Univerzita Pardubice
Fakulta filozoficka

Podnikatelé v obci Dobrzen Wielki

Tomas SABELA

Bakalarska prace

2008



Univerzita Pardubice
Fakulta filozoficka
Katedra socialnich véd
Akademicky rok: 2006 /2007

ZADANI BAKALARSKE PRACE
(PROJEKTU, UMELECKEHO DILA, UMELECKEHO VYKONU)

Jméno a piijmeni: Tomas SABELA
Studijni program: B6703 Sociologie

Studijni obor: Socialni antropologie

Nazev tématu: Podnikatelé v obci Dobrze Wielki

Zasady pro vypracovani:

- nastinit celkovy spolefensky vyznam podnikéni

- faktory ovliviiujici rozvoj podnikani, konkurenéni prostredi, pravdépodobna
budoucnost podnikani aj.

- popsat a analyzovat roli podnikateli v mistnim i 8ir§im spolecenském ramci
- vzajemné vztahy mezi podnikateli, podnikateli a obéany a predstaviteli
mistni samospravy

- respondenti podnikatelé, "bézni” obc¢ané, predstavitelé samospravy



Rozsah grafickych praci:
Rozsah pracovni zpravy:
Forma zpracovani bakalarské prace:  ti§t&nd/elektronicka

Seznam odborné literatury:

Josef Kandert,ed. - Jihomoravsky venkov po socialismu, 2004

Ladislav Ludvik - Rozvoj mikroregiondlniho podnikatelského prostfedi,
2000

Jifi Vanék,ed. - Vliv malych a stfednich podnikii na socidlné-ekonomické
prostfedi regionu, 2006

Vedouci bakalarské prace: PhDr. Petr Skalnik, CSc.
Katedra socialnich véd

Datum zadani bakalaiské prace: 30. dubna 2007

Termin odevzdani bakalarské prace: 31. bfezna 2008

FE— g/

L.5. v@h‘f&'ﬁ

prof. PhDr. Petr Vorel, CSc. PhDr. Livia Savelkova, Ph.D.
dékan vedouci katedry

V Pardubicich dne 30. listopadu 2007



SOUHRN

Prace je napsana na zékladé dvou sezon terénniho vyzkumu v obci Dobrzen Wielki, zapadni Polsko.
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Ty jsou analyzovany jednak ve svétle vztahii mezi podnikateli samotnymi, podnikateli a ostatnimi
obyvateli obce, jakoZ i vztah mezi podnikateli a mistni samospravou. Jednotlivé skute¢nosti jsou

nahliZzeny z obou ihll interakce.
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The entrepreneurs in the community Dobrzen Wielki

ABSTRACT

The thesis is written on the basis of two seasons of fieldwork in the community of Dobrzen Wielki,
western Poland. The objects of investigation are local entrepreneurs, while the main emphasis is
laid on mutual relations. The latter are analysed partly in light of relations among entrepreneurs
themselves, entrepreneurs and other inhabitants of the community, as well as the relation between
entrepreneurs and local government. Individual matters are regarded from both angles of the
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Uvod

Pro svou bakalaiskou praci jsem zvolil téma vénujici se podnikatelim a jak uz z ndzvu prace
vyplyva, materialy a podklady k jejimu sepsani byly sbirany v obci Dobrzen Wielki nachazejici se
v Polsku'.

Myslim si, Ze mnou vybrané téma je zajimavé a aktudlni zejména v soucasné dobég, kdy se
s podniky, podnikanim a samotnymi podnikateli setkavame prakticky denné¢ a témét kdekoli. At uz
pfi nakupovani, vyuzivani nejriznéjsich jinych sluzeb nabizenych firmami nebo naptiklad diky
podnikateliim mame zaméstnani. Jsme v mnohém podnikanim, podnikateli pfimo nebo nepiimo
ovliviiovani, proto si myslim, Ze studie a vyzkumy tykajici se tohoto fenoménu jsou pro nas dilezité
a potiebné.

Podnikani vnimam jako jeden ze zakladnich zplsobli uspokojovani potieb spolecnosti,
odstraniovani jejich probléma a zajistovani jejiho rozvoje. Proto by mél byt rozvoj podnikani
zdjmem vSech obyvatel, ale ne vzdy a vSude si to 1idé pln¢ uvédomuji a podporuji. Pfesto miizeme
vidét, Ze podnikani zaziva velky rozmach nejen u naés, ale praveé i v Polsku a mnoha jinych zemich.
Jsme svédky toho, jak se v televizi, tisku, rozhlase ¢i v jinych médiich Casto feSi a probiraji
nejruznéjsi témata spojenad s touto problematikou. Spolecnost uz si zvykla, ze podnikatelé jsou zcela
béznou soucasti naSeho zivota. Kolik znas mtize fici, ze zddného podnikatele nezna, ze se
z zadnym jeSt€ nesetkal? Jsem presvédcen, Ze mnozi znas maji n&jakého toho podnikatele i
v roding.

ok k

Vyzkum k této bakalatské praci probihal na tizemi obce a podle mého nazoru jsou to pravé
obce, které se snazi v soucasné dobé¢ ptildkat na sva tizemi investory, firmy, tedy podnikatele. Moc
dobie védi, ze kazdd nova firma piindsi dal$i potencionalni pracovni mista a tim i moznou
ptilezitost pro nezaméstnané, ale samoziejmé i zaméstnané obyvatele obce, uchédzet se o tato
pracovni mista a tim i1 ziskat nové zaméstnani a jesté k tomu piimo v misté svého bydlisté. I pro
ostatni obyvatele nové pfichozi firmy mohou byt pfinosem, protoze mohou nabizet nové sluzby,
zbozi ¢i vyrobky, které doposud v obci nebyly a za kterymi museli jezdit do sousednich obci nebo
tteba az do vzdalengjsich mést.

V piipadé, Ze tato zminéna varianta neplati a nove vznikld firma nenabizi nic nového, co se tyce

vyrobkl, zbozi ¢i sluzeb, jeji existence zvysi konkurencni prostiedi a zvySend konkurence, jak

" Blize se obci budu vénovat v &asti Lokalita vyzkumu.



znamo, pusobi pozitivné z pohledu nakupujicich na tvorbu cenové hladiny produkti, jez dana firma
nabizi.

Podnikatelé neznamenaji pozitivni pfinos jenom pro obyvatele, ale také pro obec samotnou, kdy
¢ast jejich financi z odvadénych dani koné¢i v obecnim rozpoctu. Obec tedy diky firmam ziskava
dalsi finan¢ni prostfedky v dusledku kterych mtize, pokud ma takovych firem na svém teritoriu
vice, opravovat, vylepSovat ¢i stavét mistni infrastrukturu, jejimz prostfednictvim mize poté
nasledné uspeésné lakat nové budouci podnikatele. Takto vylepSena infrastruktura, prostiedi, nelaka
jen dal$i zdjemce ochotné v obci podnikat, ale predev§im slouzi mistnim obantim, ktefi ji mohou
v plné vysi vyuzivat.

Miizeme fici, Zze obec diky danim podnikatell, které jsou pieci jen vyssi, nez u ostatnich osob,
bohatne a ¢im vice ma takovychto platcii dan€ na svém uzemi, tim 1épe pro jeji pokladnu a tim taky
Iépe pro vSechny obyvatele, ktefi ztoho profituji, napiiklad jiz zminénou vylepSenou ¢i nové
postavenou infrastrukturou.

Zaroven s rostoucim poctem podnikatelll a sobéstacnosti obce, roste 1 jeji prestiz nejen u
samotnych obyvatel, ale také u sousednich obci, ufadii, nadfazenych instituci, potencidlnich
navstévniki, turistl. Konecné je takovato obec prestizni i pro ostatni podnikatele, ktefi se doposud
o ni nezajimali, nebyla v jejich zorném uhlu a nyni se za¢nou zajimat vice a pfemyslet, zda by
nebylo vhodné obratit svilj zdjem pravé smérem k ni.

Dovolim si tvrdit, ze vySe zminéné poznatky v zasadé plati pro mnohé obce nejen v Polsku, ale
1 u nas a v jinych zemich, kde se obce snazi ladkat na svd uzemi investory, vytvareji primyslové
zOny a chtéji se tak dale rozvijet a zdokonalovat sluzby pro své obyvatele.

Jak to vSak byva téméf se v§im, ne vSechno ma jenom lic, jen to pozitivni. Existuje i ta druha
stranka, rub, to negativum podnikani nejen v obcich. Obyvatelim mnohdy znepiijemiuje Zivot
zvySeny ruch, velkd frekvence dopravnich prostiedkd projizdéjicich obei. Nékteré firmy mohou
také zpasobovat vétsi hluk, zvySenou prasnost, je u nich pomérné velkd frekvence nakladnich
automobiltl, jako naptiklad u stavebnich firem. Mizeme se také setkat s podniky, u nichz je velkym
negativem skutecnost, Ze jejich ¢innost mé neptiznivy dopad na Zivotni prostfedi. Myslim si vSak,
ze tento negativni jev je zejména spojen s velkymi primyslovymi podniky, které se nachéazeji
vétsinou v méstech nebo v okoli mést, ale najdou se zcela jisté i vyjimky. Muj nazor vsak je, ze
vSechny vyse zminéné negativni skute¢nosti plisobi na obyvatele obci v daleko menSim métitku nez
na méstské obyvatele a je to ddno zejména rozdilnym mnozstvim firem a taktéz velikosti podnikani,
kdy v obcich nachdzime jen malo velkych firem, méné stfednich a vétSinou firmy malé, casto

rodinného typu.



O vyznamu podnikani v obcich se vyjadiuje Chmelova (2003:154):

V poslednich nékolika letech nabyva malé podnikdni na vyznamu ptfedevsim ve venkovskych
obcich, nebot’ zde vede krozvoji mistni ekonomiky, vytvaii nezbytné mistni sluzby a
pracovni prilezitosti, vyuzivd mistnich zdroji a ve svém vyznamu umoZziiuje ve&tsi
ekonomickou nezavislost obci. Malé¢ podnikéani tedy plni fadu vyznamnych spolecenskych
funkci. AvSak nejen to. Svou ¢innosti zvySuje atraktivnost venkovského prostoru nejen pro
turisty ¢i doCasné navstévniky, ale predevSim pro ty, ktefi v tomto prostiedi trvale ziji a
pracuji.

Vyzkum v obci jsem si vybral také proto, ze v soucasné dob¢ podnikatele ve méstech
povaZujeme za naprostou samoziejmost, za soucast mestského zivota. Mésta jsou centrem obchodu,
sluzeb, vyroby. Do meést se stale ve velké mife jezdi na nakupy, do prace. Naopak v obcich se
podnikéani zacind rozvijet zejména v poslednich letech, kdy podnikatelé¢ objevili ,.kouzlo tohoto
prostiedi“ a naopak obce ,kouzlo podnikateli“. Neni zde natolik anonymni prostiedi jako ve
méstech, podnikatelé maji dle mého nazoru jiné vztahy s lidmi, se zdkazniky a totéz plati i z druhé
strany. Naslo by se mnohem vice faktort, diky kterym jsem si vybral toto prostiedi, véetné toho, ze
sdm bydlim v obci a tudiz je mi mnohem blize, nez prostiedi méstské. Od toho predpoklad, se
a vstiicnéj$i atmosféra a tudiz, ze i proniknuti mezi podnikatele a navazani kontaktu bude pfeci jen
snadnéjsi, nez-1i ve mésteé. Tato ma ivaha se samoziejmé tykala i jinych respondentt.

kokosk

Diivodt, pro¢ jsem ke svému vyzkumu zvolil pravé Polsko a obec Dobrzen Wielki, je n€kolik.
Tou prvni skutecnosti bylo, Ze samotna obec byla vybrana PhDr. Skalnikem z divodu dé¢lani
restudie a my, tehdy studenti prvniho ro¢niku, jsme tak méli moznost zde vyjet na sviij prvni terénni
vyzkum. Jednim z divodi, byla rovnéz nevelkd vzdalenost mista vyzkumu od mého bydliste.
Jelikoz jsem byl v prvnim ro¢niku a byla to tedy moje prvni terénni praxe, chtél jsem, aby byla co
ohledu nejlepsi. Nejenze jsem se musel ucit jako na kterékoli praxi nekde jinde, jak se vlastné
takovy vyzkum dél4, jak se ma postupovat, ale navic jsem musel vést s respondenty rozhovory
v polstin€, abych se vlastné¢ viibec néco dozvédél a praveé tahle skutecnost se pro mé nakonec stala
tim hlavnim impulsem pro vybér mista praxe. Polstinu jsem ¢astecné umél a chtél jsem zjistit, zda-li
mi to bude stacit k tomu, abych se tam domluvil a hlavné ziskal informace, tykajici se mého
vyzkumu. Byla to velka vyzva, jelikoz jsem véd¢€l, ze budu nucen neustdle mluvit polsky a vétil
jsem, ze mi to pomuze alespon ¢astecné zdokonalit mou polstinu, coz se nakonec stalo. Byl to z mé

strany sice velky risk, ale kdo se pfedem vzdava, aniz by bojoval, ten v dneSnim svété neobstoji.



Moznost délani praxe v Polsku mé tedy zaujala ze vSech nabizenych variant nejvice, proto jsem
zacal zjiStovat dopliujici informace o této obci a moznostech vyzkumu, tedy, o ¢em bylo mozno na
daném uzemi badat. Tyto informace mi byly ochotné poskytnuty a mllj nyn&jsi vedouci bakalaiské
prace mi téma podnikatelé a podnikdni navrhnul jako jednu z moznych variant vyzkumu. Oslovilo
mne nejvice a prakticky okamzité, nemusel jsem jiz ani pfemyslet o dalSich moznostech, které by
pro mne piipadaly v Givahu. UZ jen vstupni informace, Ze v této sloucené obci na 14 tisic zdejSich
obyvatel pfipadd vice nez 800 podnikatelskych subjektl, mne velmi ptekvapila a zacal jsem se jiz
,»sam sebe ptat™, co za tim stoji, pro¢ je tam tolik firem, proc je tam ti lidé zakladaji, jaké divody je
k tomu vedou a napadaly mne mnohé dalSi otdzky. Jak jsem se déale dozvéd¢l, méla tam byt
zastoupena nejruznéjsi skala firem nejen co se tyCe ¢innosti, jimz se vénuji, ale taktéz s ohledem na
velikost. Nechybély uplné nejmensi, nemajici zddné zaméstnance, ale i velké podniky, které svym
vyznamem piekracuji hranice obce.

Téma podnikani jsem zvolil i proto, Ze se podnikanim v této obci nikdo pfede mnou nezabyval,
byla to oblast dosud neprobadéana a byla by velka Skoda tuto zajimavou lidskou ¢innost, kterd se
pfekotnym tempem zacala rozvijet v nasi stfedoevropské oblasti teprve od pocatku 90.let, nechat
bez povSimnuti. Nemohu tedy vysledky mé prace porovnat s né¢jakou predeslou studii a musim se
spolehnout pouze na své vlastni materialy, které se mi podatilo za dobu vyzkumu nashromazdit.

Nevybral jsem si to téma také proto, ze jsem se jiz diive néCemu podobnému vénoval. Vyhrélo
u mne momentalni nadSeni pro vyzkum v této oblasti, ur¢itd zvédavost a snaha dozvédét se ptimo
od podnikatelt rizné véci a informace, o kterych jsem doposud nemél ponéti, a které bych jen tézko
vycetl v néjakych odbornych knihach.

koksk

Rozhodl jsem se jiz pfed odjezdem, Ze se zam¢efim na stfedni a hlavné malé firmy, které maji
jen n€kolik zaméstnanct ¢i dokonce zadné. Praveé tyto malé firmy ptedstavuji v obci vétSinu. Jisté,
velké by mne taky lakaly. Rikal jsem si, moZna by to mohlo byt jesté zajimavéjsi psat o velkych
podnicich, ale na druhou stranu jsem musel pfiznat, Ze uz jenom dostat se do takového podniku,
ziskat tam néjaké kontakty a dualezité, podstatné informace, to by pro mé jako zacatecnika bylo
velmi tézké a mozné by to bylo slozité i pro mnohem vice zkuSenéjSiho vyzkumnika. Nemluvé o
tom, ze jsem chtél predevSim osobné¢ mluvit s majiteli a u velkych podnikti, by se tohle snad
rovnalo sci-fi. Nakonec, jak jsem sdm mohl na vlastni kizi zazit jako zaméstnanec takové firmy,
panuje zde urcity fad a hierarchie, vSechno tam je az moc formalni. Namisto toho u malych firem
jsem si vytvoril ptfedstavu pohodového, vstiicnéjsiho prostiedi a cekal jsem predev§im snadnéjsi
ptistup k majitelim firem. To vSechno pfevazilo misku vah na jednu stranu. Moznd jsem m¢l

smesné argumenty, ale 1 ty hraly u mé roli.



Tato bakalarska prace je ¢lenéna na nékolik kapitol. Kromé této uvodni, kterou prave ctete,
nasleduje kapitola nazvana Metodologie. V ni Vas sezndmim podrobné s pribéhem prvniho
terénniho vyzkumu, o jeho pozitivech, negativech, o postupu price a o mnoha dalSich jinych
aspektech. Podobné budete informovani o mém druhém vyzkumu na tomtéz misté. Dale budou
zminény aspekty spolecné pro oba dva vyzkumy, jako naptiklad etickd stranka vyzkumu. V dalsi
Casti, pojmenované Lokalita vyzkumu, se vénuji zdkladnim udajim a charakteristice obce. Ctvrta z
kapitol nese ndzev Teoreticka cast a budete zde seznameni predev$im s nékterymi definicemi,
tykajici se pfedmétu zaméfeni této prace. Zminény budou i dal$i skutec¢nosti. Patou a Sestou
kapitolu tvoti Prakticka cast, kde budete obeznameni s vysledky dvou terénnich vyzkum, které v
dané lokalit¢ probéhly. V této casti se opiram piedevSim o vysledky a analyzy rozhovortu
probéhnuvsich s témito respondenty: podnikatelé, obyvatelé obce (tedy potencionalni zikaznici
téchto podnikatell), pfedstavitelé mistni samospravy (at’ uz soucasni nebo ti byvali). V zavérecné
¢asti pojmenované Zaver, mimo jiné stru¢n¢ shrnu nejdulezitéjsi vysledky této prace.

koksk

K vyzkumnym otazkdm, kterym se v praci vénuji, patii mezi jinymi divody, jez vedly
podnikatele k zalozeni firmy, problémy pii zakladani firmy, klady a zapory podnikani,
podnikatelské cile, vliv EU na podnikani. K zdkladnim pilitiim praktické casti patii problematika
vzajemnych vztahi mezi podnikateli samotnymi a taktéz mezi podnikateli a ostatnimi skupinami
respondentll. Na tuto skute¢nost bude nahlizeno pohledem vsech ziucastnénych stran interakce.

skeksk

Informace pro sepsani bakalaiské prace byly Cerpany znékolika riznych zdroji. Tim
napsan, jsou rozhovory s respondenty”. Z jinych zdroji bych uvedl napiiklad materialy ziskané na
obecnim ufad¢ ¢i ve Slezském Institutu v Opole. Stavalo se také, Zze nékteré materidly mi byly
poskytnuty mymi respondenty, zejména podnikateli. Zbylé informace, které jsou v praci citovany
nebo na které se odvolavam, byly ziskdny v ceskych knihovnach ¢i z internetovych stranek. Nechtél
bych zapomenout ani na zdroj informaci opirajici se o tzv. techniku sndhové koule’.

skeksk

Netvrdim, Ze vSechny informace a materialy ziskané v pribehu dvou terénnich vyzkumu v této
lokalité€ jsou beze zbytku relevantni pro podnikatele v jinych polskych obcich ¢i kdekoli jinde. Mam
vSak za to, Ze valna €ast vysledki miize byt podobnd, ne-li stejnd a tim padem platit i pro jiné

podnikatele nejen v Polsku. Pfinejmensim chci touto bakalafskou praci pfiblizit pohled na

? Blize o rozhovorech v &asti Metodologie.
3 Viz blize &ast Metodologie.



podnikatele, v dnesni dobé skupinu zcela samoziejmou, ale jesté pred nckolika malo desetiletimi
skupinu téméf nezndmou ¢i zapomenutou. Pevné doufam, Ze nésledujici fadky ctendie v mnohém

obohati.



Metodologie

1. Prvni terénni praxe

Ma prvni terénni praxe se odehravala ve dnech 1. ¢ervence — 27. Cervence 2006, tedy 27 dni
v obci Dobrzen Wielki v jihozdpadnim Polsku. Byla to mé prvni praxe, nikdy jsem nic podobného
predtim neabsolvoval a ani nem¢l moznost absolvovat. Z toho vyplyvaly mé nulové zkuSenosti a
naseho oboru Socidlni antropologie a bez které se Zddné sepsani bakalaiské ¢i diplomové prace
nedd provést (a totéz se tykd i mnoha jinych praci), vypada, jak probihd, co je jeji naplni,
povinnosti.

Velkym plusem této mé trochu 1 pocatecni obavy byla skutecnost, Ze na tento vyzkum jelo vice
studentll. Z nasi fakulty Ctyfi a také n¢kolik studentd Wroclawské univerzity z oboru Etnologie. To,
ze nas bude vice, pfeci jen snizilo mou pocatecni nervozitu v disledku ocekavani, jak vSe bude
vypadat. Pravdou vSak je, Ze jsem tam uplné naslepo bez urcitych zakladnich informaci nejel.
Ziskal jsem podstatné informace tykajici se samotné obce, jejich specifik a také jsem byl seznamen
s vybérem témat, které v dané obci byly mozné zkoumat. Pfedevsim diky témto informacim jsem si
pfed odjezdem vybral téma, na kterém chci po piijezdu na misto pracovat. Tato skute¢nost mi
velice pomohla v tom, Ze jsem se jiz dopfedu, v klidu mohl na toto téma pfipravit, premyslet nad
vyzkumnymi otazkami a také nad tim, s jakymi respondenty bych chtél mluvit, u kterych bych mél
vetsi Sanci na uspéch a u kterych zieyjmeé mensi. Realita vSak Casto vypada uplné odlisné a Clovek
muze jen velice t¢Zko odhadnout doptedu bez znalosti prostiedi, lidi a jinych faktort, jak to bude
skutecné vypadat. Musim pfiznat, ze z toho, jak ta realita bude doopravdy nakonec vypadat, jsem
mél pred odjezdem nejvétsi strach. Presto fakt, ze uz ptredem zndte zaméfeni svého vyzkumu je
velmi dulezity, proto vSem doporucuji, abyste si uz pied ptijezdem do vyzkumné lokality zvolili
néjaké téma, které je Vam nejblizsi, je pro Vas zajimavé a d4 se na daném prostoru zkoumat.
Muzete se tak dopfedu pfipravit a néjakym zplisobem se vybranému tématu vénovat. Je to vzdycky
leps$i, nez kdyz jste v terénu a nemate viibec tuSeni cemu se chcete vénovat a co by Vas zajimalo.
Potom se taky muze snadno stat, ze v dasledku své nerozhodnosti a skuteCnosti, Ze jste tlaceni
Casem, si vyberete n¢jaké téma jenom proto, protoZe uz musite zacit na nééem pracovat. Z toho
prameni nésledné zjisténi, ze Vas toto téma nezajima a nebavi. Takovy vyzkum vSak neplni sviij
vyznam jaky by mél pro Vas mit a vy délate néco jen proto, Ze to musite a nakonec jste celou praxi
znechuceni a chcete se co nejrychleji vratit domt s tim, ze Vam nic nedala a byla pro Vas naprosto
zbytecna. Od této zkuSenosti se milZe negativné odvijet celé VaSe dalsi studium, ale za to si uz

muze kazdy sam.



1.1. Seznamovani s lokalitou

Prvé dny po pfijezdu jsem si ,,mapoval®“ terén. Prochézel jsem jednotlivé Casti pattici pod
pomérné rozsahlou obec Dobrzen Wielki a snazil jsem se zajimavé poznatky, jimiz se vyznacovaly,
zapamatovat ¢i zapsat a zejména ty, které se vztahovaly k mému tématu. Na uzemi obce se
nachazelo vice nez 800 firem, takze bylo opravdu z ¢eho vybirat. Poc¢inaje velkymi zavody jako
elektrarna ,,Opole®, zaméstnavajici bezprostiedné ptl druhého tisice lidi, dale napft. ,,Norgips*“ a
,»Merkor* (kazda z téchto firem zaméstnava vice néz 200 pracovnikil) az po malé firmy, nemajici
zadné zaméstnance, které si také naSly nebo hledaji své pevné misto v husté pavuciné firem.
Zapisoval jsem si jednotlivé udaje o n¢kterych firmach, jez m€ v né€em oslovily. Jednalo se o nazev
firmy, pfipadné kde se nachazeji, pokud byly na n€kterych vedlejsich ulicich ¢i jen velmi strucné
jak vypadaji, jaky na m¢ udé€laly svym vzhledem prvni dojem. K tomu, abych ziskal alesponi hruby
ptehled o tom, kde se jaké firmy nachézeji, Cemu se vénuji ¢i pfipadné jak jsou velké, mi postacily
dva dny.

Poté jsem se rozhodl, ze rdmcového ,,mapovani® terénu bylo jiz dost a je nejvyssi Cas pustit se
do samotného jadra vyzkumu a zacit navstévovat jednotlivé firmy a pokouset Stésti, tedy to, zda

uspéji a podnikatelé budou vstiicni a ochotni k diskuzi se mnou ¢i nikoliv a ja budu muset jit ,,0

dim dal*.

1.2. Pocatecni chvile nejistoty

V téch dnech, kdy jsem prochazel obci a ¢im vice se blizila chvile mého prvniho kontaktu
s respondenty, tim vice jsem zazival pocity nejistoty, lehké nervozity. Objevily se dokonce u mé
pochybnosti nad tim, zda jsem si vybral opravdu dobré a zajimavé téma, zda by jind témata nebyla
pro mé ,,lepsi. Stale vice jsem pochyboval nad tim, jestli to zvladnu, kritizoval jsem se, Ze jsem si
zvolil takové téma a ne néjaké ,,lehéi”. Nevédél jsem, jak mam zacit a fikal si, Ze m¢ stejné vSichni
vyhodi a nebudou projevovat zdjem. M4 nejistota dosla tak dalece, Ze jsem nebyl jisty ani v tom,
zda se s témi lidmi domluvim, jestli jim budu rozumét a umim-li dostatecné dobie polsky natolik,
abych jim dokazal vysvétlit, co chci a ptat se na otazky spojené s mym tématem. Piistihl jsem se,
jak ,,sam sebe zdrzuji“, kdyz jsem tmyslné stale oddaloval moment prvniho kontaktu a omlouval
jsem si to vSemi moznymi i nemoznymi vymluvami, které mély spojitost se zminénymi aspekty a
stim, ze jsem si tolik nevéfil. Nevim, jestli je takové chovani prfed prvnim kontaktem
s potencionalnimi respondenty normalni, zda 1 jini zazivaji néco podobného, byt v mensi mife nebo

jsem v tomhle tom ohledu opravdu néjaka vyjimka, kterd sama potiebuje byt v jistém smyslu



»zkoumana®. Ted zpétné s odstupem necelych dvou let toto vSe pfisuzuji tomu, co bylo pro mé
naprosto néco nového, nemél jsem s tim Zadnou zkusenost. Nikdy pfedtim jsem nechodil za nékym
s zadosti o rozhovor tykajici se jeho prace a podstatnym zplsobem i jeho zivota. Pokud jsem tak
nékdy vyjimecné ucinil, tak to byli mi dobfi zndmi nebo rodinni pfislusnici. Bylo to tedy v pozici
oboustranné znamosti, ale tady to byli pro mé& naprosto cizi lid¢, stejné tak jsem byl pro né€ 1 ja cizi.
Navic to bylo v jiné zemi, kde se mluvi odliSnym jazykem a ja se mél ptat na zalezitosti tykajici se
jich samych a oni m¢li odpovidat neznamé osobé, kterd nahle ptisla a néco po nich zada. Proc by ti
lidé méli ztracet se mnou vibec c¢as? Myslim, Ze néco podobného si néktefi lidé (mysleno
respondenti) museli na pocatku alespon ,,pro sebe® fici a mam za to, ze tahle ta ,,vnitini reakce™ je
normalni u vétSiny lidi.

VéEdél jsem vsak, Ze vSechna tahle nervozita ze mé spadne praveé tim Uplné prvnim kontaktem

s respondentem, zvlasté bude-1i tspesny.

1.3. Vybér respondentii

S témito problémy také souvisela i ma strategie vybéru firem, tedy respondentii. Pivodné jsem
totiz pfemyslel nad tim, Ze si hned na zacatku béhem ,,mapovani“ terénu vytvoiim jednoduchy
seznam firem setazenych podle urcitych klasifikaci, jako je naptiklad podobnost obort, jimz se
vénuji a ty budu kontaktovat jako prvni. Nakonec jsem se vSak rozhodnul kvili pocatecni obave,
kdy budu v mnoha firméach odmitnut, Ze mtij vybér respondentli bude nikoli systematicky, ale zcela
nahodny s tim, kdy jedinym kritériem zGstane velikost firmy, €ili firmy malé, ptipadné stiedni.
V praxi to vypadalo nasledovné: vstoupil jsem do urcité firmy a bylo mi jedno, jestli se zabyva tim
¢1 onim a at’ uz jsem byl uspésSny a ziskal piislib spoluprace nebo nikoliv, Sel jsem do vedlejsi firmy
a tady zkousel opét své Stésti. Pfipadalo mi to jako momentélné nejlepsi feSeni. Postupem doby, kdy
jsem ziskal podle mého ndzoru jiz dostatecny pocet podnikatelli ochotnych participovat na mém
vyzkumu a vénujicich se mnoha riznorodym ¢innostem, jsem si uvédomil, Ze by bylo dobré vybér
respondentll néjak systematizovat a vratit se k pivodnimu planu, kterého jsem se na pocatku
vyzkumu vzdal. Zaméfil jsem se tedy na firmy podnikajici ve stejném nebo podobném oboru a
informace vzeslé¢ z rozhovord s témito podnikateli jsem ndsledné analyzoval mezi sebou, abych
vytvoril také urcity obraz firem vénujicich se stejné ¢i podobné Cinnosti. Kromé toho jsem dale
rozvijel vyzkum v jiz navstivenych nejriznéjSich firmach, kde jsem byl uspéSny ve snaze

podnikatelovy spoluprace se mnou a dale jizZ nové respondenty nevyhledaval.



1.4. Pristup k respondentitm

Dalo by se fici, ze prvni terénni vyzkum byl pro mé jednou velkou Skolou a pomineme-li
samotny sbér informaci a prokazani se ur€itymi vysledky, znamenal ptedevsim ziskavéni dilezitych
zkuSenosti, ueni se né¢emu pro mé zcela novému. Navic pfimo v terénu zéalezi vSe uz jenom na
Vasi osob¢, nikdo Vas nepovede za ruku a nebude Vam fikat, co a jak mate dé¢lat nebo to dokonce
délat za Vas. Zalezi na tom, jak si véfite, jak dokazete reagovat na necekané situace, na vasem
chovani a vystupovani a na mnoha jinych faktorech, u nichz si ani nemusite uvédomit, ze hraji
néjakou roli a které pfili§ ovlivnit nemizete jako napiiklad Vas vzhled a to, zda jste muz ¢i Zena
nebo také Vas vék. Sami pfijdete diky postupné nabyvanym zkuSenostem na to, jak mate
postupovat, co je spravné a nejlepsi nebo naopak co byste neméli v zadném pripadé dé€lat a ¢eho se
tedy vyvarovat. Samoziejmé ve Skole se toho dost dozvite, teorie je urcité uzitecna, ale praxe Vam
mnohdy vSe, co jste se naudili, ptevrati o 180 stupniti.

J& sam jsem zacinal opravdu od zacéatku, od toho jaky pfistup madm zvolit k potencionalnim

respondentiim, jakym zptsobem je oslovit, jak predstavit svou osobu, vysvétlit divod mé navstévy

vvvvvv

vvvvvv

jaky na né udélate prvni dojem, zavisi cely Vas dalsi vyzkum. Dovolim si tvrdit z vlastni
zkuSenosti, Ze nezalezelo vibec na faktorech jako je vzhled nebo to, zda jste muz ¢i zena, ale pravé
na tom, jak budete vi¢i nim vystupovat. Plati zde stoprocentné stard pravda, ze jak budete
pfistupovat vy k nim, tak oni budou pfistupovat k Vam a dobte si pfedem uvédomte, Zze Vam zélezi
na tom si je ziskat a nikoliv opacné. Pokud budete vypadat, Ze svou praci d€late jen proto, ze musite
a budete vypadat znudén¢ ¢i dokonce budete arogantni, tim si diivéru a sympatii lidi neziskate a ve
svém vyzkumu nebudete Uspésni. Praveé ziskani si u respondentt divéry, pocit toho, ze mi miizou
vétit je velmi dilezity. Kazdy ¢lovek je vSak jiny, proto netvrdim, Ze kdyZ budete postupovat tak,
jak jsem uvedl, budete vSude a vzdy uspésni. To urcité ne a také se mi u nékterych lidi davéru
ziskat nepodatilo, ale bezesporu budete mit mnohem vétsi Sanci uspét. Muaze se stat, tak jako mné,
ze néktefi lidé Vas odmitnou uz predem, aniz by Vas vyslechli a jisté se mizou najit 1 takovi, ktefi
se divaji na vyzkumniktv vzhled a na to, zda-li je to muz ¢i Zena.

Velmi dilezita je komunikace, ktera jako by nesouvisi s vyzkumnym problémem, ale ve vétSing
pripadl se mij rozhovor s respondentem bez ni neobesel. Byl jsem vSak za to rad, protoze pravé
takovym ,,povidanim o vS§em mozném* se také ziskava a utuzuje vzdjemna divera respondenta vici
mn¢ a opacéné. Mate tak moznost toho ¢lovéka blize poznat a udélat si oném obrazek, vytvofit si na

néj urcity nazor, ktery se vSak samoziejmé bude déle vyvijet v zavislosti na tom, ¢im vice budete
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respondenta poznavat. Zjistite jeho ndzory a to odkud prameni, co ho k nim vede a potom ty
zkuSenosti vyuZzijete i pfi samotném rozhovoru na téma, jez Vas nejvice zajima. To vSe jisté plati 1
opacné, tedy ze si respondent udéla predstavu o mné jako vyzkumnikovi. M¢li byste mluvit a
odpovidat otevien¢ a uvolnéné, nesnazit se mluvit isecné, mlzit ¢i nechtit se o nééem bavit. Zkratka
mluvte a odpovidejte respondentiim tak, jak byste sami chtéli, aby oni mluvili a odpovidali Vam.
Myslim si, ze vytvoreni takovéto atmosféry, kdy se jako by navzijem ,,otukévate* a ziskavate si
vzajemnou davéru a sympatie, je zdkladem pro cely pribéh rozhovoru a casto z toho ,,povidani*
vyplynou zajimavé a dilezité informace ¢i poznatky v mnohém inspirativni, které byste se jinak
tteba nikdy nedozvédéli. Vyznam toho jsem zjistil az v pribéhu casu a zejména pti druhém
vyzkumu, kdy jsem byl uz o tohle vSechno zkuSen¢jsi a kdy jsem nékdy sam inicioval tyhle debaty,
ale vétSinou to nebylo potieba, jelikoZ i pro samotné mé respondenty bylo toto ,,povidani* dalezité
a zpravidla jej za¢inali oni. Casto tyhle debaty plynule navazovaly na pfedmét mého vyzkumu.
Zpocatku, kdy jsem nemél jesté tyto zkuSenosti, jsem chtél jako zbrkly novic co nejrychleji
s respondenty mluvit na mé téma, protoze jsem m¢él za to, ze tyto ,,zbytecné™ debaty mé jenom

okradaji o cas.

1.5. Vedeni rozhovoru

Samotnou kategorii, kterou jsem se také musel naucit, bylo vedeni rozhovort. Tim, Ze otazky
musely byt kladeny v polsting, bylo jejich spravné naformulovéani v tomto jazyce mnohdy slozité,
zejména na pocatku mého pobytu, kdy jsem musel ¢astokrat pti rozhovoru improvizovat. I kdyz mi
tam utikala néktera Ceska slovicka, respondenti rozuméli a nebyl problém. Navic, ¢im vice
rozhovorti jsem mél za sebou, tim jsem mél jako by lepsi pocit z mé role v téchto rozhovorech i ma
polstina byla na mnohem lepsi trovni. Nebyl jsem jiz takovy napjaty, t€Zkopadni a nervozni jako na
pocatku, citil jsem se vice v pohodé, 1épe vnimal respondenty a to, co fikaji, jak reaguji na mé
otazky a nesousttedil jsem se jenom, abych pfisti otazku spravné vyslovil. Naucil jsem se také, kdyz
jsem to uznal za vhodné, ,,skocit respondentim do feci a prerusit tak jejich promluvu a opét je
nasmérovat tam, kde to bylo pro mé dilezité, ponévadz n€kteti delali ve svych odpovédich pomérné
rozsahlé vsuvky, které jsem vSak vyhodnotil jako pro mé nevyznamné. S tim souviselo ziskani
urcitého citu pro vedeni rozhovoru, védét naptiklad spravnou dobu nebo ji odhadnout, kdy si praveé
mohu dovolit pferusit respondenta, aniz by se nad tim n¢jak pohorSil. To vSe zéalezi na
zkuSenostech, zpocatku jsem nevédél jakym zpisobem ten ktery respondent mluvi, odpovida, kdy

je vhodné jej prerusit ¢i polozit dalsi otazku. Tyto nabyté zkuSenosti se projevily zejména pti druhé
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praxi, kdy jsem vétSinou jiz ty respondenty znal, véd€él co od nich mizu ocekavat a jakym
zpisobem odpovidaji a celé vedeni rozhovoru bylo pro mé tudiz jednodussi. Bezesporu dilezité je
také poradi, ve kterém jsou jednotlivé otazky pokladany. Je potieba vycitit, kterou otazku je vhodné
polozit nyni nebo jakou radé¢ji nechat az nakonec ¢i otdzky nékterého typu nepokladat vibec, ale to
vSe zavisi pravé na tom, jak dokazete toho respondenta v pribéhu rozhovoru poznat, co si vici
nému miiZzete dovolit a co ne a viibec z celkové atmosféry rozhovoru.

Poté, co jsem vycerpal vSechny otazky ¢i naméty, jez mné zajimaly v souvislosti s mym
tématem, by bylo velmi neslusné vstat, pod¢kovat a odejit. Dovolim si tvrdit, Ze tim byste své
respondenty ztratili. Respondenti si vyzaduji pozornost i tehdy, kdy uz ,,oficidlni ¢ast* rozhovoru
skoncila a nyni nastupuje op¢t ta cast, ktera je feknéme ,,mén¢ oficialni*“ a je volnym pokraCovanim
uvodniho ,,povidani“. Samoziejmé se to tykad pfevazné jen respondentil, ktefi méli relativné vice
Casu nez ostatni, tedy vmém piipadé zejména star§i respondenti zifad nepodnikateli nebo
podnikatelé majici jiz néjaké zaméstnance, kdy se tak nemuseli v pribéhu rozhovoru vénovat

zakaznikiim ¢i jinym ¢innostem, ale nasly se vyjimky i u jinych respondentt.

1.6. Atmosféra rozhovori

S problémem, zda-li jsem si u respondenti ziskal divéru, pocit toho, Ze mi mizou véftit ¢i
nikoli, souvisi 1 jejich chovani a viibec celkova atmosféra pti vedeni rozhovorti. Postupem casu, kdy
jsem mohl porovnat vice rozhovort a mél uz vétsi zkuSenosti, se respondenti patfici na jednu ¢i
druhou stranu dali pomérné dobfe rozlisit. Ti, jez ke mné az doposud nechovali ptili§ velkou divéru
se vétSinou projevovali tak, ze byli jako by trochu nervézni, nedockavi a chtéli doptedu veédét, jaké
pro né mam piipravené otazky. Casto se u nékterych vyhybali jasné odpovédi a stoéili svou
vypoveéd na Uplné€ jiné téma nebo odmitli na nékteré otazky odpovidat. Dovolim si tvrdit, Ze ¢asem
jsem uz poznaval, kdy respondent ve svych vypovédich mlzi, snazi se néco skryt ¢i nemluvi uplnou
pravdu. Tento typ respondentii také vétSinou nedovolil nahravani rozhovord na diktafon a u téch
zbylych z této skupiny, kteii svolili k nahravani, jsem vSak poté zpozoroval, kdy je fakt toho, ze
jsou nahravani znervéznuje, méli na diktafon neustdle upfeny pohled, proto jsem ho radéji sam
vypnul a dal jsme pokracovali bez néj. Tahle skutecnost se poté nekdy pozitivné projevila ve zbylé
¢asti rozhovoru, kdy se respondentovi viditeln¢ ulevilo, byl vice uvolnénéjsi, nebal se tolik mluvit.

Mém vsak za to, Ze u vétSiny se mnou spolupracujicich podnikatelii jsem si za ten necely mésic

praxe ziskal divéru, kdyz ne hned na pocatku, tak v pribéhu vyzkumu. To se projevilo pozitivné i

24
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smali, vypovédi prokladali riznymi historkami ¢i zkuSenostmi, snazili se mi vychazet co nejvice
vstiic, byt ndpomocni svymi odpovéd'mi pro zdarny vysledek mého vyzkumu. Neméli potiebu se
zadnym otazkdm ve svych vypovédich vyhybat véetné toho, ze jim ned¢lalo nejmensi problém

nahravani rozhovoru na diktafon.

1.7. Cim déle, tim lépe

Vsechny uvedené zkuSenosti a mnohé dal$i, o kterych se jiz nebudu zminovat, nabyté
v prubehu prvni terénni praxe, jsou vétsinou zasluhou délky vyzkumu, kterd Cinila de facto jeden
mésic, 1 kdyz si uvédomuji, ze ani tato doba neni zdaleka dostacujici. Opravdu tim hlavnim, aby jste
se vSechno naucili a ziskali tolik potiebné zkuSenosti, je mit na to vSechno dostatek casu. Na
pocatku jsem si jako nezkuSeny novacek myslel, Ze skoro mésic Casu, ktery je vyhrazen pro nas
vyzkum, je zbyte¢né¢ dlouhd doba a nebudu mit co délat za tyden, deset dni. Vcelku zdhy jsem
poznal, jak jsem se mylil a nakonec pIn¢€ pro svou praci vyuzil vSech 27 dni pobytu.

