nesmime
opomenout ani certifikdty v oblasti hygienickych norem HACCP, ISO a certifikaty
Evropské urovné WIPO a OHIM, které délaji z produktu Colafit jedine¢ny vyrobek.

5 WIPO - World intellectual property organization (Svétova organizace dusSevniho vlastnictvi).

6 OHIM - The Office of Harmonization for the Internal Market (Utad pro ochranné znamky a priimyslové vzory
Evropské unie).
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Slabymi strankami pro spole¢nost Dacom Pharma, s. r. 0. se rozumi piedevsim
velky zasah zahranicnich firem na Ceském trhu v podobé velké konkurence, nedostatku
investicntho Kkapitalu a novych technologii. Tyto slabé stranky se tykaji také
legislativnich zmén a obtiZné komunikace s byrokracii.

Na rozdil od slabych ¢lanka firma vyuziva také prilezitosti, mezi které lze zaradit
vprvé tradé dobre se vyvijejici image firmy na Ceském trhu, kterd se mize stat
samoziejmé pozitivné piijimanou také na evropskych trzich. V dalSim pripadé je to
dobra povést ceského exportu, jehoz ¢isla jsou velmi prizniva, a v neposledni radé zde
existuje vysoka mira moznosti dotaci z fondt Evropské Unie.

Hrozby miizou ptedstavovat pro tuto vyrobni spole¢nost znac¢né riziko v dalSim
podnikani. Jedna se piredevsim o ztratu licenci, certifikati a legislativnich ustanoveni.
Vysokd mira nezaméstnanosti, zna¢né zvyseni vyskytu konkurence na tizemi Ceské
republiky v oblasti obchodu s potravinovymi dopliiky, zvySeni cen prvotnich surovin
na vyrobu danych produkti, zvySeni cen mezd a jiné ekonomické zmény jsou dalsi
hrozbou v této oblasti podnikani. Z analyzy SWOT tudiZ vyplyva, Ze spolecnost Dacom
Pharma, s. r. 0. by se méla zamérit na pripravek Colafit diky jeho jedinecnosti, kvalité a
uspéSnosti. Slabé stranky jsou nejvyraznéjsi v oblasti nedostatecného investi¢niho
kapitalu, hrozby se odraZeji v podobé legislativnich zmén a konkurence, a prileZitostmi
pro tuto spole¢nost jsou dotace z fondl Evropské Unie a jejich zna¢ny rozvoj.

Po uspésné analyze SWOT, diky niZ jsme nalezli body, kterych je nutno si v§imat a
dodrZovat je, se miiZe spolecnost soustredit na dal$i nastroje marketingu. Vzhledem
k tomu, Ze kazdy vyrobek a kazda firma ma na trhu jiné misto, musime provést hlubsi
zkoumani, kde presné se spole¢nost nachazi a kterym smérem ma smérovat. K tomu
nam poslouZi nastroje jako segmentace trhu, umisténi vyrobku a image znacky. Prvni
z téchto tfi nam slouZi k presnéjsimu definovani trhu a pomiize ndm urcit a vybrat
segment cilového trhu. Tento proces se obvykle sklada ze tii etap, které jsou velmi
vyhodné pro firmu. V prvni radé ndm segmentace trhu pomiiZe piesnéji specifikovat
potreby klienta a nasledné je uspokojit. Dale umozni firmé snizit naklady na reklamu,
protoze ta je diky predeslé etapé jiZ cilend, a také nasledna distribuce a komunikace
se zakaznikem se stane efektivnéjsi. Pro spoletnost Dacom Pharma, s. r. o. byla vybrana
skupina zdkazniki dle ¢eského modelu. Tzn. 4 homogenni skupiny potencionalnich
zdkaznikl. Jedna se o seniory, sportovce, fidice z povolani a déti. Toto jsou cilovy
zakaznici vyrobku Colafit, ktef{ pro firmu predstavuji zakladni cilovou skupinu, a na tyto
by se méla spolecnost zamérit také v ramci francouzského trhu potravinovych dopliki.

Dal$im velmi uZite¢nym nastrojem je tzv. umisténi vyrobku na trhu, stejné tak,
jako umisténi znacky na trhu. Tyto dva aspekty jsou spojeny s reklamou a komunikaci
se zdkaznikem, nékdy také oznacovano jako PR - public relations. Spole¢nost Dacom
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Pharma, s. r. o. je relativné mladou spolec¢nosti, ale na trhu s potravinovymi dopliiky ma
jiZ své jméno a znacné zkusenosti. Na zadkladé téchto faktl tedy bude cilit svilij prodej
na té ¢asti trhu, kterd pro ni ma nejvétsi potencial. Strategie umisténi vyrobku na trh je
Uzce spojena se segmentaci trhii, a proto by se spole¢nost méla snazit o umisténi na trh
potravinovych dopliikii s cilem zaujmout predevsim zakazniky, kteii maji nebo by mohli
mit problémy s klouby a s pohybovym tustrojim.

Posledni ze ti{ marketingovych nastroji, se kterymi bude firma operovat je image
znacky nebo také vyrobku. Tento pojem obsahuje vSe, co je spojeno s reprezentaci
této znacky na verejnosti. Firma by se proto méla snazit dosahnout na francouzském
trhu takové image, ktery zvysi prodejnost jejich vyrobki. Jde predevSim o stalost
vyrobku, vybudovani si urcité tradice, coZ je ovSem otazka ¢asu. Znacka by méla byt
dobre identifikovatelna, zapamatovatelna a originalni. Jeji hodnota poroste, jestlize se
stane popularni i mezi konkurenci, prildka potencionalni zaméstnance, vzroste jeji
prodej nebo napiiklad vyvola pocit sounaleZitosti v ramci spole¢nosti. Tyto vSechny
a mnohé dalsi aspekty ovliviiuji tendence na ceském trhu a firma by se méla snazit
o zavedeni téchto cili také na trh francouzsky. Pravdou vsak ziistava, Ze otazka image
znacky bude pro Dacom Pharma, s. r. o. velmi ovlivnéna konkurenci na francouzském
trhu, mize vsak tézit z jiZ stabilni image na trhu ceském. V tomto pripadé je tedy nutné
se spiSe orientovat na to, kam znacku zatadit. Je nutné se zamérit na jeji postaveni
na francouzském trhu. Urcujici zde budou znacky konkuren¢ni.

Dal$i neméné vyznamnou soucasti v oblasti marketingu je marketingovy mix,
znamy jako 4P. Jedna se o souhrn 4 nastroji, které ndm umozni zvysit ¢i naopak snizit
poptavku. Cenova (price), vyrobkova (product), distribu¢ni (place) a komunikacni
politika (promotion) jsou ndastroje, s nimiz firma plisobi na trh a na cilového zdkaznika.
Tato taktika, diky tomu, Ze patii k jedném z nejdtilezitéjSich v oblasti marketingu, nam
pomiiZe definovat strategii pro zavedeni produktu Colafit na francouzsky trh.

Vyrobkova politika reprezentuje konkrétni nabidku firmy. Zaméruje se na kvalitu,
vzhled neboli design, charakter vyrobku, znacku a obal. Spolecnost predpoklada, Ze
produkt neni jen prodané zbozi, ale také servis s nim spojen. Co se tyce pripravku
na klouby Colafit, spolecnost ma nékolik moZnosti, jak pii vstupu na francouzsky trh
postupovat. Diky modelu Keegan (viz tab. 1), ktery rozlisuje 5 prizptisobovacich strategii
produktu a propagace pro zahranic¢ni trhy, je spole¢nost Dacom Pharma, s. r. 0. schopna
urcit vyrobkovou politiku pro produkt Colafit. Vtomto pripadé vime, Ze jde o
nezménény produkt, ten jako takovy chce firma uvést na trh beze zmén. Nastava zde
otazka, jaky zpulsob propagace firma zvoli. Pokud by se spoletnost rozhodla zavést
produkt na trh pfimo, mohla by se potykat s problémy. Francouzsky zakaznik miize mit
jiné vnimani produktu, na rozdil od zakaznika ceského. Také reklama by mohla byt
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vnimdana zcela odlisné, s ¢imZ se setkdva mnoho zahranicnich firem napiiklad i na ceském
trhu. Predevs$im jde o rozdily kulturni, naboZenské, sociodemografické atd. Prodejci
vIékarnach a specialisté, ktefi prijdou do styku stimto produktem, by meéli byt
informovani, tudiZ i zde by mélo dojit k samostatné a rozdilné komunikace v ramci
propagace. Nejlepsi vyrobkovou politikou dle modelu Keegan bude komunikacni
adaptace se zamérenim na francouzsky trh.

Tab. 1: Model Keegan

Produkt
Nezménény Prizpiisobeny Vyvoj nového
produkt produkt produktu
Nezménénd we s yen Prizplisobeni
ropagace Piimé rozsireni el
§ prop Vynalezeni nového
s ,
& | Prizpiisobend Komunikacni i o ’ TRl
S Dvoji prizptisobeni
IS propagace adaptace

Zdroj: KOTLER, P.: Management marketing, s. 377.

Cena, cenova politika a strategie fixace ceny jsou dalSimi dilezitymi prvky, které
ovliviiuji poptavku a nasledny prodej produktu. Pro ¢eskou spolec¢nost, ktera chce vstoupit
na mezinarodni trh, hraje cena extrémné dtileZitou roli. Problémy, které miiZou nastat
pri stanovovani ceny vyrobku na mezinarodnim trhu, jsou predevSim pohyb cenové
hladiny a ménovych kurzi, cena dopravy, legislativni zmény, zejména celni zakony a
ustanoveni, a také Seda politika. VSechny tyto elementy ovliviiuji konecnou cenu
vyrobku. Legislativni zmény v rdmci celni politiky a cel nejsou v ramci Evropské Unie
pro Ceskou republiku aktudlni. Té se jako ¢lena Evropského spoleéenstvi a celniho
prostoru Schengen celni poplatky netykaji. Vzhledem ktomu, Ze ceny jsou neustale
v pohybu, zavislé na aktuadlni ekonomické a politické situaci, je nemozné vypocitat presnou
cenu produktu, ktery ma byt zaveden na novy trh v ramci nékolika mésicii, ne-li let.
Kalkulujeme proto pouze s poloZzkami, které pak urcuji konecnou cenu, a v daném okamziku
si dosadime aktualni veli¢iny. Kalkulace ceny kloubniho ptipravku Colafit obsahuje:

* prvotni materidl,

* mazdy spolu se socidlnim a zdravotnim pojisténim,
* neprimé (rezijni) naklady,

* reklama (15 %).

Samotna kalkulace tedy vypada takto: prvotni materidl + mzdy + nepiimé
naklady reklama + investice + benefit = Prodejni cena (bez DPH).
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Dnes je pripravek Colafit (baleni 60 ks/2 mésice) dostupny za cenu 280 K¢.
Mésicni baleni tedy stoji 140 K¢, coz by ve Francii znamenalo 5,60 € pti kurzu 25 K¢/1 €.
Dvoumésicni baleni by teda vychazelo na 11,20 €. Toto ovSem neni kone¢na cena
vyrobku pro francouzsky trh. Je nutné zapocitat jeSté cenu za dopravu, a ta mize byt
hodné variabilni. V prvni radé zalezi na cené pohonnych hmot, dale na silni¢nich a
dalni¢nich poplatcich, a v neposledni radé je nutno pocitat i s vyplacenim diet pro ridice.
DalSim aspektem urcujicim tvorbu a fixaci ceny pro mezinarodni trhy je konkurence.
V tomto pripadé je nutné udélat priizkum trhu a na zakladé jeho vysledki prizpisobit
cenu Colafitu vramci finan¢nich moZnosti firmy. Konecna prodejni cena musi byt
primérenda. Pokud bude priliS vysokd, milize dojit ke ztraté zakaznikl a malé poptavce
po produktu. Cena prilis nizkd mtliZe byt pro spoletnost také nebezpecnd, je znama
pod pojmem dumpingova cena, na jejimz zdkladé miiZze byt firma penalizovana.
Spole¢nost Dacom Pharma, s. r. 0. se mize ridit nasledujicim modelem (viz obr. 2), ktery
znazorniuje zadkladni strategie tvorby ceny. Pokud bude podnik pocitat scenou
»ekonomickou“, pfi niZ zohlediiujeme fakt, Ze produkt je unikatni na evropském trhu,
miiZe dosdhnout velmi pozitivnich vysledki. V tomto pripadé miize pouzit stiedni cenu
pii vysoké kvalité, tzn. strategii priiniku. Spole¢nost by musela na néjakou dobu snizit
cenu svych vyrobkli scilem maximalizace trzniho podilu, a poté cenu zvysit a
prizplisobit se konkurenci.

Obr. 2: Tvorba ceny

Vysoka cena Stredni cena Nizka cema

Vysoka kvalita 2. Slrategie pruriki 1. Strategue velm vyhodng koupé

6. Sirategie wwhodnea koupé

Stiedni kvalita 4. Siralegie nadsarernd cany

Hizka kvalita 7. Strategie "sraz a uied” g, Strategle podfadnaho zbodi

Zdroj: http://www.synext.cz/cenova-politika.html.

Dalsi z kategorie konceptu 4P je distribucni politika. Jedna se o proces, kdy se
vyrobek uz dostava k prodejci ¢i konecnému spottebiteli. Vtomto priibéhu firma zohlediuje
vSechny mozné distribuc¢ni kandly a vybira ten nejperspektivnéjsi. Pro Ceskou firmu,
kterd vstupuju na francouzsky trh, je nejdilezitéjSi otazkou, kde zacit s prodejem
produktli a kam na trh umistit znacku. Na zacatek je jisté nejlepsi zacit na trhu pfimém,
aby se vyrobek dostal k pfimému zakaznikovi. Je nutné si analyzovat vSechny moznosti
distribu¢nich kanalt a na zakladé této analyzy vybrat preferovana prodejni mista. Vime,
Ze v 1ékarnach se realizuje témér 60 % veSkerého prodeje potravinovych doplikd,

vevs

pri koupi se miizeme poradit s odbornikem a zikaznik si je pri této koupi jistéjsi,
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protoZe se jedna o seriozni prodejni misto. Na druhou stranu, marze v 1ékarnach byvaji
dosti vysoké a je zde velky vybér konkurencnich produktli, coz miize zdkaznika vést
k vdhavé koupi, a je mensi pravdépodobnost, Ze zrovna vyrobek Colafit bude ten, ktery si
zvoli. Ve specializovanych obchodech zakaznik nachazi produkty vice specifické a
celkova klientela je izce zamérena. Nevyhodou v téchto specializovanych prodejnach je
prodej spiSe kosmetiky nez dopliikli stravy a realizuje se zde pouze 11 % z celkového
prodeje na trhu. V supermarketech a hypermarketech nema zakaznik jistotu v produktu,
nemiZe se vétSinou poradit s odbornikem, vybér produktli a jejich nabidka byva obcas
dosti chaotickd, a tak je podil prodejnosti na trhu pouhych 9 %. Zakaznik zde najde nové
produkty, které nebyvaji casto kdispozici ve specializovanych prodejnach a jinych
prodejnich mistech. V tzv. ,paralékdrnach” jsou na rozdil od klasickych lékaren ceny
nizsi, stale je zde zakaznikovi k dispozici specialista, ktery je informovan o vsSech
produktech a miiZe tim ulehéit jeho vybér. Casto zde nalezneme propaga¢ni nabidky a je
zde optimalni vybér. Pozice na trhu téchto prodejnich mist je vice neZ prizniva, v letech
2005 az 2008 se zvysil podil trhu o 10,81 %. Nevyhodou je, Ze tento podil na trhu miiZze
byt dosti kolisavy, v roce 2008 klesl prodej v tomto distribu¢nim kanalu na 6 % podilu
z trhu a dnes se zde realizuje pouhych 8 % prodeje. Co se tyce jinych prodejnich mist,
jako napftiklad primy prodej pomoci distributori ¢i prodej na internetu, jejich podil
na trhu je celych 13 % a tim se radi hned na druhou pozici hned za 1ékarny. Internetovy
prodej muZze byt také v dneSni dobé vyhodnym prostiedkem k uskute¢néni prodeje, ale
je zde jiZ velka konkurence. Diky tomuto rozboru si spolecnost Dacom Pharma, s. r. o.
miiZze vybrat dva distribu¢ni kandly, na které se zaméri, a se kterymi zacne
spolupracovat. Jako nejlépe prosperujici pro vyrobek Colafit se na prvni misto radi
tzv. ,paralékdrny”, kde mize spole¢nost vybudovat sit klientl s cenou ne prilis vysokou,
na rozdil od 1ékaren, a milize vyuZit ¢astych propagacnich nabidek, které tato prodejni
mista uskutecnuji. Firma tedy bude usilovat o to, aby vtéchto ,paralékdrndch
realizovala co nejvétsi podil prodeje. Druhym distribu¢nim kanalem budou 1ékarny, kde
se firma bude snaZit o maly podil na trhu, ponévadZ marze jsou zde vysoké a je zde velky
vybér konkurenc¢nich vyrobki, ale na druhou stranu se zde realizuje témér 60 %
prodeje, a to je diivod se obratit na 1ékarny. V obou téchto distribu¢nich kanalech je
k dispozici odbornik, coz je idealni pro vyrobek Colafit.

Na poslednim misté marketingového mixu, ne v§ak méné diilezitém, se nachazi
komunikacni politika. V této oblasti se jedna predevsim o reklamu a o vSe, co si pod timto
pojmem lze piedstavit. Tento marketingovy ndastroj patii mezi dileZité proto, Ze je
schopen prezentovat celou firmu a jeji produkty zakaznikovi. Co se reklamy tycCe, tak
existuje velkd skala existujicich typt, hlavni jsou, vSak dva druhy, mezi které radime
reklamu v hromadnych sdélovacich prostiedcich a tu mimo né. Kazda z téchto skupin
ma své vyhody a nevyhody. Pro spole¢nost Dacom Pharma je nutné najit takovy zptsob
reklamy, ktery nebude priliS drahy, ale zaroven bude cilen pfimo potencionalnimu
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zakaznikovi. Kdybychom vzali v potaz reklamu v médiich, musime pocitat s vysokym
rozpoctem, dostane se sice velmi rychle k Siroké verejnosti, je efektivni a rychla, ale
»vstupni poplatek” je prili§ vysoky. Dacom Pharma, s. r. 0. miiZe realizovat pouze reklamu
mimo hromadné sdélovaci prostiredky. Osvédcila se také v Ceské republice a je efektivni.
V této oblasti spole¢nost pouziva primy marketing, velka ¢ast prodeje je uskuteciovana
pomoci doporuceni specialistli ¢i 1ékarnikd a tato metoda se jiz v praxi osvédcila a je
vyhodna. Faktem vsak zlistavd, Ze je nutno velmi dobie vyskolit tyto prodavajici a dat
jim vSechny potrebné informace o produktu, coZ nebude zcela ziejmé, jak
z organizacnich, tak financ¢nich divodu.

Zavér
Hlavni otdzkou v celém konceptu je, zdali je ¢eska spolecnost schopna vstoupit

na francouzsky trh s jedinecnym produktem a je-li toto mozné, tak za jakych podminek.
Za pomoci marketingovych nastroji se podarilo nalézt nasledujici odpovédi:

Vprvni radé je nutno brat vpotaz pomér mezi trhem ceskym a trhem
francouzskym. Rozdil mezi témito dvéma trhy, obzvlasté jejich velikost a konkurence
miiZze mit za nasledek vznik urcitych problémi. Je proto nutné najit mezeru na trhu a
zkusit toto prazdné misto zaplnit. Francouzsky spotrebitel ma povahu toho evropského,
to znamena, Ze mezi ¢eskym a francouzskym konzumentem neni takovy rozdil, ale co je
vyrazné rozdilné, jsou distribu¢ni mista. V Ceské republice, stejné jako ve Francii,
najdeme specializované obchody, lékarny, supermarkety a jiny typ prodeje. Co vSak
zUstava otevienym tématem je existence tzv. ,paralékaren”, které u nas nenajdeme. Tato
skutecnost miZe byt pro firmu vyhodou a mize tak ziskat novy zplsob distribuce,
protoZe dle rozborti a danych informaci by mohly byt tyto ,paralékdrny” idedlnim
distribu¢nim mistem pro Colafit. Skutecnost tykajici se prodejni ceny budou otazkou
velmi diskutovanou a rozhodujici v celém projektu. Pokud firma zohledni cenu dopravy
a naklady na Skoleni specialistii, ktefi budou vyrobek prodavat, bude muset pocitat
s tim, Ze nelze béhem nékolika prvnich mésictli zajistit zisk. Proto, aby se minimalizovaly
ztraty a snizily naklady na dopravu, bude dobré, kdyZz firma zacne s distribuci
v regionech, které jsou nejblize Ceské republice, tzn. Alsace, Lorraine a Franche-Comté a
méla by se orientovat na velkd mésta jako je Strasbourg, Besancon, Nancy nebo Metz.
Pokud se tato metoda zavedeni produktu osvédci, miize spolecnost dale rozsirovat své
pole piisobnosti na celé Uzemi Francie. Velkou vyhodou je to, Ze produkt Colafit je
jedinecny ve svém sméru za predpokladu dobte Skolenych specialistii, ktefi se budou
snazit zvySovat prodej, mizZe tento produkt dosahnout velkého uspéchu. Odpovéd’ na otazku,
zdali mlze spoleCnost vstoupit na francouzsky trh, je dle mého nazoru ano. Méla by
ovSem pocitat s moznymi ztratami béhem nékolika prvnich mésici.
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The market analysis of alimentary supplement in France and its subsequent use
in the company Dacom Pharma, s. r. o.