Prvné se totiz musite seznamit s prostfedim, 1 kdyz ve skutecnosti se s nim seznamujete stale,
zvyknout si na urc¢ité skutecnosti, které jsou jiné u nds a jiné v Polsku. Bez alespoil ,hrubého
zmapovani® terénu se totiz na pocatku vyzkumu neobejdete, to je zédklad. Dale musite kontaktovat a
ziskat dostateCny pocet respondentl, i kdyz co znamena ,,dostateCny pocet (to uz je ziejmé na
uvazeni kazdého jednotlivého vyzkumnika). Ziskani ochotnych respondentii vyzaduje mnohdy
hodné trpélivosti a predtim muize ub&hnout nékdy spousta nelspéSnych pokusii o navazani
spoluprace a tim ubihd i ¢as, den za dnem. Potom se muze stat, tak jako mn¢, Ze ¢im vice mate
respondenttll, ¢im vice rozhovord a odpovédi, tim vice zjistujete, jak malo o tom problému vite.
S kazdym novym rozhovorem vyvstavaji nové skute¢nosti a nameéty, o kterych jste doposud nemél
ani tuSeni a tim paddem 1 nové otdzky, které na své zodpovézeni pottebuji delSi Cas a dalsi
respondenty, ktefi je potvrdi ¢i vyvrati. Mlze se také stat, ze v disledku téchto novych skutecnosti,
které Vam byly do této chvile neznamy, zjistite, Ze cely vas postup a vyzkum se ubiral Spatnym
smerem a jste nuceni dosavadni strategii prehodnotit a zacit od zacatku a Gpln¢ jinak. Poté pro Vas
bude kazdy den navic hodné dllezity. Jestlize se Vam tato nepiijemna udalost vyhne, tak mizZete
diky takto dlouhému vyzkumu redukovat ¢i napravovat s piibyvajicimi zkuSenostmi naptiklad
chyby a nedostatky ve vedeni rozhovort, opétovné navstévovat respondenty s novymi vyzkumnymi
otazkami ¢i doplnit a vysvétlit informace zminéné v piedchozich rozhovorech nebo ziskavat jing,
tfeba pisemné materialy. Cim déle jste v terénu, tim vice se otevira zdroji dileZitych pro Vas

vyzkum, ale stejné jsem odjizd€l s pocitem, zZe jsem toho jest¢ mnoho nestihnul. AZ po tom mésici
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jsem si zacal uvédomovat, ze jsem se s tim prostfedim urCitym zptisobem szil, upln¢ jinak jsem
vnimal respondenty a vSechno okolo, nez jak jsem to vnimal po tydnu ¢i deseti dnech. Nezbavil

jsem se pocitu, Ze se teprve ted’, na samotném konci, ten mij vyzkum ,,rozjizdi“.

1.8. Pozitiva prvni praxe

Mezi jednoznaéné nejveétsi pozitiv, ktery mam spjaty z dobou prvni terénni praxe, patii pocet
respondentt, ktefi byli ochotni se na mém vyzkumu podilet. Jak uZ jsem se zminoval dfive, na
samotném pocatku jsem téméf vSe vidél v Cernych barvach a ¢ekal jsem, ze budu odmitnut ve
vétsSing firem a ,,vnitiné jsem se na to pripravoval. Nastésti realita byla uplné opacné a ve vétsing
firem, které jsem navstivil a mél moznost mluvit s podnikateli, jsem byl uspésny a mél od nich
pislibenou spolupraci®. Podnikatelil, ktefd, aniz by mne pofadné vyslechli, se mnou nechtéli mluvit,
bylo velmi malo, odhaduji to kolem 5 %. Rici diivod, pro¢ tomu tak bylo, je pomé&rmé t&zké. Byli
takovi co tekli, Ze prosté na mne nemaji Cas, ale i takovi, ktefi mi pfes své sekretarky nebo
zaméstnance vzkazali, Ze na toto téma se mnou mluvit nebudou, aniz by tekli divod. Je to vSechno
o lidech, jeden podnikatel velmi ochotné odpovi na cokoli, nema co skryvat a druhy téméf neodpovi
ani na pozdrav. Kazdy je prosté jiny a tim byla ta prace zajimava.

Kdybych se mél né€jakym zpiisobem pokusit analyzovat faktory, které¢ v konecném dusledku
zpusobily, ze jsem byl v ziskavani respondentli pomérné uspésny, nalezl bych téch faktord hned
n€kolik. Prvnim byla skute¢nost, zZe jsem byl studentem a nikoliv néjakym pracovnikem obecniho ¢i
finan¢niho radu, ktery mé pro né€ zjis§t'ovat podrobnosti o mnou navstivenych podnikatelich, jak se
néktefi pivodné domnivali. Navic byli ujisténi, Ze nasbirané materialy budou pouzity jen pro ucely
sepsani mé studentské prace. Dalsim neménd silnym aspektem byla skute¢nost, Ze jsem byl z Ceské
republiky, obanem jiné zemé, ktery nema s timto krajem nic spolecného a respondenti tudiz méli
jistotu, Ze tady nikoho nezndm a nemdm tak pfipadné¢ divod k n¢jakému zneuziti, vyzrazeni
informaci od nich ziskanych, jinym institucim ¢i osobdm. Ttretim vyznamnym faktorem, ktery mi
také pomohl v navazani spolupréace s respondenty, byla pomérné¢ dobra schopnost mluvit polskym
jazykem (i pfes moje pocatecni obavy), coz mi také urc¢ité¢ hodn¢ usnadnilo kontakt s respondenty a
nemusel jsem tak jesté piekonavat i jazykovou bariéru. Tyto tii faktory povazuji za nejvyznamné;jsi

a urcité mi v mnohém usnadnili miij pobyt véetné véci bezprostiedné svazanych s vyzkumem.

* Ne vzdy jsem mél §tésti a zastihl podnikatele v jeho firmé. Castokrat se stavalo, Ze pravé odjel nebo nebyl prakticky
po cely den k zastizeni na adrese své firmy ¢i pfipadné v misté svého bydlisté. Mezi né patii predev§im podnikatelé
z fad femeslnikl jako zednici, instalatéti a dalsi, ktefi jsou k zastizeni jen v ¢asnych rannich hodinach nebo az pozdé
vecer a proto nebylo dost dobie mozné se s takovymi podnikateli setkat.
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1.9. Negativa prvniho vyzkumu

K negativiim spjatym s prvni terénni praxi patii jiz nékolikrat zminéna nezkusenost, v disledku
které jsem to mél v pocatcich pomérné tézké a kterd urcit€¢ méla vliv na celkovy pribéh prvniho
terénniho vyzkumu vcetné jeho vysledki. Velky negativem také byla zejména pocatecni nedtivéra u
mnohych respondentti, jisty odstup a pochybovac¢nost nad mou osobou, zda-li opravdu jsou mé
umysly takové, jaké jsem prezentoval a ne jiné. Musim bohuzel pfiznat, Ze u nékterych osob jejich
pocatecni nediivéra vici mné pietrvala i po celou dobu vyzkumu. Na druhou stranu vSak bylo
mnoho takovych, ktefi s timhle neméli Zadny problém a hned od pocatku byli otevieni a ned¢lalo

jim problém mluvit o c¢emkoli.

2. Druha terénni praxe

Ma druhé terénni praxe na tomtéz misté probihala pfesné o rok pozdéji, tedy v Cervenci roku
2007 s délkou trvani 23 dni. Celkovy soucet dni, strdvenych v lokalit¢ obce Dobrzen Wielki, tak
¢ini rovnych 50.

Na tuto druhou terénni praxi jsem piijizdél obohaceny o mnoho nabytych zkusenosti z prvniho
naopak dobie znamého a dlivérného, s cilem navazani na zjisténé vysledky loniského roku, jejich
dalsi prohlubovani a celkové rozvijeni vyzkumu tykajiciho se mistnich podnikatelii. Tyto vSechny
uvedené aspekty byly pro mé velice diilezité a podstatné a konecné také zptisobily, Zze na ,,misto
nasledujicich dnli o¢ekévat, ale student se zdravym sebevédomim, jenz ma v hlavé plan, konkrétni
postup prace a konkrétni, jasné cile, na kterych uz dlouho dopiedu pracoval a to v§e ma podepteno

praveé o zkuSenosti z predeslé praxe.

2.1. Vybér respondentii

V hlavé jsem také mél podstatnou ¢ast respondenttl, ktefi se meli stat mymi informatory. Nebyli
jimi nikdo jiny, nez respondenti participujici jiz na mém predeslém vyzkumu, které jsem hodlal
opétovné navstivit a oslovit s zddosti o oziveni spolupridce a pokraCovani v podileni se na mém
vyzkumu. Dtvody, jez mné k této skutecnosti vedly, byly velmi prosté. Tyto respondenty jsem jiz
znal (da se fici, Ze pomérné dobie jsem tyto respondenty poznal az v pribéhu druhého vyzkumu, ale

to uz predbihdm), taktéz respondenti znali mné a naSe spoluprace byla vcelku uspésnd, proto nebyl
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divod k né&jaké zmeéné. Idedlni predstava byla, ze vSichni tito respondenti budou se mnou i nadale
spolupracovat, i kdyz jisty jsem si tim zdaleka nebyl, protoze se samoziejmé za ten rok mohlo udat
mnoho nejriiznéjSich skutecnosti, které mohly spoustu véci zménit. Piesto jsem to vidél pomérné
pozitivng, jelikoz vim, Ze jsem za sebou pfi loniském odchodu ,nepélil mosty” a nedélal si
nepratele, ale i tak jsem byl osobné¢ velmi napjaty v o¢ekavani, jak mné tito lidé po roce piijmou.
Nechtél jsem vSak navstivit jenom je, chtél jsem oslovit i nové, dalsi firmy respektive podnikatele a
rozsifit tak co nejvice okruh tykajici se respondentt z fad podnikatelid. Povaha mého vyzkumného
cile, novych vyzkumnych otazek, se kterymi jsem na druhy terénni vyzkum jel, si vSak vyzadovala
nespokojit se jen s jednim druhem respondentt, tedy podnikateli, tak jak tomu bylo pfi prvni terénni
praxi. Mymi respondenty se stali navic i jini obyvatelé obce (potenciondlni zdkaznici podnikateld) a
také predstavitelé mistni samospravy. Respondenty z fad obyvatel obce jsem vybiral ndhodné a
vyuzival kazdé pftilezitosti, byt jen kratké, kdy jsem mél moZznost si s nimi popovidat. Mym
jedinym kritériem se stala jejich vékova rtznorodost. Snazil jsem se ziskat a nakonec i ziskal
respondenty z fad dachodcti, zastoupeni méla 1 stfedni generace a podafilo se mi mluvit taktéz se
zastupci mladych lidi okolo 20 let. Divodem, které mné k tomuto kritériu vedlo, byla skutecnost,
aby vypovédi této skupiny respondentll byly co nejvice reprezentativni a tim se pravé dalo nejlépe
dosdhnout vékovou riznorodosti. Samoziejmée nejen u této skupiny mi $lo o to, aby vypovéedi byly
€O mozna nejreprezentativngjsi.

M¢ pozitivni ptekvapeni a zaroven 1 velké potéSeni vyvolala skutecnost, Ze nakonec ani jeden
z respondentd z fad podnikatelli opétovné po roce navstivenych, neodmitnul ¢i nemél vyhrady
k pokracovani nasi spoluprace. Ba ptimo naopak, respondenti mn¢ ihned poznavali, ptali se, co jeu
m¢e nového, zda mi jejich lonské vypoveédi pomohly ¢i dokonce se sami hned nabizeli, Ze mi
ochotné poskytnou dalsi informace pokud budu chtit. Na mnohych bylo ziejmé, jak jsou piijemné
piekvapeni naSim opétovnym shleddnim a velmi viele mné vitali. Od nckterych jsem se také
dozvédél, ze neverili mému navratu a podle jejich slov je velmi t&si, Ze nékdo skuteéné chce a
zajimd se o né jako o podnikatele. Troufam si fict, ze pravé skuteCnost opétovného navratu,
pokracovani v dalSim rozvijeni tématu, definitivné odstranila ptfekazky jeste¢ takové castecné
nedlvéry vici mné, kterou stale nékteti méli. Mym navratem jsem je utvrdil v tom, ze svlij vyzkum
myslim vazné, Ze mné¢ toto téma bavi a opravdu zajima a oni jako respondenti jsou pro mé velmi
daleziti. Timto krokem jsem nejenom zvysil jejich divéru vici mné, tolik potfebnou, ale ziskal si 1
jejich sympatie k této mé praci, k tomu co délam, pokud jsem je jesté¢ nemél. Respondenti mné jako
by vice chapali, snazili se mi nejriznéji pomahat, at’ uz formou poskytovani vypovédi ¢i nékterych
pisemnych materiali, tak i odkazovanim na své kolegy podnikatele, u kterych bych se mél urcité

zastavit s tim, ze mi také poskytnou informace.
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2.2. Atmosféra rozhovorii

v

Ta celkova pfiznivej$i, mnohem pozitivnéj$i atmosféra ve vzajemnych vztazich v pribéhu
druhé vyzkumné praxe, se projevila nejenom v celkovém pfistupu podnikateld vici mné, ale i
atmosférou rozhovori, kdy byla jasn€ citit ta zména oproti minulému roku. Respondenti odpovidali
mnohem zanicenéji, nad jednotlivymi otdzkami se vice pozastavovali, hloubé&ji o nich premysleli.
Myslim si také, ze byli mnohem otevienéjsi ve svych vypovédich a neméli nékteti jiz takové
nutkani urcité skutecnosti zatajovat i zkreslovat. Mam pocit, jako by je rozhovory mnohem vice
situace se déla vSechno mnohem Iépe a snadnéji. Dlikazem vzajemné divéry a sympatii se také stala
nabidka tykani od nékterych podnikateld. Velkou poctou pro mé bylo, kdyz jsem uslysel, Zze mné

berou jako ,,svého* a nejsem pro né€ nikdo cizi.

3. Rozdily mezi terénnimi praxemi

Prvnim vyznamnym rozdilem mezi dvéma terénnimi vyzkumy byla jiz znalost lokality,
prostiedi. Nebylo potfeba prvnich dni pro ,,mapovani terénu, seznamovani a piivyknuti
s prostiedim. To v mém piipad¢ odpadavalo, nemusel jsem timto ,,ztracet* drahocenny ¢as a mohl
jsem se tak uz od prvnich dnii vrhnout do vyzkumné préace, kdy jsem mél moZznost zuzitkovat
dostatecnou znalost prostfedi a mnoha lidi. Jinymi slovy, mohl jsem se tak opfit o sit’ kontakti
vybudovanou v piedeslém roce. V klidu domova jsem si také promyslel valnou ¢ast respondentt,
které jsem hodlal navstivit véetné podrobného promysleni a sepsani vyzkumnych otdzek, které jsem
pak vterénu na zaklad€¢ ziskanych informaci jenom korigoval ¢i nékteré otazky doplnil. Tim
nejmarkantnéj$im rozdilem vSak byla zminovana ziskana zkuSenost z pfedeslého vyzkumu, jez mi
nahle vzniklé problémy a nedostatky, odrazilo se to i v mém jistéjSim a sebevédoméj$im piistupu
k respondentiim. Nechtél bych ani zapomenout na uz uvedené rozdilné chovani a pfistupovani
respondentli vii¢i mné, samoziejmé v tom lepsim slova smyslu. Toto vSe, mam za to, v kone¢ném
dasledku zptisobilo, Ze jsem ze své role, z nasbiranych materialti a prubéhu jinych skute¢nosti, mél
mnohem lep$i pocit, nez jaky jsem zazival po ukonceni prvni terénni praxe. Byl jsem rad, Ze jsem
se nakonec rozhodnul pro pokracovani vyzkumu ve stejné lokalité. Urcit€ to byla dobrd volba i
s ohledem na cely pribéh vyzkumu, na v§echny jeho okolnosti, nez kdybych se rozhodl pro vyzkum

v néjaké uplné nové lokalité, kde bych musel zacinat Gpln€ od znova, od samotného pocatku. I pres
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tyto skutecnosti jsem si védom, zZe i tak tato praxe nebyla zdaleka bezchybna. Vim, Ze se toho

musim jesté stdle mnoho naucit, stejné tak je urcit€¢ mnoho véci, u kterych mam co zlepSovat.

4. Pribéh vyzkumného dne

Mij bézny vyzkumny den mize leckomu piipadat poné¢kud monoténni, kdy jsem po Sest dni
v tydnu vyrazel do terénu a relativné volnéjsi jsem mél pouze nedéle, jelikoz v tento den byly firmy
zaviené. Bézné jsem odchazel do terénu kolem osmé hodiny ranni a zpatky se vracel v prubéhu
pozdnich odpolednich hodin. VSe zalezelo na tom, zda jsem mél na tento den domluvené schiizky
s respondenty ¢i nikoliv. Nebylo vyjimkou, kdyz jsem byl domluveny uz na sedmou hodinu ranni
nebo naopak teprve na osmou hodinu vecerni. Jinak bézna délka vyzkumného dne v terénu také
zélezela jednak od podtu ziskanych rozhovort, ale pfedeviim od jejich obsahu. Ridil jsem se
heslem, zZe kvalita jednotlivych rozhovorti musi pfevladat nad jejich kvantitou. Za jediny den jsem
mohl udélat opravdu hodné€ rozhovori nebo naopak napiiklad ,,jenom* dva. Pravé ty dva nakonec
muZou piinést nové zajimavé skute¢nosti a poznatky ¢i naopak utvrdit v néem, co jste uz predtim
veédél a co Vam bylo znamo. To jsou vSechno véci, které Vas posunou dale, smérem dopiedu ve
vyzkumu, nez-li fakt, ze ziskate Sest, osm rozhovort za den, ale jejich kvalita, pfinos pro Vas a pro
Va§ vyzkum bude nepfili§ vyznamnd. 1 presto tvrdim, ze kazdy rozhovor, byt 1 ten
nejnepovedengjsi, o kterém si myslite, Zze pro Vas nemad zadny piinos, ze v ném neni nic
zajimavého, tak pfesto 1 takovy rozhovor ma a musi mit pro Vas jistou cenu a nikdy nevite, zda
pravé on Vam néjak nepomuze, nedd Vam né&jaky impuls nebo néco podobného. Stojim si za tim, Ze
kazdy rozhovor Vam néco d4, jenom néktery vice, néktery méné a nemiizete si fict, tenhle je
zbytecny a vyhodit ho, to v zadném ptipad¢€. Neni také pravda, Zze ¢im delSi rozhovor, tim lepsi.
Zalezi opét a zase na obsahu a neziidka se mi stalo, ze hodinovy rozhovor mi dal tolik, co
desetiminutovy. Opravdu, kolikrat velmi kratky rozhovor, kdy respondent mluvi co mozna
nejstruéngji a odpovida dvéma, tfemi slovy, je nakonec pfinosnéjsi, nez kdy respondent mluvi
velice obsahle, ¢asto ve své feCi odbihd mimo téma a ve vysledku mate sice dlouhy rozhovor,
ovSem jeho kvalita a potencionalni pfinos pro Vas je velmi maly. Pamatuji se, Ze na zacatku mého
prvniho terénniho vyzkumu jsem postupoval pravé takto, kdy jsem chtél ziskat kazdy den co
nejvice rozhovorl a co mozna nejdelSich, ponévadz jsem si myslel, Ze praveé takovyto postup je
nejlepsi mozny a spravny. VSechny ty zkuSenosti a to, ze prave takhle se vyzkumy dé€lat nemaji, se

naucite jenom a pouze na téch terénnich praxich, pfitomnosti v terénu a nikde jinde.
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Po skonceni vyzkumné prace a navratu zterénu jsem doplioval mé terénni zapisky a psal
denik, ale hlavné jsem se v€noval ziskanym materidlim z tohoto dne. Strucné jsem piepisoval
rozhovory natoCené na diktafon a vybiral z nich to, co mi pfiSlo v tu chvili nejpodstatnéjsi nebo si
procital zapisky z rozhovorti zaznamenané na papir, kdy respondent nedovolil natdceni na diktafon
nebo se piipadné vénoval jinym materidlim ziskanych toho dne. Tahle Cinnost, to procitani a
pfepisovani rozhovori, byla prakticky nejpodstatnéjsi, ponévadz jsem si tak mohl v klidu uvédomit
v jaké fazi je mlj vyzkum, pribézné to vSechno jiz analyzovat, dobirat se na zaklad¢ toho k urcitym
vysledkiim ¢i hypotézdm. Dale jsem mohl diky témto rozhovorim zjistit, co délam Spatné€, na co
bych se mohl vice zaméfit, jak respondenti reaguji na jednotlivé otdzky a v neposledni fadé
vymyslet nové vyzkumné otazky a tim dal rozvijet vyzkum a posouvat ho k urcitému cili. Tohle
vSechno zéaroven slouZilo i jako pfiprava na dalsi vyzkumny den.

Navecer jsme se zpravidla setkavali s vedoucim terénni praxe, kde jsme kazdy fikali, co jsme
délali a co bylo nasi naplni jiz téméf uplynulého dne. Nakonec jsem si mohl vyslechnout dilezité
rady, zkuSenosti a naméty, které mi mohly pomoci a mnohdy i pomohly v dal$im rozvijeni

vyzkumu.

5. Aspekty spjaté s terminy praxi

Musim fici, Ze ¢ervencovy termin, ve kterém se konala nejen ma prvni terénni praxe, ale taktéz
i druhd, nebyl vzhledem k mému zaméfeni vyzkumu, kdy mymi respondenty byli vétSinou
podnikatelé, ptilis vhodny. Stejné by to bylo i se srpnovym terminem, jenz by také neznamenal nic
pozitivnéjSiho oproti ¢ervenci. Mé povaze vyzkumu by ze tfi letnich mésicti nejvice vyhovovalo
zafi, jelikoz vSichni vime, Ze obdobi mésice Cervence a srpna se poji hlavné s obdobim dovolenych,
kdy si lidé vybiraji ve své praci volno, které chtéji nejcastéji travit se svymi détmi, protoze ty maji
v tomto obdobi letni prazdniny. Tato skutecnost se promitla na pribéh mého vyzkumu, kdy pro
nekteré mé respondenty vétSinou znamenalo toto obdobi nejvetsi pracovni vytiZzenost a to hned
z nékolika divodu. Jednak pro mnohé podnikatele znamenaji letni mésice vrchol sezony jako
napiiklad pro stavebni firmy, podnikatele zabyvajici se opravou a prodejem cyklistickych kol, pro
truhlare, jelikoz v letnich mésicich je zvySeny z4jem o zahradni nabytek. Jini podnikatelé, tyka se to
téch, ktefi maji néjaké zaméstnance, Castokrat v této dob¢ musi zvladnout svou a prechodné 1 jejich
praci z divodu jiz uveden¢ho, kterym je vybirdni dovolenych. Stavalo se také, Ze samotni
podnikatelé, ktefi maji zaméstnance a maji natolik zavedenou firmu, ze si mizou dovolit ji na par

dni opustit, vyjizdé€li na dovolené a nebyli k zastihnuti.
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I pfes tyto vSechny zkuSenosti byli podnikatelé vétSinou velmi ochotni a pokud jen trochu
mohli, tak mi vychazeli v maximalni mife vstfic, za coZ jsem jim velmi vd&cny. Stavalo se tak
béznou praxi, zejména v prubéhu druhého pobytu, ze jsem si s respondenty domlouval schiizky na
urc¢ity den a hodinu, kterd podnikatelim byt jen trochu vyhovovala a kdy piedpokladali, ze budou
mit trochu méné prace a vice volného Casu pro mé. Samoziejmé se také piihodilo, jak uz to u
podnikatelti byva, kdy se véci méni velmi rychle, ze jsem pfijel na smluvenou schiizku a oni
bohuzel neméli Cas, proto jsme se opet dohodli na jiném terminu, ktery uz vétSinou vySel. Zazil
jsem také jednu trochu extrémni zkuSenost, kdy vySla schiizka smluvend az na ¢tvrty termin.
Vsechny smluvené schiizky jsem byl schopny dodrzet jen kvili tomu, ze jsem byl mobilni a mél
pijcené jizdni kolo. Bez tohoto dopravniho prostfedku, bych bohuzel pfiSel asi o mnoho
zajimavych a dilezitych rozhovorti a respondentii, protoze by nebylo v mych silach se na
domluvenou schiizku v¢as dostavit. Velmi mile mné ptrekvapila a potéSila skutecnost, kdy se mné
podnikatelé nejen ptali, zda-1i mi jimi navrhnuty termin vyhovuje, ale dokonce byli ¢asto ochotni jej
piesunout, kdyz mi tato doba n¢jakym zplisobem nevyhovovala. Opravdu byli v tomhle sméru
velmi vstficni a nesetkal jsem se s pfipadem, kdyby navrhli termin, aniz by se mné zeptali, zda mi
vyhovuje ¢i nikoliv. V tomto pfistupu se liSili naptiklad od jinych respondentti, kteti urcili termin
schiizky, aniz by se zeptali na mij nazor a bud’ jsem ten termin akceptoval nebo mél prosté smtilu.
Je to ponc¢kud zvlastni, protoze pravé takovy piistup bych Cekal spiSe u podnikatell, ktefi jsou

znami tim, Ze neustale nemaji ¢as, ale ma zkuSenost v tomhle tom sméru byla opacna.

6. Podminky pri vedeni rozhovori

Co se tyc¢e podminek, ve kterych byly rozhovory vedeny, ty byly opravdu velmi riznorod¢ a
zaleZelo na momentalni situaci a okolnostech, pficemz jsem si nemohl vybirat a vzal jsem za vdék i
témi nejneobvyklejSimi podminkami. S respondenty jsem napiiklad hovofil v prostfedi jejich
kancelafi, kde jsme méli témét naprosty klid a nebyli nikym ruSeni. To byly prakticky idealni
podminky, které vSak nebyly zdaleka tak cCasté. Ne vzdy vSak prostiedi kancelafe zarucovalo
relativni klid jako v ptfipad¢, kdy hned ve vedlejsSim sdle probihala svatba s hlasitou hudbou.
Rozhovor také probihal pfi pracovnim obédé€ v plné restauraci, kdy se podnikatel vénoval jak svému
obchodnimu partnerovi, tak i mym otazkam. Casto se rozhovor odehraval s tim, Ze byl nesetnékrat
prerusen nové prichozimi zakazniky, jimz se respondent samoziejmé piednostné vénoval. Nebylo
vyjimkou interview piimo v dilné béhem prace, do které jsem byl i ja dokonce nckdy aktivné

zapojen, tykalo se to zejména femeslnikli. Zminim jesté hovory v pribéhu jizdy autem ¢i v prostiedi
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respondentova domu, kdy se casto do debaty zapojovali i ostatni rodinni pfisluSnici. Zazil jsem jeste
mnoho riznych situaci, ale 1 na téchto miizete vidét, Ze prace vyzkumnika je mnohdy i dobrodruzna.

Tyto okolnosti vedeni rozhovort se tykaly respondentll zfad podnikatelt. S ostatnimi byly
rozhovory prevazné vedeny po ptredchozi domluvé v prostedi jejich domova ¢i v prostiedi jejich

zamestnani a to nejcastéji v kancelafi. Bylo to tedy o poznani klidnéjsi, neZ u mnohych podnikatelti.

7. Etické aspekty

Na pocatku jsem se vSem respondentim ptedstavil, informoval jsem je pravdivé o pribéhu a
okolnostech vyzkumu, tzn. mimo jiné pro jakou instituci je vyzkum dé€lany, co se s nasbiranymi
daty bude d¢lat a také, jaky je cil mého vyzkumu. Ujistil jsem je, Ze nasbirané materidly a
informace nebudou zddnym zplsobem zneuzity ¢i vyzrazeny jinym respondentim, obyvatelim,
konkurenci, institucim. Pokud méli jeSté néjaké dopliujici otazky, ochotné jsem jim na né
odpovédél. Poté zélezelo jen na respondentech, zda mi daji tzv. informovany souhlas, tedy jestli
souhlasi stim, ze se zucastni studie. Z mé strany nedoSlo k zddnému zatajeni informaci vici
respondentlim. SnaZil jsem se zachovavat naprostou anonymitu ucastnikli vyzkumu, neptal jsem se
jich na jména, ani na vék. Pokud mi nektery z Gi€astnikii sdm fekl tyto informace, samoziejmé jsem
je neodhalil nikomu dal§imu z respondentt.

Pfed samotnym zacatkem rozhovoru jsem se vSech ucastnikli zeptal, zda dovoli nahravat nas
rozhovor na diktafon s tim, Ze takto zaznamenané informace nebudou nijak zneuzity, budou slouzit
jen jako podklady k sepsani mé prace. Byli ujisténi, ze nikdo jiny kromé mé osoby obsah nahravek
neusly$i. Musim fict, ze k mému piekvapeni vétsin€ respondentl to nedélalo problém a dovolili mi
rozhovory nahravat. U respondentti, ktefi odmitli nahravani na diktafon jsem si poté dilezita fakta
zapisoval v prubehu rozhovoru na papir. Nikdy jsem se jich neptal na divody, které je vedly

k tomu, ze nechtéli byt nahravani.

8. Metody sbéru dat

Jak uZ bylo zminéno, ziskaval jsem informace pro sviij vyzkum ptedevSim prostiednictvim
rozhovord. Pouzival jsem dva druhy rozhovori, tim prvnim byl rozhovor pomoci navodu. Vytvofil
jsem si urc¢ity hlavni okruh témat, které jsem povazoval za dulezité a chtél je se svym respondentem
probrat. Tento typ rozhovoru davéa dotazovanému urcitou vétsi volnost pii odpovidani, ale soucasné

pomahd udrzet zaméfeni rozhovoru. Pouzival jsem ho ptedevsim v prvni fazi vyzkumu.
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Pro druhy, dikladnéjsi, hloubkovy rozhovor, kdy mé zajimaly jiz konkrétni véci, které
vyplynuly z prvniho setkani, jsem zvolil strukturovany rozhovor s otevienymi otdzkami. Piesné
jsem tedy naformuloval otazky, na néz jsem chtél, aby mi uc€astnici odpovédéli. Z tohoto rozhovoru
se daji odpovédi 1épe srovnavat, nez v prvnim piipadé.

Kromé¢ zminénych rozhovort jsem provadél nezacastnéné pozorovani, kdy jsem si v§imal jak
sledované firmy vypadaji, v jakém prostiedi se nachazeji, kolik klienti danou firmu navstévuje.

Za velmi dulezitou metodu sbéru dat povazuji také tzv. techniku snéhové koule (nabalovéani
informaci), kterd se mi velmi osvédcila a byla pro mé¢ v mnohém piinosnd. Jedna se v podstaté o to,
kdy mé respondent (informator) odkaze na dal$iho informatora, kterého dobfe zna a ktery mi mtze
taktéz podat informace o mnou zkoumaném problému. Tuto metodu jsem vyuzival pomérné hojné,
kdy respondenti z fad obyvatel obce, ale 1 podnikatelé mi sami davali tip, upozornovali mné na
osoby, které by mi dokazali pomoct a posunout tak mdj vyzkum opét o néco dal. Casto mné

dokonce osobné¢ s témito budoucimi respondenty seznamili.

22



Lokalita vyzkumu®

1. Zakladni udaje

Obec Dobrzen Wielki se nachazi v jihozdpadnim Polsku v Opolském vojvodstvi. Hrani¢i na
jihu s méstem Opole, protind ji frekventovana silnice Opole-Namyslow a elektrifikovana Zelezni¢ni
trat’. Nachazi se na Slezské nizing, proto je povrch prevazné rovinaty. Obec vznikla diky vyhodné
poloze u Odry, kterd od pocatku hréla v zivoté obyvatel velmi vaznou roli: Zivila, davala praci, ale
také castokrat ptindsela zkazu v podobé katastrofalnich povodni, naposledy byli obyvatelé
s takovou zivelnou pohromou konfrontovani v ¢ervenci 1997. Z fek tekoucich ptes izemi obce ma

Dnes ma sloucena obec devét Casti, které se spojily vjeden celek a dohromady vytvaii
zminovanou obec Dobrzen Wielki. Jmenovité jsou to Borki, Brzezie, Chroscice, Czarnowasy,
Dobrzen Maly, Dobrzen Wielki, Krzanowice, Kup a Swierkle.

Celkova rozloha &ini 91,5 km® a Zije zde 14,2 tisice obyvatel. Nejlidnat&j§i ¢asti je Dobrzen
Wielki, kde Zije okolo 4400 osob, coZ je 30 % vSech obyvatel. Sidli zde rovnéZ obecni ufad
s nejvyssim predstavitelem celé obce, starostou. Samotny nazev obce vzeSel pravé od této nejvice
osidlené casti. Nejméné obyvatel ma cast Brzezie, kde zije jen 250 osob, na jejim uzemi se vSak

nachazeji nejvetsi praumyslové podniky.

Pocet obyvatel jednotlivych ¢asti

O Dobrzen Wielki
B Chroscice
30% O Czarnowasy
OKup

B Dobrzen Maly
O Borki

B Swierkle

O Krzanowice

B Brzezie

49, 4% 3% 2%

6%

20%

23%

Zdroj: Przewodnik gospodarczy gminy Dobrzen Wielki

> Informace Gerpany z: Kokot, Lojzy a Ejsmont, Agnieszka 2004. Przewodnik gospodarczy gminy Dobrzer Wielki.
Dobrzen Wielki: Urzad Gminy.
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2. Charakteristika obce

Obec mé primyslové zemédélsky charakter. Z jedné strany obyvatelé nachazeji zaméstnani ve
vlastnich zemé&d¢lskych hospodaistvich, na druhé strané v jednom z nejvétsich a nejvyznamnéjsich
podnikii v celém vojevodstvi a to elektrarn€ ,,Opole*, nachazejici se v ¢asti Brzezie nebo v jinych
pramyslovych podnicich, jejichZ podet vzristd mimo jiné z diivodu blizké aglomerace Opole. Cast
obyvatel je zaméstnana ve sluzbach nebo v riiznych institucich v obci. Dalsi pracuji za jejimi

hranicemi, naptiklad v mésté¢ Opole. Mimo to misto a charakter prace zna¢né Casti obyvatel nejde

------

Struktura zaméstnani v obci Dobrzen Wielki

8% 7 10% O zemédélstvi

28% H sluzby

O pramysl

‘M A O osvéta, zdravotnictvi,

administrativa

Zdroj: Przewodnik gospodarczy gminy Dobrzen Wielki

Na tizemi obce je vice nez 800 firem zaméstnavajicich méné nez 30 osob a 34 podnikd, které
zamé&stnavaji vice nez 30 osob. Pocet lidi zaméstnanych ve firmach a institucich &ini 7500°.
V soukromém sektoru je zaméstnano 70 % osob produktivniho véku a nezaméstnanost obyvatel
obce ¢ini 6 %.

I kdyZ mé obec primyslové zemédé€lsky charakter, tak zemédélstvi nehraje v zivoté obyvatel
tak vyznamnou roli jako primysl. Hlavnim divodem je nekvalitni ptida, kterd neni ptili§ vhodna
k péstovani plodin. Ptevladaji mald hospodafstvi s vymérem do 1 hektaru a tfetinu rozlohy tvofi
lesy. V zemédélstvi je zaméstnano okolo 720 osob, pfi¢emz nejvice zemédélsky charakter maji
Chroscice, kde se vytvoii polovina zvifeci a rostlinné produkce.

Co se tyce kultury, ta se soustfedi v mistnim kulturnim domé¢, kde sidli tzv. GOK — obecni
kulturni stfedisko, které organizuje a sponzoruje velkou ¢ast kulturnich akci. Jsou ¢inné lidové,

pévecke, tanecni a mnohé dalsi soubory a zajmové ¢innosti.

¢ Cislo se tyké celkového poétu a zahrnuje nejenom obyvatele obce.
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Vobci se taktéz nachédzeji tifi knihovny, nékolik zdkladnich Skol vcetné gymnazia,
samoziejmosti je n¢kolik kosteld.

Existuji i sportovni kluby, z nichz velky vyznam maji ty fotbalové, hrajici 3. a 4. polskou
fotbalovou ligu. Mizeme zde kromé nékolika fotbalovych hfist' najit i jednu z nejvétSich

sportovnich hal v celém vojevodstvi.

Vyvoj firem zaméstnavajicich méné nez 30 osob mezi roky 1989 — 2006 v obci Dobrzen Wielki

Rok Pocet zaregistrovanych Pocet firem, které Pocet aktualné
firem ukondily ¢innost ¢innych firem
1989 259 30 229
1990 142 42 329
1991 133 67 395
1992 106 61 440
1993 81 46 475
1994 114 64 525
1995 106 58 573
1996 107 52 628
1997 115 55 688
1998 115 60 743
1999 84 97 730
2000 81 58 753
2001 161 112 802
2002 63 61 804
2003 48 38 814
2004 70 66 818
2005 73 77 814
2006 76 54 836

Zdroj: materialy poskytnuté mistnim obecnim uradem
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Teoreticka cast

V této Casti bakalarské prace svou pozornost obratim piedev§im na pojmy, se kterymi v textu
Casto pracuji, ale doposud nebyly blize specifikovany. Vyrazy jako podnikani, podnikatel, malé ¢i
sttedni firmy jisté kazdy z nas uz slySel a dokaze si v jejich souvislosti néco urcitého predstavit,
trocha teorie a nazord vSak i pfesto neSkodi. Podivam se také na postup pii zakladani firmy

v Polsku a na n¢které dalsi aspekty souvisejici se zaméfenim této prace.

1. ,,Podnikani*

Je pravem kazdého beztihonného obcana, pokud mé zdjem, pokusit se o podnikdni.
Ptedpokladem k tomu je mit dobrou podnikatelskou ideu, Casto podlozenou technickym ¢i
jinym napadem. Zaroveil vSak musi respektovat fadu pravidel, které pro fungovani
podnikatelskych subjektii stanovuje platnd legislativa a spravné podnikatelské praktiky
(Veber 1999:5).

Veber k tomu dodava, Ze podnikani je staré jako lidstvo samo. Podle né&j jiz v prvnich
pisemnych fragmentech z doby pied vice nez ¢tyfmi tisici lety bylo popséano, jak bankéfi piijcovali
penize na Urok. Podnikéni a drobni podnikatelé jsou od té doby zdkladnim prvkem inovaci ve

Podle Vagnera (1992) je podnikani v jakékoliv oblasti spojeno s nemalymi riziky. Tato rizika
mohou podnikateli pfindSet negativni ekonomické dusledky, projevujici se neefektivnim
hospodafenim a v krajnim pfipad€ az bankrotem. Vstup do svéta podnikani vyzaduje podle ngj
kromé nadSeni dikladné promySleni podnikatelského zaméru z hlediska realnosti jeho uplatnéni.
Podcenéni tohoto poZadavku je jednou z nej€astéjSich pticin, pro¢ az 40% podnikatelll ve svém Usili
neuspéje.

I kdyz podnikéani neni zdaleka novym jevem, doposud chybi rozsahlejsi teorie podnikani, ktera

by integrovala rizné perspektivy a discipliny (Lukes, Novy 2005).
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Jak ftikaji Srpova a Veber, pojem ,,podnikani“ v poslednich letech zdomacnél v béZném

slovniku, nicméné jeho interpretace neni tak jednoducha a existuje n¢kolik rovin pojeti (2005:15):

Ekonomické pojeti — podnikéni je zapojeni ekonomickych zdroju a jinych aktivit tak, aby se
zvysila jejich plivodni hodnota. Je to dynamicky proces vytvareni pfidané hodnoty.
Psychologické pojeti — podnikani je cinnost motivovana potiebou néco ziskat, néco
dosdhnout, vyzkouset si néco, néco splnit. Podnikani v tomto ohledu je prostfedek k dosazeni
seberealizace, zbaveni se zavislosti, postaveni se na vlastni nohy apod.

Sociologické pojeti — Podnikani je vytvarenim blahobytu pro vSechny zainteresované,
hledanim cesty k dokonalej$imu vyuziti zdrojt, vytvafenim pracovnich mist a ptilezitosti.
Pravnické pojeti — podnikanim se rozumi soustavna cinnost provadénd samostatné
podnikatelem vlastnim jménem a na vlastni odpovédnost za u¢elem dosazeni zisku’.

Lukes s Novym (2005) se také zmifiuji o tom, Ze podnikani pfispiva k hospodarskému riistu, je
klicové pro konkurenceschopnost, kdy podniky zvySuji konkurencni tlak a nuti ostatni firmy
reagovat zlepSenim ucinnosti nebo zavedenim inovaci. Plsobi také proti monopolnim tendencim a
zajiStuje zdkaznikiim moznost volby ve spotiebé a pfispiva k optimalizaci cen. V neposledni fadé
podnikéani uspokojuje nenaplnéné potieby lidi, coz odivodnuji tim, Ze podnikani je proces, jehoz
prostfednictvim se vyrovnava poptavka a nabidka a zminéna poptavka po vyrobcich a sluzbach,
ktera by jinak zlstala nerozpoznéana, dochazi prostfednictvim podnikdni svého naplnéni. Taktéz

podle nich podnikani pfispiva k tvorbé pracovnich mist.

2. ,,Podnikatel*

Pokud bychom méli ud€lat historicky exkurz a zamé&fit se na vyraz ,,podnikatel”, tak Srpova a

Veber (2005:15) o ném fikaji:

Pochazi z francouzstiny a ve svém ptuvodnim stiedovékém vyznamu znamenal prostfednik ¢i
zprostiedkovatel. Byl to vyraz, ktery odpovidal realité, podnikatel tehdejsi doby se podilel na
zprostiedkovani zejména obchodd. Postupem c¢asu k obchodnim aktivitam pfibylo
zprostifedkovani dodavek pro vladu. Jiz v 18. stoleti bylo zfejmé, Ze s timto typem podnikani
je spojeno riziko, a podnikatel se oddélil od rentiéra. Zatimco rentiér poskytuje kapital za
urcitou cenu — rentu (Groky), podnikatel je osoba, ktera realizuje urcity projekt a nese riziko
jeho uspéchu nebo neuspéchu. Uspéch podnikéni je tak do znaéné miry vazan na schopnosti
(nédpaditost, iniciativu, aktivitu) podnikatele. Ve dvacatém stoleti se podnikateli pfisuzuje i
dalsi rys — atribut novatora.

Nejen na podnikani, ale i na podnikatele je mozno nahlizet z nejriznéjSich pohledt. Pristupt

k definici podnikatele existuje opravdu mnoho. Brodsky a Stiiteska (2007) vidi podnikatele jako

7§ 2 odst. 1 zakona &. 513/1991 Sb., obchodni zakonik, v aktualnim znéni.
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Cloveka, ktery iniciuje a je nositelem podnikdni. TudiZz podle nich investuje svoje znalosti,
védomosti, kapital, ¢as a zaroven piebird riziko vyplyvajici z podnikani za i¢elem dosazeni pfedem
vytyCenych cili.

Rozhodnuti dat se na drahu podnikatele, by méla pfedchazet seridézni ivaha. Srpova a Veber

(2005:47) k této skutecnosti dal dopliuji:

Status podnikatele pfedstavuje pro kazdého, kdo se rozhoduje pro podnikani, fadu
pozitivnich, ale i negativnich dasledki. Tyto dusledky by si mél potenciondlni zijemce o
podnikdni uvédomit, promyslet a vyhodnotit. I kdyz zapojeni do podnikdni neptedstavuje
nevratny proces, je spojeno s vynalozenim urcitych nakladt, které mohou byt nenavratné
ztraceny, nemluveé o psychické uymé, popt. poskozeni prestize apod., pokud se tento zamér
nezdaii. Na druh¢ stran¢ je Skoda, pokud pracovnika zaméstnani neuspokojuje a ma dobry
podnikatelsky napad, ho nevyuzit.

Lukes s Novym (2005) vidi podnikatele jako odborniky, ktefi rozpoznaji vzorce a sily
v externim prostfedi a stim spojené potiebné zdroje, jejichz kombinace vytvéieji prilezitosti.
Prilezitost definuji jako pfiznivy soubor okolnosti, které vytvareji trzni potfebu nebo moznost
uplatnéni pro novy podnikatelsky koncept. Otazkou podle nich zlstava, co je dobrou ptilezitosti.

Podnikatel umi nachéazet nové piilezitosti, je schopen zabezpeCovat zdroje, a to nejen
kapitalové, ale i lidské. Podnikatel je taktéz cilevédomy, ucici se z vlastnich chyb a zkuSenosti. Ma
organiza¢ni schopnosti a je ochoten podstupovat riziko (Brodsky, Striteska 2007).

,Osoba, kterd dava v sdzku svij Cas, Usili a penize pii podnikani je podnikatelem“(Vagner,

1992:9).