Annotation

This text is focused on analyzing food supplements within the French market. The analysis
was provided for Czech company Dacom Pharma, s. r. o. The first part of the text presents
the company and its key product - Colafit, further it deals with the current French market
situation, consumer behavior, competition and implies the market development of food
supplements. The another part is concerned with an appropriate marketing strategy
concept that would to the best advantage enable the company to enter the French market.
The question is raised whether the Czech company is even able to enter the market and
withstand strong competition.
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Food supplements, competition, market, advertisement, price, marketing strategy,
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Zmapovani spokojenosti zaméstnancu s efektivitou
komunikace v organizaci

Marie Uhrova

Abstrakt

Tento prispévek je zaméren na zmapovdni spokojenosti zaméstnancii s efektivitou
komunikace v organizaci. Cilem této prdce bylo zjistit, jak efektivni je interni komunikace
ve vybrané zdkladni skole v Moravskoslezském kraji a navrhnout reseni problémii, které
tuto efektivitu snizuji. Za tucelem ziskdni potrebnych empirickych tudajii jsem provedla
dotaznikovy prizkum, kterého se tucastnili vyucujici této zdkladni Skoly. Vysledky
prizkumu jsem ndsledné statisticky zpracovala, provedla analyzu vysledkii a vyhodnotila
jednotlivé Cdsti firemni komunikace.

Kli¢ova slova
Interni komunikace, ndstroje komunikace, bariéry komunikace, komunikacni tok,
dotaznikovy priizkum.

Uvod

Téma ,Firemni komunikace“ je diilezitym procesem ve firmé. Stadld vyména
informaci je podminkou jakékoliv skupinové ¢innosti. Nedostatky, poruchy a chyby jsou
prvotni pri¢inou konfliktd. Spatné fungujici systém sniZuje kvalitu prace, produktivitu a
tymovou praci. Musi dokazat druhé zaujmout, motivovat a naslouchat. Toto téma jsem si
zvolila, jelikoZz mnoho manaZerii nemd jasnou predstavu, jak by méla spravna
komunikace vypadat. Mnohdy nejsou k dispozici potfebné informace o zpétné vazbé.
Tato turbulentni doba nabada spise k rychlému a ziskovému cili, ktery vede k ziskani a
udrzeni vlastni pozice. Timto zplsobem se plné nevyuziva lidsky kapitdl a mnoho
prostiredkil neni uplatnéno.

Prizkum budu provadét na zakladni Skole v Raskovicich. Tato Skola ma 43

zameéstnanci, je to pomeérné prestizni $kola s Sirokou organizac¢ni strukturou.

Cilem této prace je identifikovat slabé a silné stranky vsystému firemni
komunikace, predevSim odhalit pripadnd problémova mista uvniti i vné Skoly.
V neposledni fadé tato analyza odhali jiZ probihajici skryté konflikty. Udaje ke sledovanému
problému jsem ziskala pomoci dotaznikového prizkumu.
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Pfinosem je navrZeni opatieni, ktera by mohla zjiSténé problémy pomoci fesit,
a to uplné nebo alespori ¢astecné.

Interpersonalni, firemni komunikace a jeji nastroje

Uméni komunikovat patii mezi nejdiilezitéjsi vlastnosti manaZera a je tim
efektivnéjsi, ¢im vice mysSlenek spolu prijemce sdéleni a jeho vysilatel sdileji.
Interpersonalni komunikace ma dle Donnellyho, Gibsona a Ivanceviche (1997) mnoho
forem a plyne od jedince kjedinci bud tvafi vtvaf, nebo ve skupiné. Udaje, které
ziskavaji manaZefi od zaméstnancli a predavaji je dalsim zameéstnancim, se nazyva
primarni zplsob komunikace. Dozvidaji se zokoli dtleZzité informace, které jsou
nezbytné pro uc¢innou komunikaci. Metoda, pouzivana k tomu, aby manazeri dostavali a
predavali informace, ¢astecné zavisi na tom, jaky maji vztah ke dvéma podstatnym
odesilatellim informaci, tj. k sobé samému a jinym pracovnikim.

Podle Hlouskové (1998, s. 9) ,vnitrofiremni komunikace znamena propojeni
firmy pomoci komunikace, ale upozoriiuje na to, Ze se jedna o takové propojeni
jednotlivych pracovnikd firmy, které poskytne vzdjemné porozumeéni a skuteCnou
spolupraci, a ne jen formalni vykonavani povinnosti.

Proces komunikace

Komunikaci definuji Koontz a Weihrich (1993, s. 507) jako ,prenos informaci
od odesilatele k prijemci za predpokladu, Ze prijemce informaci porozumél“. Prvky
komunikace jsou odesilatel, pfenos sdéleni zvolenym kandlem a prijemce. Zacind u
odesilatele, u néhoZ vznikne myslenka nebo ndpad. Donnelly, Gibson a Ivancevich
(1997) dodavaji, Ze rozhodujicim momentem je pochopeni daného sdéleni prijemcem.
Spatna interpretace sméfuje k neefektivni komunikaci, ktera je nasledkem neptiznivych
nasledkd.

Dalsi fazi dle Koontze a Weihricha (1993) je kédovani mysSlenky, a to takovym
zplisobem, ktery je srozumitelny jak pro odesilatele, tak pro ptijemce - napriklad
prevedenim do jazyka. Odesilatel a prijemce jsou spojeni kanaly, které uskutecnuji
prenos sdéleni Ustni, pisemnou nebo jinou formou, dejme tomu telefonickym zptisobem.

Je moZno pouZzit vice komunikacnich kanalli, ¢imZz mulZeme zvysit efektivnost
komunikace.

Poté prijemce sdéleni dekdduje do myslenky, kdy pri pouzivani stejnych nebo
alespont velmi podobnych symbolli se komunikace zptestiuje. Findlnim procesem je
pochopenti, kdy toto porozuméni musi nastat jak u prijemce, tak u odesilatele podle ocekavani
odesilatele. Prostirednictvim zpétné vazby ziskame informace o spravném zakoédovani,
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prenesenim, dek6dovanim a naslednym pochopenim informaci, které jsou urcujicimi
faktory efektivni komunikace.

Bedrnova a Novy (2002) zdlraznuji, Ze efektivni zpétna vazba poskytuje
ovliviiovani smérujici k ur€itému cili. Svou pozornost vénuji také ucinné zpétné vazbé,
ktera by méla byt zamérena na pomoc pracovnikovi, konkrétni, popisujici, nacasovana,
v situaci, kdy je pracovnik schopen ji pfijmout, jasna a hodnotna.

Schéma 1: Model procesu komunikace

a

Zpétna vazba

Pfenos

1 1
1 1
1 1
] ]
] ]
| |
' Myslenka Zakédovani PFijem Dekddovani Pochopeni '
1 1
1 1
1 1
] ]
] ]
| |
1 1

Odesilatel Prijemce

Zdroj: Koontz H., Weihrich H., Management, 1993, s. 510.

Pirekazky a poruchy v komunikaci

Pti komunikaci se mliZe vyskytnout jakykoliv Sum, tedy rusivy cinitel, ktery mize
dané ocekavané sdéleni zdeformovat. Timto naruSenim miize byt hluk branici jasnému
mysleni, pouzivinim nejednoznacnych symbolii, porucha komunika¢niho kanalu, mala
pozornost, ale i Spatné pouZiti jazyka Ci gesta. Donnelly, Gibson a Ivancevich (1997)
poukazuji na vybudovani efektivni komunikace uvédoménim a pochopenim bariér jak
v podnikové, tak vinterpersondlni komunikaci. Zdrojem Suml miize byt odliSnost
postojli, nazorl, znalosti a zkuSenosti jejimZz vysledkem je rozdil mezi procesy
zakédovanim, dekédovanim a nasledna zkreslena komunikace. Zdroje Sumt mohou byt
kuprikladu hodnoceni sdéleni, kdy sdéleni vyhodnoti prijemce drive, neZ probéhne cela
komunikace, nebo filtrovani informaci, kdy odesilatel poda informaci tak, aby ji prijemce
vnimal jako pozitivni. Sématické problémy jsou zpusobeny naptiklad pouZivanim
vnitroskupinového jazyka v pripadech zapojeni cizi osoby do skupiny nebo vyuzZivanim
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odbornych terminti a obrat{i, kdy se miiZe stat, Ze komunikator i prijemce mluvi stejnym
jazykem, ale ptitom si nebudou rozumét. Také vérohodnost zdroje ¢ili mira divéry
mezi komunikatorem a piijemcem ovliviiuje piijemce.

Komunikac¢ni toky v organizaci

Informace probihaji uvniti firmy vSemi sméry, pomoci rliznych komunikacnich
tokl. Holda (2006, s. 60) vymezuje pojem komunikac¢ni kandl jako ,soubor cinnosti,
prostiredkii a forem komunikace pro zajisténi spravného toku a sdileni informaci v rdmci
konkrétniho komunika¢niho procesu firmy“. Podotyka, Ze komunikacni tok si lze
predstavit jako cestu z mista vzniku informace na misto potieby této informace,
k prijemci a zase zpét. Efektivita toku je dana zejména rychlosti predavani, kvalitou
informaci, dostupnosti, relevanci, mozZnostmi uchovavani, prostredky informacnich a
komunikac¢nich technologii, které zajistuji provoz toku. Efektivita komunika¢niho toku
zavisi na prijemci, pokud danou informaci obdrZi v¢as, rozumi ji a reaguje na ni zpétnou
vazbou, ¢im je zabezpecena oboustrannost komunikace.

Schéms 2: Komunikace v organizacich

Vykonnyteditel
Manazer Pravni Vyroba Finartni Technicky Personalni
prodeje Utvar Gtvar Utvar Gtvar

Vedouci Vedouci Vedouci
zavodu zavodu zavodu
e » Vzestupna a sestupna komunimace

| | | | | | | | <« ---» Diagonalni komunikace

<+—» Horizontalni komunikace

Zdroj: Donnelly, Gibson a Ivancevich, Management, 1997, s. 513.
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Sestupna komunikace

Sestupnad komunikace postupuje dle Donnellyho, Gibsona a Ivanceviche (1997)
od vyssich stupn podnikové hierarchie k jedincim na nizsich stupnich. Obvykle tuto
formu komunikace reprezentuji instrukce, obézniky, prohlaSeni nebo manualy. V. mnoha
firmach je sestupna komunikace nepfimérena a nepiesng, je nasledkem nepiesnosti a
nedostatecnych informaci potifebnych k vykonu prace vyvolavajici nezadouci stres.

Podobny nazor jako Donnelly, Gibson a Ivancevich (1997) lze najit i u Koontze,
Weihricha (1993), s tim rozdilem, Ze tento tok nazyvaji komunikaci shora-dolt a uvadeéji,
Ze je na tuto formu komunikace tradi¢né kladen dtiraz, ale velice ¢asto v této komunikaci
vznikaji problémy. Uvadéji, Ze tento druh komunikace se vyskytuje zejména
v organizacich s autorativnim systémem a rozdéluji ji na ustni komunikaci a pisemnou
komunikaci. Pficemz ustni forma komunikace zahrnuje instrukce, rozhovory, schiizky,
ale i pomluvy, zatimco prikladem pisemné komunikace jsou napiiklad memoranda,
dopisy, prirucky, instrukce nebo popisy. Mnohdy dochdazi pti komunikac¢ni cesté ke ztraté
nebo deformaci informaci. Faktem taktéz ziistava, zZe fadu smérnic lidé Spatné pochopi,
nebo dokonce ani nectou. Proto je potfebné pouZit zpétnou vazbu pro zajisténi
spravného interpretovani informaci.

Vzestupna komunikace

Nastrojem této komunikace jsou podle Donnellyho, Gibsona a Ivanceviche (1997)
schranky, kde se vhazuji navrhy a pripominky, skupinové schiize, porady, hlaseni
vedoucich pracovnikii, procedury tykajici se Zadostmi, a stiznostmi. Pri pripadné absenci
téchto toki informaci zaméstnanci vyhledavaji mozZnosti, jak tento neuspokojivy kanal
nahradit.

Na tuto problematiku navazuji také Koontz a Weihrich (1993) a dodavaji, Ze
v komunikaci zdola-nahoru dochazi kfiltrovani informaci, tedy néktefi manazeri
nepripoustéji veSkeré informace, zejména nepriznivé k nadrizenym, ¢imZ nedochazi
k objektivnimu prenosu informaci. Dodavaji, Ze tato forma komunikace se vyskytuje
zejména v organizacich s demokratickym organizacnim prostredim, a mezi typické
prostiredky patii naptiklad hlaSeni, podavani navrhi, postupii pro vytizovani zadosti ¢i
stiznosti, konzulta¢ni schiizky, neoficidlni rozhovory, skupinova jednani, dotaznikové
akce, dny otevienych dveri, ale i plsobeni specidlnich pracovnikdi pro vytizovani
stiZznosti (ombudsmana).
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Horizontdlni (laterdlni) komunikace

Poukazuji na to, Ze poZadavek horizontalni komunikace je ¢asto prehliZzena a
nejsou pro ni vytvoreny adekvatni podminky. Pricemz efektivni komunikace je zaloZena
i na uc¢inném fungovani této formy komunikace. Pfi nedostatecném fungovani dochazi
k nepochopeni danych stran, komplikuji se danad rozhodovani, planovani a koordinace.

Diagondlni komunikace

Tento typ komunikace zkracuje €as a sniZuje mnoZstvi prace ve firmé. Je zirejmé
nejméné vyuzivanym typem komunika¢niho kandlu, ale jeho role je nezastupitelna
v pripadech, kdy c¢len organizace nemftiZe efektivné komunikovat prostiednictvim
ostatnich kanald.

Koontz a Weihrich (1993) definuji pojem piicnd komunikace, do které zahrnuji
jak horizontalni, tak i diagonalni komunikaci. Vyhody diagonalni komunikace spatiuji
zejména v jiz zminované casové flexibilité, dale pak kdosaZeni lepsiho pochopeni
sdéleni a koordinovani usili pro dosazeni organizacnich cilti. Dale sleduji ustni pticnou
komunikaci, ktera vznika seskupenim jednotlivcl z rliznych organizacnich jednotek

do ukolového ¢i projektového tymu.

Komunikac¢ni nastroje

Zakladnim rozhodnutim pfi prenosu informace je spravna volba komunikacnich
nastrojti, které komunikaci umozni a usnadni. Jednotliva kritéria pro optimalni vybér
média uvadi Bélohlavek (1996), mezi které radi: potiebnou rychlost zpravy, mnoZstvi
informaci, které je potfebné predat, a rovnéz finan¢ni naro¢nost prenosu informaci.

Komunikace se ve firmé vyskytuje v zakladnich formach. Hola (2006) vymezuje
osobni, pisemnou a elektronickou formu. Jednoznacné nelze definovat, ktera z forem je
efektivnéjsi, ponévadz vzdy zalezi na konkrétnich podminkach komunikacniho procesu.

Osobni, istni komunikace, komunikace tvari v tvar

Tato forma komunikace je vhodna zejména v oblastech, které si Zzadaji
objasniovani ¢i presvédcovani. Jedna se o nejpouzivanéjsi formu komunikace predevsim
pro jeji nenahraditelnost, okamZitou interakci a zpétnou vazbu. Je podpofena neverbalni
komunikaci, a tim napomaha k definovani vyznamu sdéleni. Zarazujeme zde porady,
pohovory, diskuze a telefonni hovory.
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Jeji vyhody spatfuje Bélohlavek (1996) predevSim v primém prostredku
komunikace, fyzickou blizkosti komunikujicich, vidéni, slySeni nebo také mozZnosti
presvédCovani. Za nevyhodné povazuje nedostatek Casu Kk promysleni dané véci,
nemoZznost pisemného zaznamu c¢i stéZejni moznosti prosazeni ndzoru pii pritomnosti
protivnikd. Hold (2006) vymezuje jako zakladni prostredky této formy komunikace
nasledujici ¢innosti:

Tymové porady - jejich efektivita je ddna pripravou a pribéhem. Porada je vedena
jednou osobou, ktera ji efektivné moderuje. Je naléhavé, aby pred konanim porady byli
vSichni Gcastnici sezndmeni s programem a naleZité pripraveni.

Firemni mitinky, interni prezentace - neboli celofiremni setkdni zaméstnancti. Umoziiuje
prezentovat nasledné strategické cile, chystané organizacni zmény, vysledky a uspéchy
minulého obdobi, odménovani nejlepsich zaméstnanctl ¢i celkové nastartovani firmy
do nového obdobi. Musi vZdy zahrnovat dostatecny prostor pro otevienou diskusi
se zavérecnou neformalni spolecenskou akci.

Interni Skolici programy - jedna se o programy projednavajici konkrétnéjsi strategie a
cile organizace. Prindsi pochopeni a prijeti firemnich cili zaméstnanci a eliminuje
nejistoty a pochyby. Odbouravaji pripadné komunika¢ni bariéry mezi spolupracovniky i

mezi jednotlivci.

Dny otevirenych dveri - urcuji ¢as pro diskusi a objasnéni nejasnosti, a také predpokladaji
aktivni zapojeni zaméstnanct do tohoto procesu. Cetnost je zavisla na velikosti firmy,
stanovisku, ochoté a komunikac¢nich schopnostech, které manazer vlastni.

Konzultace - Cetnost a délka trvani je zavisla na viili a ochoté manaZera kdiskuzi se
zameéstnanci, ale kaZzdy manaZer by mél tento nastroj ve svém pracovnim programu uplatnit.
Pokud nejsou dostatecnym zplisobem organizovany a narusuji vztah mezi manaZerem a
zaméstnancem, mize se stat, Ze budou kontraproduktivni.

ManaZerské pochtizky - umoziuji prostor zameéstnanclm, kteii se obavaji primé
nazorové konfrontace a sami nejsou schopni komunikovat. Podstatou je pozitivni
manazerovo ladéni, schopnost, naslouchat, povzbudit a projevit prvni impuls k diskuzi.
Rozbor zpétné vazby je nutné odloZit na pozdéjSi dobu pro vyhodnoceni ziskanych
informaci. DalSim vyznamnym efektem je projeveni zajmu o zaméstnance prostiednictvim
rychlého rozhovoru.
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Spolecenské a sportovni akce - prispivaji k posilovani tymové prace a vedou ke zlepSovani
vzajemnych vztah mezi zaméstnanci. V téchto situacich se mohou zaméstnanci
osmélit a projevit zajem o dosud nevyjasnéné skutecnosti a rovnéZz poskytnout své
nazory na fungovani firmy ¢i managementu.

Komunikace prostrednictvim médii

Do této oblasti radime pisemnou, vizudlni a audiovizualni komunikaci. Pisemna
komunikace se vyuZiva zejména pro hromadna sdéleni s cilem informovat dotCené
osoby v co nejSirSim zabéru a vco nejkratSim case. Pouziva se pri komunikaci, kde je
potieba zdliraznit vahu informace.

Elektronickd forma rozsituje praci s pisemnymi dokumenty a vede k efektivni
distribuci, sdileni a archivaci dokumentii se soucasnym vyuzZitim prostiedkli interni
podnikové sité, elektronické posSty ¢i podnikového intranetu. Neumoznuje okamzitou
zpétnou vazbu, a tudiZ plni spiSe informativni funkci. Hola (2006) vymezuje nasledujici
typy komunikace:

Vizudlni a audiovizudIni komunikace - pouziva se zejména pro Skolici nebo instruktazni
Ucely, dale na poradach ¢i vnitropodnikovych akcich. Zpétna vazba zajisténa technickym

v

zarizenim nezarucuje jeho vyuzivani zaméstnanci, a tim neni zarucena uplna tuc¢innost.

Vyrocni zprdvy - zahrnuji souhrn duleZzitych informaci o aktudlni situaci firmy jak
pro vnéjsi verejnost, tak také pro zaméstnance. Musi obsahovat skutecna, nezkreslena
data a méla by ptisobit pozitivnim dojmem.

Firemni profil - tedy souhrn zakladnich informaci o firmé, jeji historii a dtleZitych
udalosti béhem Zivotnosti. Jejim obsahem je prehled principli, na nichZz je firma
postavena, firemni poslani a vize do budoucna.

Manudly Ccinnosti - popisuji danou praci vjednotlivych procesech, funkcich nebo
cinnostech. Definuji jednotliva pracovni mista, kompetence, zodpovédnost, navaznost
na dalsi ¢innosti, a tim zlepsuji adaptaci zaméstnance.