3. Malé a stredni firmy

Mezi mymi respondenty z fad podnikatelti m¢l nakonec zastoupeni jeden predstavitel stiedni
firmy a ostatni byli zastupci firem malych. Regeno tedy jinak, tito podnikatelé se vénuji stiednimu
podnikdni a malému, pficemz v rdmci malého podnikani je vyc€lenéno tzv. drobné podnikani a praveé
tito drobni podnikatelé tvofili pfevaznou ¢ast mych respondentii. Jak vSak fika Herova (2003), u
nékterych autorii neni stanovena pfesnd hranice mezi malym a stfednim podnikdnim. V nékterych
piipadech je podle ni malé podnikéni ztotoznovano s drobnym podnikanim, v jinych ptipadech je
do drobného podnikani zahrnovana ¢innost jak malych, tak i stfednich podniki. Zasadni podminkou

je vSak pocet zaméstnancu, ktery musi byt niz$i nez 250 osob, poté se jiz jedné o velké firmy.
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Evropska unie vymezuje jednotlivé kategorie podle poctu zaméstnanctli, vySe obratu a vyse
aktiv. Od 1.1.2005 plati nova definice pro malé a stfedni podnikéni. Definice vychazi z Natizeni
Evropské komise €. 70/2001 v platném znéni, respektive z doporuceni komise 2003/361/ES k datu
6.5.2003. Tato upravena definice navysila limitni velikosti sumy aktiv a ro¢niho obratu malych a
sttednich podnikatelli, kritérium poctu zaméstnancu a kritérium nezavislosti zlstavaji nezménény.
Nové€ byla zavedena kategorie drobny podnikatel (tzv. mikrofirma). Jde zejména o ujasnéni si
zakladnich ptredpokladl pro ziskani finan¢nich prostiedkii ze zdrojti EU.

Evropska komise, jako nejvyssi vykonny organ EU, v Nafizeni vymezuje kategorie podnikli na stiedni
podniky, malé podniky, mikro podniky.

Rozligeni podnikt je definovano na zakladé faktorti jako je podet zamdstnanci®, roéni obrat
(piijmy), aktiva (majetek) uvedend v rozvaze a nezavislost’. Podnikatelé nemusi naplnit viechny
faktory, s vyjimkou prvniho uvedeného, mohou si vybrat jako prah bud’ ro¢ni obrat nebo aktiva

Vv rozvaze 10 .

Za stiedniho podnikatele se povazuje podnikatel, ktery:
e Zaméstnava méné€ nez 250 zaméstnancl

e Jeho ro¢ni obrat je mensi nebo roven 50 mil. EUR

e Jeho aktiva v rozvaze nepiesahuji 43. mil EUR

e Splnuje kritérium nezavislosti

Za malého podnikatele se povazuje podnikatel, ktery:
e Zaméstnavd méné nez 50 zaméstnancii

e Jeho ro¢ni obrat je mensi nebo roven 10 mil. EUR
e Jeho aktiva v rozvaze nepiesahuji 10 mil. EUR

e Spliuje kritérium nezavislosti

Za drobného podnikatele se povazuje podnikatel, ktery:
e Zameéstnava méné nez 10 zaméstnancl

e Jeho ro¢ni obrat je mensi nebo roven 2 mil. EUR

¥ Podet zamé&stnanct je faktorem zivaznym a zahrnuje jak stalé, tak sezonni zaméstnance véetnd osob podilejicich se na
aktivitich podniku. Udaje tohoto faktoru a finanénich hodnot jsou udaje tykajici se posledniho schvaleného t&etniho
obdobi vypoctené za obdobi jednoho roku.

? Podnik je nezavisly, pokud drzi méné nez 25 % podilu na zékladnim kapitalu nebo na hlasovacich pravech jinych
spole¢nosti.

' Hodnota obratu a aktiv se prepogitavaji dle kurzu ECB ke konci roku, pfedchézejicimu roku podani Zadosti o dotaéni
titul.
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e Jeho aktiva v rozvaze nepifesahuji 2 mil. EUR

e Spliuje kritérium nezavislosti

Podivejme se nyni, jak malé a stfedni firmy vidi néktefi autoti. K tématu potiebnosti malych a

sttednich podniki v obci se vyjadiuje Ludvik (2000:73):

Malé a stfedni podniky jsou dllezité pro mikroregion a obce, nebot’ vedou k rozvoji mistni
ekonomiky, vytvareji nezbytné mistni sluzby a pracovni ptilezitosti, vyuzivaji mistnich zdroji
a ve svém vyznamu umoznuji veétsi ekonomickou nezavislost mikroregionu obci. Malé a
sttedni podnikdni ma tedy plnit fadu vyznamnych spolecenskych funkci.

Firmy tohoto typu reprezentuji mistni kapital, mistni vlastnické poméry. Efekty z podnikani
tedy zlistavaji v daném regionu, popf. staté. Malé a stiedni podniky jsou proto obvykle mnohem
tésnéji svdzany se svym regionem. Zpravidla v daném regionu podnikatelé bydli, poskytuji mu
ekonomické piinosy a zaméstnanost. Casto se také stavaji sponzory riiznych charitativnich &
sportovnich akei (Brodsky, Striteska 2007).

Malé a stfedni podniky garantuji nejbézné¢jsi svobody. Srpova a Veber (2005:21) tento svij

nazor dale rozvadi:

Davaji Sanci k svobodnému uplatnéni ob¢ani — podnikateld, davaji Sanci k samotné realizaci
lidi v produktivnim procesu. Mali a stfedni podnikatelé nemohou na sebe strhnout moc,
nemohou dosdhnout monopolniho postaveni. Jsou vlastné protipélem ekonomické a politické
moci. Lidé se v téchto firméch uci ptezit a uci se zodpovédnosti, protoze jakykoliv omyl pro
n¢ znamena pad a vlastni ztratu. Maly ¢i stfedni podnikatel nema kam uniknout, dasledky
neuspéchu nese osobné.

Jak tikd Chmelova (2003), malé firma ma sva specifika oproti velkym firmam. Jeji potencial je
znacné niz§i, zranitelnost velkd. Zpravidla ma jednu provozni jednotku, je vedena vlastnikem a
pocet zamé&stnanct je obvykle nizky, ¢i nejsou zadni. Malé firmy maji taktéz oproti velkym firmédm
Casto problémy se systematickym ziskavanim a vyuzivanim informaci.

Co se tyce drobného podnikani, tak podle Barrowa (1996), obvykle tento termin pouzivame pro
zivnosti, jakymi jsou napiiklad maly obchidek s jednim prodavacem, obchod nebo restaurace
provozovana jednou rodinou a podobné.

Barrow (1996:16) k drobnému podnikani jest¢ dopliuje:

Kdysi kdosi definoval drobné podnikani jako stav, kdy podnikatel provozuje podnik, o kterém
si mysli, ze je maly. V tomto nazoru je obsazen zavazny prvek pravdivosti.
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3.1 Rodinné firmy

Neékdy jsou firmy, jez se staly pfedmétem mého vyzkumu, oznaCovany taktéz i jako rodinné
firmy. J& jsem se pravé s takovymi rodinnymi firmami setkaval velmi ¢asto a mizu fici, ze je to
bézny jev obce Dobrzen Wielki.

Chmelova (2003) spatfuje divody =zalozeni rodinného podnikdani na venkové spise
v ekonomickém charakteru. Jak fika, pfi¢inou spole¢ného podnikani v roding totiz byva Casto ztrata
zaméstnani v rodiné, Uspora nakladl na dopravu (firma byva ve vétSin¢ piipadit lokalizovana
v misté bydliste) ¢i touha po vétsim vydélku.

U rodinné firmy jde o pfipad, kdy do podnikani, bud’ do vykonné ¢i fidici role je zapojeno vice
¢lend téze rodiny. VéEtsSinou je takova firma spjatd s uréitym mistem, rodinnym sidlem ¢i bydlistém.
Je tedy zarukou, Ze v daném regionu bude fungovat nebo se snazit fungovat i v budoucnosti

(Jedlicka 2006).

3.2. Malé a stredni firmy v Polsku

Mal¢ a stiedni podniky, co se ty¢e mnozstvi, maji zcela dominantni roli nejen v celém Polsku,
ale 1 v Opolském vojvodstvi, kde se odehraval mlj vyzkum.

Podniky zafazené do sektoru malych a stfednich (zaméstnavajici do 250 pracovniki),
predstavuji 99,9% z celkového poctu vSech firem v Polsku, z ¢ehoz nejvétsi (95,4%) je pocet
nejmensich firem, které zaméstnavaji maximalné 9 osob (Szwed 2006).

Tempo vzristu poctu firem v Opolském vojvodstvi v letech 1998 — pol. roku 2006 bylo
nejvyssi pravé v ptipad¢é nejmensich firem. Mnozstvi podniki zaméstnavajici nejvice 9 osob, se na
konci ¢ervna 2006 v porovnani s rokem 1998 zvétsilo o 42,6%. Pocet firem zaméstnavajicich od 10
do 49 pracovniki, vzrostl v analyzovaném obdobi o 25,4%, pocet podnikil zaméstnavajicich od 50
do 249 osob, vzrostl o 4,2%. V piipad¢ velkych firem (vice nez 250 pracovnikil) byl propad o
26,2% (Szwed 2006).
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4. ZalozZeni firmy v Polsku

K uspesnému zalozeni firmy musi budouci podnikatel podstoupit nasledujici kroky, které jsou
nezbytné'":

Obecni tifad (magistrdt mésta): evidence zaméru vykonavat hospodafskou &innost'?.

Statisticky urad:. registrace podnikatelské cCinnosti pro statistické ucely. Prid€leni
identifikaéniho &isla REGON (ICO).

Banka: ztizeni bankovniho uctu.

Finanéni urad: registrace platce VAT (DPH) na finanénim ufadé. Volba formy zdanéni (dan
z piijmit), pridéleni NIP (DIC).

Sprava socidalniho zabezpecleni:. registrace pojistného zavazku (zabezpeceni diichodové,
pensijni, nemocenské, urazové a zdravotni).

Stdtni inspektordt bezpecnosti priace, Obchodni inspekce, Urad kontroly hygieny (SANEPID):

registrace u téchto Gfadli ma navaznost na oblast hospodatské ¢innosti.

1 Zdroj: http://www.weh.cz/resources/zalozeni_firmy.pdf

'> Hospodaiskou &innosti se rozumi vydéle¢na &innost vyrobni, stavebni, obchodni a ¢innost v oblasti sluzeb a také
vyhledavani, identifikace a dobyvani nerostnych surovin z lozisek. Patii sem ¢innost profesni vykonavana soustavné a
organizovang.
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Prakticka ¢ast I

Pocinaje touto kapitolou se zamétim na konkrétni vysledky a zavéry vzeslé z analyzovanych
materiali a informaci ziskanych ve velké mife v prubehu dvou terénnich vyzkumii absolvovanych
v lokalité¢ obce Dobrzen Wielki v Polsku. Opiram se pfedevS§im o vypovédi nékolika desitek
podnikateld, mymi respondenty se taktéz stali predstavitelé mistni samospravy a obyvatelé obce
nevénujici se podnikani. Predkladané vysledky se tykaji mistnich podnikatelti, kterymi byli vétSinou

tzv. drobni podnikatelé zaméstnavajici mén& nez 10 zaméstnancii & nemajici zamé&stnance zadné".

Soubor respondentii

Mnou sledovani podnikatelé tvofili opravdu rtznorody vzorek lidi, majici mnohdy velmi
odlisné zajmy ¢i ndzory, stejné tak majici Casto vzacné stejné vypovédi, stejny pohled na dany
problém. Mezi podnikateli participujicimi na mém vyzkumu méli vétSinové zastoupeni muzi, coz
v zadném ptipadé nesveédci o tom, ze bych tuto skupinu osob cilené vyhledaval. Naopak, svéd¢i to o
tom, ze muzi, taktéz 1 v této zkoumané lokalité, se takové Cinnosti vénuji Castéji nez zeny —
podnikatelky. K tomuto nazoru mé vede skutec¢nost, kdy i podle tvrzeni Kocmédnkové a Marka
(2003) v dne$ni dobé stale jest¢ podnikani dominuji muzi. Fenomén Zeny podnikatelky vSak
prestava byt neobvyklym jevem, i kdyz ve srovndni s poctem muzi podnikateltl jsou podle téchto
autorti Zeny stale v mensing.

Pfesto se podnikatelky ucastnily mého vyzkumu, coz myslim jenom pfispélo k celkové
objektivité'*. Podnikatelé, at’ uz muzi & Zeny, byli rizného v&kového slozeni. Byli zastoupeni
mladsi lidé, jejichz veék se pohyboval okolo triceti let, tak lidé stfedniho vcetné osob jiz
dichodového veéku, avsak stale ¢innych v podnikéni.

Riznorodost nebyla jen vékova, lisili se také ¢innostmi, jimiz se zabyvali. Zastoupeni byli

napiiklad z fad femeslné vyroby calounici, instalatéfi, zednici ¢i truhléfi. K predstavitelim obchodu

BV nasledném textu vsak budu rozlisovat pouze diive zminéného jednoho podnikatele ze stiedni firmy a ostatni
podnikatele provozujici malou firmu respektive malé¢ podnikani ¢i drobnou firmu respektive drobné podnikani, budu
povazovat jako jednu skupinu. Vede mné k tomu jednak lepsi prehlednost textu, ale predevsim skute¢nost, ze odpovéedi
podnikateltt neméli Zadnou zavislost na tom, zda jsou jesté tzv. drobni podnikatelé nebo uz mali. Nakonec mné k tomu
vede i fakt, Ze podnikatelé, ktefi podle definice EU patii do drobnych (takovych tedy byla vétsina mych respondentt) se
sami povazovali nikoli za drobné podnikatele, ale pouzivali pro sebe oznaceni ,,mali podnikatelé, majici malé firmy*.
'V nasledném textu viak budu pro muze i Zeny pouzivat jednotné ozna¢eni podnikatelé. Vedla mn& k tomu skute&nost,
kdy jednotlivé vypovédi nebyly nijak zavislé na pohlavi respondenti. Muzi se ve svych odpovédich Casto shodovali
nebo naopak liSili, stejné jako Zeny. Opravdu jsem nevysledoval zadné spojeni mezi odpovéd'mi a tim, zda je
respondent muZem ¢i Zenou. Pouze pfi pouzivani pfimych citaci bude v poznamce pod Carou uvedeno krom jiného i
pohlavi respondenta.
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a sluzeb pattily obchody s potravinami, kvétinarstvi, zahradnictvi, autoservisy, stavebni firmy,
obchody prodavajici primyslové zbozi, prodejna kol, firma se zemédélskymi pottebami, restaurace

a mnohé jiné ¢innosti, kterymi se mistni podnikatelé zabyvaji.

Vzhled firem

S rtiznou Skalou Cinnosti a z velikosti samotného podnikani souvisi 1 celkovy vzhled firem. U
mnohych femeslnikd, jak jsem se s tim setkal napf. u zedniki ¢i instalatéri a provadéjicich svou
¢innost piimo u svych zékaznikli, se pod pojmem firma skryva ¢asto jen mala kancelar v jejich
domé. Ke své Cinnosti jim staci jen naradi a ta kancelaf, kde ptijimaji své zdkazniky. Jini se zase
spokoji s malou dilni¢kou na dvorku u svého domu. Podle Chmelové (2003) se pravé s piipady
propojeni bytovych a nebytovych prostor, tedy umisténim kancelate ¢i obchodu do rodinného domu
nebo bytu, mizeme setkat velmi ¢asto predevsim v ptfipadé malého podnikani na venkove.

Na pomyslném druhém konci se nachazeji podnikatelé, jejichz firmy si zakladaji na svém
vzhledu, protoZe prave ten z velké ¢asti rozhoduje o tom, zda dany podnik zdkaznici navstivi. Mam
na mysli pfedev§im mistni restaurace, které pravé svym né€kdy az exkluzivnim vzhledem lakaji své
klienty, ale i1 tady se snad jako vSude najdou vyjimky, u kterych byste na prvni pohled viibec
nefekli, Zze se miZe jednat o restauraci. Stejné tak tady najdete mal¢, utulné a skromné obchtudky a
naopak velké, moderni obchody, do jejichZ interiéru i exteriéru majitel vkladd nemalé¢ penézni
castky. VSe samoziejmé zalezi na finan¢nich moznostech podnikatele a na tom, jaké jsou jeho

priority. Prosté kazda firma je jind, kazd4d ma svou specifi¢nost i svij urCity ptivab.

Lokalizace firem

Umisténi firem bylo taktéz velmi rGzné. Zejména obchody jsou lokalizovany podél hlavni
frekventované silnice prochéazejici obci nebo podél jinych ruSnych ulic, kde se potencionalni
zadkaznici v pribchu dne pohybuji nejcastéji. Najdou se vSak doslova i ,,zapadlé* firmy, kde by jste

je v takovém prostfedi vibec necekali a presto se tam nachdzi.
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1. Podnikatelé v obci Dobrzen Wielki, seznamte se

1.1. Obdobi vstupu do podnikani

Mnozi podnikatelé se vici sobé nelisili jenom vékem, oborem své Cinnosti ¢i eventualné
vzhledem a velikosti firmy. LiSili se taktéZ dobou vstupu do podnikani. Mezi vzorkem vsech
podnikateli participujicich na mém vyzkumu se objevili i takovi, pravda bylo jich opravdu jen par a
Sli by spocitat na prstech jedné ruky, kteti svou zivnost zalozili a vedli jesté v pribéhu trvani
komunistického rezimu. VétSinou svou soukromou firmu zalozili v pribéhu osmdesatych let, coz
zduvodiovali predevsim tim, ze v t&€ dobé byla politicka situace jiz pieci jen ponckud tolerantnéjsi a
bylo uz zfejmé, zejména po vzniku hnuti ,,Solidarita®, Ze komunismus v Polsku pomalu, ale jisté
,»umira®“. Nasla se vSak také vyjimka, kdy podnikatel v osmdesatych letech pfevzal po otci podnik,
ktery byl zalozen jiz v padesatych letech 20. stoleti a po celou dobu komunistického rezimu byl
v soukromych rukou. Mit soukromou firmu a vibec ji po celou dobu udrzet a pfitom nebyt
v komunistické stran€, bylo podle jeho slov velmi tézké, ale diky pevné vili a odhodlani jeho otce
se to podafilo. Jini z podnikatelti ¢innych v té dobé se zminovali, Zze Gcast v komunistické strané
nebyla podminkou k zalozeni firmy, i kdyz nékteti vahavé pripoustéli, ze mit nékoho ,,zndmého* ve
stran¢ byla nesporna vyhoda, jelikoz takovéto kontakty mohli vyuZzivat pro vlastni potfebu, aniz by
to vSak chtéli néjak blize specifikovat. Pfipojim jen pro zajimavost ndzor dal§iho z podnikateld,
ktery z ¢asti potvrzuje predeslé vypovédi, zacal vSak podnikat az na pocatku 90. let, pfesto se
povazoval za dobrého znalce tehdejsi situace: ,, Vsechno zdlezelo na tom, jak se davalo do
penézenky urednikiim. Jestlize byly uplatky, tak to fungovalo, ti Femeslnici, ti kupci, kteri tehdy
fungovali, vzpominaji na ty casy s nejvetsi nostalgii. Tak, jak tehdy vydélavali, tak v Zivote uz
nebudou vydélavat, protoze nebyla konkurence. Nemuseli jste byt ve strané, stacilo, ze jste méli
kolegu komunistu. Znamosti bylo tieba mit, tak jak ted kapitdl, tak predtim zndmosti“". Vétsina
podnikateli své zivnosti zakladala az po upadku komunismu, od roku 1989. Mi respondenti dobou
zacatku svého podnikani obsahli celd 90. 1éta a samoziejme byli i takovi, ktefi své firmy zalozili az

ve 21. stoleti. ,,Nejmladsi“ firma byla zaloZena v poloviné roku 2006.

1.2. Durvody zaloZeni firmy

Co vlastné vedlo respondenty k zaloZeni firem, pro¢ se rozhodli zacit podnikat? Jaké faktory,

jaka motivace byla tou rozhodujici, tou definitivni, kterd je presvédcila a pfivedla na cestu jménem

5 Muz, gastronomie, okolo 50 let.

35



podnikani? Jist¢ uz sami dopiedu tusite, Ze takovychto nejriznéjsich faktort, jez cloveka ptivedou
ke kone¢nému rozhodnuti, existuje celd fada a u kazdé jednotlivé osoby mohou byt uplné odlisné, u
kazdého mutize hrat roli néco jiného. Ptesto se tady pokusim postihnout alespon ty zakladni faktory,
které v kone¢ném disledku zptisobily, Ze se mi respondenti vydali na drahu podnikatele.

Lid¢é se v zasad¢ zapojuji do podnikatelské aktivity bud’ proto, aby vyuzili podnikatelskou
ptilezitost (,,opportunity entrepreneurship®) nebo také proto, Ze vSechny ostatni moZznosti
zaméstnani jsou nedostupné ¢i nevyhovujici (,,neccessity entrepreneurship®), (Lukes, Novy 2005).
Impulsti k zahajeni podnikani bylo pravdépodobné vice, pfipadné se jednalo o komplex okolnosti,
které k tomu vedly. Hlavni roli hraly moznosti samostatného rozhodovani, uplatnéni schopnosti a
kvalifikace, vydélavani penéz, uspotadani pracovnich podminek a pracovniho prostiedi podle svych
pfedstav, touha vyzkouSet néco nového. Drobni podnikatelé vétSinou vnimali moznost zalozeni
vlastniho podniku jako vyzvu vlastni dovednosti, houZevnatosti a vytrvalosti. Nezaméstnanost ¢i
dalsi objektivni priciny hraly v rozhodovani podruzné;si roli (Majerova 2003).

Co se tyCe nezaméstnanosti, tak jsem doSel k odlisnym vysledkim nez Majerova. Pravé mezi
diavody, jez piimély podnikatele v D. W. zalit podnikat, se v mnoha ptipadech objevovala ztrita
pfedchoziho zaméstnani a prakticka naslednd nemoZnost najit nové zaméstnani, které by
vyhovovalo a odpovidalo jejich pozadavkiim. Pro tyto budouci podnikatele tak ptilezitost
k samostatné zivnosti zlstala jedinou nad¢ji, jak se dostat z této neutéSené zivotni situace, obzvlaste
to platilo pro ty, jejichz pomérné uz vysoky veék byl prakticky neptekonatelnou piekazkou
k nalezeni nového, jiného zamé&stnani.

Dalsim z faktorti byla nespokojenost se sou¢asnym zaméstnanim, zejména finan¢niho razu,
proto zacali mit snahu ,postavit se na vlastni nohy*“ a odpoutat se od svého dosavadniho
zaméstnavatele. Tohle vSak neSlo udélat ,,rdaz na raz* pravé z ditvodu nedostatku financi a tuto
momentalni situaci fesili tim, ze stale pracovali v dosavadnim plisobisti na plny uvazek a ve svém
pracovnim volnu se pokouseli ptivydélavat postupnym rozvijenim své nové ¢innosti nebo pracovali
jen na Castecny uvazek a ostatni uz zabirala jejich nové se rodici firma. Praci na ¢astecny tivazek si
muzeme vysvétlit tak, ze 1idé si timto zpilisobem nechévali jesté urCitou jistotu, ,,zadni vratka* pro
ptipad, jestlize by ve své nové Zzivnosti neuspéli. Touto skutecnosti méli zajistény i nadale,
v pripadé¢ krachu firmy alespon ¢astecny pfijem, coz by ve svém disledku nemélo pro n¢ az takové
znicujici nasledky.

Jinym z aspektli byla skute¢nost, ze mnoho ¢lenti SirSi rodiny se podnikani vénuje nebo
vénovalo a maji tim pddem s podnikanim, vedenim firmy bohaté zkusenosti, o které¢ se clovék mohl
opfit a bylo tudiz pro né relativné snazsi rozhodnout se zivit takovymto zplisobem, kdy méli

zajisténu jak podporu celé Sirsi rodiny, tak 1 velmi diilezité rady.
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Velmi vyznamnym cinitelem, ktery piispiva k zakladani firem, je moznost legdlni préce
v zahranici, zejména v Némecku ¢i Nizozemi, kterd je umoznéna diky dvojitému obcanstvi vétSiny
mistnich obyvatel. Jedna se o némecké a polské obcanstvi, kdy to némecké otvira ,legalni vratka*
pro tamni praci'. Casto tedy mistni obyvatelé pracuji na Zapadg, zpatky se vraceji s dostatednym
finan¢nim kapitalem a ponévadz jiz nechtéji dale vést kocovny zivot, kdy neustale pendluji mezi
mistem svého bydlist¢ a naptiklad Némeckem ¢i Nizozemim, jevi se jako relativné nejsnazsi
zpisob vlozit takto nabyté finance do zaloZeni firmy, do jejiho vybaveni a zacit podnikat.

Mezi jinymi faktory mizeme uvést i dlouhodobou touhu stat se podnikatelem a ¢ekani jen na
vhodny okamzik a zejména financni situaci, kterd mi splnéni mého snu umozni.

Zaznély 1 takovéto odpovédi na otazku, co bylo tim hlavnim impulsem zacit podnikat: ,, Nuda
na meém predeslém pracovnim misté, mél jsem néjaké ndpady, které nechtél vyuzit miij
zaméstnavatel, tak jsem si iekl, Ze je vyuziji sam " .

Uvedu jesté snahu mnohych vyuzit nahlé prilezitosti, kterd se naskytla po padu komunismu, ve
form¢ nastupujici demokracie a kapitalismu. Lidé si podle svych slov uvédomili, ze pravé ted’ maji
tu nejvetsi Sanci pro rozjezd podnikani, pro udrZeni se na trhu a pro vybudovani si silné pozice a
byli pfesvédCeni, Ze pokud tuto Sanci promarni, tak pozdéji uz to bude vSechno mnohem tézsi a
slozité&jsi.

Objevil se 1 pripad, kdy respondent byl vedoucim obchodu, ktery se po =zaniknuti
komunistického rezimu dostal do existencnich problémd, proto se rozhodl, ze dany obchod koupi,

roz§ifi stavajici sortiment, vznikne soukromy obchod a on se stane podnikatelem.

1.3. Cile a prani

S diivody vstupu do podnikani uzce souvisi konkrétni piedstavy, cile, které lidé méli, maji a
které se stale vyviji. Kazdy ¢lovek nebo alespont vétSina lidi mé né&jaky svij cil, kterého by chtéli
jednou dosahnout nebo se mu alespon piiblizit. Néco, co je motivuje ucit se ¢i pracovat a dosahnout
si dava postupné, dil¢i cile a kazdy takovy splnény dil¢i cil je zase posune o krok k tomu hlavnimu.

Marikova (2003) ve svém vyzkumu dosla ke zjisténi, ze vétSina podnikatel si pieje, aby jejich

zakaznici byli spokojeni, aby jejich firma prosperovala a aby si vydélali dostatek penéz. Polovina

'® Dvojité ob¢anstvi vychazi z historickych kontextti mistniho kraje, kdy tato lokalita pfipadla v 19. stoleti Prusku a
pozdéji Némecku az do konce 2. SV.
17 Muz, stavebnictvi, okolo 30 let.
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podnikatelil by chtéla pracovat do vysokého staii a jen 45% z jejich respondentl si ptélo, aby jejich
firmu pfevzali potomci.

Stejné tak i podnikatel¢ v D.W. vstupovali do podnikdni s ur¢itymi cili, nad¢jemi, které je
motivuji v jejich praci, k tomu, aby na sob¢ stale pracovali a dale se zlepSovali. Pravda, lidé jsou
rizni a stejné tak 1 podnikatelé. Nékdo mize mit skromné cile a po jejich naplnéni bude spokojeny
a n¢kdo jiny mize mit zase velké, mnohdy az nerealistické plany, kterych by chtél dosdhnout a jez
jsou jeho motivaci. Jedno je vSak jisté. Kazdy podnikatel mé svoje plany, své vize, kviili nimZ se
rozhodl vydat na tuto zivotni drahu. Mit urcity cil, uritou motivaci, to je zdkladnim ptedpokladem
k tomu, aby jste se mohl stat podnikatelem a piedevsim spésnym podnikatelem. Clovék bez vizi,
bez urcitych cili, toho v zivoté moc nedokédze a bude jen ,,pfeSlapovat™ na misté a o to vic to plati
pro podnikatelské prostfedi, které pasivni lidi velmi snadno a téméet okamzité¢ vytadi ze hry a to
mnohdy nenavratné. Jaké maji tedy predstavy a plany o své budoucnosti podnikatelé v obci
Dobrzen Wielki?

K zékladnim cilim, jist¢ kazdého z nas napadne, bude patfit zminéné vydélavani penéz, které je
v podstaté motivem kazdé firmy. Existuji také i jiné cile a motivace, s nimiz Vés tady sezndmim.
Byli takovi, co otazku vydelavani penéz priznavali bez skrupuli: ,,Ja délam jen proto, abych vydelal
penize a udrzel rodinu, nemam vyssi cile. Nebudu rikat blbosti, Ze jsem zaloZil firmu, truhlarstvi,
aby lidé méli pékny ndbytek. Ja délam, abych vydélaval“'®. S vyd&lavanim penéz se uzce véze
rozvoj firmy, ktery k tomu piispiva a pravé ten je cilem mnoha podnikatell: ,, ...mit stale vétsi a
silnejsi pozici na trhu. Prozatim ji dobyvame, ale chtél bych, aby byla jesté vétsi a silnéjsi a také
vybudovani firemni znacky, ale na to je tieba cas, jsou potieba marketingové a reklamni naklady,
ale to je taky jeden z cilii firmy“'®. Takovy nazor maji vétsinou podnikatelé, ktefi svou &innost
vedou relativné kratkou dobu a musi se stale ,,prat™“ o svou pozici na trhu. Ti, jez své firmy maji
davno zavedené a jsou dostatecn¢ znami alespont pro lokalni spole¢nost, maji své cile podstatné
jiné: ,, Stat se charakteristickym mistem v celém kraji..., mam plany i na druhou firmu, ale to je ted’
Jjesté tajemstvi a pak udélat jesté néco dobrého v Zivoté, napiiklad napsat knihu .

Mit spokojené klienty, ktefi se budou radi vracet, to je také motivaci mnoha podnikatelt a
finan¢niho zabezpeceni své rodiny. Pro nékoho muize byt také cilem néjak ,,prezit” posledni dva
roky, které zbyvaji do dichodu. Jini mohou mit mnohem prozai¢téjsi prani, jako byt zdravy, mit

spokojenou rodinu, spokojené zaméstnance a zédkazniky. Zaznél také velmi zajimavy a origindlni

'8 Muz, truhlafstvi, okolo 40 let.
' Muz, stavebnictvi, okolo 30 let.
0 Muz, gastronomie, okolo 50 let.
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cil: ,,Chci, aby jednou za mné prodavali zaméstnanci a ja lezel na gauci s brichem nahoru a
nemusel uz pracovat, to by se mi libilo. Ji nerad pracuji. To je pro mé cil*“*’. Jsou podnikatelé, jez
jsou na tom o poznani hlfe a jejich pfani tomu odpovidaji: ,, Hlavnée prezit, protoZze v tech
podminkach jakeé ted jsou miizeme tezko mluvit o néjakém rozvoji. Prezit a mit nadéji, ze jednou se
to obrdti na druhou stranu a pak bude mozné dal premyslet*“**. K velmi zajimavym patfilo pfani
byt lepsi nez konkurence a vSechny je jednou ,,pfevalcovat a nakonec zlstat v tom oboru sdm.
Zminim jesté ndzor, kdy si respondent pieje udrZet soucasny stav a pokud se mu to nepovede, tak
vSeho nechd a piijde pracovat nékde do tovarny. Nasli se i takovi, ktefi své plany a cile nechtéli fici
z diivodu vyzrazeni konkurenci. I kdyz jejich obava byla neopodstatnéna a zbytec¢na, piesto jejich

prani nic nefikat jsem respektoval.

1.4. Vyber konkrétniho oboru

Vidéli jsme, ze divody vedouci k zakladani firem mély nékdy spojitost s piredchozim
zaméstnanim, které mohlo taktéZ do zna¢né miry ovlivnit i obor ¢innosti, jemuz se jednotlivi lidé
vénuji. Je v§ak tomu skute¢né tak, pro¢ vlastné lidé podnikaji v tom urcitém oboru?

Podle Pavlikové (2003) doposud zustava vybér podnikatelského zamétfeni Uzce spojen
s charakterem Zivota na venkové. Dale se podle ni odrazi na vybéru konkrétniho oboru poptavka
obyvatel po urcitych Cinnostech a sluzbach, ale i fakt, ze mnoho malych podnikateli vyuzilo
znalosti, dovednosti a kontaktl ze svych pfedchozich zaméstnani.

Ptedchozi zaméstnani hralo tedy roli i u mych respondentl, protoze u mnoha z nich byl
souCasny obor podnikani zvolen na zéklad¢ ptredchozich zkuSenosti, které ziskali tim, Ze tato
¢innost byla hlavni ndplni jejich predeslého zaméstnani. Lidé tak méli mnohaletou praxi v tomto
oboru, mohli si ziskat ptatele a znamé pohybujici se v této branzi, coz jim vydatné poté pomohlo pfti
ptechodu k soukromému podnikani, kdy se mohli opfit i o jejich rady a zkuSenosti. Ziskali za ta 1éta
také prehled o dodavatelich, o administrativé spojené s timto druhem ¢innosti ¢i podle nékterych si
v prub¢hu let vytvoftili k zdkazniklim coby zaméstnanci blizsi, ptatelské pouto a tito lidé se poté
stali prvnimi zdkazniky jejich nové firmy. Pfedchozi zkuSenost v oboru ma prakticky jenom sama
pozitiva a velice usnadiiuje rozjezd a pozd¢jsi celkové fungovani nového podniku. Jini respondenti

se tomuto oboru vyucili ¢i jej vystudovali ve Skole, poté se stal i jejich zaméstnanim, proto nemeli

vvvvvv

! Muz, kancelaiska a vypo&etni technika, okolo 30 let.
2 Muz, obchod s potravinami, okolo 50 let.
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Pro mnoho osob momentdlni ndpln podnikani ptedstavuje hobby, kterému se veénovali
v minulosti ve svém volném ¢ase a moznost podnikat, svobodné si vybrat napli svého pracovniho
¢asu, pro n¢ znamenala jasnou volbu, kdy to, co je bavi a ¢emu nejlépe rozumi, mohli od této chvile
délat stale a nejenom ve chvilich svého ptipadného volného ¢asu. Dulezitou roli také Castokrat
sehrala nahoda, kdy se respondenti rozhodli podnikat v tom, co na lokalnim trhu jesté chybélo nebo
v oborech, kde byla nejmensi konkurence. Ud¢lali si svilj soukromy priizkum trhu a vysledek byl
mnohdy takovy, Ze se zacali zaobirat oborem, o kterém méli jen velmi malé ponéti. Tito respondenti
se shodli v tom, Ze to byla pro né velka vyzva, kterou vSak radi pfijali, protoze méli cely Zivot radi
riziko a v§e co m¢lo spojitost s riskovanim je pritahovalo.

K ¢initelim vybéru oboru patii taktéz zdédéni firmy, kdy se respondent prakticky od détstvi
pohyboval ve firemnim prostiedi a v jeho dospélosti, kdy se vSichni zainteresovani shodli, ze je na
prevzeti firmy jiz dostate¢né pfipraven, byl rodinny podnik na néj pteveden. Nyni tento respondent
na stejny okamzik, kdy jednou bude muset prevzit firmu, pfipravuje svého syna, ktery se jiz na
chodu firmy zc¢asti podili. Jini vidéli inspiraci pro pozd¢jsi zalozeni firmy v zahranici: ,, V Belgii
jsem mél zaméstnavatele, ktery mé bral cas od casu do dobrych restauraci a mné se to zalibilo, Ze
nekde na vesnicich miize néco takového fungovat, protoze ve méstech to je jasné, ale na vsi to je
Jjiné. Prosté jsem vidél, Ze ve svété to funguje a nakonec jsem to tu také oteviel “*. Narazil jsem také
na ptipady, kdy lidé odjizd€li pracovat do zahranic¢i vyuceni v Upln€ jiném femesle, nez které tam
poté delali. Naucili se tam vSak za tu dobu svému novému femeslu tak dobfte, ze byli povazovani za
odborniky a po navratu domt otevieli firmy pravé v tomto femesle a nikoli v tom, jemuz se vyucili.
Mnoho nejriznéjSich ndhod a skutecnosti hraje roli v tom, ¢im se nakonec lidé ve svém podnikani

budou zabyvat.

1.5. Duvody vedouci k podnikani v obci

Lidé si poté, co se rozhodnou podnikat, musi vybrat nejen obor své Zzivnosti, ale neméné
dalezity je také vybér mista, kde zalozim svou firmu a budu podnikat. Proto mé zajimal u
respondentli divod podnikani prave v této obci.

Ludvik (2000) se vénuje faktorim, které jsou dilezité z hlediska lokalizace budouci firmy.
Zminuje mimo jiné pfiznivy postoj obyvatelstva k rozvoji podnikani, dopravni dostupnost, snadny
pristup na trh (dosazitelnost partnerit a zakazniki). Dilezita je také existence kvalifikované a

kvalitni pracovni sily, stejn¢ tak vhodna lokalita pro rozSifovani primyslové a podnikatelské

B Muz, gastronomie, okolo 50 let.
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zastavby (technické a dopravni infrastruktury), kompetentnost mistnich tfadi a mikroregionalnich
samosprav pii rozhodovani o podnikatelském prostiedi, dobrd kvalita bydleni a sluzeb vcetné
vyuziti volného ¢asu, bohaty kulturni a spolecensky zivot atd.

Aspektim lokalizace firmy a dilezitosti tohoto rozhodnuti se vénuji i Brodsky a Stiiteska

(2007: 58):

N 24

podnikatelské ¢innosti. Je to pfitom rozhodnuti s dlouhodobym dopadem, které 1ze jen obtizné
a velmi nikladné ménit. V riznych lokalitich se za jinak stejnych podminek vynosy a
naklady lisi. Lisi se naptiklad: dopravni naklady, mzdy, ceny pozemku, najmy, odbytové
moznosti ¢i ceny. Volba umisténi podniku je vzdy problémem zvaZovani ndkladovych a
odbytovych ptednosti daného mista.

Rozhodnutim mit svou firmu v obci, kde bydli se mnoho drobnych podnikatelii zfejmé snazi
snizovat naklady spojené s podnikanim, nebot’ ndjemné placené za pronajaté nebytové prostory by
v soucasné dobé jist¢ nebylo zanedbatelnou polozkou. Dojizdéni do okolnich obci ¢i mésta také
muze byt pro mnoho podnikatelti obtizné, a to uz z divodu Spatné dostupnosti ¢i neustile se
zvySujicich ndkladt na dopravu (Chmelova 2003).

Mnoho podnikateli uvedlo, ze tim nejveétsim divodem je bydlisté v obci. Fakt, ze se tady narodili,
tady bydli, souvisi s tim, Ze znaji dokonale toto prostiedi, jeho pozitiva ¢i piipadna negativa, znaji
obyvatele obce a tedy potenciondlni zékazniky, jejich potfeby a pfani. Faktor trvalého bydlisté
taktéz prispiva k poznani lokalniho trhu a také k moznosti odhadnout jeho vyvoj do budoucna.
S bydlistém je svazany také ekonomicky faktor, jako ndklady za pronajem, kdy nemusi napft. platit
za kancelar nékde v mésté, protoze tady jsou Casto ,,ve svém*, moznost usetieni financi za dopravu,
snizeni ¢asovych naklad. Domov, neformalni zndmé prostiedi, ma taktéz pozitivni ucinek na jejich
praci. Dalsim faktorem, hovoficim pro otevieni firmy tady v obci, je podle n¢kterych vyhoda, Ze
zde mizou mit vysS$i ceny nez v sousednim mésté Opole, ponévadz je tu mensi konkurence, coz
potvrdili 1 takovi, ktefi se pravé z toho ditvodu tady pfisté¢hovali a zalozili firmu. ,, Kazdy si mysli, zZe
se tady da vydélat, proto tu zakladaji firmy, ale ty se pak nemohou rozvijet“**, i takovy mize byt
divod podnikani v obci. Dalsim faktorem je celkova zamoznost obce, s ¢imZ souvisi rozvinuta

infrastruktura a také bohati lidé pracujici na Zapad¢ a tady utracejici penize tam vydélané. Jiny

z podnikateld se tady do obce dostal uplnou nahodou, kdy hledal volné prostory pro svou firmu,

24 Zena, obchod s potravinami, okolo 50 let.
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pricemz pravé tady v té dobé bylo volné misto. Zaznél i nazor: ,,Je tady prosté priznivé misto pro

1 Ve . ’ . rv 25
podnikani, pro zivot. Nic vic, nic min“".

1.6. Mnozstvi firem

Pti odpovédi na otazku, pro¢ podnikaji prave tady v obci, zminovali mnozi respondenti, jako by
jen tak na okraj, ze pocet firem v obci je podle jejich ndzoru vysoky. Tuhle Castou, ale nepatrnou
zminku jsem vSak zaregistroval velmi dobie a proto jsem se na aspekt mnozstvi zdejSich firem
zamétil dikladnéji. Musim fict, ze vysledky se dostavily zahy a byly velmi ptesvédcujici, kdy si
opravdu drtiva ¢ast respondentti z fad podnikatelti mysli, Ze mnozstvi nejriznéjsich podnika v obci
je vysoké. VétSina své vypovédi opirala o znalost toho, jak to vypadd, co se tyce poctu firem,
v sousednich obcich ¢i vitbec v celém kraji a dokonce nékteti svou vypoveéd’ vztahli na celé Polsko:
,,Dobrzen Wielki patri do stovky nejbohatsich obci v Polsku a je mozné Fici, Ze tady se firmy lépe
uchyti, nez ve své domovské obci“*®. Ramcovou piedstavu o mnozstvi podnikatelii respektive firem
ziskame podle jednoho respondenta uz jen na zaklad¢ jevu spjatého s vyskytem firem velmi tzce:
,,Ja velmi casto jezdim po celém kraji a uz kdyby jen nahromadeni reklamnich tabuli, to uz vika o
tom, kolik je firem. Prosim, jedte na kteroukoliv stranu a jakmile vyjedete ze sousedniho mésta
Opole, nespatrite nic, nez se nedojede do néjakého dalsiho mésta. V obcich jsou tii, ctyri, pét firem,
které maji reklamni tabule. Tady toho je mnozZstvi, v kteroukoliv stranu se tady pojede, to je tabule
za tabuli“?’.

Abychom nestali jen na jedné strané barikady, tak se naSly i takové hlasy a podotykam, ze byly
opravdu ve vyrazné mensing, které si myslely pravy opak. Tyto nazory se povétSinou opiraly o
zkuSenosti s némeckym, holandskym ¢i dokonce italskym prosttedim, kde je podle nich v takovych
obcich jako je tato, mnohem vice podnikatelli. Svorné vSak vSichni dodavali, Ze kdyby méli
porovnavat jen s polskym prostfedim, tak musi souhlasit s ndzory fikajici, Ze je tady pocet firem
velky. Jednomu z respondentii chybi v obci dostatek odbornikd, proto si mysli, Ze podnikatelti zde
jesté neni mnoho: ,, Najit odbornika, to je treba cekat i pul roku nez on prijde a tu praci udeéla. Jak
by jsi ted’ chtel najit zednika, dobrého zednika, Feknéme za tyden chces mit néco postaveno, tak on ti
rekne, za dva mésice se miuzeme o tom pobavit. Mluvil jsem s pokryvacem a ten mi rekl, nejdrive

v listopadu a to jsem s nim mluvil jiz v kvétnu, to je piil roku“*®.

» Muz, prodej smieného zbozi, 45 let.

2 Muz, pramyslové zbozi, 54 let.

*7 Zena, projektovani zahrad, okolo 40 let.
B Muz, gastronomie, okolo 50 let.
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Nasel se 1 jeden nazor, jenzZ nebyl vyhranény ani na jednu, ani na druhou stranu a ftikajici, ze

tady neni ani hodné, ani malo firem, ,,tak akorat®.