Firemni casopisy, bulletin, noviny - rozhodujicim faktorem je obsah a informace smérujici
k sounalezitosti a k ispéSnému tymu. Obsahuje piehled planovanych akci a rekapitulace
minulych ¢innosti. Jsou vhodnym ndastrojem publikace riznych zalezitosti personalniho
oddéleni, pro rizna jubilea, ocenéni ¢i predstaveni novych zaméstnancti. Musi vzdy
zverejiiovat pouze pravdivé a aktudlni zalezitosti s pozitivnim nadechem. Klicovym
atributem je vydavatel, ktery by mél disponovat potfebnymi znalostmi, dovednostmi,
zkuSenostmi, ale také poctivosti, nestrannosti a objektivnosti.
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Ndsténky - jsou jednoduchym komunika¢nim prostfedkem, kdy spolu se schrankou
nazori a dotazli zaméstnancli mohou vytvorit efektivni oboustranny komunikac¢ni
systém. Efektivnost je navic umocnéna nejen obsahem informaci, ale predevsim

vhodnym umisténim ve firmé. Vyhoda je spatfovana v rychlé aktualizaci informaci.

Intranet - jedna se o elektronickou sit podniku, ktera je jejim majetkem, ptistupna
pouze zaméstnancim a dal$im opravnénym osobam. Princip je obdobny jako systém
webovych stranek, ovSem jsou zajiStény pred neopravnénym pristupem. Nejvétsi
prednosti je poskytovani a sdileni informaci vredlném case. Zarovenn je vhodnym
nastrojem pro realné ziskavani zpétné vazby s takika okamzZitou odezvou.

Graf 3: Cetnost pouzivanych prostiedki v ramci interni komunikace

zadné []

firemni rozhlas a televize []

firemni porady a shromazdéni |

nasténky |

firemni ¢asopisy nebo noviny
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Zdroj: Hold, Interni komunikace (2006), s. 71.

Dalsi prostiredky a formy interni komunikace

Vramci fungovani firmy, rizeni a vedeni lidi se vyskytuji i dal$i mozZnosti, jak
miiZe firma projevit zdjem o své zaméstnance. Mezi tyto formy komunikace radi Hola
(2006) firemni ddrky, které poskytuje firma za dcelem zvySeni pocitu sounaleZitosti
nebo k podpore vysSiho vykonu zaméstnance. Nabidka firemnich produkti vede
k pozitivnimu vztahu k firmé za predpokladu, Ze zaméstnanec ma s danym produktem
kladnou zkuSenost. Tato skute¢nost smeéiuje kSifeni dobrého jména spoleCnosti a
doporucovanim produkti firmy samotnymi zaméstnanci. Firemni obleceni je
poskytovano z bezpecnostnich ¢i hygienickych divodi nebo jako urcitym doplitkem
k obleceni. Pfinosem jsou dopliiky ¢i obleceni ve firemnich barvach, poptipadé pokud se
na nich bude vyskytovat logo firmy. Tato metoda ptispiva k pozitivnim vztahlim
zaméstnanci firmy.
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Vybrana technika sbéru empirickych dat

Surynek, Komarkova a KaSparova (2001) uvadéji, Ze ziskavani primarnich dat
v socialné psychologickém vyzkumu patii mezi nejdulezitéjSi a nejcitlivéjsSi operace
empirického vyzkumu, jelikoZ chyby neni moZné bez velkych dodate¢nych naklada
odstranit. Hodnota ziskanych informaci zavisi na spravné vybrané metodé sbéru a
jeji primérené formé pouziti v dané situaci. Surynek, Komarkova a Kasparova (2001),
Bedrnova a Novy (2002) ale i Novy (1997) Klasifikuji techniky poznavani do ¢tyt skupin
podle charakteru a zdrojiim informaci. Cleni je na dotazovani, pozorovani, experiment a
analyzu vécnych skutecnosti. Tento vycet dopliuje Novy (1997) o dokumentarni prameny.

Dotazovani

Tyto techniky zabezpecuji podle Nového (1997) hromadné udaje o socialnich
faktech pomoci informaci ze subjektivniho svéta lidi. OvSem tato zprostredkovanost
objektivniho svéta je zaroven nejvétSim nedostatkem, ktery se prekonava vyuZitim
vSech dostupnych nastroji a postuptli objektivizace:

Dotaznik - urcen k predani pro vyplnéni konkrétnim osobam, od kterych se nasledné
dotazniky organizované vyberou.

Anketa - zpravidla predavana ne presné definovanému zakladnimu souboru, a je
znatelné omezena pravomoc vyzkumnika na vybér respondentt. U¢elem je piedat co
nejvétsi pocet anketnich listkd, Ze i pri malé navratnosti bude dosazen uspokojivy pocet
respondentt.

Rozhovor - se rozdéluje dle miry formalizace scénare na nestandardizovany rozhovor,
ktery nema jasnou a presnou formulaci otazek ani zde neni kladen narok na zavazné
poradi. Je zde moZnost probirat témata do hloubky a dle aktualniho stavu prizpiisobovat
otazky. Tento typ rozhovoru se nejcastéji pouziva v pocatecnich fazich prizkumu.
Dalsi forma rozhovoru je standardizovany rozhovor, ktery se rozviji na zakladé
fixné stanovenych otazek, u kterych jsou zpravidla uvedené také varianty odpovédi.
Polostandardizovany rozhovor vyuziva vyhod standardizovaného i nestandardizovaného
rozhovoru, pricemz mezi nevyhody patii velkd naro¢nost na tazatele a obtizné
statistické zpracovani vysledkd.

Charakteristika vybrané organizace

Dotaznikovy prizkum zameéfeny na komunikaci jsem uskutecnila vzakladni a
mateiské skole, prispévkové organizaci se sidlem v Moravskoslezském Kkraji.
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Zakladni skola vznikla v roce 1923 a tadila se mezi prvni méstanské skoly na izemi
okresu Frydek-Mistek. V 60. letech bylo provedeno velké rozsireni Skoly o novou
budovu s télocvicnou. V roce 2003 byla oteviena ,Letni ucebna“, ktera vznikla za spoluprace
s LCR. V nasledujicich letech byly provedeny dalsi ptistavby (3atny, 2 odborné uéebny,
informacni centra a reditelna). Za podpory Evropské unie probéhla vroce 2009
rekonstrukce a pristavba Skolni kuchyné.

Personalni zabezpeceni chodu Skoly je na useku pedagogickém témér zcela
odpovidajici poZzadavkiim na vzdélani uciteld. Pracuje zde celkem 21 vyucujicich, z toho
9 vyucujicich uc¢i na L. stupni a 12 vyucujicich uci na II. stupni, z toho jedna reditelka
Skoly, ktera je v této funkci od roku 2008 a jeden zastupce reditelky. Ve Skolni
druzZiné pracuje jedna vychovatelka na plny uvazek a jedna na zkraceny. Soucasti Skoly
je rovnéZ obcanské sdruzeni a Skolska rada zastoupena 9 cleny.

Vyucujici se vzdélavaji prostfednictvim spolecnosti Kvic Novy Jicin, kterd jim
rovnéz zajistuje mzdové zaleZzitosti.

Tab. 4: Pfrehled zaméstnancu Skoly

Zdkladni tidaje o zaméstnancich skoly

Pocet zaméstnancu celkem 41

Pocet vyucujicich ZS 21

Pocet vychovateld SD

Pocet utitelek MS

Pocet spravnich zaméstnanct ZS

Pocet spravnich zaméstnanci MS

Q| | O] B N

Pocet spravnich zaméstnanct SJ

Zdorj: Vyrocni zprdva za skolni rok 2008/2009.

Na I. stupni ZS je aprobovanost vyu¢ovanych pfedméti tiplna a v$ichni vyucujici
dosahli vysokoskolského pedagogického studia. Na II. stupni se uc¢i aprobované vSechny
hlavni predméty. AZ na jednu vyucujici vSichni ucitelé dosahli magisterského studia
pedagogického ¢i filozofického sméru. Ucitelsky sbor pracoval od letosniho Skolniho
roku vnovém slozeni, jelikoz ctyri ucitelé odesli do starobniho dichodu a jedna
vyucujici pokracuje v materské dovolené.
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Postup pii zmapovani interni komunikace v organizaci

Zvolila jsem pisemnou formu dotazniku s uzavienymi, postojovymi otazkami.
Dotaznik vyplnili vSichni zaméstnanci, vzorek nebyl nutny. Pro zvySeni navratnosti jsem
zvolila anonymni formu, ktera je rovnéZ predpokladem upiimnéjSich odpovédi, a tudiz

dokaZe zachytit skuteCny obraz ve Skole.

Pripravnd faze

Respondenti odpovidali celkem na 18 otazek, kdy vSechny otazky byly poloZeny
tak, aby na né bylo moZno odpovédét pomoci jediné Skaly, ktera byla zobrazena
v samotném dotazniku. Otazky se zamérovaly na spokojenost ve Skole s komunikaci, a

proto jsem zvolila nasledujici stupnici:

« - " . Nevim, nemohu
Rozhodné ano SpiSe ano Spise ne Rozhodné ne _
posoudit
4 3 2 1 0

V dotazniku jsem se zabyvala jednotlivymi formami komunikace. Polozila jsem
otazky zamérujici se na neformalni i formalni systém firemni komunikace. U formalniho
systému komunikace jsem poklddala otdzky zameérené na sestupnou a vzestupnou
komunikaci. Jednotlivé formy komunikace jsem rozdélila do okruhii, které byly
zaméreny na kvalitu informaci, které dostavaji podrizeni od svého nadiizeného. Dalsi
okruhy se zabyvaly mnozstvim a vc€asnosti informaci, a také nastroji a prileZitostmi,
které jsou pro vnitrofiremni komunikaci s nadrizenym vyuzZivany. Rovnéz jsem své
otazky smétovala na problémové situace souvisejici s neefektivni komunikaci.

Vysledky dotaznikového priizkumu byly nasledné zpracovany pomoci vypoctu

vazeného aritmetického priiméru (VAP):

k
Ean _ Xt XN, + XN,
N n

n, — pocet jednotek i-té tridy
X, — hodnota i-té tridy

X = VAP - vdZeny aritmeticky priimer
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Realizacni faze priizkumu

Dotazniky jsem predala teditelce, ktera poté zajistila samotné doruceni téchto
dotaznikii respondentiim. Pii samotném vypliiovani jsem nebyla pfitomna a respondenti
méli 4 dny na jejich vyplnéni. Vyplnéné dotazniky méli vhodit do pripravené a
zapeCeténé Kkrabice umisténé na sekretariatu. Respondentiim se odpovida lépe
v soukromi nez v zameéstnani, kde jsou mnohdy ve stresu a jsou v piitomnosti ostatnich
kolegti, kterych se tento priizkum tykd, a tim mohou byt vysledky ovlivnény. Rovnéz
jsem chtéla zabranit kolektivniho zpisobu vypliovani dotazniku, coZ by se mohlo lehce
stat, pokud by vypliovali dotazniky spolecné, napi. na poradé. Za velmi dtlezité jsem
povazovala zajisténi naprostné anonymity respondentli, ¢imZ jsem chtéla dosahnout
pravdivéjsich a uprimnéjsich odpovédi. Z 20 odevzdanych dotaznikii jsem obdrzela zpét
16, navratnost byla tedy 80 %.