1.7. Pri¢iny rozvoje podnikdani

Tak pro¢ je tu tolik firem, co za tim stoji? Pfi polozeni této otazky jsem ocekdval stejné
odpovédi, které motivovaly respondenty zacit podnikat pravé tady. Ano, zaznély i tyto vypovédi,
ovSem na prvnim misté byla zmiflovana skutecnost, kterd v predeslych odpovédich nezaznéla. Jasné
vsak bylo, Ze se na mnoha zminovanych divodech podnikéani prave tady, pfimo ¢i nepiimo podili.

Tim faktorem je tepelnd elektrarna nachazejici se na tzemi obce®. Opravdu, elektrarna a
piipadné dalsi velké podniky s ni vyrobné propojené ¢i jen lokalizované na uzemi spadajici pod jeji
vlastnictvi, byly zmiflovany nejcastéji a jako prvni. V téchto velkych podnicich pracuje dohromady
véetné samotné elektrarny nékolik tisic lidi z jinych obci ¢i mést, ale také mnoho ze samotné obce a
tito vSichni lidé tvofi pro mnou sledované podnikatele mnohdy podstatnou ¢ast zakazniki:
., Elektrarna je dulezZita, pracuje tam hodné lidi a jestliZe je prdce, jsou i penize a ty penize se musi
také nekde utratit a nejcastéji je lidé utrati pravée v mistnich obchodech a firmach. To se tyka i
prespolnich lidi, kteri si tady po praci hned nakoupi, protoze maji vSechno k dostani a doma uz
miizou jen odpocivat“>®. V dusledku ziskani prace v elektrarné se v minulosti do obce piistéhovalo
mnoho lidi, ktefi v soucasnosti piedstavuji taktéz zakazniky mistnich podnikateli. Koneckoncti
samotnd elektrarna, stejné tak jako dalsi velké podniky, dava praci mnohym mistnim podnikatelim
ve form¢ zakazek. Tim ziejmé& nejvetsim vlivem, ktery elektrarna ma na celou obec a potazmo i na
podnikatele a rozvoj firem, jsou penize z dani, které ptiplouvaji do rozpoc¢tu obce majici hodnotu
n&kolika miliéni PLN"' (zlotych) ro¢né. Jedna se o daii z nemovitosti. Tyto obrovské sumy penéz
obec vyuziva k rozvoji a investicim do infrastruktury™?, tedy do rozvoje silnic, chodniki, osvétlent,
Skol, vodovodt, kanalizaci, tepla a plynu na vytapéni domi ¢i firem. To vSe vytvafi situaci, Ze obec
je jednou z nejbohatSich v okoli a hotova infrastruktura ptitahuje dalsi, potenciondlni zajemce o

moznost podnikani v obci. ,,Je tady hotova infrastruktura, vSechno je pod zemi nachystané, jenom

¥ Elektrarna se nachazi v ¢asti Brzezie, kde jsou kolem ni situovany dal§i velké podniky. Jeji vystavba zapocala
v sedmdesatych letech minulého stoleti a v devadesatych letech byly postupné dany do provozu vsechny ¢tyfi bloky o
celkovém vykonu 1490 MW. Je to jedna z nejmodernéjsich elektraren v Polsku spliujici pfisné normy EU. V elektrarné
pracuje vice nez 1500 lidi, mistni obyvatelé v§ak z tohoto poc¢tu tvoii mensinu.

3% Muz, truhlafstvi, okolo 40 let.

31V dob& mého vyzkumu 1 zloty &inil asi 7,8 K&.

32 Samoziejmé obec vyuziva i penize z dani od ostatnich firem, ale od elektrarny se jedna o bezkonkurenéné nejvétsi
Castku.
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koupit parcelu, postavit dium ci zalozit firmu. Elektrarna nastartovala rozvoj firem, konjunkturu a
ted se to vSechno toci uz samovolné“™> .

K dalsim vlivim rozvoje mistnich firem patfi zmiiovand moznost legalné¢ pracovat napf.
v Némecku, kdy tam takto pracujici lidé ptivazeji své penize zpatky ke svym rodinam v obci, kde je
nasledn¢ utréceji v mistnich firmach ¢i je investuji do zaloZeni své vlastni firmy. Mezi Casto
zminované vlivy patii taktéZ sousedstvi s krajskym méstem Opole, jez vytvaii pro mnohé
podnikatele zadkaznické prostfedi a navic firmy nemusi platit velké ¢astky za eventudlni pronjem ¢i
koupi parcely, jako se plati v mésté. I proto zde nckteré firmy z Opole maji sidlo a vétSinu
zakaznikd odtamtud. Byla uvedena také mentalita Slezand, stojici za zdejSim vysokym poctem
firem, protoze Slezané jsou ,,od piirody* pracoviti a podnikavi. Jini se zase domnivaji, Ze rozvoj
podnikdni zavisi pouze a vyhradné na samotném cloveéku a na jeho rozhodnuti, zda do ,,toho* piijde
¢i nikoliv. Zadné jiné faktory na to nemaji a nemtizou mit vliv: ,,...kdyz clovék chee, je o tom
presvédcen, tak zacne podnikat i tam, kde k tomu nejsou vytvoreny priznivé podminky...nebo se o to
pFinejmensim pokusi“**.

Je zajimavé a také to o néfem vypovida, Ze vétSina z podnikatelli pti svych odpovédich po
diivodech rozvoje podnikani neuvedla nebo je to v té chvili nenapadlo zminit naptiklad ptiznivou
politiku obecniho ufadu vicéi firmdm. Ve skuteCnosti je totiz rozvinutd infrastruktura ptitahujici
dalsi nové firmy dilem mistni samospravy. Na druhou stranu je vSak ziejmé, ze takovouto
infrastrukturu mohla udé¢lat jen diky penéziim z dani od obyvatel a zejména od mistnich firem, nad
které vycniva nejen fyzickou velikosti, ale také tedy velikosti odvadénych financi do obecniho
rozpoctu, elektrarna. Podnikatelé jako by vnimali ten primarni aspekt, tedy to, kdo dava nejvice
penéz na rozvoj obce a ne ten sekundarni, to znamend, kdo ptfevadi rozvoj obce respektive

infrastruktury do praxe.

1.8. Obec bez elektrarny ?

V souvislosti z vyznamnym vlivem elektrarny na rozvoj podnikdni v obci mné napadla otazka,
jak by vypadala obec bez té elektrarny. Musim fici, Ze tato otdzka mnohé respondenty zaskocila, ale
nakonec se vsichni vzacné shodli na svych odpovédich, ktera by se dala shrnout do zavéru, ze by
kazdopadné nebyla tak bohatd jako nyni, byla by vétSi nezaméstnanost, nebyla by hotova
infrastruktura a to by samozifejmé mélo vliv 1 na pocet mistnich podnikatelt. Za vSechny odpovédi

zminim nésleduvjici: ,, Byli by jsme nepomeérné chudsi obci, byli by jsme jako vSechny okolni obce,

3 Muz, gastronomie, okolo 50 let.
** Muz, prodej a servis kol, okolo 55 let.
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protozZe ona je nejvétsim platcem dani. I firem by bylo daleko méné, hlavné téch vétsich, protoze
Jjestli jde o ty stredni, specidlné malé jako moje, to by néjaky vetsi viiv nemélo...i kdyz melo, protoze
v elektrarné pracuji lidé, kteri jsou mymi zakazniky, takze by to pro mé automaticky znamenalo

., «35
zmenseni trhu ‘.

1.9. Problémy v pocatcich podnikani

Mnoho véci v Zivote neni tak jednoduchych a snadnych, jak by se mohlo na prvni pohled zdat.
To samé plati i o zaloZeni firmy. Jen opravdu ve vyjimecnych piipadech vSe probihd tak, jak si to
¢loveék pieje a jak si to predstavoval. ZacCinajici podnikatel se setkdva s nejriznéj$imi problémy,
které¢ vice ¢i mén¢ mohl ocekavat a naopak mnohdy musi feSit nahle vzniklé problémy a nejasnosti,
které by jej Casto ani v téch ,,nej¢ernéjSich® snech nenapadly. Nic neni zadarmo a i podnikatelé
museli pfekonat zejména v pocatcich riizné obtiZe a nastrahy.

Majerova (2003:175) se u otazky problémi v pocatcich podnikani opird o empirické zkusenosti,

kdy se vSechno teprve postupem Casu ustali, jako by uklidni:

Empirické zkuSenosti naznacuji, ze v mnoha piipadech byly zacatky obtizné a vétsi vydéelky,
nez lidé méli v zaméstnaneckém poméru, byly tvrdé zaslouzené. Pracovni doba ve vlastnim
podniku byvala tak dlouhd, dokud bylo potieba pracovat, pracovni prostredi takové, jaké si
mohli dovolit, dovolend vesmés kratkd nebo zadna. Objevovaly se ndznaky zdravotnich i
rodinnych problémi. Teprve postupné se vytvari styl organizace malého podniku, ktery by
mohl stabiln¢ a dlouhodobé fungovat. Podnikatelé méni potfadi hodnot, uvédomuji si
podstatné a nepodstatné zalezitosti i klady a zapory podnikani.

Podle odpovédi mych respondentli k nejCastéjSim problémiim, se kterymi se podnikatelé
setkavaji pii zakladani svych firem, patii tzv. Gfednické problémy, byrokracie. Utednicky aparat
predstavuje ,,povinné zlo“, proti kterému musi ,,bojovat™ hned na pocatku. Neochota tfedniki,
mnohdy jejich neodbornost, neznalost véci ¢i laxni pfistup, to vSe stoji na pocatku mnoho casu a
také nervi. ZkuSenost podnikatele s Gfednickym aparatem, ktery teprve nedavno oteviel svou firmu
o mnohém svéd¢i a potvrzuje narky jinych: ,, Byrokracie nas ubiji, je strasna byrokracie a mnoho
dokumentii. To se vlece strasné dlouho, vyrizeni toho vseho trva velmi dlouho, prosté znechuti to

lidi k otvirani firem, urcité. Je to jeden papir za druhym

. Nasli se podnikatelé, kteti s timto
nazorem trochu oponuji a fikaji, Ze byrokracie je stejna pro vSechny, jak podnikatele, tak i ostatni

lidi a nemélo by se to nijak zveliCovat. Zdlouhavy postup pfi zakladani firmy mnozi davali do

3% Muz, stavebnictvi, okolo 30 let.
3¢ Zena, gastronomie, okolo 55 let.
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protikladu s nepomérné rychlejSim zalozenim firmy v nasi republice. Podnikatelé pohybujici se
v oblasti gastronomie m¢li a néktefi maji problémy s vydavanim povoleni na prodej alkoholu.
K ur¢itym technickym problémtm bych zatadil problémy tykajici se vybaveni firem, kdy obchody
zejména s potravinami musi byt od pocatku vybaveny chladicimi zafizenimi a spliiovat veskeré
hygienické normy, coZ mnohym podnikatelim délalo na pocatku veliké problémy. S problémy
takového razu vSak museli pocitat jiz pfedem, pii tomto druhu podnikédni, nebyly to problémy
»havic“, které by si nékdo na né€ najednou vymyslel. K problémim spojenymi s pocatkem
podnikani patii i takové, tykajici se poctu zdkaznikl. Lidé fikali, Ze na pocatku m¢li velmi malo
zakazniki a chvili trvalo, nez si na n¢ zvykli a zacali pfichazet v hojnéj$im poc¢tu. Dovolim si tvrdit,
ze takovéto problémy, pokud to muzeme pocitat k problémim, ma drtivd vétSina podnikatelt.
Maloktery ma ihned po otevieni firmy velky pocet zadkazniki, vSe pottebuje sviij Cas.

Hranice toho, co ¢lovék povazuje za problém a co pro ného problémem neni se vSak rGzni a
zalezi na kazdém jedinci, kde tu svou hranici ma. Nékdo povazuje za problém prakticky vSechno,
kazdou sebemensi mali¢kost a pro druhé problémy neexistuji, Zzadné neznaji. Setkal jsem se i
s takovym ptipadem, kdy byl podnikatel klidny, naprosto v pohod¢ a vylozen¢ ,,nad véci®, kterého
jen tak néco nezaskoci. Jeho odpovéd byla ponc¢kud netypicka ve svétle mnohych dalSich vypovédi:
,,Ja jsem nikdy problémy nemél a ani nemam. Vsechno probihalo tak jak mélo a ja jsem spokojeny
a tak je to spravné*’.

K problémtim taktéz patfilo pfivyknuti si na zivotni zménu, kterou vstupem do podnikéni
prodélali. Zvyknout si na situaci, kdy jsem ,,sdm sob¢€ vlastnim panem*. Starat se o dodavatele a
ziskavat nové s ptipadné lepSimi produkty, na druhé stran¢ se starat o odbératele a ziskavat jich co
mozna nejvice. V piipad¢ zaméstnancti mit vzdycky penize na vyplaty, coz hlavné¢ v uplnych
pocatcich podnikani nebylo viibec jednoduché dle respondentli. V neposledni fadé bylo dulezité
zorganizovani svého Casu, dobfe a efektivné jej rozdélit mezi praci a rodinu tak, aby se rodina
necitila zanedbavéana, odsunutd na druhou kolej a pfesto se to mnohym podnikateliim nezdatilo ¢i

nedafi.

1.10. Pomoc obce v pocdtcich podnikani

V souvislosti s odpovéd'mi podnikateld, stézujici si vesmés na mnohé problémy spojené
s poc¢atkem podnikéni, jsem se nemohl nezeptat na aktivitu mistniho obecniho ufadu. Zda se snazi

néjakym zplisobem zmirnit ty problémy, se kterymi se podnikatelé potykali, né¢jak pomoci, poradit.

37 Muz, prodej kol, okolo 30 let.
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Pti své otazce jsem vychdazel z toho, Ze by obecni ufad mél vyvijet néjakou aktivitu, mél mit snahu
pomoci, protoze by pieci mélo byt v jeho zajmu vychazet mistnim podnikateltim, pokud to alespoii
trochu jde, vstfic, snazit se o dal$i rozvoj podnikéni. Podnikatel respektive dal§i nové firma, rovna
se dalsi nezanedbatelné penize z dani pro rozpocet obce, proto by byla sama proti sob¢, kdyby se
n¢jakym zpusobem distancovala od podnikateli a tvarila by se, jako by ji problémy firem
nezajimaly.

Tak jak to tedy ve skuteCnosti je? Jesté pfed tim zminim, jak aktivitu obci na tomto poli vidi
Ladislav Ludvik (2000). Podle n¢j je na urovni obci pro rozvoj podminek a podporu malého a
sttedniho podnikani zcela zasadni otazkou prave aktivita obecnich ufadt. Jedna se naptiklad o:

- ziizeni (povéfeni) pracovni skupiny, ktera by se permanentné zabyvala problematikou
podnikani v obci (mikroregionu),

- zmapovani podminek a moZznosti podnikani v obci a udrZzovani této informacni zékladny
v aktualni podobg,

- zmapovani podnikii a organizaci pusobicich v obci (mikroregionu) a udrZzovani této baze
v aktualnim stavu,

- poskytovani sluzeb podnikatelim (zfizeni klubt ¢i domi podnikatelti, poskytovani vybranych
poradenskych sluzeb, optimalizace prondjmi apod.),

- zajistit ¢i zprostfedkovat komplexni servis pro zac¢inajici podnikatele (pomoc administrativni,
pomoc pfi zpracovani projekti atd.).

Podle Ludvika kromé téchto skute¢nosti obec miize ¢i by méla vyvijet jesté¢ spoustu dalSich
aktivit a ¢innosti podporujici rozvoj podnikani na jejim Gzemi.

Jedna z Castych odpovédi, kterou jsem vyslechl pii otdzce, zda ufad né¢jak pomahal v zacatcich
podnikani, zn&la: ,, Urad nic nepomdhal “**. Vypovéd byla Gasto doplnéna slovy, Ze pouze piijima
zadosti o registraci firmy a potom jenom ¢ekéd na penize z dani. U téchto podnikatelit bylo vidét
pomérné hluboké zklamani z pfistupu obecniho ufadu a zaroven pfiznavali, ze Cekali od n&j
v zacatcich podnikani trochu vice, vzhledem k tomu, ze mu ve form¢ dani plati nemalé finan¢ni
castky. KdyZz meli blize specifikovat, co by si tedy piedstavovali pod pojmem ,trochu vice®,
dodavali, ze alespon lepsi pfistup a chovani ufednikii na obecnim ufadé povétenych kontaktem
s podnikateli a ne tvafeni se, ,,co tady zase chcete. Dopliiovali také, Ze ocekavali mnohem rovnéjsi
pristup k malym a velkym firmam, kdy velkym podnikiim se pomahé ve vSem a ihned. ,, Nemyslim,
Ze je vitbec zajimame. VSechno co délame, délame bez pomoci obecniho uradu. My si vSechno sami

stavime, my si musime udélat chodnik...necitim, Ze by obec néco délala, aby tu prichazely dalsi

38 Muz, gastronomie, okolo 55 let.
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firmy, aby se to tu rozvijelo... . Zazngl také pomérné tvrdy nazor: ,, Urad nic nepomdhal a do
tedka nic nepomaha. Jeste prekazi, ve vsem prekazi, tak to je. To co ja potiebuji, to mi neudela,
nezafidi, vSechno si musim délat sam a dostavam negativni odpovédi na viechny dopisy “*. Néktefi
si opravdu nebrali servitky a myslim, ze si ani neuvédomuji, co ufad jest¢ mize délat a co ne. Co je
jeste v jeho kompetenci a co uz nikoli.

Ne vSichni si v8ak stézuji na obec v souvislosti s jeji eventualni pomoci na poc¢atku podnikani.
Objevil se 1 neutralni ndzor, kdy respondenti fikali, Ze obec ani nepomahala, ani neptekéazela. Tito
podnikatelé po tfadu nechtéli nic, o nic jej nezadali, protoZe nejlepsi je udélat si a zafidit si vSechno
sam a nespoléhat se na n&koho druhého: ,, Co si clovék neudéld sam, to nema "'

Ojedinéle zaznély 1 pochvalné hlasy na adresu obce a jeji pomoc v zacatcich, jako napft. tento:
,,Obecni urad mi vydlazdil prostranstvi pred obchodem, coz byla velika pomoc, kterou bych sam

nezvlddl a zékaznici by se neméli ke mné prakticky jak dostat“*

. Jeden zrespondentli si
nevzpomnél na to, zda mu ufad pomahal ¢i nepomahal z divodu dlouhé doby, jez ubé&hla od chvile
vstupu do podnikani.

VSichni se nakonec vzicn€ shodli vtom, Zze at uz by obecni ufad v zacatcich podnikéni
respondentim poméhal nebo nepomadhal, tak by to ve skute¢nosti nemélo zadny vliv na jejich

rozhodnuti zacit podnikat tady v této obci.

1.11. Podnikatelé a EU

Dulezitym meznikem pro mnoho pracovnich obort, riznych jinych ¢innosti a instituci, se stal
vstup do Evropské unie. Na druhé strané bylo také hodné lidi, kteti vstup do EU prakticky ani
nezaregistrovali, nemélo to pro n¢ zadny dopad, nic se v jejich zivoté nezménilo. Polsko vstoupilo
do EU spolecné s nasi zemi a dalSimi osmi staty 1. Cervna 2004. V této souvislosti m¢ tedy zajimal
tento vstup s ohledem na ,,mé*“ podnikatele v D.W. Co se pro né¢ tim zmeénilo, pro jejich ¢innost?
Zménilo se viibec néco nebo patii k tém, ktefi to bezprosttedné nepocitili? Neptibylo jim vice
zakaznikil, nemaji ted’ Sanci ziskat nékteré z mnoha riiznych dotaci, které Evropska unie poskytuje?

Co se ty¢e mnozstvi zdkazniki, jejich eventudlniho vzriistu ¢i naopak ubytku, tak v této oblasti
se pro podnikatele pfili§ velké zmény se vstupem do EU neodehraly. VétSina respondentii pohyb

v poctu klientli nepocitila ani smérem nahoru a ani smérem dolii. D4 se fici, Ze v tomto ohledu

%% Zena, gastronomie, okolo 55 let.
* Muz, gastronomie, okolo 55 let.
*! Muz, zahradnictvi, okolo 45 let.
> Muz, kancelaiska a vypo&etni technika, okolo 30 let.
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vstup do EU vétSinou ani nezaregistrovali, ale nasli se i takovi, ktefi pfeci jenom néjaky pohyb
s dopadem na pocet klientdl zaznamenali. To se tykd predev§im podnikatelt, ktefi se svou
podnikatelskou ¢innosti neorientuji pouze na lokalni trh, ale jejich pracovni napli oslovuje klienty i
z mnohem vzdalengjSich oblasti. Naptiklad pro firmy se stavebnim materidlem vstup do EU
znamenal o trochu vétsi piiliv zakazniki, dokonce z Ceské republiky nebo Némecka v dusledku
zruSeni cel. EU zlepSilo prodavani za hranice a nakupovani ze zahranici: ,, Klienti na hranicich uz
nemaji ten stres a castéji prijizdeji i ti, kteri odtud pochazeji a opét tady zacinaji bydlet, opravovat
své domy a to jsou vSechno pro nds novi zdkaznici“*. Takovymto podnikatelim se nyni dafi 1épe
v dtsledku zvyseni poctu zékazniki, i kdyz ne nijak dramatického.

Jini se zase zlobili, ze firma vykazovala ztratu zdkaznika v dusledku zvyseni cen, které museli
udé¢lat, ponévadZ to zalezi na dodavatelich a pravé nékteti dodavatelé jim v disledku vstupu do EU
zvysili cenu zbozi ¢i materialu. Vzrist naklada se vSak ne vzdy musi projevit i zvySenou cenou,
zalezi na ekonomické sile té které firmy a tady pravé zalezi na kazdém jednotlivém konkrétnim
pripadé.

Nekteti si také mysli, Ze jsou klienti po vstupu do unie bohatsi, protoze mohou volné jezdit
pracovat do Anglie a jinych zemi, kde doposud nemohli, tam vice vyd¢laji a po névratu domt tady

zase také vice utrati.

1.12. Problematika dotaci 7 EU

Dal8im tématem spojenym s Evropskou unii je problematika eventudlniho ziskani ¢i neziskani
dotaci. Mnozi podnikatelé se o moznost ziskat dotaci zajimali, nebyli vSak Gspésni. Zdivodnovali
to oborem svého podnikani, kdy podle nich ve sféfe obchodu je velmi tézké ziskat dotace a spise
maji Sanci ti, ktefi se pohybuji ve sluzbach ¢i produkci. Tyhle vypovédi vSak podnikatelé v oblasti
sluzeb nepotvrdili a tikali taktéz, ze je velmi tézké jakoukoli dotaci ziskat. Vypovedi tykajici se
dotaci a jejich ziskani byly pon¢kud zmatecné a Casto protikladné. Bylo ziejmé, Ze podnikatelé jsou
jen velmi malo informovani o eventudlnich moznostech ziskat dotace ¢i o tom, jak by méli
postupovat a Casto se nechaji odradit hned prvni malou piekazkou v cesté k dotacim. Zaznéla také
veelku hodné zvlastni odpoveéd, kdy respondent tvrdil, Ze dotaci nemize ziskat z divodu pfilis
velké zdmoznosti obce. Objevily se i hlasy, o nichz si myslim, Ze opét v disledku neinformovanosti
tfikajici, Ze dotace muzou ziskat jen ty vétsi firmy a malé nemaji na nic narok. Otazka zlstava, do

jaké miry probé¢hla informaéni kampan ze strany polské vlady, obce a EU smérem k obcaniim

 Muz, stavebnictvi, 28 let.
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respektive podnikatelim. Od téch, jez se opravdu seridozné zajimali o ziskani dotaci, zazn€ly opét
slova o velké byrokracii: ,, My jsme se zajimali o evropské dotace, ale to je dalsi mnoZstvi papirii a
dokumentii a my nemame cas na to chozeni po uradech. My musime obsluhovat klienty, jezdit pro
zbozi, udrzovat firmu pri zivoté. Jak jsme v unii to je vice dokumentii, vsichni to v Polsku Fikaji a
navic unie ani neni naklonéna tomu, aby nam pomdhala, to se jen tak pise pekné v tisku a tak

“#_Jiného z respondentt byrokracie otravila natolik, Ze radgji pocka rok nebo i déle az

slibuje...
naSetii své vlastni penize potfebné ke koupi nového zatizeni, nez aby mél podle vlastnich slov
podstupovat ,,souboj s ufedniky*.

Néktefi se o dotace starat nechtéji z veelku prozaického divodu: ,,Ja se o Evropské fondy
nechci a nebudu starat, protoZe vim, ze se to vaze s kontrolami financniho uradu, kdy kazdy peniz
musi byt rozpocitany do kazdeé zlatky. V tom momente, kdy beres takovy fond se na tebe zavesi
financni urad. Ja tedy Fikam dékuji, nashledanou. Lépe je rozvijet se ze svych viastnich
prostiedkii“® .

,Ja se o dotace budu zajimat, mné néjakd byrokracie neodradi, protoZe ja vazné ty penize
potiebuji “*, zndl jeden z mala nazort. Myslim si, Ze kdo opravdu dotace pro své podnikani
potiebuje a opravdu mu na tom zalezi, ten bude postupovat jako tento respondent a ten, komu na
tom tak nezalezi, ten to vzdd hned pfi prvni pfilezitosti nebo bude véfit neuplnym a cCasto
zkreslenym informacim jinych, rado by problému znalych lidi.

K dokresleni situace tykajici se dotaci a nejriznéjSich vypovédi, nabizim nasledujici odpovéd™:
., Pisu uz dva roky Zadosti o dotaci a kdyz jdu potom na ten dotycny urad, tak mi reknou, Ze tam
Zddné dopisy ode mé nemaji“*’.

Majerova (2003) ze svych zkuSenosti tykajicich se této problematiky dotaci a podnikéani
vyvozuje, ze velkd ¢ast malych podnikatelii mé zajem feSit rad€ji aktudlni pracovni a rodinnou
situaci a nestoji piili§ o expanzivni rozvoj podniku. Ziskani dota¢niho titulu podle ni neznamena jen
prisun finan¢nich prostredkt, ale také nartist zodpoveédnosti, povinnosti, plnéni termini, vedeni
presného vykaznictvi a predkladani vysledkd. Lidé, ktefi s podobnou cinnosti nemaji Zadné

zkuSenosti a znamenala by pro né€ praci navic radéji za takovych okolnosti, ozeli finan¢ni ptinos.

# Zena, gastronomie, okolo 55 let.
* Muz, gastronomie, okolo 50 let.
% Muz, obchod s potravinami, okolo 35 let.
YT Muz, gastronomie, okolo 55 let.
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1.13. Pozitiva podnikani

Podnikéni je ¢innost, kterd sebou nese spoustu pozitivnich aspektti pro jeho vykonavatele, ale
na druhou stranu i mnoho negativnich. Kazda prace ma svij rub a lic, podnikani neni vyjimkou.
Budu se ted” vénovat tomu piijemnéjSimu, co tedy samotni podnikatelé povazuji za pozitivni
stranku podnikani, co hodnoti kladné, ¢eho si ceni?

U téchto typt otdzek zalezi na kazdém respondentovi, co si piedstavi pod pojmem pozitivni a
co pod pojmem negativni. Néktefi miizou brat za pozitivni véci naprosto jiné aspekty nez jini.
Zalezi opravdu na vnitinim zebticku hodnot kazdého jedince.

Prvnim, co zaznivalo na adresu pozitivli podnikani byla skutecnost, ze podnikatelé jsou ,,sami
sob¢ $éfem®, nikdo nad nimi nestoji, nikdo jim nemuize nic nafizovat ani je nemlze né&jakym
zpusobem trestat: ,, Sam sobé si delam Séfa, chci zustat déle, tak ziistanu. Nemam ochotu, nezustanu.
Jak je prace, tak vis, ze vSechny penize, které vydelas dostanes ty a pozdéji je vkladas do firmy,
protoZe chees a ne proto, Ze musis. To jsou samd pozitiva“®. Pro jiné podnikéani predstavuje
neustale nové vyzvy, které oni maji radi a proto jim tato prace vyhovuje. Respondenti se také
netajili svou financni nezévislosti, které se dopracovali pravé podnikanim a diky které si mohli
splnit mnohé sny, na néz by jinak jen stézi dosdhli. Fakt, Ze maji praci, to uz je pro nckteré
pozitivum samo o sob€. ,,Jsou pozitiva i negativa. Napriklad lidé dokazou prijet i z 50 kilometrové
vzdalenosti a udélat u nas v restauraci akci a soused bydlici o tri domy dal ji tady neudela, protoze
zavidi. Nelibi se mu, Ze nékdo mohl néco takového dokazat, ale to je v Zivoté normalni, tak to bylo a
tak to bude**.

Respondenti se vSak spiSe vice zaobirali negativni strankou, kterou jim podnikdni pfinasi, nez
tou pozitivni. Ty negativni aspekty vnimaji mnohem vice silnéji nez ty kladné. Vyjimkou byl
Clovek, jenz fekl, ze podnikdni mu pfindsi samé pozitiva, protoze si déld svou praci, zakazniky ma,

tak pro¢ by mél citit n¢jaka negativa své prace.

1.14. Negativa podnikani

Podle Majerové (2003) se ukazuje, ze hlavnimi problémy podnikani jsou nedostatek zdkaznikd,
financi (souvisejici s platebni neschopnosti firem) a také konkuren¢ni prostfedi. K dal§im obtizim

zpisobenymi okolnostmi, které nemiize podnikatel pfimo ovlivnit patii stav legislativy, vyse dani,

* Muz, kancelaiska a vypocetni technika, okolo 30 let.
' Muz, gastronomie, okolo 50 let.
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byrokracie uradi apod. Objevuji se i problémy souvisejici s konkrétnimi podminkami podnikatele
(stiznosti na zaméstnance, zdravi, vysoky vek a jiné).

Co tedy predstavuje ty negativni faktory, co je pro podnikatele v D.W. tou odvracenou tvaii
podnikani? Mezi negativy kromé zavisti lidi (o niz se budu zminovat pozd¢ji), patii taktéz vysoké
ceny novych pracovnikii, kdy by radi pfijali nového zaméstnance, ale jeho vybaveni a dalsi ceny
jsou casto vysSi nez jeho prace. , Negativem jsou problémy typickych podnikateli, zda bude
dostatek penéz v terminu na vyplaty . Casto zmifiovanym negativem je také velka konkurence a
ta ma vliv na ceny, které tlaci smérem doll. Respondenti poté musi vice prodat, aby vydélali a
zaroven dodavaji, ze dfive se jim podnikalo 1épe, ponévadz byla konkurence mensi. Lidé také
v souvislosti s negativni strankou podnikani vzpominali obrovskou byrokracii, ktera jim ubira
hodné¢ sil a nervii. Nedostatek volného casu je dalsim zfady nepfiiliS§ dobie hodnocenych
skuteCnosti: ,,Jsme zvykli pracovat 15 hodin denné. Chybi nam cas jen pro nas dva. Takovy,

abychom mohli vypadnout, vzit stan do lesa, opalovat se ...

. Nékteti ptiznavaji, ze ani za dlouhé
roky podnikani se nedokazali naucit organizovat sviij Cas, stanovit si své priority, kdy se maji
vénovat préci, kdy roding€. Z nedostatku €asu u nich pramenti stres, ktery se stdva jejich nevitanym
spolecnikem a ten se ¢asto podili na nalomeni jejich zdravi a mnohdy to vSe ma pfesah i na
psychicky stav.

Na nedostatky v planovani ¢asu a na nasledky takového jednani upozoriiuje LukeS s Novym

(2005:196):

Nedostatky v planovani ¢asového vytizeni mohou zptisobovat ¢asovy tlak a od toho uz neni
daleko k riznym stresovym reakcim. Nevhodnd kombinace pracovniho pietézovani a
nedostate¢ného odpocinku, ktery by toto ptetizeni vykompenzoval, miize narusovat dusevni i
fyzické zdravi, zptsobovat chronickou Unavu a nepfiznivé ovliviiovat pracovni vykon i
rodinny zivot podnikatele. Umét efektivné hospodatit s vlastnim ¢asem je v dne$nim vysoce
konkuren¢nim prostfedi piedpokladem uspéchu. Spravné fidit sviij ¢as je pfitom ve velké
mife otazkou celozivotniho pristupu.

Podle Lukese a Nového (2005) jsou hlavnimi kategoriemi stresorti pro podnikatele:

- faktory prostredi (napiiklad zmény vyvoje ekonomiky, zmény v legislativé a predpisech,
vysoké danova zatéz, pozdni platba za zbozi a sluzby atd.),

- faktory spojené s praci a firmou (napiiklad nadmérné pracovni zatiZeni, ptekazky v naplnéni

podnikatelskych cila atd.),

*0 Zena, projektovani zahrad, okolo 40 let.
1 Zena, gastronomie, okolo 55 let.
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- individualni faktory (problémy v rodinnych vztazich, finan¢ni tlaky — hypotéka a splatky,
nedostatek ¢asu na konicky, neocekdvané a narocné situace — uraz, rozvod, narozeni ditéte),

- osobnostni faktory (naptiklad pftiliSné zaméfeni se na detaily, perfekcionismus, potieba
kontroly a moci a jing).

Nejistota co se déje ve firmé ve chvilich majitelovy nepfitomnosti je také dalSim negativem
podnikani. Podle jedné z vypovédi je také diivodem k obavam nyné&jsi politicka situace v Polsku,

, vt . v 17,752
ktera nepteje rozvoji firem a celkoveé podnikani.

1.15. Dopad na rodinny Zivot

Jednim z nejvétSich negativii podnikani, je podle mnoha respondentii nékolikrat zminovany
nedostatek ¢asu, na coz doplaci pfedevsim rodina podnikatele. Ve firmach pracuji ¢asto od rana do
vecera a i po navratu domu Casto o své praci piemysleji. To se tyka i sobot a ned¢li, kdy respondenti
zdaraznovali, ze pracuji prakticky neustdle, sedm dni v tydnu a rodinny Zivot tim padem trpi.
Podnikatel¢ si to uvédomuji, ale jednim dechem dodavaji, ze je to jejich volba a i kdyZ jini ¢lenové
rodiny byli v pocatcich proti respondentové umyslu zalozit firmu, tak nyni uz si rodina
prinejmensim zvykla ¢i se stala velkou oporou: ,, Rodina taky vi, Ze od mé financni pozice zalezi to,

. . . . . (53
Jjak se jim vsem povede, co si budou moci dovolit

. ,,»Podpora je od rodiny potiebna, bez toho neni
nic, to je zaklad“?. Jsou viak i takovi, ktefi oteviend pfiznavaji, Ze rodina si ani po n&kolika letech
nezvykla na takovyto zivot a je stale proti tomu, Ze podnikaji. Naopak byli podnikatelé, kteti méli to
Stésti, ze 1 jini ¢lenové rodiny podnikali, proto byla rodina na takovy Zivot pfipravena a dopfedu uz
védéla, jak to bude vypadat. M¢é respondenty bych v otdzce podpory ze strany rodiny ¢i viibec
ohledn¢ rodinného zazemi, rozd¢lil do dvou skupin. Do prvni skupiny patti tedy podnikatelé, ktefi 1
ptes vSechen eventualni negativni dopad na rodinny zivot méli podporu rodiny po celou dobu nebo
si ji v prib¢hu podnikani ziskali. Pak je druha skupina, kterd se o podporu rodiny opfit nemutze, kdy

ostatni ¢lenové s takovouto ¢innosti nesouhlasi, ale oni se podnikani piesto nevzdaji.

1.16. Krize béhem podnikani
V souvislosti s dopadem na rodinny Zivot, ale samoziejmé i s jinymi negativnimi aspekty

spojenymi s podnikanim, by bylo bezesporu zajimavé zjisténi, zda toho respondenti nechtéli nékdy

>2 Psal se &ervenec 2007. U vlady byl premiér Kaczynski.
>3 Muz, pramyslova vyroba, okolo 45 let, jediny zastupce stfedni firmy.
3 Muz, gastronomie, okolo 50 let.
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tzv. ,nechat“. Clovék se zfejmé pii vykonu takovéto &innosti setkdva mnohokrat s krizovymi
momenty, kdy za¢ne nad tim v§im pochybovat, za¢ne nad tim co dé€la vice pfemyslet a mozna mu
na mysli vytane i myslenka volajici po ukonceni podnikéni.

Spousta podnikateld ptfiznavala, ze béhem svého podnikatelského zivota zazili uz nejeden
krizovy moment. Duvody, které staly za takovymi momenty jsou rizné. Muze to byt i zminény
negativni vliv na rodinny Zivot, okradeni svymi vlastnimi zamé&stnanci, ndhly nedostatek prace i
pohyb kurzu zahrani¢ni mény, kdy podnikatel prodal své zbozi do zahranici a poté zjistil, ze vlastné
na té celé transakci prodélal. Diivodem k zamysleni o ukonceni podnikani byla také politika, coz
respondent zdiivodnoval skutecnosti, ze polsky stat pfistupuje k podnikatelim jako ke zlod&jum,
ktei jenom vymysleji, jak nezaplatit dan& a stat okrast™. T&Zkym krizovym momentem byl pro
nckteré rok 1997, kdy po velké povodni, ktera zatopila znacnou ¢ast obce, nebyla uSetfena ani jejich
kterou vsak vsSichni, se kterymi jsem mél moznost na toto téma mluvit, nakonec uspésn¢ zvladli.
., Nejednou jsem méla krize, kdy jsem chtéla jit do normalni prace, normalné vydeélavat...pracovnici
si mysli jaké penize ja nevydelavam, ale ja svoji vyplatu nevidim, ja dbam jenom o jejich dobro, o
to, aby oni méli vyplatu...nemam ani odlozené penize na konté, jenom diu do noci a nic z toho
nemdm a zaméstnance ty je tieba zaplatit, kazdy chce vyplatu*>°. Mnozi respondenti je§td
dodavaji, ze pii praci s lidmi a pro lidi jsou vzdycky krize a kazdy podnikatel krize musel zazit. To
vSak nepotvrdili jini - pravda byla jich menSina - jez tvrdili, ze krize neméli. Zdivodiovali to
v Casté mife skutecnosti, kdy maji spoustu prace, nemaji na nic ¢as a proto nemaji ¢as ani na krize.
Podle nich ti, kdo se dostatecné ptipravili na podnikéani, védeli dobie do ¢eho jdou, tak ti se s krizi
nemuzou potkat. Objevil se 1 nazor, ze na kazdou ptipadnou krizi nebo zavahani ¢ekd konkurence

jako ,,dravi supi* a takovou radost on nikomu neudéla.

1.17. Spokojenost nebo nespokojenost ?

Podnikéni opravdu neni snadné, tak jak by se nékdo mohl myIlné domnivat. Z odpovédi vidime
krom jiného potiebu velké trpélivosti, pevnych nervil a jistého nadhledu. Na druhou stranu, které
prace je v dnes$ni dob¢ lehka a snadnd? Je nanejvys zajimavé, ze i1 pfes vSechny mnohé problémy a
nejriznéjsi nesndze, s nimiz se podnikatelé Casto kazdy den setkavaji a kterym musi Celit, jsou se
svym zivotem podnikatele, se svou praci spokojeni. Na podporu tohoto tvrzeni stoji i fakt, ze to

doposud zadny z nich 1 pfes Cetné krizové momenty, které mnozi zazivali a zazivaji, nevzdal. Je

> Poukazoval pfitom na vladu premiéra Kaczynského, ktery byl v dob& mého vyzkumu u moci.
%6 Zena, zahradnictvi, 32 let.
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ziejmé, ze kdyz si dobrovolné vybrali tuto praci, tak by ji jen stézi délali v dob¢, kdy je jiz
neuspokojuje. OvSem je zase otdzkou, do jaké miry je to zjejich strany pretvatka a do jaké
skute¢nost. Mozna v dobé nedavno minulé nespokojeni byli, ale j& jsem se ptal na soucasnost a zde
byli odpovédi pomérné jednoznacné, i kdyz presto se mezi sebou alespon drobné lisily. Od naprosto
jednoznac¢nych, kdy respondenti tikali, ze byli vZzdycky spokojeni, az po odpovédi typu: ,, No jsem
spokojend, ne Ze nejsem, ale jsou takové dny, kdy mi viasy vstavaji hrizou na hlavé*”’ . ,, Moje Zena
neni urcite spokojenda, ona chce abych pracoval 8 hodin, prisel a dal pracoval doma...miij Zivotni
sen byl vzdycky mit néco soukromého, néco svého a byt svym vlastnim panem...jd jsem momentalné
spokojeny s tim, co jsem dosahnul. Jenom se bojim, aby to nebylo vsechno zbytecné, protoze to byva
riizné béhem Zivota®. Jina odpovéd znéla: ,, 4 co, pro¢ bych mél byt nespokojeny? Mam dobré
auto, za mésic letim do Ciny na dovolenou...*”’. Zminim je§té dva zajimavé nazory: ,Jak neni

“60 Myslim si, e z poslednim

clovek nikdy spokojeny, to by se mél hned nékde zakopat a konec...
nazorem by souhlasili mozna vSichni respondenti a vystihuje nejlépe to, co si jisté mnozi mysli, ale
nefeknou to nahlas: ,, Nikdy clovéek neni natolik spokojeny, aby byl uplné spokojeny. Vzidycky treba
néco vylepsit, opravit, jesté néco nového vymyslet. Takovy je Zivot a ten nam to kazdy den ukazuje,

Ze by se to pFidalo, tu by se néco hodilo... “%'.

1.18. Reklama a podnikatelé

Jesté predtim, neZ se zacnu zabyvat tim, jaky maji podnikatelé vztah ke svym zdkaznikim
(témét vSichni maji vétSinu zakaznikd z fad obyvatel obce), zaméfim se na to, jak klienty ziskavaji,
¢im je ,,lakaji*.

Jednu z nejznaméjsich a nejobvyklejSich metod piedstavuje pouziti reklamy. Ta je vSude kolem
nas. S opravdu nejrozmanit&j§imi formami reklamy se mizeme setkat prakticky kdekoli. ,,Uto&i“ na
nas z médii (televize, rozhlas, tisk, internet...), pii jizd¢ dopravnimi prostfedky muizeme spatfit
velké reklamni tabule u cest a v méstském prostiedi se s reklamou setkavame prakticky na ,,.kazdém
rohu®. V posledni dob¢ se rozvinulo az do vcelku masové podoby dorucovani reklamnich letakt
pfimo do mista bydlisté. A jaké formy reklamy vyuzivaji podnikatelé v obci Dobrzen Wielki,

vyuzivaji-li néjaké?

37 Zena, zahradnictvi, 32 let.

*¥ Muz, prodej a servis kol, okolo 55 let.

> Muz, kancelaiska a vypoetni technika, okolo 30 let.
5 Muz, stavebnictvi, okolo 30 let.

1 Muz, gastronomie, okolo 50 let.
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Jesté predtim, nez zodpovim piedchdzejici otazku, feknéme si, co si o reklamé mysli Bedrnova

s Novym (1998:451):

Reklama slouzi predevsim k ovliviiovani potencidlnich zakaznikl. Toto ovliviiovani nemusi
smétovat piijemce pouze k ndkupu, bezprostiedné ovliviiovat jeho kupni chovani, ¢asto ma za
ukol obecnéji ovliviiovat jeho postoje ke znacce nebo firmé...Ma-li byt reklama Gcinna, je
nutné dobfe stanovit jeji cil, ur€it jeji pfijemce a vlastni obsah sdéleni, resp. jeho formu.