Vyskytlo se par nedostatkl, nebyly vyplnény urcité otazky tudiZ je potieba
s timto jevem pocitat a ndsledné ho zohlednit.

Vysledky ziskanych dat
viz priloha ¢. 4: Vysledky ziskanych dat

Vyhodnoceni vysledkii priizkumu a doporuceni na reSeni zjisSténych
problémi

Vyhodnoceni sestupné komunikace

Zvysledkl prizkumu je zjevné, Ze celkové sestupnd komunikace ve Skole je

pomeérné efektivni.

Ukazalo se, Ze zaméstnanci jsou prijatelné spokojeni sinformacemi, které
dostavaji od svého nadrizeného. RovnéZ kladné hodnotili mnozstvi informaci, které jim
jejich vedouci dava k dispozici. Co se tyka kvality a v¢asnosti informaci, tak zde jiZ byly
vysledky mirné horsi. Vysledek je sice pomérné pozitivni, ale urcité mezery se zde stale
vyskytuji. Vedouci by méli klast vétsi pozornost na zpétnou vazbu vii¢i podiizenym,
kterd jim umozni zjistit, zda vS§em informacim porozuméli a zda informace dostali vcas.
Pro zaméstnance je dilezité, aby dané informace dostavali od svého nadrizeného co
nejdrive, tedy pravé tehdy kdyz je potrebuji, a zaroven musi dané informaci porozumét.
Porozumeéni je dano tim, Ze nadrizeny poda tuto informaci jednoznacné, presné a pravdiveé.
Tim se cely proces komunikace zefektiviiuje a mliZe se predejit moznym konfliktiim,
které pochdazeji pravé z nedostatku kvalitnich a v€asnych informaci.
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Projevilo se, Ze zaméstnanci jsou nejvice spokojeni s poradami a individualnimi
schiizkami, coz je velice pozitivni, nebot pri tomto nastroji komunikace se mohou
na piipadné nejasnosti ihned zeptat a ziskané informace si upresnit. Méné uspokojivy
vysledek byl analyzovan u nastének a e-mailu. U obou forem komunikace byl vysledek
zcela totozny. Na daném pracovisti nejsou dostateCcnym zplisobem vyuZzivané nasténky.
Tento problém by mohl byt vyreSen tak, Ze dané nasténky by mohly byt umisténé
na viditelnéjSich mistech sjasnymi povinnostmi, plany, cili, programy, novinkami,
ozndmenimi, planovanymi zménami apod. Tim by se mohly odstranit neustale navstévy
zaméstnanci k nadiizenému, protoze veskeré klicové informace by poskytovala pravé
tato nasténka. Co se tyka e-mailu, tato forma komunikace a jeji zplisob feseni miize byt
0 néco obtiZnéjsi, nebot problém mizZe byt zapri¢inén dobou praxi ve Skole a vékovou
strukturou urcitych zaméstnanct. MliZe se jednat o star$i zaméstnance, ktefi nemaji
internet doma a ani stimto nastrojem neradi pracuji, a proto radéji vyuZivaji
individualni schiizky ¢i nasténky jako formu komunikace. Jediné reSeni tohoto problému
je vyslani téchto zaméstnancl na skolici programy ¢i kurzy zabyvajici se vypocetni a
informacni tématikou. Nebot samotné vyuZivani informacnich technologii je v dneSni
dobé nutnym predpokladem, a vramci komunika¢ni teorie cely komunikacni proces
zrychluji.

Pfi poskytovani informaci, které davaji kdispozici nadrizeni svym
zameéstnancim, tykajicich se problémovych situaci, bylo dosaZeno pomérné pozitivniho
vysledku, ale urcitd ¢ast zaméstnancii se domniva, Ze jim tyto informace vedouci
neposkytuje. UrCity jedinec nevi, respektive nedokaze tuto otazku posoudit. Toto
zjisténi je lehce zneklidnujici, nebot poskytovani téchto informaci nadiizenymi je velice
dileZitym udkolem. MiliZze vyreSit nedostatky a problémové stavy, které na daném
pracovisti vznikaji, proto by zaméstnanci méli tyto informace dostavat od svého
nadrizeného bez jakychkoliv zibran a odkladd. Navrh na feSeni tohoto problémi je
takovy, aby vedouci poskytovali vice ¢asu svym zaméstnanciim a diskutovali s nimi o
urcitych situacich, které jim zpiisobuji téZkosti. Mohou nasledné nalézat ady efektivnich
feSeni, a také si utvrdit vzajemné vztahy, které jsou v komunikaci velice dileZzité.
Vedouci musi vzbudit v zaméstnancich diivéru, pocit sounaleZitosti, pochopeni a zajem.

Jako bezproblémové bylo zhodnoceno poskytovani flexibilnich informaci
nadrizeného jednotlivym zaméstnanclim, rovnéz byl sjednocen pozitivni souhlas
s projevovanim spokojenosti nadiizeného nad vykonanou praci zaméstnanct Skoly.
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Vyhodnoceni vzestupné komunikace

Ve Skole, kde jsem provadéla prizkum, jsou predpoklady pro vzestupnou
komunikaci relativné pozitivni. Zameéstnanci zhodnotili vztahy s nadfizenym jako pomérné
priznivé a neuvedli Zadné vétsi nedostatky s timto komunika¢nim tokem. Mohou svého
nadrizeného o svych pracovnich problémech informovat a nasledné nalézat zptlisoby
fesSeni, také jsou spokojeni s tim, Ze maji moZnost bez vétsSich zdbran svého vedouciho
informovat o vSem, co povaZuji za potrebné.

Ukazalo se, Ze pomérné velkd skupina zaméstnanci nevédéla, respektive
nedokazala posoudit, zda nadrizeny dale Siti divérné informace. Nadfizeny by mél
ucinit vSechny kroky a opatteni, které by smétovaly k co nejvétsi jistoté zaméstnanct, Ze
urcité divérné informace se nikdo dalsi nedozvi. MiiZe tak ucinit upozornénim, Ze tato
informace je diivérnd, proto zaméstnance ubezpeci o naprosté diskrétnosti a ujisti ho
o tom, Ze nikomu dalsimu nebude tato informace sdélena. Samoziejmosti je pak
nasledné dodrzeni tohoto zavazku, protoZe pii nedodrZeni tohoto prislibu ztraci
zaméstnanec divéru u svého nadrizeného a jiz nebude podavat spravné a uplné
informace, a tim se komunikace deformuje.

DalSim pomérné malym nedostatkem bylo zjisténi, Ze cast zaméstnancl se
domniva, Ze nadrizeny nebere v potaz pii rozhodovani jejich pripominky a nazory
prifeSeni problémi. Doporucenim je aktivni naslouchani nadiizeného svym
zaméstnanclim a nasledné pozadani o jejich ndzor a zpisob reSeni urcitého problému
¢i nedostatku. Samotny napad podany zaméstnancem zefektiviiuje a upeviiuje vztahy
v komunikaci, a také pri realizaci urcitého reSeni vede k aktivnéjsimu zapojeni do realizace
cile. Pokud maji zaméstnanci informovat svého vedouciho o neprijemnych udalostech,
ukazalo se, Ze velkd ¢ast zaméstnanci stimto nemd problémy, ovSem vyskytla se
skupina, ktera to jako problém vidi a strach ma nebo nedokaze tuto situaci posoudit.
V tomto pripadé by mohl nadrizeny navazovat pevnéjsi vztahy se svymi zaméstnanci
tak, aby neméli urcité zabrany pri komunikaci a urcité zaleZitosti neutajovali, popripadé
nezkreslovali, a tim zakryvali fadu nedokonalosti, které je potreba resit. Vedouci by mél
rovnéz vytvaret priznivé ,Lklima“ pfi sdélovani téchto nepiiznivych udalosti
zaméstnancem, neprojevovat okamZzitou a unahlenou negativni reakci mnohdy
zplisobenou pracovnim stresem, protoZe pro zameéstnance je tato reakce velmi
deprimujici. Pfi komunikaci si musi byt jedinci rovni tak, aby mohly byt vSechny
informace skutec¢né a pravdivé predany, jediné tak bude dosaZena opravdova a ucinna
komunikace.
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Zavér
Sledovany problém se tykal zmapovani interni komunikace na zakladni Skole

v Moravskoslezském Kkraji, nelezeni moznych nedostatkli ve vzestupné i sestupné
komunikaci a nasledné navrhy na reSeni smérujici k odstranéni téchto nedostatkd.

vV

priazkumem. Dotazniky byly rozdany dvaceti respondentlim, kdy vSichni z téchto
respondentli byli vyucujici. Respondenti odpovidali ochotné dle mych pokynl bez
jakychkoliv vétsich problémf.

Diky studiu teoretické casti jsem byla schopna sestavit otazky v dotazniku
takovym zplsobem, abych ze ziskanych odpovédi byla schopna identifikovat mozZné
nedostatky a problémy vkomunikaci. Pomoci tohoto studia jsem mohla rovnéz
navrhnout urcité feseni, které by smérovalo k eliminaci téchto problémt v komunikaci.

Z analyzy ziskanych dat se zjistilo, Ze interni komunikace v této Skole je relativné
dobre nastavena. Na problémové oblasti jsem se pokusila navrhnout takova reSeni, ktera
by mohla tento problém alespon ¢astecné odstranit, a tim zvysit efektivitu komunikace.

Cilem této prace bylo zmapovani interni komunikace na zakladni Skole a nalezeni
problémovych oblasti. JelikoZ se objevily urcité nezadouci oblasti, na které byly
navrzeny mozné zpusoby rteSeni, které by mohly tyto nedostatky alespon z casti
odstranit, dle mého nazoru cil této prace byl splnén.
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Mapping of employee satisfaction with effectiveness of communication in
organization

Annotation

This bachelor’s thesis is focused on mapping of employee satisfaction with communication
effectiveness in an organization. The aim of this study was to determine how efficient the
internal communication in a selected primary school in the Moravian-Silesian Region is
and to propose a solution to the problems decreasing this effectiveness. To obtain
needed empirical data, I performed the questionnaire survey in teachers from this
primary school. Subsequently, I processed the survey results statistically, I performed
an analysis of results and evaluated particular parts of the corporate communication.

This survey showed that the internal communication is relatively well established and
thus the communication works satisfactorily. I discovered only minute inadequacies, which
concern both downward and upward internal communication. Therefore I suggested
measures to reduce these problems or eliminate them totally. The internal communication
will be thus more efficient, what can lead for example to better quality management,
higher employee satisfaction and a lot of other effects.

Keywords
Internal communication, communication tools, communication bariers, communication flow,
questionnaire survey.
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Priloha ¢. 1 : Organizacni struktura vybrané zdkladni skoly

Reditel(ka)
Sekretarka
Zastupce reditele Hospodat(ka) Vychovny poradce
Vedouci Ucitelé 1. a Il Vedouci uditel(ka) Vedouci skolni Ekolnik
vychovatel(ka) stupné (21) MS jidelny 28 a MS
Vychovatel(ka) 3D Utitelky MS (4) Kuchaiky ZS (4) Uklizegky ZS (3)
Uklize¢ka MS Kuchaiky MS (2) Topici 8 a MS

Zdroj: Vlastni zpracovdni podle internich firemnich materidlil.
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Priloha ¢. 2: Dotaznik pro zaméstnance

Vazeni pedagogové,

dovoluji si Vas pozadat o vyplnéni tohoto dotazniku, ktery by mél zjistit moZné
nedostatky v komunikaci mezi Vami a Vasim nadiizenym. Vas nadrizeny bude
obezndmen s vyhodnocenymi vysledky tohoto dotaznikového priizkumu i s opatienimi,
jak zjiSténé problémy resit. Mél by Vas o téchto vysledcich i zavérech informovat.

Tento dotaznik je anonymni, abyste se nemuseli obavat odpovidat na otazky pravdivé.
Jediné tak bude mozné zjistit slaba mista v komunikaci, aby se mohla u¢inné resit.

Instrukce pro vypliiovani:

Pii kazdé otazce vyberte a zakriZkujte pouze jednu odpovéd, kterad nejvice vyjadruje
Vas nazor. Odpoveédi jsou uvedené v Ciselné stupnici, kterd znamena:

Nevim, h
Rozhodnéano | SpiSe ano Spise ne Rozhodné ne evim, nemoiu
posoudit
., Varianty
Gisto Otazka odpovédi
otazky
413(2(1]0

Domnivate se, Ze celkové je komunikace na VaSem
pracovisti efektivni?

Jste spokojen/a s informacemi od Vaseho
nadrizeného?

Dostavate od VaSeho nadrizeného potiebné informace
3. v priméfreném mnozstvi (ani piilis brzy, ani pozdé, tzn.
tehdy, kdyzZ je potiebujete)?

Dostavate od VaSeho nadrizeného informace
4. v primérené kvalité (srozumitelné, pravdivé,
jednoznacné a presné)?

Dostavate informace od svého nadrizeného primérené
5. vcCas (aktualné, ani priliS brzy, ani pozdé, tzn. tehdy,
kdyzZ je potiebujete)?
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Vyhovuje Vam, jak Vas nadtizeny informuje na

poradach? (0 znamend, Ze tuto prileZitost nevyuzivd)
Vyhovuje Vam, jak Vas nadtizeny vyuZziva
7. k informovani individualni schiizky (schiizek)?
(0 znamend, Ze tuto prileZitost nevyuzivd)
3 Jste spokojen/a s poskytovanim informaci
' prostfednictvim nastének?
9 Jste spokojen/a s poskytovanim informaci

prostrednictvim e-mailu?

MiiZete informovat svého nadrizeného o pracovnich
10. problémech na svém pracovisti? (0 znamend, Ze tuto
prileZitost nevyuZivdte)

Jste spokojeni s tim, Ze mtzete informovat svého

11. ] y . . . 1,
vedouciho o vSem, co povaZujete za potrebné?
Poskytuje Vam Vas nadrizeny informace tykajici se

12 problémovych situaci (jak se zachovat v pripadé, Ze se

' dostanete do problémové situace s Zdkem, kolegou
apod.)?
13 Dokaze Vas Vas narizeny flexibilné informovat o
' aktualnich zménach na pracovisti?

14 Dokaze Vas nadrizeny projevit spokojenost s Vasi praci
' (tj. pochvalit), pokud k tomu ma dtivod?

15 Myslite si, Ze vztahy mezi Vami a Vasim nadiizenym
' jsou pozitivni?

16 Mate pocit, Ze nadrizeny dale Sifi informace, které

mély zistat dlivérné?

Myslite si, Ze vedouci bere v tvahu pri rozhodovani
17. VasSe pripominky a nazory k reSeni pracovnich
problému? (0 znamend, Ze nevite, zda to déld)

Mate strach informovat svého nadrizeného o

18. e s
nepiijemnych zalezitostech na pracovisti?

Dékuji za Vas cas, ktery jste stravili pii vypliiovani dotazniku.

Marie Uhrova
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Priloha ¢. 3: Souhrnné vysledky priizkumu (absolutni cetnosti)

Varianty odpovédi
4 3 2 1 0 VAP

Otazky

1. Domnivate se, Ze celkové je
komunikace na Vasem pracovisti 3 12 1 0 0 3,1
efektivni?

2. ]ste spokojen/a s informacemi od
VaSeho nadrizeného?

3. Dostavate od VasSeho nadrizeného
potirebné informace v priméifeném
mnozstvi (ani priliS brzy, ani pozdé,
tzn. tehdy, kdyz je potiebujete)?

4. Dostavate od Vaseho nadrizeného
informace v primérené kvalité
(srozumitelné, pravdivé, jednoznacné
a presné)?

5. Dostavate informace od svého
nadrizeného primérené vcas
(aktudlné, ani piilis brzy, ani pozdé,
tzn. tehdy, kdyz je potiebujete)?

6. Vyhovuje Vam, jak Vas nadrizeny
informuje na poradach? (0 znamend, 11 5 0 0 0 3,7
Ze tuto prileZitost nevyuZivd)

7. Vyhovuje Vam, jak Vas nadrizeny
vyuziva k informovani individualni

schiizky (schtlizek)? (0 znamend, Ze

tuto prileZitost nevyuZivd)

8. Jste spokojen/a s poskytovanim
informaci prostrednictvim nastének?

9. Jste spokojen/a s poskytovanim
informaci nadiizenému 8 6 2 0 0 3,4
prostrednictvim e-mailu?
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10. MiiZete informovat svého
nadrizeného o pracovnich
problémech na svém pracovisti?
(0 znamend, Ze tuto prileZitost
nevyuZivdte)

11 4

3,6

11. Jste spokojen/a s tim, Ze mliZete
informovat svého vedouciho o vSem,
co povaZzujete za potrebné?

10 4

3,6

12. Poskytuje Vam Vas nadrizeny
informace tykajici se problémovych
situaci (jak se zachovat v pripadé, Ze
se dostanete do problémové situace
s zakem, kolegou apod.)?

31

13. DokaZze Vas Vas nadrizeny
flexibilné informovat o aktualnich
zménach na pracovisti?

3,6

14. DokaZe Vas nadrizeny projevit
spokojenost s Vasi praci (tj.
pochvalit), pokud k tomu ma dtivod?

11 3

3,7

15. Myslite si, Ze vztahy mezi Vami a
VaSim nadrizenym jsou pozitivni?

3,3

16. Mate pocit, Ze nadrizeny dale Sir{
informace, které meély ztistat
davérné?

1,3

17. Myslite si, Ze vedouci bere

v Uvahu pti rozhodovani Vase
pripominky a nazory k reSeni
pracovnich problému? (0 znamend,
Ze nevite, zda to déld)

2,7

18. Mate strach informovat svého
nadrizeného o nepiijemnych
zaleZitostech na pracovisti?

1,5
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Priloha ¢ 4: Vysledky ziskanych dat

Otazka ¢. 1. Domnivate se, Ze celkové je komunikace na Vasem pracovisti
efektivni?

B Rozhodné ano

0,
6% 19% O Spise ano

O SpiSe ne
ORozhodné ne

75% B Nevim, nemohu

posoudit

Tri Ctvrtiny respondentli uvedlo, Ze celkova komunikace na jejich pracovisti je spiSe
efektivni. DalSich 20 % dotazovanych se domniva, Ze je rozhodné efektivni a jeden
respondent oznacil odpovéd, Ze komunikace je spiSe neefektivni. Prlimérna spokojenost
s celkovou komunikaci na pracovisti je 3,1, tudiZ pomérné vysoka.

Otazka ¢. 2. Jste spokojen/a s informacemi od Vaseho nadiizeného?

B Rozhodné ano
O SpiSe ano
44% O SpiSe ne

56% ORozhodné ne

B Nevim, nemohu
posoudit

Témér 60 % dotazanych je rozhodné spokojena s informacemi, které jim podava jejich
nadiizeny a dalsi 40 % skupina respondenti je stémito informace spiSe spokojena.
Primérna spokojenost sinformacemi od nadrizeného je uspokojujici, o ¢emz také
vypovida vazeny aritmeticky priimér s hodnotou 3,6.
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Otazka ¢. 3. Dostavate od Vaseho nadiizeného potrebné informace v priméreném
mnozstvi (ani prilis brzy, ani pozdé, tzn. tehdy, kdyZ je potrebujete)?

B Rozhodné ano
6% O SpiSe ano
O SpiSe ne

38% O Rozhodné ne

56%

B Nevim, nemohu
posoudit

Vice neZ polovina dotdzanych vyjadrila spokojenost stim, Ze dostavaji od svého
nadrizeného potifebné informace v priméreném mnozstvi. Vyskytl se jeden
respondent, ktery nevi, respektive nemitiZe posoudit tuto situaci. Tento faktor se také
promitl do celkového kone¢ného hodnoceni spokojenosti s informacemi v priméreném
mnozstvi, coZ také znazornuje vazeny aritmeticky priamér s hodnotou 3,4.

Otazka ¢. 4. Dostavate od Vaseho nadrizeného informace v primérené kvalité
(srozumitelné, pravdivé, jednoznacné a presné)?

B Rozhodné ano

6%

O SpiSe ano

O Spise ne

38%
° 56% O Rozhodné ne

B Nevim, nemohu
posoudit

Vétsi polovina respondentli je rozhodné spokojena s kvalitou informaci a tretina
respondenttl je spiSe spokojena s poskytovanou kvalitou informaci. VaZeny aritmeticky
prameér je opét vysoky a ¢ini 3,5.
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Otazka €. 5. Dostavate informace od svého nadrizeného primérené vcas (aktualné,
ani prilis brzy, ani pozdé, tzn. tehdy, kdyzZ je potrebujete)?

B Rozhodné ano

6% 6%

O SpiSe ano
44%
O SpiSe ne

ORozhodné ne

44%
B Nevim, nemohu
posoudit

Tato otdzka rovnéZ dosahla pomérné uspokojivého vysledu, protoZe témér 90 %
dotazanych je sinformacemi z ¢asového hlediska rozhodné ¢i spiSe spokojena. Pouze
jeden dotazovany je spiSe nespokojen a dals$i respondent uvedl, Ze nevi, respektive
nemize tuto situaci posoudit. Tento jev se také promitl do celkového grafického
znazornéni i vdZeného aritmetického praméru s hodnotou 3,2.