Reklama mtize mit rozli¢nou formu, to uz jsem ftekl, zalezi jen na jednotlivych podnikatelich
jakou formu zvoli. Nesmime vSak zapomenout, Ze to, jakou reklamu zvolime, zalezi také na
finan¢nich moznostech kazdého jedince. Né¢kdo dava na reklamu velké mnozstvi penéz, které vSak
nikdy nemizou piredem zarucit uspéch v podob¢ nardstu zdkaznikd. Jini investuji jen velmi malé
¢astky a nékdo nema zadnou reklamu, ponévadz si to ze svych pfijmi nemize dovolit a reklama tak
pro ngj ptestavuje nedosaZzitelny luxus. Neptitomnost reklamy vSak ne vzdy souvisi s nedostatkem
financi. Setkal jsem se i s pfipadem, kdy podnikatel imysIné Zadnou reklamu nema a ani nechce
mit, protoze je spokojeny se soucasnym stavem své firmy, poctem svych zakaznikl, ktery je pro
n¢ho plné vyhovujici a dostacujici. Tohle byly spiSe vyjimecné piipady, vétSinou jsem se setkaval
s tim, ze podnikatelé pieci jen néjaké formy reklamy maji a pouzivaji.

Tou nejbéznéjsi formou, kterou vyuzivaji a mohou ji obyvatelé a navstévnici obce spatfit hned
na prvni pohled, predstavuji reklamni tabule odkazujici na jednotlivé firmy. Ty jsou nejCastéji
umistény podél hlavni silnice a odkazuji mnohdy i na firmu vzdéalenou nékolik kilometri, ale stale
se nachazejici na izemi obce. Mohou byt umistény také ptimo na budovach jednotlivych firem ¢i na
obytnych domech v nichZ se firma nachéazi. Podle téchto reklamnich tabuli jsem se i nejcastéji
orientoval pii navstévach mych potencionalnich a ¢asto i budoucich respondentii. Reklamni tabule
vSak nejsou pravidlem pro kazdou firmu. Nékdy se stavalo, ze podnikatel nemél opravdu zadnou
reklamu véetné této, symbolizujici vyskyt urcité firmy. Tyto podnikatele jsem nachazel pouze podle
adresy. Vzhled téchto tabuli Casto také vypovida o firmé, na kterou odkazuje a jeji moznosti dovolit
si takovouto formu reklamy a o celkovém dirazu kladeném na reklamu. Tabule byly riznorodé¢, od
opravdu velkych, reprezentativnich, pres takové stiedni, nikterak vystiedni. Treti skupinu tvofily
cedule ¢asto velmi miniaturni, kdy zejména u tohoto typu nebyla vyjimkou vyskytujici se rez, ktera
mnohdy znemoznila ptecist si informace na ni napsané. V souvislosti s timto typem reklamy bych
chtél jesté upozornit na pomérné Casto existujici tabule, odkazujici vSak na jiz neexistujici firmy.

Dalsi formu reklamy piredstavuje moznost zapsat svou firmu do krajského katalogu firem,
ptfinos takovéto reklamy vSak néktefi popiraji z divodu tamniho obrovského poctu nejriiznéjsich

jinych firem, kdy se to jejich logo v tom velkém mnozZstvi zcela ztraci.
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Inzerce v lokdlnich novinach ¢i krajskych, telefonnim seznamu ¢i na internetu, je mnohymi také
vyuzivana. Pfinos téchto reklam a jeji dopad na pocet zdkaznikd vSak podnikatelé jen velmi tézce
odhaduji. Ti, kteti byli pfesvédceni o neti€innosti téchto typil reklamy od ni upustili, protoze takova
inzerce, dle jejich minéni, neni praveé levnou zélezitosti.

Jini respondenti se uchylili k reklam¢ prostfednictvim reklamnich letackl, které si nechali
natisknout a nyni je rozesilaji naptiklad institucim na tzemi obce ¢i nachazejicim se v blizkém
mésté¢ Opole. Jeden z respondentl fekl, Ze reklamu mu délaji znami v Némecku a on tak jejich
prostiednictvim ziskal jiz né€kolik zahrani¢nich klientt, ponejvice ve formé jinych firem, které mély
zajem o jeho vyrobky, v tomto ptipad¢ truhlaiskeé.

Reklama, se kterou respondenti maji ve velké mife nejlepsi zkuSenosti a kterd se opravdu
pozitivnhim zpiisobem projevuje na mnozstvi zadkaznikd, je tzv. slovni reklama nebo, jak fekl jeden
z respondentd, ,,Septava reklama®. Jedna se o formu reklamy, kdy zakaznici, pokud jsou spokojeni
s urovni poskytovanych sluzeb dané firmy ¢i naptiklad s celkovym pfistupem vi¢i nim samym, tak
tuto konkrétni firmu doporuc¢i svym piibuznym, kamaradim ¢i zndmym. Nekteii z respondentl se
sami aktivné zapojuji do této formy reklamy, kdy svym kamaradim a zndmym feknou, at’ se o
jejich firmé zmini naptiklad pted svymi kolegy v praci. Z povahy této reklamy je vSak ziejmé, Ze
muze také fungovat v obraceném, tedy negativnim smyslu nebo se v takovou miize lehce proménit
po urcité chyb¢ podnikatele. ,, ... Nepotrebuji reklamu v Zadnych novinach a katalozich, lidé sami mi
délaji reklamu, kdyz jsou u nds spokojeni“. |, Slovni reklama, nejlepsi reklama na svété. Délej
dobre svou praci a jestlize ti lidé budou dobre obslouzeni, Feknou o tobé jinym a ti daji dalsi

, 63
praci“”.

1.19. Rozvoj firmy jako dalsi aspekt reklamy

Rozvoj firmy, k némuZz patii naptiklad rozSifovani a zkvalitiovani nabizenych vyrobkl a
sluzeb, inovovani rtiznych véci, budovani image firmy a dalsi faktory, taktéz jako vySe zminéné
formy reklamy, slouzi ve svém prvotnim ucelu k ptildkani dalSich, novych klientd ¢i alespon
k udrzeni stavajicich. Tyto skute¢nosti vSak nejsou jen k tomuto Gcelu, stejné tak je to i urcita forma
reagovani na konkurenci, i kdyZz byli i1 takovi, ktefi tento aspekt nechtéli pfiznat, ale ve skute¢nosti
jdou oba dva aspekty ,,ruku v ruce®.

Firmy mohou inovovat riznym zptisobem, naptiklad prostfednictvim technického rozvoje,

novych zpusobi organizace prace. Pro rozvoj tviir¢ich ¢i inova¢nich napadu je nejdulezité;si lidsky

%2 Muz, obchod s potravinami, okolo 35 let.
 Muz, gastronomie, okolo 50 let.
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kapital, nebot” inovace jsou vzdy vytvareny lidmi (Lukes, Novy 2005). V rozvinutych ekonomikéach
malé a stfedni soukromé podniky tvofi vyznamny inovacni potencidl. Dokézou nejrychleji reagovat
na potfeby novych a rozvijejicich se trhli zejména na té mistni a regionalni trovni (Trnkova 2003).

Na adresu inovaci, Nezval (2006:114) dopliuje:

Skute¢ny podnikatel se dokdZe povznést nad rutinu, nehledi na okamzity prospéch a je
ochoten riskovat. Pasivné se nepfizplisobuje zménam venku, ale je tim, kdo pfinasi zmény.
Skute¢ny podnikatel pfinasi inovace, které mu umozni ziskat rozhodujici misto na trhu, coz
mu zajisti vzestup.

K dilezitym faktorim, které pfispivaji k rozvoji firmy, patii budovani identity firmy. Identita je
primarn¢ urcena vné&jSimu prostiedi, se snahou se odlisit, zaujmout vlastni specifi¢nosti, byt snadno
identifikovan apod. Pro drobné podnikatele a malé firmy plati, Ze vlastni identitu utvareji zejména
na zaklad¢ osobnich zkusenosti zakaznikt, pfipadné $irsi vetejnosti, s chovanim firmy v ptislusném
regionu. Osobni zkuSenost je vzdy nejvyraznéjsi vizitkou, a to jak v dobrém, tak i ve Spatném slova
smyslu. Velmi dulezité je taktéz image firmy. Zatimco identita je ze zna¢né ¢asti vybudovana na
objektivnich a materidlnich atributech firmy, image vyjadiuje vysostné subjektivni kategorii. Jde o
subjektivni vnimani firmy lidmi, at’ jiz témi, ktefi stoji vné této firmy, nebo vlastnimi zaméstnanci.
Na tvorbé image drobnych podnikatelii a malych firem se naprosto rozhodujici ¢asti podili vlastni
chovéni podnikatele a jeho zaméstnancii a pravé zde je rozhodujici zkuSenost jednotlivych klientd,
osobni doporuceni klientli i vlastnich zaméstnancti, povést v bezprostiednim okoli, obci ¢i malém
meésté. Dulezitou roli sehrava také prezentace firmy pii riznych pfilezitostech, spojend s obvyklymi
formami podpory prodeje a reklamy. Pravé prevazné lokaln€ zamétené firmy mohou s velkym
efektem podporovat spoleCenské akce regionu — plesy, oslavy vyroc¢i zalozeni obce, vinobrani ¢i
dozinky, mistni sportovni soutéze a podobné. I tady vSak plati zasada priméfenosti a profesionality,
ponévadz nezvladnuti podobnych prezentacnich akci miize naopak image siln¢ a dlouhodobé
poskodit (Lukes, Novy 2005).

Rozsifovani sluzeb, zavadéni inovaci, budovani co nejlepsiho image, to jsou vSechno aspekty,
které se dotykaji i mych respondentti. VSechny tyto skutecnosti ovS§em samoziejmé nejdou udélat
naraz, né¢jakym mavnutim kouzelného proutku. Je to beh na dlouhou trat, ktery vSak prakticky
nikdy nekon¢i, méa jenom hodné vzdaleny a nejasny cil, coz si podnikatelé¢ uvédomuji. Je potieba
neustdle monitorovat trh, reagovat na potieby zékaznikt, inovovat, zlepSovat, pokud chceme byt ve
svém podnikani Gspésni, ale to vse, jak znamo opét a jenom zalezi na finan¢nich moznostech
kazdého podnikatele. Bohuzel, ne kazdy si to ze svych pfijmi muze dovolit: ,, To vSechno stoji

finance, cili to vSechno zacina od financni stranky. Nejdrive je tieba ziskat finance a potom mozna
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eventudlné realizovat néjaké ndpady“®*. Tento podnikatel pfiznava, 7e se prakticky dostal do
bludné¢ho kruhu, kdy potiebuje ziskat vice zdkaznikl, aby tim padem ziskal i prostfedky pro
zdokonaleni svych sluzeb, ale pravé ty zdkazniky, by si zfejmé ziskal tim zdokonalenim sluzeb, na
které¢ vSak nema penize.

Co maji vsichni podnikatelé spolecné, je skuteCnost, ze vSichni zacinali své podnikani na
ur¢itém vychozim bod¢ a postupem Casu uz zalezelo jenom na jejich schopnostech, dovednostech a
financich, nakolik se tomu pivodnimu vychozimu stavu vzdali. MySleno samoziejmé, co se tyce
zdokonaleni a rozsifeni sluzeb vcetné ziskani vétsi Skaly klientli a jinych aspekti. Néktefi se
bohuzel pro n¢, od toho vychoziho stavu pfili§ nevzdalili a naopak jini své firmy mnohdy zménili
k nepoznani: ,, Na pocatku jsem jenom cepoval pivo v maléem baru a ted je tady velkad, Spickova

restaurace se Sirokym zaberem pro néekolik stovek hostu,...ti, co stoji na miste, ti vlastné couvaji
65

zpatky .

Rozvijet firmu se d4& mnoha zpisoby. Mizete investovat do novych stroji ¢i zdokonalovat ty
ptivodni, investovat do zafizeni, do vn¢jStho ¢i vnitfnitho vzhledu firmy (modernizovat,
zkréslovat...), dbat na piistup a chovani zaméstnancti vic¢i klientim, prezentovat firmu jiz
zminovanymi aktivitami, rozSifovat svlij sortiment, zdokonalovat své vyrobky co se tyce jakosti,
délat rizné vyhodné akce ve vztahu k cendm, které¢ v konecném diisledku budou vyhodné i pro
samotné podnikatele a spoustu dalSich nejriznéjsich aktivit. Jednou z moznosti rozvoje podnikani je
1 vybudovani dal$iho firemniho objektu, v tomto ptipad¢ druhé restaurace, jak to ud¢lal jeden
z mych respondenti. ,, Podnikam rok a pul a vSechny vydélané penize davam zpatky do firmy, na
jeji rozvoj, do investic, abych si mohl koupit dalsi stroj, ktery mé v mém podnikani posune zase
doprredu*®®. |, Cely cas se snazime néco délat, aby to pole pokryti bylo co nejsirsi. Zdlezi od
poznavani trhu, jestlize chceme byt dobri, je treba dobre poznat trh. Délame si takova badani trhu,

2% ’ ’ Ve vir ;1 v Ve ’ . , .r . 67
urcité chceme mit stdle Sirsi pracovni zabeér, néjaké marketingové reklamy taky maji na to vliv®".

% Muz, obchod s potravinami, okolo 50 let.

% Muz, gastronomie, okolo 50 let.

56 Muz, kancelaiska a vypocetni technika, okolo 30 let.
57 Muz, stavebnictvi, okolo 30 let.
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Prakticka c¢ast 11

1. Misto podnikatelii ve vztahové strukture obce

V této kapitole se chci zacit zabyvat mym hlavnim tématem, jemuz jsem se pii vyzkumu v obci
Dobrzen Wielki vénoval. Budu se zaobirat vztahem podnikateld ke svym zakazniklim, kterymi jsou
v hlavni mife vétSinou obyvatelé¢ obce, vzdjemnymi vztahy mezi podnikateli a vztahem podnikatelt
k mistni samospravé. Na tuto problematiku vzajemnych vztahti se podivdm pohledem vSech
zucastnénych stran.

Mit dobré vztahy s lidmi je pro podnikatele a jejich ¢innost velmi diilezité. Pfedevsim to plati o

podnikani v obcich, o tom se zminuje Herova (2003:182):

Pro rozvoj ¢innosti drobni podnikatelé potiebuji jak podporu mistnich oficialnich instituci, tak
svych spoluobcanil, jakozto potencionalnich zakaznikli, zaméstnanct, konkurent
prostiednictvim neformalnich vztahi. Na venkové jsou dobré vztahy mezi lidmi o to

vvvvvv

formalnich 1 neformalnich struktur mtize do urcité miry pomoci eliminovat fadu nevyhod, se
kterymi se drobni podnikatelé musi vyrovnavat oproti velkym podnikiim (financovani, vyuziti
kapacit techniky, moznost odbytu, atd).

Pfi svém vyzkumu na vyznam mezilidskych vztahi narazila i Pavlikova (2003:169-170):

Vétsina podnikateltl svoji zivnost provozuje v prostfedi, které je jim velmi dobfe zndmé a
blizké. Na jedné stran¢ toho bezesporu vyuzivaji (napf. znalost konkurence a moznosti
odbytu, vlastni prostory k podnikéni), ale zaroven si jsou védomi i negativni stranky této
skute¢nosti (napf. zavist, neochota v pristupu ze strany obce). Mnohdy do znacné miry prave
mezilidské vztahy u oslovenych respondentt zasahuji do jejich podnikatelského rozhodovani
a vyrazné ho v mnoha hlediscich ovliviiuji a formuji.

1.1. Podnikatelé a zakaznici

Zakaznici (mySleno fyzické osoby nikoli firmy) ptedstavuji pro podnikatele, zejména pro ty
malé, drobné Zivnostniky, opirajici se mnohdy pouze o takovéto klienty, jeden ze zakladnich
kamenii podnikani. Zakaznici jsou pro vétSinu z nich vSechno, od nich se vSe odviji, na nich téméf
vSe zavisi. To, zda zdkazniky budou mit ¢i maji a v jakém poctu, zda-li tedy budou mit pro koho

nabizet své vyrobky, zbozi nebo sluzby, zalezi také na vzajemnych vztazich, které se nimi maji.
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Dilezitosti klientd by mél tedy odpovidat zvoleny pfistup k nim. Ma slova potvrzuji napf.

Srpové a Veber (2005:122):

Orientace na zdkaznika vychazi ze zakladniho postulatu, ze chovani firmy neni zaloZzeno na
priorité vlastnich z4jmu, kterym se musi pfizplsobit zdkaznici, ale naopak na zijmech
zakaznikd, kterym se musi pfizpusobit struktura a chovani dodavateld.

Veskeré podnéty, plisobici na zékaznika v pritbéhu prodejniho kontaktu s firmou, znamenaji pro
n¢j signaly o jejim celkovém postoji k zdkaznikiim. Z tohoto diivodu by nemély byt piehlizeny ani
zdanlivé malickosti v pééi o zdkazniky. Pozornost by méla byt vénovana zvySovani urovné jak
osobni, tak i procesni stranky jednani se zakazniky. Urovei osobni stranky jednani se zékazniky se
projevuje v tom, zda se zdkaznik citi v daném prostiedi (prodejné, kanceléti apod.) celkové vitany,
je snim jednano slusné a s respektem. Vyznamnymi ,,signaly” o postoji k zdkazniklim jsou dale
napt. zpusoby vedeni prodejniho rozhovoru, ochota odpovidat na otdzky, vyjasiiovat namitky a
reagovat na podméty. Zakaznik by mél ziskat pocit, ze jeho pozadavky a ptani jsou brany v uvahu a
je snaha jim pokud mozno vyhovét. Procesni stranka jednani je charakterizovana tim, jak U¢inné,
bez zbyteCnych prostojii a organizacnich zadrhelti je zdkaznik obslouzen, jak snadné (¢i naopak
otravné) jsou jakékoli ukony spojené s ndkupem, piipadné s vyfizenim reklamace (Luke$, Novy
2005).

Pro¢ piSu o podnikatelové vystupovani vici klientim, pro¢ ne vystupovani zaméstnanct ke
klientim? Pravé proto, Ze tito mali, drobni podnikatelé, ktefi se stali mymi respondenty, v mnoha
pripadech zadné své zaméstnance nemaji a veskerou praci, ktera obnasi jak obsluhovani zakazniki,
administrativni ¢innost, marketingovou ¢innost, zajistovani dodavatelii a dal$i skutecnosti, musi
zvladnout sami nebo s pfispénim rodinnych ptislusnikli. V ptipadé€, Ze podnikatelé své oficialni
zaméstnance m¢éli, stejné¢ jsem se setkaval stim, ze se také aktivné zapojovali do prodeje ¢i
vykonavani sluzeb, které byly pracovni naplni firmy. Nesetkal jsem se u svych respondenti s tim,
ze by napiiklad sed€li cely den zavieni ve svych kancelafich nebo naopak cely den jezdili za svymi
obchodnimi partnery. To opravdu ne. Byli v kazdodennim bezprostfednim kontaktu se zdkazniky a
sami nejlépe znaji a umi vyhodnotit sviij vztah vici klientdm i naptiklad z perspektivy celkové

doby podnikani.
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1.1.1. Vztah s klienty

V predeslém textu jsme mohli vidét, ze celkovy pfistup k zadkaznikiim, relace s klienty, maji
opravdu znaény vyznam pro podnikani. Jak se tedy na sviij vztah se zakazniky divaji mi
respondenti, jaky jim piikladaji vyznam, jaky byl vyvoj tohoto vztahu, jak se eventudlni dobré
vztahy s klienty udrzuji? Témito a mnoha dal$imi otdzkami se budu nyni zabyvat. Podivejme se
nejprve, jak by viibec svilj samotny vztah viici klientlim popsali, co je v této souvislosti napada.

Muzeme fici, Ze povazuji vztah se svymi klienty za dobry. Samoziejmé, obCas v téch vztazich
néco ,,zaskiipe®, jak ncktefi priznavali, ale to se jednd o jedince, jejichZz pocet je zanedbatelny
k celkovému mnozstvi klientli. UZ z tohoto diivodu podnikatelé pouZzivali nejcastéji slovo ,,dobré*,
jako ohodnoceni vztahu s klienty: ,, Dobré. Jasné, zZe jsou nékdy reklamace, jak se néco nezdari, ale
obecné miizeme Fici, Ze vztahy jsou dobré“®®. Vzapsti hned respondenti dodavaji, Ze vztahy musi
jak dodéava jeden z respondentl. To, Ze jsou vztahy dobré, nejcastéji podnikatelé vyciti spokojenosti
klientli, ktera prameni od ziskani si jejich divéry a opétovného navstévovani firmy ¢i stalém
zvySovani poc¢tu svych zakaznikl, coz je podle respondentd tim nejpadnéjSim projevem toho, ze
vztahy se zakazniky jsou dobré. Dokonce zazné€lo i1 oznaceni ,,velmi dobry vztah s klienty*, které
bylo zdivodilovano velkou spokojenosti zdkaznik, dévajicich to podnikateli velmi Casto verbalné
najevo. ,, Jakmile nemds dobry vztah s klienty, tak to mizes na druhy den zavirat“® . Jestlize néktefi
nepouzili vyraz ,,dobry*, pouzivali oznaeni jako ,,vztah plny davéry” ¢i ,,dbame o své klienty*.
Pon¢kud vyjimecny byl nazor respondenta, ktery az tak hluboce o dobré kvalité svych vztaht nebyl
presvédCen: ,,Je to rizné, zalezi od klienta, vjakém prijde rozpoloZeni, zda je nervozni nebo
neni...jsou velmi netrpélivi klienti, kteri chtéji vSechno hned a nejradeji by zaplatili az

Lo . , , . o 70
pristé...jednomu se néco hodi, druhému ne, no je to riizné““"".

1.1.2. Je potfebna zména ?

Vétsina respondentt se tedy shodla na tom, Ze jejich vztahy se zdkazniky jsou dobré. Jsou vSak
opravdu natolik dobré, Ze by na nich nic neménili nebo se pfece jen najdou aspekty, které by jesté
chtély vylepsit? Najdou-li se takové, tak jaké to jsou, co by na svych soucasnych vztazich

podnikatelé nejradéji zménili?

58 Muz, truhlafstvi, okolo 40 let.
% Muz, kancelaiska a vypocetni technika, okolo 30 let.
" Muz, stavebnictvi, 28 let.
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Cast respondentil pii odpovédi na tuto otazku fekla, Ze by na svych momentalnich vztazich
s klienty neménili nic. Jsou spokojeni s tim, tak jak jsou a neni podle nich potieba cokoli ménit,
jsou-li uspésné a obé¢ zainteresované strany spokojené, alespon podle jejich minéni: ,, Neni co, ted je
investicni boom, citim, Ze jsou klienti bohatsi, vice kupuji. Neni divod k jakékoli zméné“"". Je viak
potieba dodat, ze Cast respondentl z této skupiny pfeci jen néco nasla, co by na svych vztazich
s klienty zménili a tim bylo mnozstvi zdkaznikd, které by podle jejich slov mohlo byt vétsi. Je vSak
otazka, nakolik pfani po vétSim mnozstvi zdkaznikli je relevantni odpovédi na to, co by na
soucasnych vztazich zménili.

Druhou skupinu respondentd vytvorili ti, jez zastavali nazor, ze vzdycky je mozné néco na
vzajemnych vztazich zlepsit, zdokonalit. K pomérné¢ zajimavym néazorim patfilo tvrzeni, Ze
s n€kterymi klienty se téZce jednd, protoze se snazi smlouvat a to dokonce zejména lidé, ktefi jsou
bohati a patii k ,,vyssi vrstvé”“. Ke smlouvani je pry oteviena celd Evropa. ,,Nekdy jsou takovi
klienti, Ze prinesou u me koupenou rukavicku za 1,50 zlotych, ktera se jim protrhla a chteji vratit
penize. Mohla bych 7ict, Ze mné to nezajimad, at jdou k tomu, kdo to 5il. Ale on mné okvikne, Ze ja
jsem mu to prodala a chce zpatky penize. Tady je potieba se drzet a proste mu rict dobre a vratit

mu penize, protoze jak se clovék hadd s klientem, to vite, jak to v Zivoté dopada "

. Nékteti si taky
stézovali na skutecnost, kdy v koncici pracovni dob¢ piichazeji klienti. Tohle nemaji radi, po celém
dni straveném ve firmé¢ chtéji konecné doml a vénovat se ve zbyvajicim ¢ase svym rodindm a
takovi zakaznici jim pracovni Cas prodluzuji a jenom je tak zdrzuji. Dodévaji, Ze sice kazdy klient je
dobry, ale bez takovych by se pry klidné obesli. Je to podle nich nepfili§ vhodny zvyk nékterych
zakaznik a obslouzit je stejné¢ musi, protoze si nemohou dovolit je vyhodit. Mezi odpovéd’mi byla
také zminovana arogance nékterych zédkaznika, opovrzlivé chovani ze strany klienta: ,, Moc se citi

3

takovymi pany, neciti takové vzdjemné porozuméni, pochopeni“™. Doplituji k tomu, Ze kdyz maji
penize, tak si mysli, Ze mizou vSechno. Jiny z respondentll se naopak setkal s tim, ze klienti ve
smluvené dobé cenu za jeho sluzby nezaplati a potom je nuceny vypisovat dluhopisy a penize po
téch lidech vymahat. Mnozi se také shodli, Ze by klientim pfali vice tolerance k piipadnym
chybam, kterych se mohou n¢kdy dopustit a také vice trpélivosti.

Nakonec tedy mizeme vidét, Ze vztahy s klienty u mnoha podnikateld zase nejsou az tak dobré
a je mnoho z toho, co by na nich zménili. Zajimavé je, ze respondenti vzdycky zminovali chyby u
klientlh a to, co by u nich zménili, ale na to, ze chyba mize byt také na jejich strané ponckud

pozapominali.

! Muz, &alounictvi, okolo 45 let.
72 7ena, zahradnictvi, 32 let.
3 Muz, stavebnictvi, 28 let.
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1.1.3. UdrZovani dobrych vztahii

Da se fici, ze mit dobré vtahy se zdkazniky znamena mit i uspéch v podnikani nebo
prinejmensim mit i velkou Sanci, Ze budu ve své Cinnosti uspésny. Dobré vztahy taky do jisté miry
znamenaji 1 urcitou pojistku proti tomu, ze nezacnou odchazet ke konkurenci, pro¢ by méli, kdyz
vzajemné vztahy jsou dobré a obé strany spokojené. Jenomze ta spokojenost ze strany zakaznikl
neni automaticka, zadny podnikatel si nemtze fici, j4 ted mam dobré vztahy se svymi klienty a
proto oc¢ekavam, Ze tyto vztahy budou mit stejnou uroven i v budoucnu. Nikdo opravdu nema
zajisténu spokojenost zakaznikli navzdy, po celou dobu podnikani. Ta davéra, spokojenost klientt
je velmi nestdld a miize se zbortit béhem velmi kratké chvile to, co bylo budovéno i tfeba po
nékolik let predtim. Zakaznici maji v dne$ni dobé moznost volby, nikdo nemd piednostni prava ve
vztahu k nim, jeden den ptjdou tady, ale pfisté pokud uz spokojeni nebudou, ptijdou ,,0 dim dal*.
Podnikatelé by se proto méli pokud mozno vyvarovat jakékoli chybé ¢i nedostatku, ktery by zavdal
ptic¢inu k eventualnimu ochlazeni soucasnych dobrych vztahli a moznému odlivu zédkaznik smérem
ke konkurenci. Nemohou si tedy dovolit jakymkoli zpiisobem ,,usnout na vaviinech* a pokladat
svij soucasny vztah s klienty za kone¢ny. Mi respondenti jsou si toho védomi a moc dobte védi, ze
vSe je pouze momentalni a zalezi z velké ¢asti na nich samotnych, zda dokazi souCasny stav
vedouci k jejich spokojenosti udrzet ¢i jej dokonce vylepsit nebo naopak jej ztratit a to mnohdy
nenavratng. Existuje celd fada nejriznéjSich zpusobt, jakymi dobré vztahy se zakazniky udrzet a
jist¢ kazdého z nas napada spousta napadi.

Vytvofeni vlidné, o zakaznika ,peCujici atmosféry je vyznamné jak z hlediska udrzeni
stavajicich zakaznikli, tak je i prostfedkem, jak na zdklad€ jejich ustniho doporuceni ziskat
zakazniky nové. Mezi nastroje, které se daji pouzit pro udrZeni kontaktu se zdkaznikem a
k ptfipomenuti firmy mohou patfit napiiklad drobné reklamni pfedméty, ptedani vizitek, reklamnich
letakd se zadosti o doporuceni firmy, ptani k novému roku s kontaktni adresou a prehledem
poskytovanych sluzeb, zasilani katalogii, rychla odpovéd’ na ptipadné dalsi otazky atd. Uvedené
nastroje slouzi k vyjadieni z4jmu o zdkaznika a ochoty poskytnout mu mimotadnou péci, ktera jej
ma povzbudit k opakovanym nakupnim kontaktim (Lukes, Novy 2005).

Jakymi zpasoby pecuji o zdkazniky podnikatelé v obci Dobrzen Wielki? K zakladnim piliftim
patfi zvolit sprdvny, co moznad nejlepsi piistup ke svym klientim, vzbudit svym piimérené
sebevédomym vystupovanim a v neposledni fadé¢ odbornosti svych eventudlnich odpovédi na
klientovy otazky, plnou divéru zakaznika jak k podnikatelové osob¢, tak k produktiim, jez nabizi.
Dalo by se to vSe shrnout pod pojem profesionalni ptistup vici zékaznikiim. Klient se musi citit

dobie a védét, ze prave tady bude profesionalné obslouzen: ,,...klienta je potreba jen profesiondlné
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obslouzit, nevnucovat mu Smejdy, nesidit ho a neslibovat to, co nesplnim...jak jsou ty t¥i faktory
splnéné, neni tieba nic délat, jen cekat na dalsiho zdkaznika“™. S tim souhlasi i jini, jeZ ptitakavaji,
ze klienta si nemohou dovolit néjakym zpiisobem osidit a spiSe je potieba k jeho koupi dolozit jeste
néjakou drobnost, aby byl spokojeny. Taktéz je potieba stejné profesionalné obslouzit klienta, ktery
kupuje jen ,,za par zlotych®, jako toho, co kupuje za ,,sto tisic*. Neni totiz vyloucené, ze pristé
takovy klient pfijde a koupi také néco za 100 tisic a kdyby byl pii pfedeslém drobném nakupu
zklamén, to by uZz urcité¢ podruhé nepftisel. ,,Je treba byt mily, solidni, odpovedny. Jak se uzavie
smlouva na dany termin, tak je nutnost ve v té dobé udélat "™ .

K dalsim zplisobiim péCe o zdkazniky patii setkdvani se stalymi klienty na akcich
organizovanych podnikatelem, naptiklad pifedvénocni setkani ke konci roku a podékovani jim za
vérnost, doprava zbozi az do domu a to vradmci celého Polska, bezplatné poradenstvi vcetné
bezplatného servisu, pfipadna skoleni. Zakazniky si 1ze udrZet taktéz nadstandardnimi doplitkovymi
sluzbami, které jsou provadény zdarma v ramci jimi zvolené sluzby. Zminéno bylo uz také darovani
riznych upominkovych pfedmétt jako tricek s firemnim logem, firemnich Cepic, kalendariki,
riznych katalogii ¢i prospektli, davani drobnych vanoc¢nich déarkd ¢i posilani blahopiejnych
telegramil nejen stalym klientim, ale i ostatnim. Né&ktefi taky davaji k zakoupenému materidlu
zdarma pfisluSenstvi, které patii k povinné vybave, napiiklad montérky ¢&i ochrannou pftilbu
k zakoupené motorové pile. ,, To je cCisty marketing, jsou na to riizné zpusoby. Napriklad jiné ceny
drzim pro stalé klienty a jiné pro ty, co prijdou jednou, dvakrat do roka...nebo klienti dostanou
zbozi levnéji, kdyz ho vsak koupi vic...bezplatny servis ¢i okamzita vymeéna pokazeného zboZi je
zdkladem...“"®. Tiny ¥ika: , Zdsada je jednoduchd. Jestlize klient dostane dobré zbozi, dobrou
kvalitu, dobré sluzby, to on je spokojeny, on se vraci zpatky. Pak je jesté klient tzv. nediivérujici,
ktery to dostane, ale on i tak tomu nebude verit. Takovy clovek nebude vérit nikomu, on dostane
nejlepsi kvalitu, ale presto bude hledat néco jiného, horsi kvality, protoze to je levné...On si cely
cas mysli, Ze na tom vydéld...”". Zaznéla i originalni odpovéd’, kdy podnikatel nevédél, co délat

pro udrzovani dobrych vztaht s klienty.

™ Muz, instalatér, okolo 30 let.

> Muz, truhlafstvi, okolo 40 let.

76 Muz, kancelaiska a vypoetni technika, okolo 30 let.
" Muz, gastronomie, okolo 50 let.
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1.1.4. Vliv zakaznika na rozvoj firmy

Pomahaji podnikatelim néjakym zplisobem ty vztahy s klienty, napftiklad pii rozvoji firmy?
Podileji se klienti aktivné na proméné respondentova podnikani ¢i nikoliv a podnikateltiv vztah
s klienty tak na rozvoj jeho firmy v z&dném ohledu nema vliv?

Respondenti se drtivou ¢asti svych odpovédi shodli na tom, Ze klienti pomdahaji pfi rozvoji
jejich podnikdni. Mnohdy zna¢nou mérou, kdy krozvoji firmy doSlo pfedevSim na zikladé
nejriznéjsich iniciativ z fad zdkaznikd. Opravdu, respondenti si pfitakavali v tom, ze casto je
soucasny stav vyvoje podnikatelovy firmy zvelké ¢asti zéasluhou klientd. Ti maji na rozvoj
podnikani v zasad¢€ dvoji vliv.

K tomu prvnimu patfi jiz diive zminovana tzv. slovni reklama, kdy zékaznici, pokud jsou
spokojeni, tak se o této firmé pochvalné¢ zmini dal$im lidem ¢i jinym firmém, jez se poté také
stavaji zadkazniky tohoto podnikatele a tim pfispivaji k dalSimu rozvoji jeho firmy. Uz i proto maji
podnikatelé velky zajem na tom, aby jejich vztahy s klienty byly co mozna nejlepsi. ,, No urcite
pomahaji, protoze kazda firma se opira predevsim o klienty, takze jestlize oni nas dobre vnimaji, tak

«78

potom i reklamuji firmu tam nékde u svych znamych...”"". ,,Jak mas dobré klienty, tak to vypada

vvvvv

vec firmy. Nemusi byt tady zbozi, nemusi tu byt nic, dulezité je, abys mél dobrou poveést mezi
klienty“” .

Tim druhym a dalezitym vlivem, ktery maji klienti na rozvoj podnikani, je ptimo jejich aktivni
zapojovani do déni ve firm¢. Sami Casto prichazeji s nejriznéjSimi iniciativami, napady, jez by
ptfichazely v uvahu, at’ uz se to tykéd zdokonaleni sluzeb ¢i rozsifeni sortimentu prodavaného zbozi
nebo nédpady tykajici se dekorace a vnéjsiho vybaveni firmy. Neziidka se stava, ze pokud podnikatel
nema takové aktivni klienty, ktefi se sami zmini o nedostatcich ¢i napadech tykajicich se jeho
podnikani, tak se sam pta svych zakaznikli na to, s ¢im jsou spokojeni a naopak s ¢im spokojeni
nejsou, co jim tady chybi, na co by se mél vice zaméfit, co zdokonalit, pfidat a tak dal. Zduraziuji,
ze takové vztahy, kdy se klienti zmifiuji o tom, co si o jejich firmé&, podnikani mysli, jsou nejlepsi a
pravé ty ,,zivé interakce™ posunou respondentovo podnikani smérem doptfedu ke spokojenosti
vSech, jak zakaznikl, tak i jeho samotného: ,,Jak néco nemas, to ti rikaji, poslouchej, nemas tu to,
to. Nekdy taky ne vsechno jde mit, ale jak vidim, Ze uz se vice lidi pta na takové a takové zbozi, no to

«80

treba reflektovat . ,,Kdyz treba vice klientii prijde, Ze nejsou spokojeni s tim a tim vyrobkem, tak

8 Muz, stavebnictvi, okolo 30 let.
7 Muz, kancelaiska a vypocetni technika, okolo 30 let.
% Muz, primyslové zbozi, 54 let.
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“81 Klienti mnohdy pomohou odhalit slaba

se snazime vymenit producenta, anebo dodavatele...
mista v podnikdni, na které by bez jejich aktivni ucasti respondenti jen stézi pfisli, anebo az
s dlouhodobé&j$im zpozdénim.

Objevily se nakonec i ojedinélé hlasy, kdy respondenti nazorim svych klientti neptikladaji
velkou vahu a radéji se spoléhaji vyhradné na své zkusSenosti a napady. Zdivodnuji to tim, ze klienti
by méli vyuzivat pouze jejich sluzeb, rozvoj firmy a vSe, co je stim spojené, at’ prenechaji

samotnym podnikatelim.

1.1.5. Intenzita vzajemnych kontakti

Podle ptedeslych odpovédi se mize zdat, Zze mnozi podnikatelé se svymi zadkazniky udrzuji
pomérné intenzivni vztahy nebo se alesponl o to snazi. Jaké jsou tedy ty kontakty, jsou opravdu
intenzivni nebo se mylim?

Intenzita kontakti se zakazniky je velmi individudlni a li§i se s kazdou firmou. Zélezi na tom,
zda se firma opravdu opird o ty intenzivni, ¢asto se opakujici navstévy stalych klientli nebo si
naptiklad intenzivni kontakty se zakazniky vyzaduje ptimo podnikatelova ¢innost, jiz se vénuje.
Mizeme fici, Ze obchody a firmy zabyvajici se prodejem zbozi maji pomérné intenzivni vztahy se
svymi stalymi klienty a to plati dvojndsobné zejména pro obchody s potravinami, kde je intenzita
kontaktd se stalymi zékazniky velmi velkd a ty obchody jsou pravé zalozeny na téch Castych,
opétovnych navstévach klientl. Intenzivni vztahy maji také mnozi femeslnici, kteti ¢asto v prabéhu
tvofeni svého vyrobku konzultuji s klienty, pro néz je findlni podoba vyrobku urcena, jeho
momentalni stav a klient se tak aktivné podili na Upravé, zménadch a ma velky vliv na jeho
kone¢nou podobu. Koneckoncti, on bude tim, ktery bude vyrobek v kone¢né fazi uzivat. ,, No ano,
JSou intenzivni, na tom to zavisi, protoze vSechny ty obchody, tak nejak na tom zavisi. Vydélava se

8

na stalych zdkaznicich, kteii se vraceji***. , Jak prijde poprvé ten klient, to jsou ty vztahy takové

ohranicené, ale pozdeji jak prijde 2x, 3x, 5x, tak tam uz je takova ditvera a to sZiti s klientem je stdle

«83

vetsi...miizeme uz potom mluvit o intenzivnich vztazich“™. Cim Ccast¢jSi kontakty se stejnymi

zakazniky firma ma, tak to podle respondentii znamena, ze klienti jsou spokojeni, protoze se vraceji
Jsou vSak 1 obory, jeZ nemaji nikterak intenzivni vztahy se svymi zédkazniky a neopiraji se o

stalou klientelu. Mezi takové obory mozna trochu piekvapivé patii 1 podniky vénujici se

81 Muz, stavebnictvi, 28 let.
%2 Muz, kancelaiska a vypoetni technika, okolo 30 let.
8 Muz, stavebnictvi, 28 let.
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gastronomii, které podle vypovédi jejich majiteld t&€zi vétSinou s klientd ,,pfespolnich, kteti se
béhem prijezdu obci v téchto zafizenich zastavi a tyto vztahy jsou Casto ohraniceny jen jejich
jedinou navstévou. Neéktefi z respondentii nedokazali fici, zda jsou jejich vztahy se zdkazniky

intenzivni.

1.1.6. Idealni vztah

Jak podle respondentli vypada idealni vztah, mize se vibec né¢kdy dosdhnout toho tzv. idedlu
ve vzdjemnych vztazich nebo je to natolik vzdalena, nedosazitelna predstava? Mulze byt nékdy néco
idealni?

Nekteti z respondentll pfi zmince o pojmu idedlni vztah jen povzdychli a vzapéti dodali, jak
krasné a jak jednoduché by to bylo, kdyby vse bylo opravdu idedlni. Realita ma podle jejich minéni
obcas dalece k idedlu a shodli se také na tom, Ze néjakého konecného idedlu, za kterym by uz nic
nebylo a byl by to ten opravdovy idedl, jaky si clovék ve své mysli pfedstavuje, nemiize byt
v mezilidskych vztazich nikdy dosazeno, protoze vzdycky mize byt 1épe, vzdycky existuje néco, co
neni dotazené do konce. Jeden z respondentt fekl, ze pokud by opravdu dosahnul idedlniho vztahu
se svymi klienty, tak by rdzem musel podnikéni zanechat, protoze by jej uz nebavilo, nemél by tu
motivaci neustile se zlepSovat. Casty nazor by se dal také interpretovat tak, Ze ideal nemusi byt,
staci, aby bylo i nadale tak, jak je. Byli i respondenti, ktefi svého idedlu ve vzajemnych vztazich
s klienty jiz n€kdy dosahli: ,,Jak je klient spokojeny, zaplati, usméje se, to jsem spokojeny i ja a to

[“**. Podle jednoho podnikatele, by idealu ve vzajemnych vztazich bylo

je pro mé takovy idea
dosazeno tehdy, kdyby klienti nemuseli ani vystupovat z auta a nakupovat pfimo z n¢j, tak to jde
podle ného z né¢kterych zédkaznikl vycitit a moznd, ze to jednou i tak bude. ,, Idedlni vztah, to jsou
roky. To musi ¢lovek roky vypracovavat. Jak se podivas, na Zapadeé hlavne v Americe ¢i ve Francii
to jsou dedové a babicky, 70, 80 let a vice a oni dal ten vzdjemny vztah mezi klientem a sebou
vypracovavaji, cely Zivot jej rozvijeji...“®. K velmi zajimavym nazoram patiil i tento: ,, Idedlu
nikdy nemiize byt, protoze klient, to je taky takova mala bestie, ktera hleda, kde co levnéji koupit,

kde je lépe obslouzen a tak dale**®.

8 Muz, ¢alounictvi, okolo 45 let.
% Muz, gastronomie, okolo 50 let.
% Muz, primyslova vyroba, okolo 45 let, jediny zastupce stfedni firmy.
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1.1.7. Proména v Case

Vzajemné vztahy se po celou dobu podnikani méni, utvaieji, jsou neustale ,,v pohybu®. Jejich
vychozi stav byl ¢astokrat naprosto odliSny, nez je v soucasné dob¢ a stejné tak za par let budou
vztahy mezi podnikateli a jejich zakazniky mozna také diametralné odlisné od soucasné podoby.
Jak se tedy ty vztahy ménily a vyvijely od zacatku podnikani k dneSnimu souasnému stavu?

Respondenti se u této otazky shodli na tom, Ze jejich vzajemné vztahy s klienty se za dobu
podnikéni zménily, kromé jednoho ojedinélého nazoru tvrdiciho, Zze takové vztahy, jaké mél na
pocatku, ma i v souCasnosti. VétSina se také shodla na tom, ze vztahy se proménily smérem
k lep$imu, ale byli 1 takovi, co tvrdili pravy opak.