Otazka ¢. 6. Vyhovuje Vam, jak Vas nadrizeny informuje na poradach?

B Rozhodné ano
O SpiSe ano
O SpiSe ne

ORozhodné ne

B Nevim, nemohu
posoudit

S touto formou komunikace je 70 % dotazovanych rozhodné spokojeno, dalsi tretina je
spiSe spokojena. Nikdo zrespondentii nezaujal negativni postoj ktomuto ndastroji
komunikace. Také vysoka hodnota vaZeného aritmetického priiméru s hodnotou 3,7 tuto
skutecnost potvrzuje.
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Otazka ¢. 7. Vyhovuje Vam, jak Vas nadrizeny vyuziva k informovani individualni
schiizky (schiizek)?

@ Rozhodné ano
O SpiSe ano
47% O Spise ne

53% O Rozhodné ne

B Nevim, nemohu
posoudit

Individualni schiizky jako nastroj komunikace ohodnotila polovina respondentd jako
rozhodné vyhovujici a druha polovina tento nastroj vnima za spise uspokojivy. Zadny
z dotazanych neprojevil nespokojenost. Tento pozitivni postoj ktomuto nastroji
komunikace se promitl do priimérné hodnoty vazeného aritmetického priiméru, ktery
¢ini 3,5.

Otazka ¢. 8. Jste spokojen/a s poskytovanim informaci prostirednictvim nastének?

B Rozhodné ano

13%

O SpiSe ano

O SpiSe ne

49% Y
38% °  ORozhodné ne

B Nevim, nemohu
posoudit

Poloviné dotazanych rozhodné vyhovuje zplisob, jakym jejich nadfizeny vyuziva
nasténky pro komunikaci. 40 % respondentli tento nastroj ohodnotilo jako spiSe
vyhovujici, a také se objevila skupina v 13 % zastoupeni respondentd, ktefi projevili
negativni postoj k tomuto nastroji komunikace. VaZeny aritmeticky primér je 3,4, tedy i
tak hodnota pomérné prizniva.
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Otazka ¢. 9. Jste spokojen/a sposkytovanim informaci nadrizenému
prostiednictvim e-mailu?

B Rozhodné ano
13% O SpiSe ano
O SpiSe ne

49% ORozhodné ne
38%

B Nevim, nemohu
posoudit

RozloZeni odpovédi na tuto otazku je shodné jako u predchozi otazky, ktera se tykala
spokojenosti s poskytovanymi informacemi prostiednictvim nastének. I v tomto piipadé
polovina dotazovanych uvedlo, Ze je stimto nastrojem komunikace tedy e-mailem
rozhodné spokojena. DalSich 40 % respondentid zhodnotilo tento nastroj za spiSe
vyhovujici a 13 % respondentli zaujalo negativni nazor k tomuto nastroji. Priimérna
spokojenost je tedy 3,4.

Otazka ¢. 10. MiiZete informovat svého nadrizeného o pracovnich problémech na
svém pracovisti?

B Rozhodné ano
6% O Spise ano
O Spise ne

ORozhodné ne

B Nevim, nemohu
posoudit

70 % zastoupeni respondentii vyjadrilo svou spokojenost s moZnosti informovat svého
nadiizeného o pracovnich problémech na svém pracovisti. Ctvrtina respondentti
zhodnotila mozZnost podavat tyto informace jako za spiSe bezproblémové. Vyskytl se
pouze jeden ndzor s negativnim postojem. ProtoZe jenom jeden respondent uvedl
negativni nazor, Ze neni spokojen s moznosti informovat svého nadrizeného o pracovnich
problémech, ovlivnil minimalné primérnou hodnotu, ktera ¢ini 3,6.
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Otazka ¢. 11. Jste spokojen/a s tim, Ze miiZete informovat svého vedouciho o vSem,
co povaZujete za potirebné?

@ Rozhodné ano
7% O SpiSe ano
O SpiSe ne

0O Rozhodné ne

B Nevim, nemohu
posoudit

Podobné jako u predchozi otazky i zde se témér 70 % dotazanych shodla, Ze je spokojena
s tim, jak mohou informovat svého vedouciho o vSem, co povazuji za potiebné. Dalsi
tretina dotazanych je s touto moznosti spiSe spokojena a opét se vyskytl jeden negativni
nazor na tuto poloZenou otdzku zabyvajici se poskytovanim potrebnych informaci
svému vedoucimu. JelikoZ jeden dotazovany uvedl, Ze neni spokojen o moZnosti
davat informacemi povaZujici za potfebné svému vedoucimu, hodnota VAP ¢ini 3,6, tedy
i tak je pomérné uspokojujici.

Otazka ¢. 12. Poskytuje Vam Vas nadiizeny informace tykajici se problémovych
situaci (jak se zachovat v pripadé, Ze se dostanete do problémové situace s Zakem,
kolegou apod.)?
B Rozhodné ano
13% 6% O SpiSe ano
O Spise ne

ORozhodné ne

B Nevim, nemohu
posoudit

43%

Témér 40 % respondentli projevilo absolutni spokojenost s moZnosti poskytovani
informaci tykajici se problémovych situaci. DalSich 40 % respondentti se ztotoZnilo
s nazorem, Ze jsou spiSe spokojeni s moZnosti poskytovani informaci, které jim
nadrizeny poskytuje ohledné problémovych situaci, a jeden respondent nevi, respektive
nemtZe danou situaci posoudit. U 13 % dotazanych se objevil Usudek, Ze jsou
s poskytovanim téchto informaci nespokojeni. Toto rozloZeni odpovédi se promitlo
do ddaje primérné spokojenosti s poskytovanim informaci o nezaddoucich situacich
od vedouciho, ktery tak Cini 3,1.
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Otazka ¢. 13. Dokaze Vas Va$ nadrizeny flexibilné informovat o aktualnich
zménach na pracovisti?

B Rozhodné ano
O SpiSe ano

0,
44% O SpiSe ne

56% ORozhodné ne

B Nevim, nemohu
posoudit

Témér 60 % dotdzanych je rozhodné spokojena s poskytovanim flexibilnich informaci
od svého nadrizeného tykajicich se zmén na pracovisti. DalSi 40 % skupina se vyjadrila,
Ze je stémito informacemi spiSe spokojena. Zaporny nazor ohledné poskytovani
okamzitych informaci od vedouciho se zde nevyskytl, tudiZ i hodnota vaZeného
aritmetického prliméru nabyva pomérné vysoké hodnoty 3,6.

Otazka ¢. 14. Dokaze Vas nadrizeny projevit spokojenost s Vasi praci (tj. pochvalit),
pokud k tomu ma diivod?

B Rozhodné ano

7%

O SpiSe ano
O SpiSe ne

0O Rozhodné ne

B Nevim, nemohu
posoudit

Dvé tretiny respondentli se shodlo na nazoru, Ze jejich nadrizeny je dokaze pochvalit,
pokud k tomu ma divod. 20 % uvedlo, Ze jejich nadrizeny je spiSe pochvali a velmi nizké
procento v zastoupeni jednoho respondenta, ktery se domniva, Ze jejich nadiizeny ho
za jeho praci spiSe nepochvali. Diky velké prevaze souhlasnych odpovédi nabyl VAP
pozitivni hodnoty 3,7.
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Otazka ¢. 15. Myslite si, Ze vztahy mezi Vami a Vasim nadiizenym jsou pozitivni?

B Rozhodné ano
31% O SpiSe ano
O SpiSe ne

ORozhodné ne

B Nevim, nemohu
posoudit

VSichni respondenti projevili kladny nazor na tuto otazku, zda jsou jejich vztahy
s nadiizenym pozitivni. 69 % respondentt se priklonilo k varianté, Ze tyto vztahy jsou
rozhodné pozitivni, zatimco 31 % respondentl zvolilo variantu ,spiSe ano“. VaZeny
aritmeticky priimér dosahl za téchto podminek hodnoty 3,3.

vz

Otazka ¢. 16. Mate pocit, Ze nadrizeny dale Siii informace, které mély ziistat
davérné?

B Rozhodné ano
20% 7% O SpiSe ano
33% OSpiSe ne
ORozhodné ne

B Nevim, nemohu

0,
40% posoudit

40 % dotazanych uvedlo, Ze jejich nadrizeny dale rozhodné nesiti informace, které by
mély zlistat davérné. Dalsi tretina respondentli se domniva, Ze jejich vedouci si tyto
divérné informace spiSe nechava pro sebe. Byl zaznamendan jeden respondent, ktery se
domnivj, Ze informace mezi nim a nadfizenym neziistavaji diskrétni. Také nemalé 20 %
zastoupeni respondentli uvedlo, Ze danou situaci nemiiZe posoudit, respektive nevi. Toto
rozloZeni odpovédi se promitlo do kone¢ného udaje s hodnotou 1,3.
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Otazka ¢. 17. Myslite si, Ze vedouci bere v ivahu pii rozhodovani Vase pripominky
a nazory Kk reseni pracovnich problémi?

B Rozhodné ano

13% O Spise ano

25%

19% O SpiSe ne

O Rozhodné ne

B Nevim, nemohu

43% posoudit

To, Ze vedouci rozhodné bere v ivahu pri rozhodovani jejich pripominky a nazory, se
domniva témér 25 % dotazovanych. 40 % respondenti je toho nazoru, Ze jejich nazory
jsou nadiizenymi spiSe brany na zretel, a témér 20 % respondentl se domniva, Ze jejich
vedouci spise nebere v potaz jejich myslenky a pripominky. 13 % respondenti nevi nebo
nedokaZe posoudit. Toto rozloZeni odpovédi se promitlo do kone¢ného udaje vazeného
aritmetického priiméru s hodnotou 2,7.

v

Otazka ¢. 18. Mate strach informovat svého nadrizeného o neprijemnych
zalezitostech na pracovisti?

B Rozhodné ano
13% 6% o O Spise ano
O SpiSe ne

ORozhodné ne
31%

Bl Nevim, nemohu
posoudit

12 % respondentii uvedlo, Ze ma strach informovat svého nadrizeného o neptijemnych
udalostech. DalSich 13 % dotazanych danou situaci nemiiZe zhodnotit nebo nevi. Vétsi
mnozstvi shodujicich se respondentl v témér 34 zastoupeni se shoduje s ndzorem, Ze
nepocituji strach pri poskytovani neprijemnych zprav svému nadrizenému. Toto
rozloZeni se také promitlo do celkového vazeného aritmetického priiméru, ktery dosahl
hodnoty 1,5.
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