Podnikatelé hlasaji neustalé¢ budovani vztahu po celou dobu podnikani, uz jen z toho divodu, ze
prichéazeji stale novi klienti, které je potieba teprve piesvédCit o spravnosti jejich volby pro tuto
firmu a ziskat si jejich davéru. V pocatcich své Cinnosti pravé ,,bojovali“ s jistou nedivérou u
ptichazejicich klienti v nové vzniklou firmu. Ta davéra se mnohdy buduje mésice, roky, kdy
podnikatel ziskava cenné zkuSenosti a stale lepsi pozici na trhu béhem téch let: ,, To treba budovat
léta, ziskali jsme hodné firem a individualnich klientii, co u nas kupuji, ale ty vztahy je potieba
nejdiiv vypracovat, bohuzel“®". Jini piikladaji velkou roli pravé zkugenosti, ktera jim na pocatku
chybéla a kdy byli ¢asto bezradni, jaky celkovy pfistup ke klientim zvolit a d€lali v tom casté
chyby, coz jim v ziskani si pocatecni divéry u zékaznikli piili§ nepomahalo. Pocatky byly hodné
tézké, co se tyce vztahu ke klientim, dodavaji. Podle dalSich je potieba si své klienty vychovat a na
to je nutny pravé dostatek Casu. Renomé firmy, dlouhda doba praxe, to se také projevuje na
celkovych vzijemnych vztazich. Proména vzajemnych vztahti mize byt také zavisld od promény
vékové struktury zakaznikd, kdy v zacatcich podnikani na pocatku 90. let byli klienty firmy
vétSinou lidé preddiichodového véku, coz byli podle respondenta lidé ze staré ,,nomenklatury®,
privyknuti pon¢kud jinak jednat s lidmi. Oni si mysleli, ze respondentovi ,,ud¢laji lasku®, kdyz mu
daji praci a on by je mél byt jesté témef povinen za to ,,libat na rukou®. Postupem cCasu se klienti
obmeénili, snizil se jejich vek a jsou to 1idé, kteti respektuji moznost podnikat a celkovy pfistup téch
klientl je podle ngj jiny a mnohem lepsi.

Mensi ¢ast respondentl vyjadrila nazor, Ze jejich momentalni vztahy jsou odlisné smérem k
hor§imu, protoZe v minulosti méli vztahy s klienty lepsi. Soucasnou horsi situaci si vysvétluji tim,
ze lidé jsou odvaznéjsi, maji vice pozadavki co se tyCe kvality, jsou bohatsi, proto se citi byt
vétsimi ,,pany*, chtéjicimi mit vSechno a hned. Zakaznici si podle nich méné vazi podnikateld,

protoze nejsou uz tolik vzacni jako v minulosti. Jeden z ndzorti respondentli patficitho do téze

87 Zena, zahradnictvi, 32 let.

69



skupiny: ,,...drive jsem mohl lidem vypravet pohadky, protoze nebyla témer konkurence a klienti
tak neméli moznost zjistit, overit si pravdivost mych slov...nebylo tolik konkurence, proto jsme si

mohli praci vybirat... .

1.1.8. Spatné zkusenosti

Podnikatelé vétSinou zminovali, Ze maji dobré vztahy s klienty. Piesto mé zajimalo, zda méli
s nékym negativni zkuSenost, ktera by se tykala jejich ¢innosti a nemuselo jit jen o zakazniky,
mohli to vztdhnout i na ostatni obyvatele z fad nepodnikatela.

Cast respondent? se doposud z nikym, kdo by n&jakym negativnim zptisobem vystupoval proti
firmé ¢i proti podnikatelové ¢innosti néjak ,,bojoval“, nesetkala. Podle nich se staraji jen o sebe,
jejich podnikani neni nikomu na obtiz, vystupuji ¢estn€, nikoho nikdy nepodvedli a ziji spofadanym
Zivotem, proto nikdo nema diivod byt n&jak negativné naladén vici nim. ,, Nikdo proti mné nikdy
nevystupoval, lidé byli radi, Ze néco takového tady je a miizou prijit a koupit co potiebuji. A kdyz
Jjsme jezdili daleko pro zboZi, privizeli jsme i jiné véci, které lidé chtéli. Pomdhali jsme jim tak*®.
Nesetkali se ani s tim, ze by jim lidé nechtéli zaplatit za vykonané sluzby.

Jini pravé tuto skute¢nost zmifluji jako nejvétsi negativum, se kterym se doposud setkali.

Takové problémy se snazi nejcastéji feSit domluvou a dohodou, ale mnohdy ani to nepomiize a

prodélané penize tak musi ozelet, protoze zadné jiné kroky se jim neoplati podnikat, pokud ta

dluzné castka neni opravdu néjaka velka. ,,...Ze nékdo nezaplati, to se stava, kazdy rok se néco
stane“*°. Podnikatelé si také stéZuji, ze lidé Casto nepochopi, kdyZ maji garantovany servis, Ze

napiiklad na ndhradni dily se musi ¢ekat ur¢itou dobu. Klienti to nechdpou a neziidka se stava, ze
po podnikatelich kiici a cht&ji ihned vratit penize a odstoupit od smlouvy, ackoli oni prakticky za
nic nemuzou. ,, Nekdy jsou klienti vyslovené negativné naladeni, maji takovy charakter od narozeni,
potom je potieba najit zpuisob, jak se rychle takového klienta pozbyt a nejit s nim do konfrontace,
protoZe je jasné, Ze se s nim nejde domluvit "

Na zavér bych chtél zdlraznit, ze takové negativni vztahy s lidmi, kdy by jim n¢kdo naptiklad
vyhrozoval nebo jinym zpisobem na né utocil, i fyzicky, moji respondenti neméli, vzdy se

maximalné jednalo o problémy vysSe zminéného typu. ,,...Mél jsem jeden, dva takové negativni

88 Muz, instalatér, okolo 30 let.

% Muz, prodej a servis kol, okolo 55 let.
% Muz, primyslové zbozi, 54 let.

! Muz, instalatér, okolo 30 let.
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pripady s lidmi, ale to je vlastné takovy dodatecny folklor, Ze jsou lidé, kterym se nelibi dokonce i

v ’ rv 96692
to, Ze z nebe pada dést " .

1.1.9. Lidska zavist

Nesvar, ktery byl, je a bude se vyskytovat i nadale. Téma, na které¢ jsem se nemohl nezeptat
mistnich podnikatelti. Se zavisti se mizeme setkat v mnoha nejriiznéjsich podobach a lidem, ktefti
maji uspéch, néjakym zplsobem vybocuji z ,,normalu®, nejcastéji se to tyka jejich financnich
moznosti, se neodpousti. S takovym pfistupem se miZeme setkat nejen u nas, ale zcela jisté 1
v jinych krajich. Jak je tomu v Polsku respektive v obci, kde jsem provadel vyzkum? Setkali se
tamni podnikatelé se zavisti mistnich lidi nebo néco takového, jako je lidskd zavist v obci
neexistuje? Co si tedy mysli respondenti, zavidi jim 1idé?

Co se tyce obyvatel obce a jejich nepiejicnosti vic¢i podnikatelim, na zajimavé zavéry v této

oblasti ptisla Herova (2001:183):

V zavislosti na velikosti obce je patrné, ze se vzrlstajicim pocCtem obyvatel obce u
podnikatelti stoupa také pocit podpory ostatnich obyvatel. V malych obcich se lidé dobie znaji
a podnikatelé mohou mit obavu ze zavisti. V nazoru, Ze ostatni lidé jim nepieji uspéch, 1ze
spatfovat diivod pocitu izolace.

J& jsem k zadnému podobnému zjisténi nedosel, delal jsem vyzkum jak v malych ¢astech obce,
majicich jen nékolik stovek obyvatel, tak v nejlidnatéjsich, ale podobnou zkusenost jsem neucinil a
nemohu tak faktor velikosti obce potvrdit.

Povétsinou se podnikatelé domnivaji, Ze lidska zavist bohuzel existuje a nevyhnula se ani jim
samotnym a fikaji, ze jakmile ¢lovek v zivoté néceho dosdhne, tak se stava terem zavisti jinych,
tak jako vSude jinde na svété. Co je vSak na vypovédich dilezité, je skutecnost, ze ta zavist je podle
jejich minéni skrytd a 1idé ji nedavaji néjak bezprostfedné najevo, oni se k tomu podle nich vefejné
neptiznaji. I kdyz je projevovani zavisti skryté, da se presto vytusit chovanim lidi, kdy naptiklad
rad€ji nakupuji v sousedni €asti obce jenom proto, aby nedali vydé€lat ,,svym®. Jinym se donesly
k usim hlasky typu ,,zase si néco koupili, postavili“, ale 1lidé si podle nich neuvédomuji, ze firma,
ktera se nerozrista, stagnuje nebo ,,umira“. Respondenty tato skutecnost mrzi a lidé si podle nich
neuvédomuji, co vS§echno obnasi prace podnikatele, ktera je mnohdy psychicky i fyzicky vysilujici a
zabird jim prakticky veSkery Cas. Lidé, jak fikaji, tu praci nevidi nebo nechtéji vidét a naopak potom

vidi jen ty vysledky, které piinasi, ale které jsou podminény velkymi obétmi: ,,...ochotné si to

2 Muz, pramyslova vyroba, okolo 45 let, jediny zastupce stfedni firmy.
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s nimi vyménim, at jdou na moje misto a wvidi, co viechno to obndsi...“**. Ze vieho nejhorsi je
podle mnohych takové to ,Septani lidi mezi sebou®, coZ respondenti nepiijemné nesou. Jeden
z podnikatel si vzpomnél i na projev zavisti, ktery rozhodné nebyl nijak skryty, ale na druhou
stranu byl zase Usmévny: ,, Byl jeden klient, ktery nas prisel informovat, ze mame lepsi ceny nez
konkurence, ale on u nds nebude kupovat, protoZe prosté ne. Bylo to takové humorné“**.

Zaznél 1 nazor, Ze lidé nemaji diivod zavidét, protoze neexistuji mezi lidmi takové disproporce.
Obyvatelé obce Casto pracuji na Zapad¢ a neni nic takového, aby tady byli chudi lidé a velmi bohati
podnikatelé. Nékdy, podle tohoto minéni, se podnikatelé¢ maji hiife nez ostatni. Lidé nemaji divod
zavidét i podle jiné vypovedi, 1 kdyz trochu z jiného pohledu: ,, Kdybych mél zaméstnance a lidé by
videéli rostouci bohatstvi, moznd by mi zavideéli. Jak vidi, Ze ja pracuji sam a vSechno tak musim sam
zarizovat a delat, tak si myslim, ze nezavidi “*.

Jsou i takovi, ktefi se o to, zda jim lidé zavidi, nezajimaji, protoze stejn¢ lidsky charakter a
mentalitu nemdzou zménit a rad¢ji svou pozornost vénuji jinym vécem, které jim piinaseji alespon
n¢jakou radost a potéSeni. ,, Pro mé je diileZité z ceho Ziji, ze mam jidlo a tak ddle, ty zdakladni véci a
to, co kdo mluvi...kdyby ses mél nad vsim starat, to bys mél takovou hlavu a musel bys vsechno
zavrit a jit nejlépe na podporu. To je tak, no mluvi, 6 no ten se md, jenomze on sedi nékde 8 hodin
nebo je nezaméstnany, nic nedeéla a dostava podporu 500 zlotych, ale zZe ty pracujes 12, 14 hodin

v v v , vo7e 77 . 77 . vro. .y g7 vy .7¢96
denné a mas trosku vice, to uz lideé nevidi. Nejlepsi je nezajimat se o to, co lideé rikaji*.

1.1.10. Jsme vnimani pozitivné

Je pomérné zajimavé, Ze podnikatelé, at’ uz se interesuji ndzory nejriznéjsich lidi na adresu
jejich firmy nebo ne, vSichni se jednozna¢né shodli na tom, Ze v ocich obyvatel obce jsou vnimani
veskrze pozitivné. Mlzou mit urCité negativni vztahy ¢i zkuSenosti s nékolika jedinci, ale celkové
vnimani obyvatel ve vztahu k jejich podnikani vyzniva pozitivné. ,, SnaZime se na konkurenci vyzrat
odbornosti a komplexnosti obsluhy. Mame néekolik klientii, kteri presli od konkurence prave diky
tomu. Myslim, Ze jsme vnimani jako skupina odborniki*®’. Sebevédomi podnikateld v této oblasti

charakterizuje i nasledujici odpoved™: ,,Ja vim jedno, ze dokonce i ti, kteri nejsou mymi klienty, by

% Muz, truhlafstvi, okolo 55 let.
% Muz, stavebnictvi, okolo 30 let.
% Muz, ¢alounictvi, okolo 45 let.
% Muz, zahradnictvi, okolo 45 let.
7 Muz, stavebnictvi, okolo 30 let.
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taky méli mit o mné dobré minéni, protoze s nimi mluvi hodné mych klientii a to dobré vnimani

v v ere v 98
prendSeji i na né*".

1.1.11. Rozdily u zakaznika z mésta a obce

Jak znamo, obec Dobrzen Wielki se nachéazi v té€sné blizkosti krajského mésta Opole a prave
meésts$ti zakaznici taktéz predstavuji klientelu pro mistni podnikatele. Proto mé zajimalo, zda je
meéstsky klient v néfem jiny, neZ mistni.

Meéstsky klient je Gplné€ jiny typ zédkaznika. Mnohé z nazor tikaji, Ze zdkaznik z obce ma mensi
pozadavky oproti méstskému. Je to vysvétleno tim, Ze lidé na venkové nemaji tolik Casu jako lidé
v m&sté¢ na shanéni rozsifujicich informaci, kdy si v méstech z nadbytku volného ¢asu sezenou
rizné Casopisy, katalogy, pfipadné si informace o tom jistém produktu nactou na internetu a potom
se snazi byt chytfej$i neZ samotny podnikatel. Klient z obce je vice pokorny. Jiné z odpovédi znély:
,, Vesnicky klient je velmi trpélivy, je vice klidny. Méstsky by to chtél velmi rychle”. V&t§i &ast
podnikatelii se shodla na tom, Ze klient z obce je lep$i. Zaznél vSak i opacny nazor chvalici
meéstského klienta, ktery, kdyz uz ptijede, tak nakoupi velké mnozstvi zbozi, na rozdil od mistniho,
jenz koupi jen to, ¢eho se mu momentaln¢ nedostavd. Pomérné znacné zastoupeni meéstskych
klientlh maji vétSinou firmy, které se z mésta presunuly tady a odbornici, zejména z fad femeslnikt

znami svou kvalitn¢ odvedenou praci.

1.1.12. Vztahy se zakazniky v obci a v mésté

Existuji tedy rozdily mezi mistnimi a klienty méstskymi. Mysli si respondenti, ze i vztahy mezi
podnikateli a zakazniky jsou tady v obci odli§né od vztahli v mésté?

Tim nejvétsim rozdilem a zaroven i kladem mistniho prostfedi proti méstskému, majici vliv na
vzajemné vztahy, je skuteCnost, Zze v obci se vSichni znaji, jak podnikatelé mezi sebou, tak i se
svymi zakazniky. Neni zde takové chladné, anonymni prostiedi jako v mésté. Pravé té vzajemné
znamosti podnikatelé ptikladaji znacny daraz: ,, Tady se lidé znaji, védi, kdo to je, odkud pochazi,
¢im se zabyva a ty vztahy jsou urcité lepsi. Plati tady slovo, protoze se znaji. V méste je firma
anonymni, tam prichazi klient a ja ani nevim, kde bydli, ¢im se zabyva, tam ta duvera musi byt

urcité ohranicend“'®. To, Ze se lidé mezi sebou znaji, napomaha rychlému rozsiteni ptipadného

% Muz, gastronomie, okolo 50 let.
% Muz, primyslové zbozi, 54 let.
"% Muz, ¢alounictvi, okolo 45 let.
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pozitivniho obrazu firmy po okoli, ale taktéz se rozsiti eventualni Spatné¢ minéni a to jeSté mnohem
rychleji. Dlivodem je fakt, kdy vSichni piijimaji automaticky, Ze je naptiklad zbozi dobré, sluzby
dobré a to se proto nesiii tak rychle, jako Spatné minéni $itici se ,,rychlosti blesku®. Lidé v obci
slouzi jako reklama, at’ pozitivni nebo negativni, kdezto v mésté se podnikatelé musi spoléhat
vetsinou na klasickou reklamu pomoci médii a jinych zptasobt. Tam také podle jinych hlasi jsou ty
vztahy, to sziti s klienty méné dulezité, protoze to jsou klienti, ktefi pfichazeji jen jednou néco
koupit a stfidaji je dal$i. Podnikatelé si tady v obci naopak s klienty mohou ,,pokecat, protoze se
znaji, Casto si 1 tykaji a vSe je zaloZzeno spiSe na takové sousedské znamosti. ,,...V mésté jsou ty
relace jiné, tam je zdkaznik cizi osoba a konec...tady jde clovek do baru, cisnice uz mu toci pivo,
neptd se, protoze vi, co on pije...v mésté je cizost, jdes do obchodu ci restaurace a jsi brany jako

’ v v v v voove . . Py 101
uplné cizi clovek, kdezto tady té vsichni berou jako znamého...” ™" .

1.1.13. Preferuji lidé firmy v mésté ?

Mezi zadkazniky mnohych firem maji urCity podil i klienti ze sousedniho mésta Opole.
Nefunguje to také opacné, to znamena, neddvaji nékteii mistni obyvatelé radéji piednost firmam
v Opole? Co si o tom mysli podnikatelé, jak oni to vidi ze svého uhlu pohledu, ze svych zkuSenosti?

Meésto Opole opravdu vytvaii velké konkurencni prostiedi pro mnoho mistnich podnikatelt.
Jedna se zejména o velké obchodni fetézce, na jejichz ptitomnost negativné doplaceji predevsim
mnohé obchody v obci, mizeme zminit napiiklad obchody s potravinami, se smiSenym c¢i
primyslovym zboZim a také v neposledni fad¢ i firmy prodédvajici nejriznéjsi stavebni komponenty.
Naopak sféra femeslnicka nebo gastronomie o klienty nepfichdzi z divodu své odbornosti a
v pfipadé gastronomie specifi¢nosti, kterou se mnohé mistni restauracni zatizeni odliSuji. Jedna se
predevsim o specifické kuchyn¢, jimz se vénuji nebo podle vypovédi hraji roli také nizsi ceny
oproti obdobnym zafizenim v Opole, které jsou vétSinou pronajaté a tato skuteCnost se odrazi i
v kone¢nych cenach.

Da se fici, ze zejména podnikatelé vlastnici obchody s potravinami, pocit'uji odliv klientd do
velkych supermarketii nejvice: ,, Ty velké supermarkety jsme vidycky citili a pocitujeme na svych
trzbach stale vice*'™. Tyto mistni obchiidky se tak v dne$ni dobé& opiraji o své stalé klienty
vétSinou z fad diichodct nakupujicich jen zakladni potraviny a pro néz by se tak cesta do Opole
z divodu vyssiho veéku, nevlastnéni dopravniho prostiedku ¢i s ohledem na mnozstvi nakoupeného

zbozi neoplatila a byla pomérn¢ komplikovana. Naopak stfedni ¢i mlada generace jezdi nakupovat

101 Mui, gastronomie, okolo 50 let.
192 Zena, obchod s potravinami, okolo 50 let.
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do téchto obchodnich fetézci, které jim konkuruji cenou i celkovym vybérem a v mistnich
obchodech v obci jen své ndkupy dopliiuji momentalné potfebnym zboZim. Mnoho lidi v Opole
také pracuje, proto si po praci nakoupi pravé tam, podle minéni téchto podnikatelt. Takovéto
zkuSenosti maji 1 ostatni respondenti ze zminovanych oborti a proto se snazi proti tomu ,,bojovat™
kvalitou obsluhy a pfedevsim kvalitou zbozi, protoze cenové mnozi schopni konkurovat nejsou:
., Kazdy ma ted’ vybeér. Samozrejmeé, Ze musime mit predevsim dobrou kvalitu a dobré ceny. Od toho

«“103 'V téch hypermarketech se klade vyznam na mnozstvi

to zacind...v zajmech lidi neni sentiment
a dostanou ceny na takovou uroven, na kterou by jsme je nedostali, ponévadz oni maji stovky
obchodii po celéem svété, nemuzeme jim konkurovat. Ale zda se mi, Ze jestli jde o kvalitu a
profesionalismus, to je vétsi v téch mensich firmdach “'™.

Néktefi z respondentli jiz zacinaji mit zkuSenosti s tim, Ze lidé jest¢ donedavna nakupovali
v téch marketech, kde je vSechno levnéjsi, ale taktéz méné kvalitnéjsi a navic je tam velmi Spatna
obsluha, pficemz mnoho lidi se pravé timto ,,spalilo* a zacinaji se vracet. Pochopili, ze se jim vice
vyplati nakoupit sice drazsi zbozi, ale za to kvalitngjsi s odbornym vysvétlenim obsluhy a moznym
servisem Ci dal$im poradenstvim, coZ je v mnohych hypermarketech neredlné. Navrat zakaznikil
potvrzuje 1 jiny podnikatel, vysvétleny ale jinym divodem: ,,Kazdy utika od Opole a chce koupit
co nejblize domu. Jde i o cas, lidé délaji v zahranici, tady prijedou na par dni a chtéji stihnout
mnoho véci...tady na misté je moznost se vice domluvit, nez v Opole. Tam je servis délany na dany
termin a tady se jim to snazime udélat co nejrychleji“'®.

Zadnou zkuSenost snavratem nékterych klientd vSak vétSinou nemaji malé obchidky
s potravinami, které jsou pfili§ slabé, nemohou si dovolit vyrazné zmény k lep§imu, naptiklad
n¢jaké inovace. Pro né je to nerovny boj, ktery jen stézi mohou vyhrat. Dalsim divodem, proc

néktefi davaji pfednost firmdm v Opole je podle nékterych skutecnost, Ze necht&ji dat vydélat

mistnim, proto radéji jedou do mésta, divodem je tedy zavist.

1.1.14. Pristup zakazniki k mistnim a k ,,cizim*

Vétsi ¢ast z dotazanych podnikatelt si mysli, Ze v chovani mistnich obyvatel ma své misto
patriotismus. Tento patriotismus se projevuje zpusobem, kdy mistni lid¢, ktefi se rozhodli zalozit a
také zalozili svou firmu, to maji mnohem snazsi, nez ti, ktefi pochéazeji z jinych obci ¢i mést a tady

v obci se rozhodli zacit podnikat: ,, Mistni ¢lovek ma tady vetsi ditveru, protoze se tady narodil,

19 Muz, pramyslové zbozi, 54 let.
1% Muz, stavebnictvi, 28 let.
1% Muz, prodej a servis kol, okolo 55 let.
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starsi i mladsi pokoleni ho zna, vi kym byli jeho rodice, zda je pracovity ¢i neni, zda je poctivy nebo
nepoctivy...je to urcité velke plus pro lidi, kteri pochazeji odtud a tady zakladaji firmy. Takovy
podnikatel, ktery je neznamy, je prijimany s urcitym odstupem...Navic tady je byvalé némecké
uzemi, tak jestli tady prijede néjaky podnikatel z Nemecka, tak je skoro lépe prijimany, nez jiny,
pochazejici odnékud z Polska. Je tu specifické vuzemi, lidé vyjizdéji na Zapad, mnoho lidi ma dvoji

. , ., 106
obcanstvi, tak mozna proto

. Tato skutecnost patriotismu se projevuje zejména v pocatcich, kdy
mistni lidé vénujici se podnikani jsou navstévovani vice a setkavaji se z vétsi diivérou, co se tyce
mistnich zakaznikli. Tzv. ,,cizi“ podnikatelé si musi vétsi daveru u lidi ziskat, ukézat, ze jsou dobfi
a lidé z jejich firem budou mit také uzitek. Nez se tak stane, se nepocitd na tydny, ale spiSe na
meésice Ci roky. ZkuSenost takovych podnikatelit hovoti za vSe: ,,Jsou odbératelé, zakaznici, kteri
do nas prosté neprijdou, néco se jim nelibi. Nevim, jestli to, Ze tady nebydlim, to neni primo receno,
ale da se to vycitit. Kdyz maji volbu, nékoho ciziho a nékoho odtud, to si vyberou mistniho“'"’.
, Mistni klienti prosté neprichazeli, byla jsem tu nova, neznali mne, neméli duveéru. Aby mistni
klienti prisli, to mé museli poznat, muselo minout okolo 5 let. Ted myslim, Ze jsem si ziskala néjakou
duveru, protoze jich prichazi stale vice. Na pocatku jsem se opirala ve firmé o stalé klienty z Opole.
Mistnich jsem neméla hodné, to je potieba roky stabilnosti a vypracovat si s lidmi pozitivni relace,
aby oni prisli a divérovali... ',

S timto ptistupem mistnich lidi se vSak nesetkal jiny z téchto podnikateli, ktery si podle svych
vlastnich slov ni¢eho podobného nevSimnul. Podle néj a nékterych dalSich respondentli obyvatelé
obce ned¢li podnikatele na mistni a ,,cizi“. SpiSe u nich hraji roli takové faktory jako cena, kvalita
obsluhy, poctivost, bezproblémovost, spolehlivost a tyto aspekty stejné dobfe mulize spliiovat ¢i
nespliiovat mistni podnikatel i ten, ktery je odjinud. Tady v obci podle nich pracuji ispéSné mnohé
firmy z celého kraje. Zaroven vSak dodavaji, Ze pfesto mistni musi vSechno o tom ¢lovéku veédét,

odkud se vzal, za co to koupil, kdo to je, zda ma Zenu, déti. Musi znat toho ¢lovéka ,,0d zakladu®,

stejné jako toho mistniho.

1.1.15. Pratelstvi s klienty
Podnikatelé se za dobu svého podnikani s mnohymi svymi klienty natolik sblizili, Ze se z nich
stali dobii znami ¢i dokonce velci ptatelé, kteti se pravidelné schazeji a probiraji své nejrizné;si

radosti a strasti spojené se viemi oblastmi Zivota. Casto se pratelstvi netyka jen podnikatele a jeho

1% Muz, stavebnictvi, 28 let.
197 Muz, stavebnictvi, okolo 30 let.
1% Zena, pojistovaci agentura, 44 let.
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zakaznika, ale pferostlo 1 na ramec jejich rodin, kdy se vSichni takto setkavaji. Stal se 1 ptipad, kdy
se podnikatel sptatelil s ndhodnym klientem bydlicim v Gplné jiné casti Polska a ted’ se alespoil
jednou do roka navstévuji. ,, Nejlepsimi pritelkynémi jsou staré babky, oni chtéji prijit a pokecat si
se mnou o vsem mozném...jd se na ne vidycky tésim, protoze tak alespon na chvili vypadnu z toho
vSudy pritomného okolniho stresu*'™. Jini z podnikateld Fikaji, Ze jejich vztah s n&kterymi klienty
neptrerostl az v pratelstvi, ale ,,jenom* v dobrou znamost. Dodéavaji vSak, Ze se snazi ve firmé
zachovat jisty distanc mezi zndmymi a ,,.béZznymi* klienty, aby nevzniklo u nich podezieni, ze se
snazi ty své znamé pied nimi néjak zvyhodnovat. , Mam velmi mnoho klientu, kteri ke mné
prichazeji od samého pocatku, kdy jsme byli jesté takova mala firmicka...je to takova jejich prizen a
ta zavisi na tom, Ze ten klient prijde, sedne si vedle me, ma ochotu se mnou mluvit, Zavzpomz'nat“llo.
Nékteré respondenty mrzi, Ze maji mezi svymi zédkazniky tyto ,,novodobé* znamé, ale ti nejblizsi,
rodinni zndmi se jim jako klienti vyhybaji: ,, Mam zkusenost, Ze nejblizsi znami néjak nechtéji u nas
kupovat, voli radéji cizi. Nevim proc¢, nedokazu si to vysvetlit. Viastné jezdi po konkurenci, i kdyz
vedi, Zze mame levnéji, ale to nezhorsilo vztahy mezi nami. Nevim, od ceho to zdlezi, zZe ja vydelavam

, 111
vice nebo co“’ " ?

1.2. Podnikatelé a jejich sousedé

Pro podnikatele je dulezit¢ mit dobry vztah nejen se zdkazniky, ale také mnohdy se sousedy.
Mize se totiz stat, ze ptipadné nepfiiliS dobré sousedské vztahy mohou vcelku negativné ovlivnit
¢innost podnikatelovy firmy a to by si jist¢ Zadny majitel firmy neptal. Jaky vyznam tedy ptikladaji
sousedskym vztahtim?

Respondenti se svymi sousedy nemaji vyrazn€j$i problémy a nazvali ty vztahy taktéz dobré,
pfipadné neutralni. Casto jsou sousedské vztahy i na bazi vzajemné spoluprace, kdy sousedé
poskytuji volnd mista pro uskladnéni naptiklad urcitého materidlu, na ktery uz podnikatel nema
prostor v aredlu své firmy nebo na pozemku souseda maji dovoleno parkovat firemni zakaznici.
Stava se takeé, Ze sousedé hlidaji firemni objekt v mimopracovni dob¢, pokud ma podnikatel misto
bydlisté jiné, nez adresu své firmy. Za takovou vypomoc ziskaji v mnoha ptipadech zdarma
vyrobky, zbozi nebo sluzby, které dand firma provozuje nebo maji alesponi slevu na zminéné

produkty vzeslé z podnikatelovy Cinnosti: ,,Jd dam tobé, ty das mné, na takové zasade my tady

19 7ena, zahradnictvi, 32 let.
1% Zena, gastronomie, okolo 50 let.
"' Muz, truhléfstvi, okolo 40 let.
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Zijeme "', Nékte maji taktéz své firmy, takze v tomhle tom sméru jim sousedé nedélaji zadny
problém a plné je chapou. ,, Mam velmi dobré vztahy se sousedy, oni jsou také mymi klienty a ja jim
davam také vydélat, kdyz potrebuji napriklad néco opravit a oni tomu rozuméji. Dokonce i sousedy
zaméstndvam, takze to je tak zorganizované“'. Mnozi podnikatelé také shangdji sousedim jiné
firmy ¢i odborniky, jejichz sluzeb chtéji vyuzit, protoze maji na rozdil od nich mnohem vice
kontaktl s nejriiznéj$imi podnikateli a v&di, kdo a jak kvalitn€ svou praci déla. Jeden z respondentt
pfiznal, Ze pokud se néjaky problém z nejriiznéjsich pficin rozhofii, tak jej vzapéti uhasi Gplatkem

formou bezplatné udélané ,,malickosti* ze dreva''®.
b

1.2.1. Vyznam dobrych vztahi

Z ptedeslych vypovédi mizeme vidét, ze pro podnikatele je taktéz dulezité udrzovat si dobré
vztahy se svymi sousedy nebo alespoii bezkonfliktni. Né&kteii ten nejvetsi vyznam dobrych
sousedskych vztaht ptikladaji tomu, jak uz bylo zminéno, Ze hlidaji firmu v dobé podnikatelovy
nepfitomnosti ve vecernich ¢i no¢nich hodinach a okamzité ho upozorni, kdyby se délo v okoli jeho
firmy néco nepatficného. Jinému respondentovi sousedé vypomuzou ve firmé v dobé, kdy musi
odjet zajistovat zbozi, coz je pro néj velmi dulezitd vypomoc, zejména proto, Ze si zaméestnance
jesté nemiize dovolit a soused mu to déla za ,,panaka“. DalSi zminuji, Ze pokud maji dobré vztahy
s klienty, tak chtéji mit stejn¢ dobré i se sousedy, je to pro n¢ stejn¢ dilezité: ,,Je to diilezité uz jen
pro samotné klima, protoze je tézké déelat tady néco na dvore, kdyz soused bude za plotem rikat, at
to nedélam, ze mu to zaclani nebo podobne. Jestlize nejsou takového typu problémy, to je o hodné

rov . , ;v rov o115
méne komplikaci a stoji vSechno méné nervii*

. Jini poukazuji na dileZzitost vztahti se sousedy
z toho divodu, aby lidé méli dobré minéni o firm¢, protoze jak sousedé firmu v obci pomluvi, tak
koncite a nic s tim nenad¢late, uz jen proto se musite snazit o udrzovani dobrych relaci. Nékteti
dopliuji, Ze pokud jejich firma bude d€lat problémy sousediim, jakékoli, tak maji pravo jit s tim na
obecni ufad, anebo 1 jinde a nahlasit to. I proto jeden z respondentl z fad truhlatfii zakoupil na své
stroje nejnovejsi technologie vcéetné filtrli, aby neztézoval sousediim zivot. Dalsi podnikatel

pritakava: ,,...soused miize zpusobit dokonce zavieni restaurace, az tak daleko to mize dojit.

Takové je v Polsku pravo. Napriklad v Opole jsou letni zahradky, ale do té urcité hodiny, déle

"2 Zena, projektovani zahrad, okolo 40 let.
3 Muz, gastronomie, okolo 50 let.

' Respondent je truhlafem.

15 Muz, stavebnictvi, okolo 30 let.
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nemiizou, vSichni musi jit domii, protozZe to sousedum vadi. Prosté musi zavrit...TakZe to svedci

, oy 116
akorat o tom, co miuize soused...” .

1.2.2. Umysl zaloZit firmu a p¥istup sousedii

Muzeme fici, Zze podnikatelé neméli se sousedy vyraznéjsi problémy ani v dobé, kdy zakladali
svou firmu a zacali podnikat. ,,Celou dobu mé pozorovali, protoze se to tu stile zvétsovalo a
zvétSovalo, tak se velmi diikladné divali, co se tu déje. Byli uz tehdy zvédavi a jsou zvédavi i ted’'"".
Budouci podnikatelé se povétSinou svéfovali se svymi umysly na zaloZeni firmy ,,ze slusnosti®, byli
vsak 1 takovi, ktefi tvrdili, Ze je ndzor sousedii viibec nezajimal, protoZze kazdy se ma starat sim o
sebe. S timto nazorem oponuje odpovéd’, ktera vSak nebyla nikym jinym potvrzena: ,, Vsichni mi to
podepsali, protoze bylo tieba sbirat podpisy“''*. 1 kdyz podnikateliim sousedé pti zakladani firem
nijak nebranili, postupem Casu néktefi zacali zdvidét, ale to jim nezplsobuje zadné problémy:
., Nebyly problémy, dokonce se tesili na novou firmu, ted’ jak vsak vidi, Ze tady zacindme stale vice
investovat, tak je vidét, e se divaji jinak, zavistivé, ale problémy nejsou Zddné*“'". Byl ptipad, kdy
se na jednoho respondenta a jeho umysl, ze si zalozil firmu, nedivali pfili§ dobfe. Firma se vSak
nachdzela na ulici, kde byla jiz odedavna Spatnd, rozbitéd cesta a v momenté, kdy respondent zacal tu
cestu opravovat a udélal na ni novy asfalt, lidé vidéli, ze firma déla taky néco pro né€ a od té doby uz

nem¢l zadny problém.

1.2.3. Pripadné negativni vlivy firmy ve vztahu k sousediim

Podnikatelé se vétSinou shoduji, ze Cinnost jejich firmy nema zadny negativni vliv na zivot
sousedil, spiSe naopak. Sluzeb jejich firmy Casto vyuzivaji, maji to blizko a nemusi tedy zbytecné
plytvat ¢as dochidzenim do vzdélenéjsi firmy. Ne&kteti vSak ptizndvaji, Ze rad&ji jdou do té
vzdalenéjsi firmy, nez aby dali vydélat sousedovi. ,,Jd mdam otevieno od 10 do 18 hodin, mné tady
nikdo v noci nezpivd...to zalezi od tebe, jak té berou sousedi. Ja bych napriklad mohl Fvat, zZe
sousedka postavila auto na mem parkovisti, protoze tady neni mista pro vSechny, ale z druhé strany
miize ode mne vyjit klient, zakourit si a nedopalek hodit do jeji zahradky a taky muZe zacit vat.

Lépe je sedét ticho a v ten moment mds pokoj se sousedy “'*°.

1® Muz, gastronomie, okolo 50 let.

""" Muz, primyslové zbozi, 54 let.

"8 Zena, zahradnictvi, 32 let.

"% Muz, prodej a servis kol, okolo 55 let.

120 Muz, kancelaiska a vypocetni technika, okolo 30 let.
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N¢ékdy bylo zminéno, ze snad jediné co mize sousediim vadit, je trochu zvySeny hluk, zejména
v okoli firmy, kdy pfijizdi mnozstvi aut véetné nékladnich, ale to uz je podle nich udél urcitych
firem a oni stim nic neud¢€laji. Sousediim podle nich nezbyvalo nic jiného, nez si zvyknout:
,Sousediim prekazi ten ruch, kdyby tu ten obchod nebyl, to oni by méli klid. No ale na druhou
stranu, on vychdzi z domu a miize koupit mnoho véci potiebnych k Zivotu. To je néco za néco“''.
Jesté jeden nazor podnikatele, jenZ sousedy momentalné nema: ,, Pripoustim, Ze jak si tady nékdo
néco postavi, tak jim bude ma firma prekazet. U nas v zemi to je normalni. Jak Steka pes, mnouka
kocour nebo nékdo zpiva, jak jde z akce, to lidi volaji policii, takové to tu je. Ty hloupé zvyky prisly

. w122
ze Zapadu... .

1.3. Obyvatelé obce a podnikatelé

Jsou to pravé obyvatelé obce, ktefi se s podnikateli setkdvaji a Casto i pravidelné a proto
muzeme fici, ze jejich vztahy jsou pomérn€ intenzivni. Vzdyt' i sami podnikatelé, se kterymi jsem
se setkal, potvrdili az na n€kolik vyjimek, Ze mistni lidé pro n¢ predstavuji tu vétsi ¢ast zakaznik.
Podivejme se proto, jak pravé obyvatelé obce hodnoti podnikatele, se kterymi se dostavaji do
kontaktu, jak oni vidi své vztahy s podnikateli, jak je nazyvaji, jak jsou pro n¢ dulezité, jak k nim

podnikatelé pfistupuji, maji s nimi problémy?

1.3.1. Vztah s podnikateli

Zacnéme tedy od zacatku a podivejme se, jak mistni obyvatelé svlij vztah s podnikateli v obci
Dobrzen Wielki hodnotili. VétSina jej nazvala dobrym, jeden pouzil vyraz ,,velmi dobry*.
,,Domnivam se, Zze mam s nimi dobry vztah. Jak ja jsem do nékoho nastavena pozitivne, to ten druhy
taky bude ke mné pozitivni*“'* . Sviij vztah k podnikateléim Ize taky nazvat slovy ,,vyuzivam jejich
sluzeb®, aniz byste jej néjakym zplisobem ohodnotili. Jeden z obyvateli ma podle svych slov
vztahy takového typu, Ze jak potiebuje néjaky material ¢i sluzbu, to podnikatele vyuziva, ale

nedokaze fici, na jaké zasadé ty vztahy funguji.

12! Muz, pramyslové zbozi, 54 let.
122 Muz, zahradnictvi, okolo 45 let.
123 Zena, okolo 40 let.
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1.3.2. Vyznam dobrych vztahi

Pro respondenty je dulezité mit dobré vztahy s podnikateli a podle svych slov by urcité nesli
k nékomu, kdo by byl naptiklad arogantni nebo by n&jakym jinym, ne pravé dobrym zplisobem,
pristupoval k zdkaznikiim. Rad¢ji by $li na druhou stranu obce, nez k nékomu takovému. Je pro né
dilezité mit pocit, Ze clovek je ve firmé€ vitan, Ze si jej vazi: ,, Jasné, Ze prijemnéji je délat nakupy

1(124 {1125

tam, kde vas radi vidi“"*". ,, Myslim si, Ze dobré vztahy to je zaklad

1.3.3. UdrZovani dobrych vztahii

Co podle obyvatel obce délaji podnikatelé pro udrzeni dobrych vztahd, d€laji viibec néco,
dokazi to lidé néjak vycitit?
ceny v obci u konkurenénich firem jsou prakticky podobné. Poctivost podnikatele, ochota poradit,
vyslechnout zdkaznika. Pfijemny projev, kdy se podnikatel usmiva a nemraci se, to v$e respondenti
zminovali jako prvni, co miize pomoci k udrzeni dobrych vztahii. Respondenti se také zminuji o
tom, Ze jako stali zdkaznici ¢as od casu dostanou néjaké upominkové predméty, kalendare, tricka,
kupony na slevu urcitého zbozi. Nektefi podnikatelé délaji dokonce zpravidla na zavér roku firemni
vecirek pro své vérné klienty, Casto s tombolou a podobnymi vécmi, coz podle respondentti také
vyrazné prispiva k udrzeni a pfipadnému vylepSeni uz tak dobrych vztaha. Takové jsou tedy
zpisoby, jakymi podnikatelé dokazuji, Ze jim na zdkaznicich a vzdjemnych dobrych vztazich
opravdu zalezi, ze si jich vazi. ,Jestlize je firma vedena na nizké urovni, to diive ¢i pozdéji
zbankrotuje, protoze prosté on bude opomijeny klienty. Klienti maji u nas k dispozici tolik obchodi,
Ze proste, jak je slaby obchod, pripustme nemad cerstvé zbozi, obsluha neni sympatickd, je arogantni
nebo oteviraji pozdeji i zaviraji brzy, je pomala ta obsluha. Jak jsou takového typu problémy, to

jde klient tam, kde bude rychle, spravné a elegantné obslouzeny “'*°.

1.3.4. Idealni vztahy
Nékteti obyvatelé obce ty soucasné vztahy povazuji presné za takové, jaké by mély byt a jaké si
predstavuji, proto ten vztah mohou podle svych slov oznacit za idealni. Jini s tim nesouhlasi a podle

nich idedlu nemuze byt dosahnuto nikdy a v ni€em na svété, natoz v mezilidskych vztazich.

124 Muz, okolo 60 let.
125 Muz, okolo 30 let.
126 Muz, okolo 60 let.
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Vzdycky je potieba néco stale zlepSovat, 1 kdyz v téch jejich vztazich s podnikateli zase neni nic
takového vyrazného, co by ,,bilo do o¢i a bylo to potieba okamzité vylepsit. Ta kvalita vztahi také
Casto zavisi na takovych drobnostech jako napiiklad, jak se ¢loveék, at’ uz podnikatel nebo jeho
zakaznik vyspi a podle nich to n¢kdy jde poznat, ze se pravé podnikatel nebo zdkaznik dobie
nevyspal. ,, Idealni je to, Ze jedna i druha strana proste musi byt fér a musi plnit ocekavani. Klient

«127

ma urcité ocekavani a majitel obchodu ma taky ocekavani, co se tyce toho klienta™ . Jeden

respondentl toho idedlu dosédhnul: ,, 7o je idedl. Idedlni stav «I28,

1.3.5. Problémy s podnikateli ?

Pomérné kladné hodnoceni vztahu s podnikateli ma kofeny v tom, ze doposud szadnym
podnikatelem neméli problémy, neméli negativni zkuSenost, coz vysvétluji tim, ze se s nimi znaji a
védi, jaké maji renomé. Pokud by néjaky ndznak nejasnosti ¢i problému vyvstal, véfi, ze vSe by se
dalo vyfesit domluvou vedouci k vyjasnéni situace. ,, Problém? Ne, neméla jsem, bohuzel “'*.

Neékteti respondenti si vSak vzpominaji, ze v minulosti byly urcité problémy, které méli
zakaznici s podnikateli: ,, Ach, to kdysi bylo, Ze nékdo nekomu tam néco Spatné udeélal. Nekdy jsou

. ;o 7e 77 e v Ve v ’ 130
nespokojeni lidé, ale ja jsem osobné nezazila néco takového “

. Podle jiného respondenta tady
v obci byl obchod, kdy podnikatel zneuzival nepozornosti n€kterych lidi a §idil je pfi placeni zbozi.
Lidé vsak na to pfisli a potom uz tam nechodili. Cili jakmile se nékdo choval nepoctivé ke
klientim, tak u nich ztratil divéryhodnost. Zazn€l i1 néazor, ze takové nevhodné pfistupy
k zdkazniklim nebyly jen v minulosti, ale jsou i v souc¢asné dobé firmy, které dbaji o klienta a jsou
takové, kterym nezalezi na klientech. To jsou vSak ojedinélé piipady, kdy se jesté nepfizpisobili
podnikatelé tomu, Ze nejdtlezitéjsi je klient.

Jini z respondentd si mysli, Ze nemize existovat podnikatel, ktery by mél Spatné vztahy se
zakazniky. Je to podle nich nemozné néco takového, protoze takova firma by okamzité skoncila,

131 o
“20. Tito

pon¢vadz by ztratila vSechny své zakazniky: ,, Nesolidni odbornik nema u nds misto
respondenti neslyseli, ze by tu mél né€kdo néjaky problém ¢i dokonce konflikt s podnikatelem, to se
podle nich nestalo. SpiSe tady v obci byly narodnostni problémy, ale s nevhodnym ptistupem
podnikateli se pry nikdo nesetkal. Jenom poctivi, slusni a otevieni podnikatelé maji Sanci uspét a

ziskat si zdkazniky a podle nich to sami moc dobie védi a taky se tak chovaji.

127 Muz, okolo 60 let.
128 Muz, 74 let.

129 7ena, okolo 50 let.
130 Zena, okolo 50 let.
B Muz, okolo 30 let.
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1.3.6. Proména v case

S tim, jak se od pocatku 90. let do soucasnosti ménil pocet podnikateld, tedy téméf neustale
zvySoval, ¢imz se 1 stale zvétSovala pro tyto podnikatele konkurence a to ¢asto i v oborech, které
doposud pfili§ konkurence neméli, ménilo se 1 chovani téchto podnikatelti ke svym zékaznikam.

Drtiva vétSina respondentd se shodla na tom, ze se ptistup podnikateld vici klientiim skute¢né
ménil a to k lep§imu. Pouze jeden z mych respondenti z fad obyvatel obce nedokazal fici, zda se
pristup majitelti firem za ty roky néjakym zptisobem ménil, pfipustil vSak, ze je to mozné, ale on si
toho nijak zvlast’ nepovSimnul. Nakonec dodal, ze mozné proto, Zze nad tim nikdy nepiemyslel.
Ostatni respondenti tedy fikaji, Ze se chovani podnikateli zménilo k lepSimu a podle nékterych
dokonce vyrazné€. Stoji za tim jedna jedind skute¢nost. Neni tim vSak podle respondentl to, ze
podnikatelé si sami uvédomili, ze jejich dosavadni chovéni k zakaznikiim nebylo pravé ,,dvakrat
nejlepsi a proto zacali zpytovat svédomi a zacali se lepSit. Pravym divodem jejich méniciho se
ptistupu je neustdle se zvysujici konkurence, kterd je nuti stale zlepSovat své sluzby véetné ptistupu
ke klientim, protoZze kdyby si dovolili jakoukoliv chybu ve vztahu k zdkaznikim, tak oni maji
podle svych slov velky vybér, komu daji svou divéru a komu ne. Podle mnohych se ted’
podnikatelé snazi udrzet na trhu a prave, aby se udrzeli, musi solidné, dobie vykonavat svoji praci a
vazit si svych klientd.

To, ze klienti jsou pro podnikatele duleziti, potvrzuje i nasledna odpoved’: ,, Urcité si vice vazi
klientii, protoze ted’ si klient miize vybrat a miize napriklad jet do Opole, kdyz tady nebude dobra
obsluha“"*. Trend, jenZ je ptiznivy pro viechny obyvatele (zakazniky) a ktery je jimi velice vitan,
doklada i dalsi nazor: ,, Tady je tak, Ze obsluha klienta se stdle vice zlepsuje a to v kazdé firmé...ve
vSech sluzbach se to velmi zlepSuje, protoze prosté na mnozstvi klientii zalezZi jejich
vydelek...Kvalita sluzeb a vztah ke klientovi se diametralné zlepsil, signalizuje to, Ze kultura je

“133 "Ppodle jiného respondenta se ten pristup

Vy$Si, no a jednoduse oblast sluzeb se zveétsila
podnikateli doslova zlepsuje ,,ze dne na den®.

V nedavné minulosti, kdy ta konkurence byla mensi a viibec celkovy pocet firem byl mensi, nez
v soucasné dobég, se tato skutecnost projevovala tim, Ze podnikatelim méné zdlezelo na téch
klientech, protoze védéli, ze stejné ti zakaznici piijdou, jelikoz nemaji ptiliS moznosti v obci na

vybér a lidé si casem zvykli, ponévadz to byl bézny jev ve vSech obchodech.

132 Muz, okolo 30 let.
133 Muz, okolo 60 let.
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1.3.7. Pristup podnikateli spojen s velikosti firmy

Respondenti se shoduji, ze ptistup ke klientim je pravé v téch mensich firmach mnohem lepsi,
nez u téch velkych podniki. Jednim z divodd, ktery se na této skutecnosti podili, je fakt, ze mezi
malymi firmami je nepopsatelné vétSi konkurence, kterd sebou nese vétsi Uctu ke kazdému
jednotlivému zékaznikovi. ,, Lépe se chovaji samoziejmé v malé firme. Tam je bezprostiedni kontakt
s klientem, muzete si promluvit, pokecat, pokud zrovna necekaji dalsi zakaznici, navic oni znaji
jménem kazdého klienta. Jestli jde o ty velké obchody, tam se bere vozik nebo kos, clovék se sam
obsluhuje a jediny kontakt je, kdyz néco nevite, tak hledate prodavacku, ktera tam nékde prochazi a

134 ;v , o r v s
“". Pravé takova ta ,,domaci® atmosféra, vielejsi a

potom az pri pokladné. Vice kontaktu nemdate
bezprostiedni kontakt vede mnohé respondenty dat pfednost k navstéveé takovéto firmy pred témi
velkymi, kde je ,neosobni“ atmosféra, pfipadate si podle respondentli jako cizi a navic prave
obsluha s vami Casto jedna arogantné. Tyto nesporné vyhody v piistupu ke klientim u malych firem
pfevazuji zejména u respondentll zfad dichodcli i nad tim, Ze ve velkych marketech jsou nizsi
ceny. Dichodci radéji néco pfiplati a nakupuji v malych obchiidcich v obci, kde je vSichni znaji a
mohou si i ,,poklabosit™ a nemusi se komplikovan¢, bez vlastniho dopravniho prostiedku dostavat
do mésta. Podle jednoho respondenta nejde fici, ze 1épe pfistupuji k zdkaznikiim v malé a huie ve

r v 2 P . ’ . . roov 135
velkeé firmé: ,, Zdlezi v jaké kondici je prave firma* ™.

1.3.8. Preferuji lidé firmy v mésté ?

I kdyz se respondenti kromé jednoho shodli na tom, ze lepsi vztahy mezi klienty a podnikateli,
v pripadé velkych obchodii prodavaci, panuji v malych firmach, tak zhruba polovina z mych
respondentli, zejména stfedni a mlada generace, nakupuje radéji vtéch velkych obchodech
v sousednim mésté Opole. Jednak tam nékteti pfimo pracuji, proto si hned na misté i nakoupi a ti,
co tam nepracuji, tak tam alesponl parkrat do mésice jedou a udélaji vétsi nakupy a tady ve firmach
dokupuji jen drobné véci nebo zbozi kazdodenni spotieby jako pecivo. Dlvodem nakupovani
v téchto velkych obchodech je samoziejm¢ uz zminéna cena a teprve poté nékteti zminovali veétsi
vybér zboZzi. Ostatni respondenti davaji pfednost mistnim firmam a co se tyce femeslnikd, tak

vSichni z respondentl vyuzivaji sluzeb mistnich, ponévadz je povazuji za velké odborniky.

134 Muz, okolo 60 let.
135 Muz, okolo 30 let.
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Jak jesté zdivodiuji ti zbyli respondenti, Ze zlstavaji vérni mistnim podnikateltim? Zaznély jak
prozaické odpovédi: ,,Jak nékdo chce, at si jede do mésta, ale proc, kdyz ja mam vSechno tady

taky “'*°, tak i odpovédi jiného typu: ,,Jsem patriot a délam nékupy jenom tady“"’.

1.3.9. Pristup k mistnim a ,,cizim*

Nézory na to, co si obyvatelé obce mysli a jaky maji vztah k podnikateli, ktery ptijde odjinud a
tady si zalozi firmu, se trochu raznily. N¢ktefi na to neberou viibec ohled, nemé to pro n¢ zadny
vyznam a divaji se pouze na to, kterd firma je eventudlné trochu levnéjsi a zda déla svou praci
dobfe. Nic vic pro né nehraje roli a miizou byt klidné ti podnikatelé¢ Cesi, Némci, Ukrajinci a jini.
Jeden z nich dodava, ze: ,, Kazdy ma moznost otevient firmy, i ten mistni i ten, co prichdzi odjinud.
Myslim, Ze tu neni néco takového, aby lidé pristupovali k takovému podnikateli jinak, nez k tomu
mistnimu...lidé jsou tolerantni*"*®. Jiny z respondentt piiklada nejvétsi vyznam tomu, jak bude
podnikatel vystupovat vici zdkazniklim: ,, Ten, ktery prijde odjinud a je poctivy a vstiicny k lidem,
to neni rozdil. Jak je ale podnikatel, ktery si nejdriv koupi drahé auto a honi zaméstnance,
propadnul, nemd Sanci v nasich podminkach. Cili, vazime si lidi, kteii praci a poctivosti nékde dosli
a jak prijde nékdo, kdo chce vydélat nepoctivosti a neuctivosti, propadnul u nas. A lidé hned poznaji
nepoctivé“*°. Byl i respondent, jenz pfiznal, Z¢ preferuje mistni podnikatele, protoze si mysli, e
kazdy by mé¢l podnikat tam, kde bydli a tady takové ,,cizi“ podnikatele 14ka jen vidina snadného

) TR , y , L 76140
zisku, jelikoz: ,, U nas se vSem firmam dari .

1.3.10. Obyvatelé a zavist

Panovala shoda na tom, Ze jsou podnikateli vnimani pozitivné a jsou pro né duleziti, protoze
jim davaji préci, ale taktéz obyvatelé¢, kdyZ chtéji, maji vSe potfebné k Zivotu pfimo v obci. Je to
podle respondentli vzajemné, takové to pozitivni vnimani. Podle nékterych vSak pieci jen neni
vSechno takové kladné a mysli si, ze mnozi lidé podnikatelim zéavidi, ale to je podle nich skryta
zavist, nikde se o tom vefejné nemluvi, jen ,,na dvorku se sousedy®. ,,Jak lidé vidi, Zze nékdo ma

«141

vice, to je velka zavist*™, tiké dalsi. Tito respondenti se také domnivaji, ze néktefi lidé nevidi,

3 Muz, 74 let.
137 Muz, okolo 45 let.
¥ Muz, okolo 45 let.
13 Zena, okolo 70 let.
140 Zena, 20 let.
M1 Muz, okolo 30 let.
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nakolik se podnikatelé ke svému souCasnému postaveni museli dopracovat tvrdou praci, ze je to
tézce dobyté postaveni. Jiny z nazort tikd, Ze zavidi jen ti, co sami nic neumi. Zazné¢la také
odpoveéd’: ,, Myslim, ze kazdy ma moznost, jestlize chce, muze si oteviit firmu. Jestlize k tomu ma
dispozici, vytrvalost, tak at otvird, zkousi. Zavidet urcité neni co, protozZe podnikatelé maji mozna
v nedele trochu volna, ale i tak musi neustale premyslet o firmé. Takze ja to akordt podnikateliim

L ld2
nezavidim “"°.

1.3.11. Pratelstvi s podnikateli
Obyvatelé¢ obce maji mezi podnikateli 1 své pratele a zndmé, coz jejich vzdjemny vztah jeSté
vice prohlubuje a zlepSuje. Nejsou to vSak jen naptiklad rodinni zndmi, respondenti se prosté

s ur¢itymi podnikateli blize seznamili a v nékterych ptipadech z toho vznikla 1 ptratelstvi.

1.4. Podnikatelé a mistni samosprava

Mistni obecni ufad respektive jeho ttednici, predstavitelé samospravy, maji taktéz jisty vliv na
rozvoj podnikani, na podnikatele. Ti se s piedstaviteli obecniho Ufadu setkdvaji zejména tehdy,
pottebuji-li vyfidit nejriznéj$i dokumenty a jiné véci spojené s podnikanim a také odvadéji obcei
cast ze svych dani. Obecni Gfad by mél zase vytvaiet co mozna nejlepSi podminky, nabizet
poradenskou ¢i pripadnou jinou pomoc podnikatelim, je-li to v jeho moznostech a schopnostech a
samoziejmé, je-li to v souladu s pravem. Cim se tedy vyznaduje vztah podnikatel k obecnimu
ufadu, jak se na obec podnikatelé divaji, jak ji hodnoti, jaky ma pro n€ vyznam, jak by podle nich
m¢él vypadat idedlni vztah s obci a na mnohé jiné otazky se pokusim odpovédeét.

O dulezitosti mistni obecni samospravy ve vztahu k podnikani je pfesvédcen i Veber (1999: 51):

Mistni sprava, respektive orgdny mistni spravy, jsou jednim z dtlezitych faktort uspésného
podnikani. Vzajemné uspokojivy vztah obce a podnikatele je pfinosem jak pro podnikatele,
tak 1 pro rozvoj obce. Tento vztah je zalozen na legislativni i dobrovolné bazi.

1.4.1. Vztah se samospravou obce
Odpovédi na otazku patrajici po tom, jaky maji podnikatelé vztah s vedenim obce, byly velmi

rozdilné. Zahrnovaly respondenty majici podle svych slov dobré vztahy s obci, pres ty, jez je

42 Muz, okolo 45 let.
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oznacili za neutralni, az po takové, ktefi maji vztah negativni ¢i dokonce velmi Spatny. Tedy hned
tato prvni otazka podnikatele hodné rozd¢lila.

Vénujme se ted’ tém, ktefi své vztahy s obci oznacili nejcastéji slovem ,,dobré“. Toto tvrzeni
respondentli se opiralo v zdsad¢ o tii skute¢nosti. Tou prvni byla u nékterych bezproblémovost
vztahll, kdy doposud zadny problém s obci neméli, proto tento vztah oznacili za dobry. Druhym
diivodem pro takovéto oznaceni byla skutecnost, ze obec je zdkaznikem téchto firem. Jedna se o
nakupovani nejriznéjSiho zboZzi pro potieby obce, kuptikladu zahradni techniky pro udrZzovani
zelené a dokonce podle slov respondenta i reklamovani jeho firmy prostfednictvim samotného
starosty. Tretim divodem pro oznaceni vztahli za dobré, je skuteCnost nabidnuti prace témto
firmam. Jednalo se naptiklad o instalatérské prace nebo vystavbu chodniku. Tito podnikatelé
pfiznavali, ze préaci ziskali formou vybérového fizeni, ale znamost svedenim obce hréla
nezastupitelnou roli v kone¢ném ziskani zakazky. Pravé fakt, ze ma podnikatel zndmé na obecnim
urade, ktefi se mu tak snazi vyjit vstfic a pomoci, naptiklad pfi rizném papirovani, byl pro jiného
respondenta také dvodem oznacit svlij vztah s obci za dobry. Dalsi podnikatel také oznacil relace
za dobré, ale hned dodal: ,, ...7eknéme si pravdive. Takovy podnikatel, ktery nic neocekdva od obce,
nic nepozaduje, sam si poradi, nechce umoreni dani, ten vztah je dobry. Jestlize by jsme my néco
chtéli, to uz je problém, urednici by museli pracovat. To my nemizeme chtit, my musime jenom
davat. Napriklad kdyz jsme pozadali, aby nam pres zimu umorili cast dani, protozZe v zimé nemame
takovy obrat, tak nam rekli — vy jeste néco chcete, takova firma?...Musime si proste poradit
sami“'®.

Ti, jez sviij vztah s obci nazvali neutralnim, jej zdtvodiuji tim, Ze obec jim ani neptekazi, ani
nepomaha. Vadi jim skutecnost, Zze u nich nenakupuje zbozi nebo nevyuziva jejich sluzeb a dava
pfednost konkurenci. Podle nich je to zptisobeno tim, ze nemaji na ufad€ nikoho zndmého, také jsou
asi prili§ malou firmou, pro né nezajimavou. ,, Mam nijaky vztah, protoze obec prakticky neprekazi,
ale taky v nicem nepomdhda. Je to prosté bez néjakého pozitiva, bez negativa“'*.

Podnikatelé oznacujici sviij vztah s obci za negativni ¢i velmi Spatny, to odivodiuji tim, ze
obec jim v ni¢em nepomohla a navic jim jesté Casto Skodi, prekazi: ,, Obec mi v nicem, ani v jednom
predsevzeti nepomohla. Dokonce byly takové momenty, Ze mi obec skodila. Napriklad ve vyreseni
investicnich problémii ¢i pomoci pri napojeni na plyn. Navic jsme sami museli financovat prestavbu
sloupu elektrického vedeni, protoze se do firmy nedalo vjet, prekazelo to nakladnim autiim a obec to

nechtéla delat a zaridila, abychom to my udelali. Ja uvazuji, zZe ten vztah je neutralni s nabéhem

143 Zena, gastronomie, okolo 50 let.
1% Muz, ¢alounictvi, okolo 45 let.
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spise k negativnimu. Neni pomoci“'*. Obec je podle nich doslova ,,nemocna“. Vysvétluji to tim, Ze
je velmi bohatd a proto si nevazi podnikatell, kterym by méla poméahat. Sama by se méla ptat
podnikateld co potiebuji, co chtéji udélat, s ¢im chtéji pomoct. Obec je podle nich zaloZena na tom,
ze ma dostatek penéz z téch velkych firem a o ty mensi se starat nemusi. Na zavér dodavaji, ze si
nejsou védomi zadného divodu, ktery by ji opravioval k takovému pfistupu, chyba je podle nich
jednoznaéné na jeji strané, na jejim nezajmu o firmy. Dopliuji vSak, Ze jsou jako podnikatelé
aktivni co se tyce obecni politiky vici firmdm a nejednou se stavéli proti jejim urcitym
rozhodnutim. Jak odlisné obec pfistupuje k témto podnikatelim, dokumentuje podle jednoho
respondenta tato skutecnost: ,, Ted’ je potieba koncese na prodej alkoholu, kterou se musi platit.
Zpozdil jsem se o jeden den v tom zaplaceni, mohli zavolat, nezaplatil jsi, prijed’ zaplatit. Ale jeden
den jsem se zpozdil, uz mi koncesi vzali. Neni odvolani a k jinym podnikateliim volaji, aby zaplatili

v v v v o v . . v . ’ 146
véas, protoze clovek miize zapomenout. Zase jenom, aby mi délali naschvaly “ ™.

1.4.2. Je potfebna zména ?

To, zda jsou podnikatel¢ se svymi vztahy s obci spokojeni ¢i ne, v ¢em by se méli piipadné
vztahy zlepsit, zdviselo na piedchazejicich odpovédich. Ti, jez své vztahy povazuji za dobré, by na
nich neménili nic: ,,Ja jsem spokojend s obci, obec urcité s nami taky, vidycky nam zaplati a jeste
nds doporuci jinym*“'*’. Samozfejmé jini ur¢ité vady na vzajemnych vztazich, které by se mdli
podle nich zlepsit, nasli. Krom¢é zminovaného ptani, aby se obec stala jejich klientem a zacala tak
vyuzivat jejich sluzeb, zazné€lo i takové, aby pfistupovala ke vSem firmam stejné, nejenom k tém
velkym, protoze i ty malé plati nezanedbatelné dané pfispivajici k celkovému bohatstvi obce.
Objevily se i mnohd jind prani smérem k tomu, co by ufad mél jest¢ délat dalsiho ve vztahu
k firmam. Utednici by podle nékterych hlasi méli vice ptijmout roli ,,slouziciho a ne pana“. Méli
by hned zareagovat a pomoci s tim, s ¢im ten podnikatel pfiSel, ochotné mu to zatidit a neposilat jej
z jedné kancelafe do druhé. Respondentiim chybi ochota tGfednikd, jejich odbornost a ptipravenost
fesit problémy. I jini podnikatelé se vyjadiovali na toto téma, ovSem s trochu lepSim hodnocenim:
, Ted je lépe, na pocatku 90. let to bylo tragické. Ted uz se jde domluvit, je mozné uz nékde néco
zaridit. Na pocatku to byly jesté slepé predpisy z komunistickych casu a oni se toho drzeli jak mohli.

Ted’ po vstupu do unie uz to vypada uplné jinak, divaji se, mysli jinak, moznd i proto, ze sami chtéji

"> Muz, praimyslova vyroba, okolo 45 let, jediny zastupce stiedni firmy.
146 Mui, gastronomie, okolo 55 let.
47 Zena, zahradnictvi, 32 let.
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mit praci a uZ védi, Ze z nas Ziji a diky tomu maji praci“'*®. Obec by také mohla vice pomoci
mistnim podnikatelim s vyfizovanim dokumentii tykajicich se dotaci z Evropské unie a také viibec
celkova informovanost firem o moznosti ziskat takovéto dotace by mohla byt lepsi, protoze praveé
mnohym firmam ty zakladni informace chybéji a nevi, kde je maji zjistovat. Tady v tom vidi mnozi
velky nedostatek obecniho tfadu a zaroven fakt, ktery zabratiuje vét§imu rozvoji firem. Utad by se
mél také vice podilet na zviditeliovani, reklamovani mistnich podnikatelt, kteti mu plati dané,
znichZz se obec udrzuje. Predstavuji si to néktefi napiiklad formou zvetejiiovani alesponi téch
nejmensich firem, které si reklamu dovolit nemlzou, v mistnich lokalnich novinach a jejich
pravidelnym obménovanim v kazdém novém cisle. Zaznélo také, ze by obec mohla snizit daiiovou

zatéz, ktera je prilis velka, coz by jisté pomohlo ke zlepSeni vztahti s ni.

1.4.3. Vyznam dobrych vztahii

Podle respondentl je pro samotnou firmu, pro pocit samotného podnikatele lepsi, kdyz ma
vztahy s obci na dobré urovni nebo alespon neutralni. Kdyz jsou ty kontakty na této irovni, jedna se
z obci Iépe, snadnéji a rychleji, nez-1i v piipadé, kdyby byl podnikatel v né¢jakém negativnim vztahu
vuci ni, coz by urcité v této a nejen v této oblasti pocitil. Nekteti by v ptipadé€, kdyby veédéli, ze
jejich vztah s obci neni pfili§ dobry a ani alesponl neutralni, méli hodné neklidny spanek. Tahle
uvaha prameni z toho, ze pfipadny negativni vztah by nemél jenom dopad na jednéni s ufadem, ale
taktéz by mél i negativni vliv na samotnou ¢innost firmy, kdy by podle nékterych mohlo dojit az
k samotné jeji likvidaci: ,, Urcitée by obec mohla znicit firmu, protoZe jak by na ni poslala
nejriznéjsi kontroly, oni by urcité néco nasli, Zadnd firma nemd vSechno na 100 %, no mohla by

w14 L . o 1 s v v ey
?. Jiny z nazora Fka, Ze obec by sama o sob& nemohla znigit firmu, ale

Znicit firmu
prostiednictvim riiznych moznosti by mohla ztizit ¢innost firmy, coz by ve svém disledku vSak
mohlo vést taky ke zkrachovani. Byla by vSak takovymto jednanim sama proti sob¢, protoze by
ztratila platce dani, proto si mysli, Ze snad k né€emu takovému dojit nemiize, pevné i v to doufa.
Podle jiného respondenta by samotna obec mohla zabranit vykonavat ur¢itou ¢innost firmy, v tomto
piipadé truhlaiskou dilnu, proto se snaZi z obci co nejlépe vychazet. Dalsi vypovéd znéla: ,, Reknu ti
tak, Spatné vztahy s obci bych nechtél mit, to uz by mélo na mné vliv. Ted’ jsou neutralni, to prosté

jeden druhému neprekazi. Ja tam nechodim, protoze nemam proc, oni tady nechodi, nemaji proc.

Samozirejmé, mnohem lépe by bylo, kdyby prichazeli a u mé kupovali...ale bez nich mi jde stejné

8 Muz, gastronomie, okolo 50 let.
149 Muz, prodej a servis kol, okolo 55 let.
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dobre jako s nimi“"°. Objevila se i odpovéd’, podle které nastal skute¢n& ptipad, kdy obec chtéla a
nakonec i znic€ila jeden podnik jesté pfedtim, neZ se viibec oteviel. Jednalo se o vefejny dim, kdy 1
vétSina obyvatel byla proti této skutecnosti a proto obec hledala na toho doty¢ného podnikatele
~kompromitujici* materidly tak dlouho, az se ji to nakonec podafilo a zabranila tak vzniknuti tohoto
podniku.

Ti, jez svlj vztah nazvali negativnim, se shoduji, ze jisty vliv tahle skutec¢nost na jejich firmu
m4, 1 kdyZ jak je podnik dostate¢né silny, tak to zase az tak moc nepocituje. Jednd se napiiklad o
diive zminénou skutec¢nost, kdy si firma sama musi financovat ptestavbu sloupt elektrického
vedeni, 1 kdyz by to méla ve skute¢nosti délat podle respondenta obec. Nejcastéjsim rysem je tedy
nereagovani obce na ruzné pozadavky ¢i prosby podnikateld. Obec odmitd podle nich
spolupracovat, vSe si musi tyto firmy udélat samy na vlastni naklady. Jde vSak o dostate¢né silné
firmy, na néz to zadny zédsadni vliv nema. Podnikatelé majici negativni vztahy s obci, jsou vSak

opravdu vyjimecni.

1.4.4. Idealni vztah

Jak by mél vypadat idealni vztah s obecnim ufadem? Ideél by vypadal podle podnikatelti ziejmé
néjak takto:

Obecni ufad by se stal jednim z nejvétSich odbératelti zbozi ¢i vyrobkli nebo v hojné miie
vyuzival urcité sluzby, na néz se firma specializuje a jesté by vSem d¢lal reklamu v Sirokém okoli
vcetné rychlého plnéni pozadavkll tykajiciho se naptiklad vyasfaltovani ptistupové cesty,
vydlazdéni a rozsifeni parkovisté. Utednici by se na respondenty mile usmivali a byli ochotni
poskytnout a odborné vysvétlit vSechny informace a materialy tykajici se podnikatelské ¢innosti.
Ptipadné by také pomohli s vypliovanim zvlasté slozitych dokument a uplné nejlepsi by podle
mnohych bylo zruseni dani, které obecnimu Ufadu odvadé¢ji. Podnikatelé vSak védi, Zze takového
stavu se nedosédhne nikdy, ze se jednd o utopii, ale za to krasnou, jak poznamenal jeden z nich.
Mnohym by vSak Uplné staCilo vyplnéni alespont jednoho aspektu, ktery by podle nich vibec
nemusel byt v oblasti utopie. Jedna se nejcastéji o prani, aby se i obec stala jejich klientem nebo,
aby vSem méfila stejnym metrem. Na zavér ndzor jednoho z respondentt, jenz fikal, Zze obec by si
méla uvédomit, Ze ona je tady pro podnikatele a pro ostatni lidi a ne vSichni pro ni. Kdyby se tohle

vyplnilo, byl by ten vztah ideélni.

130 Muz, kancelaiska a vypocetni technika, okolo 30 let.
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1.4.5. Proména v ¢ase

Co se tyCe podoby politiky, kterou obec praktikuje vici firmam, tak vétSina respondentli si
mysli, Ze tato politika se nezménila a byla stejna i v minulém volebnim obdobi, stejné jako
v souc¢asném. Za poslednich nékolik let nevidi zddnou zménu: ,, Nic specidlniho se nezménilo, tak
Jjak bylo, tak je“"".

Jini nedokazali posoudit vyvoj vztahu obce vici firmé z divodu, Ze v pedchozich letech jesté
nepodnikali nebo se vyjadfovali o soucasném pfistupu obce k podnikateliim, jako o zhorSeném.
Minulé vedeni d€lalo podle nich mnohem vice pro rozvijeni firem, vice jim na firmach zalezelo,
kdezto soucasné vedeni se pfili§ o né nestard, je vice uzaviené do sebe. Zejména vyjadiuji rozdil
v osob¢ byvalého starosty, ktery mél mnohem lepsi, vielej$i pfistup k podnikatelim a také
navstévoval riizné firmy. Naopak ten soucasny nejevi zdjem, je stile uzavieny ve své kancelafi.
Takovy nazor méli pfedevSim podnikatelé s nepfiiliS§ dobrymi vztahy s obci, ale nésledujici
domnénku vyslovil podnikatel, ktery svlij vztah nazval dobrym: ,, Dokud si radis sam, je ok. Jak se
ti prestane darit, no to koncis a konec, nestarej se. A to, zZe si platil roky dané, to je nezajima.

Nejsou néjaké programy pomoci pro firmy, které jsou v krizi, tak to tu vypada*“'>*.

1.4.6. Komu vice zalezi na dobrych vztazich ?

V nazorech na otazku, kdo by mél mit vétsi zajem na dobrych vztazich, zda podnikatel nebo
obec, se odpovédi rozchéazely. Byli zastanci varianty, kdy by mél mit nejvétsi zajem na eventudlnich
dobrych vztazich pfedev§im samotny podnikatel a jina ¢ast respondentli naopak zastdvala nazor, Ze
by ty z4jmy mély byt rozloZzeny rovhomérné na podnikatele i na obec a pro tieti, nejveétsi ¢ast, by
vetsi zajem na dobrych vztazich méla mit obec.

Zastanci prvni skupiny, podle nichz by méli mit podnikatelé vétsi zajem na dobrych vztazich,
argumentovali tim, ze firma majici korektni ¢i dobré kontakty s obci, ma vétsi Sanci si ji ziskat jako
svého zakaznika: ,, Urcité firma, obec nam musi platit za ty sluzby a firma ma z toho zisky, no urcité
firma md mit vétsi zdajem !> . 1 pro jiného podnikatele je prostiednictvim dobrych vztaht snadn&jsi
ziskat z obce finan¢ni profit, ale co se tyce vykonavani n¢jakych praci pro obec, tak to jsou
pfedevsim ty drobné. Pfi vétSich, spojenych také s vétSimi ndklady, uz musi byt odpovédné
procedury svazané s vybérovym fizenim, kde je vysledek nejisty. Mnozi podnikatelé, kteti se vSak

netcastni takovychto vybeérovych fizeni poradanych obci, si vSak mysli, zZe stejn¢ nakonec vyhravaji

151 Muz, stavebnictvi, okolo 30 let.
152 Muz, gastronomie, okolo 50 let.
153 Zena, zahradnictvi, 32 let.
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veétSinou mistni firmy, néjakym zpisobem s obci sptiznéné: ,, Byvalo to nékdy riizné. Nekdy byly
vybérove rizeni, ale to byly takové, Ze kdo mél vyhrat, ten vyhral. Oni je ale za ruku nechytli, tak
co“1%

Druhou skupinu ptedstavuji ti, podle kterych by zdjem na dobrych vztazich méli mit obé
zucCastnéné strany. Obec by méla mit z4jem, aby se firma rozvijela a zvétSovala, protoze se tak 1
zvétsi dail odvadénd obci touto firmou a firma by taktéz méla mit zajem na dobrych vztazich s obct,
protoze ta ji poté miiZze pomoci s rozvojem, napiiklad zvétSenim parkovisté ¢i rozsifenim nebo
vybudovanim novych inzenyrskych siti. Takhle by to podle téchto respondentti mélo byt, takovy
zajem by mél byt zcela normalni a automaticky.

Zastanci tfeti skupiny, podle kterych by vétSi zajem na dobrych vztazich méla mit obec,
pfedevsim zdiraziuji, ze firmy jsou pro ni nejvétsimi platci dané, kterd by tak bez nich nebyla
natolik bohatd a nezaZzivala by takovy rozvoj. Mélo by byt v jejim zajmu si podnikateltl vazit a
vytvaret nejlepsi podminky pro rozvoj firem: ,, Cim vice firem, tim vétsi rozvoj a tim vice penéz
v obecni kase. Tim také obec vice investuje a jsou lepsi Zivotni podminky v obci“'>®. Dalsi
z podnikatelii zdiivodiioval vétsi zajem obce na dobrych vztazich jinymi argumenty: ,, Urad by mél
mit vétsi zajem, protoZe pro neého by mélo byt duleZité, nevim zda je, ale melo by byt, aby vznikla
néjaka pracovni mista, protoze ty firmy je vytvireji. Reknéme, ¢im nase kondice vsech firem je lepsi,
tim by oni lépe ty svoje zavazky vzhledem k zachovani pracovnich mist a tohoto typu véci mohli lépe

156 roow . I v v 71,0 r v v I ’ ’ ;o
“°". Zminén byl 1 nazor, ze mnoho ufednikii na obecnim ufadé¢ ma diky firmam praci,

vykonavat
proto by mélo byt v jejich z4jmu si firem vazit a odpovédné k nim ptistupovat, aby i nadale tu praci
méli. Toto prozatim nejde fict: ,,...jak ja za nimi prichazim s problémem, no to je pro ného

G . ;o PRy
vysilujici, protoze on musi néco udélat™ ”".

1.4.7. Nadrazuje se obec vici firmam ?

Pocituji respondenti néco takového, Ze se obec k nim chova nadfazene? ,, Ne, o tom nemiizeme

. 158
mluvit

, takovyto nadzor asi nejlépe vystihuje vétSinu odpovedi. Zaroven vSak dodavaji, Ze to
konstatuji pouze za sebe a je mozné, ze n¢kdo dalsi to mize vidét jinak. Jini si mysli, Ze ¢im vice
firem, tim vétSi penize pro obec, takze v jejim zdjmu by mélo byt ty vztahy spiSe vylepSovat,

zdokonalovat a ne se chovat nadfazené. ,, Ceni si firem, protoZe to jsou platci, ¢im vice je firem, tim

13 Muz, kancelaiska a vypocetni technika, okolo 30 let.

'3 Muz, pramyslova vyroba, okolo 45 let, jediny zastupce stiedni firmy.
1% Muz, stavebnictvi, okolo 30 let.

7 Muz, primyslové zbozi, 54 let.

138 Zena, projektovani zahrad, okolo 40 let.
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vice penéz pro obec...miize se kultura vice rozvijet, miize byt vice akci, vice sponzorii“'> . Zaznivaji
také hlasy, Ze obec si délad co musi a nemd diivod se divat na podnikatele ,pfes prsty”. S tim
souhlasi i jiny respondent, nesouhlasi vSak s tim, Ze obci by zélezelo na danich téchto podnikateld,
coz mnozi vidi jako jeden z divodi, pro¢ by se neméla chovat nadfazené: ,, Ona nema potrebu se
divat shora na ty firmy. Ona ma takové dané z té elektrarny, Ze jestli tam nékdo otevie dalsi firmu,
dalsi dilnu nebo obchod, to je nezajima. Oni se na to divaji tak, at si lidi otviraji firem kolik chtéji,
sami se prosté udrzi nebo zkrachuji, to uz je problém téch samotnych lidi, co to délaji “*®.

Ti, jez maji s obci ne prave idedlni vztahy, si samozifejmé mysli, Ze se obec nadfazuje vici
firmam: ,, V zasadé se chova nadrazené. Vy si fungujte jak chcete, platte dané a to nam staci. Na
takové zdsadé tady obec pristupuje k podnikateliim“'®'. Neprojevuje podle nich Zadny jiny z4jem o

firmy neZ finan¢ni, vytdhnout od nich penize z dani a to je vse.

1.4.8. Existence divéry v obec ?

Vétsina respondentt se shodla, Ze prakticky nemaji divéru v to, co obec pro firmy, jejich rozvoj
de€la a to 1 presto, ze své vztahy s ni oznacili za dobré. Zduvodiuji to tim, ze nedéla vlastné viibec
nic: ,,Nemdm Zadnou duveéru, protoze ona nic nedéld, jestli jde o mne. Pro mé by nemuseli

existovat, to by mohli v Opole viechno ridit“'®*

. Zalezi jen na samotnych budoucich podnikatelich,
zda tady chtéji zalozit firmu, obec jim toto rozhodnuti neusnadiiuje. PfiliSnou divéru nckteti
respondenti taktéz nemaji v urcita rozhodnuti arednikti na vyssich mistech: ,, V' Polsku hodné firem
padlo diky urednikim. Vydaji rozhodnuti, které je pak sice pozdeji stahnuté, ale ten cas co mine od
toho rozhodnuti do stazeni, miize byt rozhodujici“'®*. Navazuje na to jiny podnikatel, ktery ¥ika, Ze
s tou divérou by se ponékud zdrzel, protoZze na obecnim tfadé mu uiednici sice poradi, ale ¢asto
mu ty rady nepomiizou, spiSe naopak. K zajimavym odpovédim patfila tato: ,, Nemiizes mit nikde
diveru tam, kde jsou penize. Jsi jeste mlady, ale pamatuj si, Ze tam, kde jsou penize, tam neni

«164

pratel, znamych, neni duvery“ ™. Nebyly vyjimkou i odpovédi vyhybavé: ,, Mné se zda, ze kazdy by

«165

meél deélat svoje a dobre by to mel deélat™ ™. Zaznél i ponékud vyjimecny nazor: ,,Ja spise mam

duveru, tolik let tady neni Zadnych afér v nasi obci. Jsou lidé, kterym zalezi na tom, aby se obec

159 Muz, stavebnictvi, 28 let.

160 Muz, gastronomie, okolo 50 let.

1! Muz, pramyslové vyroba, okolo 45 let, jediny zastupce stiedni firmy.
"2 Muz, kancelaiska a vypocetni technika, okolo 30 let.

1% Muz, instalatér, okolo 30 let.

1% Muz, zahradnictvi, okolo 40 let.

1% Muz, truhlafstvi, okolo 55 let.
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rozvijela, aby penize nebyly nékde marnotratné utrdaceny, to v takovém pripadé miizete mit

o v 166
duveru ™.

1.4.9. Pripady nesouhlasu s rozhodnutim obce

Muze se stat, ze obecni urad vyda néjaké rozhodnuti, které se nemusi nékterym firmam libit
nebo negativné dopadd jen na jednoho urCitého podnikatele. Velka ¢éast respondentti se vSak
s takovym rozhodnutim nesetkala a proto také nemuseli proti tomuto rozhodnuti vystupovat.
Nékteii z nich vSak pfiznavaji, Ze kdyby takova skutecnost opravdu nastala, hodné by pfemysleli,
zda by proti obci vystoupili. To rozhodnuti by muselo mit negativni vliv na ¢innost firmy, aby do
toho §li, ponévadz jinak by si nechtéli rozhazet své doposud dobré vztahy s obci.

Nasel se vsak respondent, ktery byl nuceny vystoupit proti rozhodnuti obce, pravé proto, ze to
mélo negativni vliv na jeho ¢innost: ,, Byl pripad, Ze naproti se oteviela také restaurace a nam
dovolili mit otevieno jen do desaté hodiny, pricemz ta druha restaurace mohla mit otevireno déle a
prebirala nam tak zakazniky. O tom rozhodl néjaky odbor, ale starosta o tom ziejmé nevédél. Sla
Jjsem bezprostredné za nim s timto svym problémem a on mi rekl, at' mam otevreno, jak dlouho chci,
jenom, aby byl klid v okoli podniku. To znamenad, Ze tam nebylo néco v poradku, kdyz nékdo vika, ze
miizu mit otevieno a druhy, Ze nemiizu“'®’. Tento drobny konflikt, jak byl nazvan, neublizil dobrym
vzajemnym vztahiim. Respondent to pficita praveé znamosti se starostou, ze to takhle dopadlo. Podle
n¢j ta druhd restaurace musela mit né¢koho zndmého zase na tom odboru, kdyz zavedli takové
diskriminujici opatfeni. Objevila se 1 jinad skupina, vystupujici proti urcitym rozhodnutim obce, na
rozdil od ptedeslého respondenta tuto skutecnost vSak povazuji za mozny divod téch Spatnych
vztaht, které s obci maji. Za vechny zminim tento nazor: ,, Casto jsem proti rozhodnuti obce. Chtél
Jjsem snizit dané z nemovitosti a hlavné za kazdého nového zaméstnaného clovéka snizeni 5 % na
dani, kterou ze ného musim odvadeét. Nesetkalo se to s potleskem a pritom by to pomohlo proti

«168

zameéstnavani nacerno " . Podle tohoto respondenta je chyba, ze firmy v takovémto nebo i jiném

ptipadé nevystupuji spole¢né. On, kdyZ je sam, tak tézko né¢eho dosdhne a navic na to doplati tim,
ze si obec postve proti sobé: ,,Je treba jeste mit priznivé klima, aby se néjaky lobbing mohl vést.
Neni tady jednota, to by chtélo vSechny podnikatele spojit, udélat néjaky klub, abychom spolecnée

«169

prisli za starostou s takovou iniciativou...ty firmy do toho jesté nedospéely“ ™ . Takové spojeni by

1% 7ena, projektovani zahrad, okolo 40 let.

17 Zena, gastronomie, okolo 50 let.

"% Muz, pramyslova vyroba, okolo 45 let, jediny zastupce stiedni firmy.
1 Muz, pramyslové vyroba, okolo 45 let, jediny...
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pomohlo i ostatnim firmdm, které by se uz tak nemusely bat ptipadnych nésledkli, kdyby samy

vystoupily proti obci, dodava.

1.4.10. P¥istup obce k podnikateliim a k ostatnim

Na otazku, zda obec pfistupuje rovnocenné k podnikatelim a ostatnim obyvatelim nebo dava
najevo, ze neéktera skupina je pro ni dilezitéjsi, zaznély od respondenti vSechny tii mozné druhy
odpovédi, pficemz nékteti nedokdzali fici, co si mysli, neuméli odpovédet na tuto otazku.

Nézory tvrdici, Ze obec pfistupuje Iépe k podnikatelim, byly ve velké mensing. Téchto opravdu
jenom par respondentli opiralo své nazory o zkuSenost pii jedndni s Gfedniky, ktefi pfistupuji
k podnikateliim s velkym respektem a zaroven si jich velmi vazi, protoze védi, ze davaji praci jinym
lidem a taky se podileji aktivné na sportovnim ¢i kulturnim zivoté v obci formou sponzorovani
ruznych akei.

Nejcastéji zaznivaly hlasy o stejném piistupu obce k podnikateliim, tak k ostatnim lidem. Obé
skupiny plati dan¢ a ob¢ jsou pro obec stejné dilezité a potiebné. Ta by se jen stézi bez téchto dvou
skupin obesla, je oteviena pro vSechny. ,, Obec rekne, Ze ji zaleZi i na téch, i na téch. Ja si myslim,
Ze to je takovy retéz, protoze jak je hodné firem, to taky pritahuje jiné lidi a oni se zabydluji v nasi
obci. To je taky pro né zisk, protoze oni jsou taky platci, ¢ili to do sebe zapadd. Cim vice
podnikatelii, tim vice lidi pFichdzi“'"°. Obec si nemize dovolit d&lat n&jaké rozdily, znéla taky &asta
odpovéd’. Jiny z respondentti rozdil v ptistupu obce, jestli vystupujes jako podnikatel nebo n¢kdo
jiny, nevidi, podle n¢j je vSak takovy rozdil patrny v chovani finanéniho wfadu, kde jsou
podnikatelé hlavni platci vSech téch dani, ale jsou paradoxné brani jako ti hor$i. Dokumentuje to
tim, Zze jeho Zena jela na tento Gifad néco zafidit a tamni ufednice se ji hned zacala vénovat a chtéla
ji pomoci, ovSem jakmile fekla, ze pfichazi v zdlezitosti firmy, ochota ufednice se nahle vytratila
s tim, Ze najednou nema Cas a ji tak nezbylo, nez si vSechno ud¢€lat sama.

Tteti skupinu reprezentuji podnikatelé, ktefi si mysli, Ze obec si vice hledi ,,normalnich*
obcand. Podle nich je to uz jen z toho divodu, Ze mnozstvi véci, které si vyfizuji na obecnim uradé
je mnohem vétsi, nez v ptipadé podnikatelii, proto se obec vice starda o n¢, ponévadz jsou Castéji
v kontaktu s tadem. ,, Fyzicka osoba ma dostup do vseho v obci, jestlize se ji nedari v Zivoté, miiZe
pocitat s pomoci socidlni, bytovou. Jestlize jde o tyto osoby, tady je obec na velmi vysoké

171

urovni* . Jak dale tika tento respondent, po velké povodni v roce 1997 dostala kazda fyzicka

osoba 3 tisice zlotych a podnikatelé nedostali nic. Dokonce museli platit vSechny dané i v té dobé,

170 Muz, stavebnictvi, 28 let.
I Muz, gastronomie, okolo 50 let.
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kdy nepracovali z dvodu vytopeni. Navic jim nepomohla ani pozarni straz, kterd méla poméhat jen
fyzickym osobdm. Nerozumi tomu, pro¢ obec zvolila takovy pfistup, kdyz podnikatelé plati

mnohem vétsi dané obci, nez ostatni lidé.

1.4.11. Pristup obce k malym a velkym firmam

Zvyhodnuje, preferuje obec velké firmy nad t€émi malymi, drobnymi podnikateli? Podle vétsi
Casti respondentt, se obec chova Iépe ktém velkym firmam, nez k malym. Jen minimum
podnikatelll si mysli, ze obec mé&fi vS§em firmam ,,stejnym metrem** a podobné mald ¢ast si mysli, Ze
obec pfistupuje 1épe k t€ém malym. Nejcasté&ji je tento nazor zdlivodnovan tim, Ze s velkou firmou se
hiie jedna, takova firma si muze vice vici samotné obci dovolit. Je-li to v zajmu obce, aby na jeji
uzemi pfisla velka firma, tak si také mtze klast pozadavky, které obec mnohdy jen velmi tézce splni
a navic si nemuze pftili§ dovolit jit s takhle velkou firmou do konfliktu, ponévadz poté uz za firmu
jednaji pravnici, coz muze vyvolat pro ni dalsi slozity problém. UZ jen z tohoto diivodu si tihle
respondenti mysli, Zze obci se mnohem Iépe jedna s malou firmou a proto radé¢ji voli, at’ v obci
vznikne nékolik malych firem pfed jednou velkou, kterd je pro ni mnohem vyrovnanéjSim
partnerem a Casto i tim, ktery si mize diktovat podminky. Mal¢ firmy nemohou obec v takové mite
nepiijemné zaskocit, jako je to mozné u velkych podnik.

., To je vidycky, jak je velky boss, vidycky je brany diilezitéji, nez my, takovi mensi“'’*. Tento
nazor jiz patii do skupiny téch, kteti si mysli, Ze obec piistupuje Iépe k velkym firméam. Obec tém
velkym firmam déva praci, podepisuje s nimi kontrakty a od téch malych uz ty sluzby potiebuje
méng¢, ale to podle nich neni negativni, je to uplné normalni. Jini také ptipousti, Ze obec déla rozdil
mezi velkymi a malymi firmami uz jen z divodu, ze malé firmy plati méné a velké vice ve formé
dani. Podle jednoho respondenta tahle skutec¢nost vSak neni pro obec divodem, aby velkym firmam
cokoli usnadnovala. Zaznél 1 nazor tvrdici, Ze jestlize velka firma nabizi velké mnoZstvi pracovnich
mist, tak by si ji méla obec pravem vice vazit, nez téch malych a také pokud je potieba, méla by
takovéto firm¢ vice pomoci, vSe vSak v ramci prava. ,,Je znamo, Ze vetsi ucta je k tem velkym
firmam, to je normalni...doslo to az do takového stupné, Ze starosta jednou rekl zemédélcum, ze uz
Jjim nic nedd, protoZe oni plati ze vSech nejmensi dané*“'”. Objevil se i tento zajimavy pohled: ,,J4,

kdybych byl na misté obce, tak bych preferoval ty vétsi, protoZe tam jsou vetsi penize a tieba lépe

"2 Muz, prodej a servis kol, okolo 55 let.
'3 Muz, gastronomie, okolo 50 let.
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dbat o ty velké, protoze ten maly prinese ty svoje penize i tak. Ten velky bude kombinovat, aby dal

Lo . iy s 174
co nejméné, protoze on musi davat hodne “ .

1.4.12. Podobnost vztahu

Respondenti si mysli na zaklad¢ svych zkusSenosti a znamosti s jinymi podnikateli, Ze vétSinou 1
oni maji podobné vztahy a zkuSenosti s obci. Mlizeme tedy fici, ze ti, kdo maji dobré vztahy, si
mysli, Ze 1 ostatni maji vétSinou dobré vztahy. Ti, kdo maji neutralni, si to také mysli o druhych a
jedinou vyjimkou jsou podnikatelé, ktefi své vztahy oznalili za Spatné. Ti si mysli, ze doplaceji
ziejmé na aktivni vystupovani proti Gfadu a jini, ktefi si hledi pouze svého, maji ty vztahy mnohem
lepsi.

Nekteti vSak ptipoustéji, ze se mohou mylit v hodnoceni téch vztahii u jinych podnikatelt,

ponévadz kazdy clovék je jiny.

1.4.13. Vztahy zavislé na druhu vykonavané ¢innosti ?

Podnikatelé se vétSinou domnivaji, ze obec nezvyhodiuje nekteré firmy v zavislosti na oboru,
jemuz se vénuji. OvSem najdou se i takovi, co si mysli trochu néco jiného: ,, Vice preferuje stavebni

. . .7 14 r . ((175
firmy. To oni je maji vice radi*“ " .

1.5. Predstavitelé mistni samospravy a podnikatelé

4

Pokud obec vytvari priznivé podminky pro rozvoj podnikani a k rozvoji skute¢n¢ dochazi,
projevuje se tato skutecnost naptiklad rozvinutou infrastrukturou sluzeb a obchodu v obci a s tim
souvisi zvySovani zivotni irovné obyvatel. To se projevuje tim, ze pravé mali podnikatelé nejcastéji
poskytuji své sluzby ¢i vyrobky na trzich lokalni urovné a zaroven kvalita téchto sluzeb je Casto
velmi dobra. Dalsi skute¢nosti souvisejici se zvySovanim zivotni irovné obyvatel obce je to, Ze se
podnikatelé ¢asto dobrovolné ¢i povinné angazuji pii budovani staveb Sir§iho obcanského vyuziti
(¢isticka odpadnich vod, plynofikace, sportovni hfist¢ atd.). Podnikani sebou piindsi taktéz vznik

novych pracovnich mist (Veber 1999).

174 Muz, truhléfstvi, okolo 55 let.
175 Muz, kancelafska a vypocetni technika, okolo 30 let.
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Podivejme se ted’ pohledem ptedstaviteli obce na mistni podnikatele. Jak se na né divaji, co si
o nich mysli, jak hodnoti sviij vztah k nim? V4zi si podnikatelii uz kviili jejich ptinosu obci, jak se o
tom zmifluje Veber? K mym respondentim patfili mimo jiné souCasny starosta obce, byvaly
starosta stojici v jejim Cele 24 let, zastupce odboru zabyvajiciho se hospodaiskou ¢innosti na izemi

obce, tedy podnikanim.

1.5.1. Obecné o podnikani v obci

.,V obci Dobrzen Wielki je okolo 830 malych podnikui, prevazné rodinnych. To jsou firmy, které
zamestnavaji od jedné, dvou osob, nékde rekneme do 15 lidi. Jsou to obchody, hotely, restaurace,
autoservisy, kadernictvi, truhlari, stavebni firmy, zednici, maliri, elektrikari, instalatéri a dalsi. To
mnozstvi je velmi velké ve vztahu k jinym sousednim obcim a ty firmy davaji praci kolem dvema
tisictim lidi. Jsou to prevazné mistni lide, ackoli nekdy i odjinud, protoze nasich lidi je proste mdlo,
u nds nezaméstnanost neni, u nas chybi ruce do prace. Vzdycky rikame, Ze Femeslo a sluzby jsou
nejvetsi zamestnavatelée. Kromé toho tyto firmy plati odpovidajici dané a zpusobuji také rozvoj
konjunktury, ackoli ji také vykoristuji. Konjunktura vznikla diky zprumyslnéni obce, vznikla
elektrarna a vsechny podniky okolo ni, ve vztahu s tim vzniknul velky prumyslovy potencial, ktery
tady nejenom pracuji, ale délaji tady nakupy, vyuzivaji sluzby mnoha odbornikii a odtud nastal ten
rozvoj konjunktury. Tu vyuzivaji podnikatelé i jini obyvatelé, kteri zaklddaji viastni firmy a to
vSechno funguje '’

Respondenti se shodli, ze s ohledem na mnozstvi nejriznéjSich oborii a Cinnosti, jimz se lidé
vénuji veetné naptiklad benzinovych pump ¢i mycky aut, je tady v obci vSe, co obyvatelé potiebu;ji
k béznému zivotu. Nedostatek firem v néjakém oboru nebo chybé&jici branze, na nic podobného si
nemohli vzpomenout, kromé jednoho piipadu: ,, Muzeme ¥ict, Ze chybi svec. Kdysi byl jeden, ted

fxs g , e 177
neni zadny a nema kdo opravit bézné boty“ "".

1.5.2. Vyvoj firem

Firmy se od pocatku 90. let ménily, vyvijely a s jejich stoupajicim poctem se ménila i jejich

vvvvvv

mnohé jsou vétsi nez na pocatku 90. let, kdy bylo vSechno malé a skromné a lidé neveédéli, zda to

17 Byvaly dlouholety starosta obce.
177 predstavitelka odboru zabyvajici se hospodaiskou ¢innosti.
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trzni hospodafistvi uz zstane nebo se opét nevrati komunisticky rezim. I ptes urcitou stabilitu firem
1 nadale podle respondentli dochazi k bankrotlim, kdy jedni podnikatelé odchéazeji a druzi ptichazeji,
ale to je normalni déni v trznim hospodafstvi. Nejlepsi zlstavaji a ti, jeZ néco zanedbavaji, maji
stejné zbozi, ti pomalu odchazeji a uvoliuji misto jinym. Jeden z respondentd mini, ze v dne$ni
dob¢ jiz mnozi podnikatelé¢ nabizeji komplexni sluzby, kdy firma ma ve svych fadach naptiklad
zednika, instalatéra a jeste tieba elektrikdfe a muze tak udélat mnohem vétsi objem sluzeb, vétsi
zakazky, kdezto v minulosti se firmy specializovaly pfevdzné jen na jednu ¢innost.

Podle jedné vypovédi na pocatku 90. let n¢ktefi podnikatele kritizovali, méli je za podnikavce a
to vSe byly jesté skutecnosti z dob socializmu. Po par letech to skoncilo.

Momentalni situaci podnikatelti povazuji za velmi dobrou, protoze néco jiného by bylo, kdyby
neméli praci. Tato situace vSak v dohledné dobé nehrozi, prace maji dost, nemohou na ni natikat a

r r1.r v .7 . v 178
to samé se tyka nedostatku penéz: , Maji se velmi dobie ™.

1.5.3. Role podnikateli

vvvvvv

vvvvvvvv

vvvvv

protoze je to tu Cerstvé, je tu velky obrat, neni to nikdy staré, ponévadz je to hned prodané a v téch
mistech tam, kde je malo klientu, tam to lezi na pultech velmi dlouho...pri té prileZitosti koupi i néco
jiného, Saty, boty, vse co potrebuji, tady koupi. To je takovy vyborny priklad mésto tvurcich
procesiu, kdy se tvori prostredi, do nehoz prijizdeji lidé z Sirokého okoli...casto z Opole prijizdéji do
nds nakupovat, protoze tu je vétsi klid na nakupovani a predevsim v mésté neni kde zaparkovat“'"
Obyvatelé¢ podle n¢j vyhodu mnoha firem nepocit'uji jen tim, Ze maji vSe na misté¢ k dostani, ale
taktéz diky financim z jejich dani obec stavi infrastrukturu, financuje kulturu, osvétu, zdravotnictvi,
buduje cyklistické stezky atd. Dodéava, Ze jsou duleziti jako skupina, na kterou se obec Casto obraci
a tika, pomozte, udélejte, kupte, zorganizujte. Dal$i respondenti spatiuji jejich nejdtlezitéjsi roli v
tom, Ze davaji praci sami sob¢ a také moznost vydélat jinym lidem, které zaméstnaji. Jsou dileziti i
pro celkovy hospodaisky Zivot obce. Jejich roli miiZzeme vidét i takto: ,, No urcité pro obyvatele jsou

duleziti, protoze mohou vsechno vyridit na misté a taky k nim maji vétsi ditvéru...a obec ma dané.

'8 predstavitelka odboru zabyvajici se hospodéaiskou &innosti.
17 Byvaly dlouholety starosta obce.
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Je to oboustranny uzitek, lidé maji Femesiniky a obec md finance“'™. K tomu bylo doplnéni, Ze

podnikateltim zalezi na svém rozvoji a jak se i oni rozvijeji, to se rozviji i obec.

1.5.4. Negativni role podnikatela

Respondenti zaddnou negativni roli s ohledem na firmy nevidi a taktéZ obyvatelé mistni firmy
podle nich vnimaji velmi dobfe. Snad jedinou skutecnosti, ktera je v této souvislosti napada, co by
mohlo byt moznou negativni roli firem, je velky ruch na cestach: ,, Neni nic zadarmo. Diky tomu, Ze
Jje takovad ekonomicka aktivita, tu mame velky ruch na cestach, kdy nejde prejit pres ulici, ale to taky
svedci, ze hospodarsky je to tu rozvinuto. V téch mistech, kde neni rusno na cestach se taky nic

«181

nedéje. To jsou spici obce” " . VEétsi problémy zpusobuji nékteré velké firmy, které vytvareji

znacny hluk obtézujici okolni obyvatele, ktefi si na to 1 zt€¢zuji, ale obec tuto skuteCnost nemuze

3 N we ’ Ve, v roor ro vy .. ’ .. rec182
nijak vytesit. ,, Mald firma urcité nevyvolava takové tézkosti, jako velka. To je jasné“ ™.

1.5.5. Postaveni mezi obyvateli obce

Respondenti se domnivaji, Ze postaveni podnikatelli mezi jinymi skupinami obyvatel je velmi
vyznamné, kdy si jich ostatni lidé opravdu vazi, coz dokumentuje naptiklad skute¢nost, ze je Casto
voli do obecni rady. Nemaji vSak podle jednoho z respondenti tu nejvétsi autoritu, ponévadz
nejvetsi vyznam maji knézi. Situaci mizeme vidét i takto: ,, Tady nejsou rozdily, aby tam byl
napriklad klan ucitelii, kteri by ridili tu obec nebo lékari, to tady neni. Pod tim ohledem je tady
rovnost, kazdy se citi svobodné, neni nic, Ze by se povySovali nebo néco takového“'®. Na to svoje
vyznamné postaveni mezi obyvateli, na ten sviij status, se vSak téZce napracuji, dodava dalsi.

Nékteti se domnivaji, Ze podnikatelé maji vyznamné postaveni, nemize vSak dochézet
k néjakému zneuzivani této pozice, ponévadz by velmi rychle ztratili sviij kredit a své zdkazniky.
Z4dné nadiazovani vi¢i druhym nehrozi: ,, Nemiizou byt nadiazeni vici jinym lidem. Kdyby tak
udélali, stanou se velmi nepopuldrni, hned by je kritizovali “'**. Tohoto vyznamného postaveni se

vSak dopracuji jen takovi podnikatelé, ktefi maji velmi znamé a prosperujici firmy.

180 predstavitelka odboru zabyvajici se hospodaiskou &innosti.
'8 Byvaly dlouholety starosta obce.

'82 Sougasny starosta obce.

'8 Sougasny starosta obce.

'8 Byvaly dlouholety starosta obce.
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1.5.6. Prestizni povolani

Panovala shoda, Ze byt podnikatelem v obci Dobrzen Wielki je prestizni zalezitost. Samoziejmé

plati to pro ty, jejichz firma je uspésna. ,,Jsou vnimani jako lidé, kteri néco delaji, délaji to sami a

vvvvvv
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osobam ma misto

. Zaroven je vSak respondenti nechtéji zase pfeceniovat, ale také jsou daleko od
toho, aby je nedocenovali. Vykonavaji prost¢ svou praci dobie, protoze kdyby ne, tak by jako

podnikatelé zanikli.

1.5.7. Vztahy s podnikateli

Pfes rtiznd hodnoceni situace a vyznamu podnikatelti, se nyni dostdvam k problematice
vzajemnych vztahil s podnikateli. Jak je ptedstavitelé obce tedy hodnoti?

., Korektni, to co mame udélat realizujeme, a to co oni maji udélat, realizuji. Korektni
vztahy “'*. Jiny ze zastupc obce si mysli, Ze vztahy nejsou korektni, ale jsou vyslovend dobré.
Odtvodiuje to bezproblémovymi vztahy s podnikateli, ktefi pokud maji néjaky problém, tak
pfichdzeji a oni se to snazi snimi feSit a vramci moznosti pomoct, poradit. Podle dalsiho
respondenta jsou vztahy lepsi nez kdekoli jinde, protoze jsou jesté mista, kde je konflikt mezi
obchodem a obci, mezi femeslem a obci a tady to neni. Tady je spoluprace a nikdy nebyl né&jaky
konflikt. Vztahy tedy hodnoti jako dobré. Po chvilce védhani pfiznal, ze pieci jen ,,drobné konflikty*
obec s nékterymi podnikateli méla. Jednalo se o obchody a restaurace, které museji mit povoleni na
prodej alkoholu a ty konflikty zavisely na tom, Ze oni museli do urCitého dne v mésici spocitat
mnozstvi prodaného alkoholu a zaplatit zn¢j dan. Nékteti to vSak ned€lali ¢i zapominali, ty
povoleni jim propadaly a nemohli tak ten alkohol proddvat. Tuto svou chybu se snazili zakryt tim,
kdy to podle respondenta chtéli svést na obec, ktera je méla na to pfedem upozornit a neupozornila.
Ve skutecnosti je obec doptedu upozornila a oni tak evidentné lhali, z ¢ehoz pramenily ty konflikty.
Respondent si mysli, ze nezaplatili z divodu zapomnéni, ale proto, Ze platby byly mnohdy vysoké
a nemohli si je dovolit hned najednou zaplatit. Dodava, ze od jisté doby, kdy stat povolil splatky, uz
ty konflikty nejsou. Tykalo se to jen néckolika jedinci, protoze vétSina platila fadné¢ a vcas.
S ostatnimi firmami obec nikdy konflikt neméla. Zaznéla i tato odpoved’: ,, Mensi véci se vidycky
dely, néjaké majetkoveé, kdy na verejné ceste postavili néjaky sloup nebo reklamu, tak potom bylo

tieba Fict, vezmi si to zpatky. Takové drobné véci, ale vétsich konflikti nebylo“"™ |

1 v ,

8 Soucasny starosta obce.

1 v ,

86 Soucasny starosta obce.

'8 predstavitelka odboru zabyvajici se hospodaiskou ¢innosti.
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K problémtm také patii skutecnost, Ze nékteti se snazi délat riizné finty, aby mohli platit méné
pendz na danich, ale na to si obec dava pozor. Zadné soudni spory s podnikateli nebyly a ani
naptiklad nikdo s nimi ,,nebojoval: , Spise nebylo nic takového, aby néktery podnikatel bojoval

«188

s obci nebo obec s nim, neni nic takového "". Podle tohoto ptedstavitele obecni samospravy nikdo

nebyl proti uréitému rozhodnuti Gfadu, o niCem takovém nevi: , Nestavd se, aby podnikatelé
narikali, Ze se maji Spatné, Ze s nécim nesouhlasi, miizeme Fict, Ze vztahy jsou dobré“'®°.
Podnikatelé se na obec obraceji nejcastéji s zadosti o pronajmuti volnych prostor k podnikani nebo
pisi dopisy s prosbou o umoteni dani pii existencnich problémech, do nichz se firma dostala. Obec
takovymto zadostem vyhovi a nenechd nikoho bez pomoci. Toto tvrzeni vSak ostfe kontrastuje
s tvrzenim podnikatelti. Ani s pfipadnym lobovanim ze strany podnikatel se zastupci obce
nesetkali.

To, Ze ty vztahy vSak nejsou uplné idedlni, dokumentuje nasledujici odpoveéd’, zda ty vztahy

jsou teda idealni, jak jsem m&l mnohdy z vypovédi pocit: ,, Vdycky lepsi vylucuje dobré ™.

1.5.8. Je potiebna zména ?

Ptedstavitelé obce nevidi nic, co by na soucasnych vztazich méli ménit. Za vSechny tento nazor:
, Aby jak nejdéle ziistalo tak, jak je. Vim, Ze to jsou vztahy netypické, ony jinde tak nevypadaji, ale
to je pozitivni a tak to ma byt. U nas nejsou zZadné mafie, nejsou zadné natlakové skupiny...Chtél

bych, aby to tak ziistalo, ale nic neni navéky a obyceje jsou stdle horsi ve spolecnosti “'*".

1.5.9. Udrzovani dobrych vztahi

Dobré¢ vztahy s podnikateli obec udrzuje tim, Ze se jim snazi co nejvice pomahat, kdyz je to
v jejich silach, napiiklad vytvarenim parkovacich mist pro firmy nachéazejici se u hlavni silnice
formou upravy chodniki, kdy se udé€laji tzv. zatoky. Pokud se podnikateli nedafi, pfinese zadost a
jakmile zdGvodni a dolozi jeji pravdivost, tak je na ¢asové omezenou dobu zprostény platit dan€.
V neposledni fad¢ jsou naptiklad podnikatelé informovani o nejnovéjsSich predpisech ¢i o dalSich
dilezitych informacich spojenych s podnikanim na setkénich, jeZ obec organizuje v prostorach

obecniho tfadu. Jeden z respondentt toto setkani vidi nasledovné: ,,Jsou organizovany setkani, kde

188 predstavitelka odboru ...

'8 predstavitelka odboru ...

%0 Sougasny starosta obce.

1 Byvaly dlouholety starosta obce.
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se jim poskytuje pravni pomoc nebo néjaké rady. To jsou takové veci, ale ty se tykaji podnikatelii,

7 e

nepotiebuji, maji svoje pravniky, ticetni“'**. Dale se jim naptiklad nabizi, aby navrhli své kandidaty

pii volbach do obecni rady a mohli tak ¢astecné mit vliv na fungovani obce. ,, Ty vztahy vynikaji ze
Zivota, Ze prosté jeden druhého potrebuje a tak, i od mentalnosti clovéka. Tady viibec nejsou takové

konflikty, tak jak nékde v sousednich obcich. Tady je ta obec takova bezkonfliktni“'* .

1.5.10. Vyznam dobrych vztahi

Mit dobré vztahy s podnikateli je pro obec velmi dilezité, stejné dilezité jako s ostatnimi
obyvateli. Jedna z odpovédi na otazku, zda jsou pro obec dobré vztahy s podnikateli dilezité, znéla:
,,Samozrejmé. Predevsim oni nenarikaji na nas, my nenarikame na né. Vzdycky je moznost vyuzivat

Jjejich sluzeb, takze ty vztahy by mély byt co nejlepsi a myslim, Ze jsou"**.

1.5.11. Proména v Case

Podle vétSiny respondentl se ty vztahy pfiili§ za celou dobu od pocatku 90. let nezménily, ani
v minulosti nebyly zadné vétsi konflikty ¢i problémy. Nevzpominaji si, aby nékdo v minulosti
priSel a mél negativni pifipominky smérem kobci a jejimu piistupu k podnikatelim. Jeden
z respondentil fikd, ze ted’ jsou ty vztahy lepSi, je méné problémi co se tyCe prava a urcitych
pocatku 90. let, kdy vladly jesté velké zmatky a i celkovy pfistup statu a lidi vici firmam byl méné

davérivy, byl tam veétsi odstup.

1.5.12. Pomoc obce v poéatcich podnikani

V ptedchézejicim textu byly zminény mozZnosti vypomoci obce podnikateltim v pribéhu jejich
podnikani. Jak to vSak s tou eventualni pomoci ze strany obce vypada v pocatcich podnikéani?

., Vsechny nové firmy, které vzniknou, tak maji od nds zajistenu organizacni pomoc, tu
byrokracii, vSechny nase oddeéleni jim pomahaji. Na pocdtku podnikani jsou ulevy na danich, ty

stanovime s kazdou firmou osobné, ale c¢im vice lidi zaméstnd, tim mad vetsi bonifikaci. Jak

192 Sougasny starosta obce.
193 predstavitelka odboru zabyvajici se hospodaiskou &innosti.
194 predstavitelka odboru ...
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napriklad novd firma zaméstna 50 lidi, no to urcité prvni dva roky meplati obecnimu uradu
dané“'”. Respondent dale dodava: ,, Velmi casto stavime firmam cestu, privadime k nim kanalizaci,
proud. To je takova konkrétni pomoc. No politika byla slusna po celé roky a podarilo se tady
prildkat mnoho podnikii a prichdzeji tady dalsi...“"°. Zminné ulevy na danich jsou jednim
z davodi, kdy si podnikatelé stézuji na nerovny pristup oproti velkym firmam. Pro zajimavost jesté
nazor jin¢ho ptedstavitele obecniho ufadu: ,,Obec prakticky nic nemiize délat pro rozvoj firem,

kromé vystavby infrastruktury... "’

. Pravé tu hotovou infrastrukturu si vétSinou podnikatelé jako
by nedostate¢né uvédomuji, berou ji jako samoziejmost, ale pfitom je to zasluhou obce a jeji

ptispéni, pomoc podnikateliim.

1.5.13. Vztahy zavislé na druhu vykonavané ¢innosti ?

Aby obec pfistupovala 1épe k podnikatelim zabyvajicim se uréitym oborem ¢i méla néjaké
sptratelené firmy zcela vylucuji a dodavaji, Ze ke vSem piistupuji naprosto stejné a vSichni jsou pro
né stejné duleziti. Jeden z respondentt fikd, Ze pro obec jsou duleziti ti, ktefi podnikaji tady a tady i
bydli. Podle n¢j jsou takovi, jez bydli v obci, ale podnikaji jinde. Z takovych podnikatel obec piilis

nema, predevsim co se tyce placeni dani.

1.5.14. P¥istup k malym a velkym firmam
Jestlize obec nedéla rozdil mezi Zadnym z podnikatelli v malych firmach, tak nékteti pfiznali,

vvvvvv

vice lidi, plati vétsi dané“'®. Jiny z predstaviteli toto tvrzeni viak popira: ,,Se viemi jedndme
shodné se zdkonem, neni mozné nékoho preferovat. Musi se jednat stejné se viemi“'*’. Zazngl i
nazor, ze jednani s velkymi firmami je mnohem t€z8i, protoze takové firmy maji pravniky a ti se
snazi vymyslet nejriznéjsi klicky a hledaji nedostatky v zdkonech jenom proto, aby firma nemusela
platit tolik penéz na danich a co nejvice na nich usSetfila. Jak se podle jiného zastupce jedna
s podnikateli tentokrat z malych firem? ,, Vite, to zalezi taky od mentalnosti clovéka. Nekdy to byva

tak, ze jak je ten podnikatel bohatsi, to se citi velmi sebevédomé, casto az primo nadrazené, jako

pan. Takovi se taky najdou, Ze vstoupi do mistnosti, neprosi o nic, ale hned Zadaji. To jsou ale

193 Byvaly dlouholety starosta obce.

1% Byvaly dlouholety starosta obce.

17 pedstavitelka odboru zabyvajici se hospodaiskou &innosti.
1% piedstavitelka odboru ...

19 Sougasny starosta obce.
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sporadické pripady “**. Ty malé firmy viak maji kazdopadn& mensi pozadavky, nez ty velké, se
kterymi je mnohdy tézké vyjit. Podle jedné z vypovédi, jsou témi podnikateli mistni lidé, ktefi si

nemohou dovolit délat ze sebe néco lepsiho, nez jsou ostatni.

1.5.15. Vztahy s podnikateli a ostatnimi obyvateli

Co se tyce podnikatelil a ostatnich osob, tady si obec nedovoli délat rozdily a ani ned¢la: ,,Ja se
domnivam, Ze ke kazdému obyvateli obce je pristupovdno stejné, at' uz je to podnikatel nebo jiny
obcan. Kazdy se néjakym zpiisobem priciiiuje o rozvoj obce “*"’. Ani fakt, 7e podnikatelé plati v&tsi
dané, proto by mozna obci mélo vice zalezet pravé na podnikatelich, neuspél: ,, To tézko, normalni

«202

clovek taky plati dané, mensi, ale plati taky “~"". Ptesto se nasel respondent, jenz pfiznal, Ze se na

vvvvvv

danich vsechno zavisi. Oni tvori pracovni mista, oni tvori podstatnou cast rozpoctu obce tou svoji

pl”aci «203

1.5.16. Spoluprace s podnikateli

Zastupci obce se shodli, ze s mnoha mistnimi podnikateli spolupracuji na takové bazi, kdy jim
davaji praci nebo u nich nakupuji pottebné véci. Jak jsou rizné opravy Skolek, Skol, jak je potieba
délat chodniky, cyklistické stezky a jiné véci, to se jedna pfevazné o mistni firmy a zejména
stavebni, ale pokud je potfeba, tak i jiné: ,,Akordt jak je potieba, to se hleda mezi svymi, to je

“29 Tento respondent dodava, Ze nejriizndji nakupy také délaji u mistnich podnikateli a

jasné...
naptiklad zahranicni delegace jsou zvany k pohosténi do mistnich restauraci, takze je tady urcita
spoluprace. Podle jiného respondenta je i u téchto praci, které provadéji mistni, vSe oteviené a
nakonec to déla takovy podnikatel, ktery je nejlevnéjsi, ale zaroveii to umi udélat dobte. V Polsku je
mira korupce vysoka a nemohou nikomu dat Sanci, aby je zacal podeziivat z korupce, od toho
davaji ruce pry¢. U vétSich praci, naptiklad instalace plynového potrubi, teplovodu, asfaltovani cest,
kde naklady ptesahuji 20 tisic euro, je vypsano vybérové fizeni a téch se jiz ucastni velké firmy,
které jsou specializované a pfevazné¢ sidlici mimo obec, ale také mistni firmy a n¢kdy i vyhréavaji.

., Vse shodné se zdakony. Je vybérové rizeni na néjakou praci, tak my to ohlasujeme a v tom rizeni

20 predstavitelka odboru zabyvajici se hospodaiskou &innosti.
9! piedstavitelka odboru ...

292 Byvaly dlouholety starosta obce.

23 Soudasny starosta obce.

204 predstavitelka odboru zabyvajici se hospodaiskou &innosti.
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potom startuji ruzni podnikatelé i z jinych obci, nemiizeme to ohranicovat. Kdybychom preferovali
Jjen mistni, to by jsme se uzavieli a pro rozvoj obce by to nebylo dobré“*®. Dalii doplije: ,,...To
vybérové TFizeni je tajné, vsechno zalepené, nikdo se nechce bavit. Kazdy se boji, Ze bude

o 170206
podeziely “.

1.6. Vitahy mezi podnikateli

Tak, jako se podnikatel¢ dostavaji do kontaktu se svymi zdkazniky, méné Castéji se setkdvaji
s predstaviteli obce, tak se také jist¢ v urcité mite dostavaji do kontaktu s jinymi podnikateli v obci,
at’ uz podnikajicimi ve stejném oboru ¢i v jiném. Co si vlastné mysli o jinych podnikatelich, jaky
vyznam piiklddaji vzajemnym vztahim a na mnohé dal$i otazky se budu snazit odpovédét

v nésledujicim textu.

1.6.1. Konkurence

S mnozstvim firem v obci souvisi i faktor konkurence. Podle mé zkuSenosti, kdy jsem mohl
béhem dvou terénnich praxi poznat prostiedi obce, vidét na vlastni oCi obsah Cinnosti, jimiz se
jednotlivé firmy zabyvaji, mi vykrystalizovaly nasledujici obory, které jsou zastoupeny v obci
nejvice. Na prvni pohled je zfejmé velké mnozstvi obchodd a obchiidktl, jimz dominuje zaméteni na
prodej potravin, husté jsou taktéz zastoupeny obory prodavajici stavebni materialy, pak velka sit’
nejruznéjSich femeslniki, sluzeb (kadefnictvi, autoservisy...) i obor gastronomie je zastoupen

mnozstvim bard, restauraci a tak bych mohl pokracovat v tomto vyctu dal a dal.

1.6.2. Maji nékteri viibec konkurenci ?

Otazka konkurence, chapani konkurence jako takové se u jednotlivych respondentii 1isi. Pro
jedny mohou ptredstavovat konkurenci vSechny firmy ¢inné v témze oboru, pro jiné jen nékteré a
pro dalsi tfeba zadné. Zalezi na tom, jak podnikatel¢ vnimaji sami sebe, svou pozici na trhu, pozici
a renomé jinych a na mnoha dalSich faktorech, na néZ mohou brat ohled. Kazdy to opravdu vnima
individualné. I pies tyto rozdily nebo prave proto se podivam na to, zda mi respondenti podle svych

slov maji ¢i nemaji konkurenci.

293 Soudasny starosta obce.
2% Byvaly dlouholety starosta obce.
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Na otazku, zda respondenti maji v obci konkurenci, zaznély jak kladné, tak zaporné odpovédi.
Vétsinou zaznivaly ty kladné, tedy potvrzujici, Ze konkurenci maji a asto dokonce velmi velkou,
jak potvrzuje nésledna odpovéd’ s odivodnénim, pro¢ tomu tak je: ,, Kazdy si mysli, Ze to je nejlepsi
byznys, protoze lidi musi vidycky jist, ale to uz neni dobry interes, tady uz jsou jiné obory, kde je to
mnohem lepsi“*". Velkou konkurenci si tedy mnozi vysvétluji pfedevsim skute¢nosti, kdy si lidé
mysli, Ze se praveé v tomhle oboru da snadno a rychle vyd¢lat a nehrozi néjaky neuspech, kdyz je
v téhle branzi tolik firem a vSechny se udrzi.

Jini podnikatelé maji v obci jen malou konkurenci a nékteti podle svych slov nemaji zadnou.
Dutivodt neexistujici konkurence je hned nekolik. Prvnim faktorem je to, ze doposud nikdo dalsi
takovou firmu nezalozil, coz miize byt zptisobeno Spatnymi podminkami pro odbyt zbozi takové
firmy. Napftiklad se respondent vénuje prodeji zemédélskych potieb v situaci, kdy se zemedélstvim
v obci zaobira stale mén¢ lidi. Dal$im faktorem neexistujici konkurence mtize byt skutec¢nost, kdy
podnikatel vlastni vyrobni patent na dany material a nikdo jiny jej tak nesmi vyrabét. Jini
konkurenci v minulosti m¢li, ale ta jiz zanikla nejen v diisledku levnéjSich cen u téchto respondenti,
ale v jednom ptipad¢ i v disledku jiného divodu: ,, ... Predchozi firma méla 22- rocni tradici, ale
v momenté, kdy jsem oteviel, prosté musela zavrit. Koupil jsem nové stroje, nové technologie, viozil
Jjsem trochu penéz a prosté ji prejel“". Zazn&l i nazor, Ze v polské mentalnosti je konkurence

vzdycky. Byla také odpovéd, Ze je té¢zké mluvit o konkurenci, spiSe o tom, co si vybira zakaznik.

1.6.3. Vnimani konkurence

Nékteti uvadéji, ze 1 kdyz konkurence existuje, tak nema na né vliv, jelikoz se orientuji na urcité
typy zakazek nebo maji castecné odlisny sortiment. Jini naopak konkuren¢ni firmy rozhodné
pocituji: ,, Na pocatku se vytvorila takova skupina a my jsme si jeden druhému nekonkurovali, spise
dokonce jeden druhému pomahal, ted’ se to tady zacina delat trochu nezdravé, protoze tady vpustili
par cizich v té branzi a udelala se takova nezdrava konkurence, jeden druhému vice prekdzi, nez

(7 7209
pomaha*

. Konkurenci miizeme také brat realisticky, vzit ji na védomi a ted’ se jenom muset
snazit byt lepsi nez oni. Na adresu konkurence dalsi tika, ze do kazdé firmy se najde klient, jestli to
bude slaba nebo dobra firma, levna nebo draha, vSe zavisi na tom, co si klient mize dovolit. Jeden
si muze dovolit tu drazsi, druhy tu levnéjsi, ale kazda firma mé své zakazniky. Konkurenci mizeme

vidét i takhle: ,,Ma trochu pevnéjsi pozici na trhu, protoze je tady déle, ale pod vzhledem néceho

27 Zena, obchod s potravinami, okolo 50 let.
% Muz, kancelaiska a vypocetni technika, okolo 30 let.
% Muz, obchod s potravinami, okolo 50 let.
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nového ji v mnoha aspektech prevysujeme. To je nase deviza, predevsim cenové a rychlosti
o ’ Vv ’ . iy v 210 v .
reagovani...v takovych trochu veétsich firmach oni nemaji takovou pruznost“”". Podle n¢kolika

respondentll je potieba konkurenci uznavat.

1.6.4. Reagovani na konkurenci

Reakce na konkurenci mohou byt riznorodé, kupiikladu v predeslych castech zminénym
rozvojem firmy, reklamovanim, zkvalitnénim sluzby a obsluhy, coz ovliviiuje nejen konkurenci, ale
1 zdkazniky. ,, Stdle je potieba néco nového vymyslet, aby ten klient, ktery tady jiz byl, aby se znovu

W211 “r , oy v
. K dal$im reakcim muze patfit iplnd zména

vratil, aby se mu znovu neco zajimavého zalibilo
prodavaného sortimentu, délani vyrobku, které doposud nikdo nevyrabél. K reakci na konkurenci
mohou piispét také zakaznici, ktefi navstivili 1 konkurencni firmu a sdm podnikatel tak nemusi
zjistovat, co se u konkurence d¢je nového. Nové firmy casto distribuuji po obci letdky s naplni
svych sluzeb, ¢imZ se také podnikatel dozvi mnohé o této firmé a mize tak pfipadné zareagovat.
. Pozoruji, divam se, takové normdlni véci“*?, i takovy muze byt piistup ke konkurenci.
Reagovanim muiZe byt také to, Ze si vzajemné nevchazite do cesty. Casto nemuseli reagovat
respondenti, ale samotnd konkurence: , Oni spiSe na nas reagovali, ponévadz hodné lidi do nads
zacalo prichazet a dalo se vycitit, Ze k nam vysilali lidi, aby se zorientovali jaké mame ceny, co

«213

delame... """, Taktéz propousténi zaméstnancti patii do této problematiky. Reagovat se da i

nereagovanim: ,, Prosté sedime potichoucku, snazime se nikomu neprekadzet. Ja vzidycky rikam,

Ly vr s , .. C . 214
usmevem vyridime vic, nez jakoukoli cinnosti “"™".

1.6.5. Obava z konkurence

Co se tyce strachu z konkurence, tak tady jsou respondenti rozd¢leni. Jsou takovi, jez maji uz
nyni obavu, jini prozatim strach nemaji, ale pfipoustéji, ze do budoucna by se to mohlo zménit.
Tteti skupinu predstavuji ti, ktefi zddnou obavu nemaji a neptedpokladaji, Ze by ji né¢kdy

v budoucnu mohli mit.

219 Muz, stavebnictvi, okolo 30 let.

2 Muz, gastronomie, okolo 50 let.

12 Muz, primyslové zbozi, 54 let.

213 Zena, gastronomie, okolo 55 let.

*1% Zena projektovani zahrad, okolo 40 let.
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Podnikatelé¢ majici obavy, to zdivodiuji velkou konkurenci pro svou firmu, kterd jim ubira
mnoho potencidlnich zadkazniki a pokud by se podle nich objevila jesté n¢jaka dalsi podobna firma,
tak by to jiz m&lo velmi vyrazny vliv na jejich ¢innost.

Dalsi z respondentt fikaji, ze jak je konkurence, tak je potfeba vzdycky s ni pocitat, takze urcité
je to nenechava klidnymi, ale néjakou ptehnanou obavu zase také nemaji. Objevuje se téz nazor, ze
jak né€kdo pftijde, tak si musi tu svou pozici vybudovat a nez dosdhne té jeho, mize ubchnout
nékolik let: ,, On si musi vypracovat ten stav, jaky ja mam k dnesnimu dni, abych se ho mohl néjak
bat“*". Dopliuje, Ze i piesto, kdyby prodaval ten podnikatel $patné zbozi nebo mél velmi vysoké
ceny, tak k nému vzdycky pijde urcitd skupina lidi v ramci toho, ze bude mit znamé nebo néco
takového. Takze nakonec podle né kazdd konkurence vplyne byt v malém stupni na stavajici
firmu, ale pokud je uz zavedend, tak ji nemuize vaznéji ohrozit pfi svém vstupu na trh jina firma.
Jesté jeden z nazori respondenttl, kteti se konkurence momentalné taky pfili§ neboji: ,, Spise ne, ale
¢im by byla konkurence vétsi, tim by se huire obchodovalo a bylo by méné klientu pro nds. Mozna
v tom sméru by byla obava, ale ted’ ji neni, protoze se prodava dobie a neni upadkova tendence,
aby téch klientii bylo méné**'°.

Treti skupina se konkurence neboji, ani té soucasné, ani kdyby jest¢ néjakd vznikla: ,,Jestli
vznikne, tak at’ si déla, ja mam za sebou 10 let prace, mam za sebou klienty nejen z obce, ale i
z celého kraje a myslim, Ze pokud by tu byla jeste jedna, dvé firmy a pracovaly by na normalnich

zdsaddch, tak by nebyl problém...“*"

. Jini predstavitelé této skupiny se také opiraji o renomé
firmy, anebo je k neexistenci obav z konkurence vede takové mnozstvi prace, kdy ji dokonce
nemohou vSechnu udé¢lat a posilaji své zékazniky pravée ke své konkurenci, ov§em takové, s niz maji
dobré vztahy. Obavu z konkurence nemaji ani podnikatelé, jejichz obor je pomérné specificky a
doposud neni v obci zastoupen jinou firmou.

Jeden z podnikatelt se na tuto problematiku diva realisticky a tikd, Ze jak vznikne konkurence,
tak stejné nic nenad¢la, protoze je volny trh a nemuze ji fict, aby odtud odesla, Ze mu ubira

zakazniky. Proto se podle né¢j nema ani cenu stresovat do budoucna, protoze stejn¢€ nic proti tomu

neud¢ld, tak pro€ se starat.

1> Muz, kancelaiska a vypocetni technika, okolo 30 let.
216 Muz, prodej smiSencho zbozi, okolo 40 let.
*7 Zena, projektovéani zahrad, okolo 40 let.
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1.6.6. Soupereni s konkurenci

S konkurenci pomérné blizce souvisi rivalita, soupefeni mezi konkuren¢nimi firmami.
Podnikatelé nékdy ptiznavali, ze praveé v jejich oboru je spise rivalita, nez-li spoluprace. Podle nich
neni vule spolupracovat, tak radéji spolu firmy soupefi. Dalsi respondenti se taky domnivaji, Ze
v jejich oboru je rivalita a tim nejvétSim divodem je velky pocet firem. Jsou 1 takovi, co si mysli, Ze
rivalita v jejich oboru neni: ,, Rivalizace neni, kazdy si hledi svého, svych zajmii. Neni tady, Ze by
Jjeden druhému néjak prekazel “*'®. Diivodem nesoupefeni miize byt také skutecnost, kdy je v oboru
malo firem a kazdy mé prace az nad hlavu. Nékteii nechtéli hodnotit ani tak svlij obor a radéji
komentovali déni v jinych a ¢ast z nich se shodla, ze rivalita nékde je a nékde neni, pficemz nejvetsi
rivalitu vidi u téch Casto zastoupenych obord, jako je stavebnictvi ¢i potravinafstvi. Byl podnikatel,
co si mysli, ze tady neni takové mnozstvi firem v jednom oboru, aby museli ,,bojovat* nebo jinak se
sebou soupeftit. S tim se v podstaté¢ shoduje i tato vypoved’: ,,...Kazdy se udrzi, nebylo slyset, aby
tam nékdo nekomu hazel klacky pod nohy, posilal nejaké kontrolory nebo néco takového, kazdy ma
svou prdci a spise si sobé navzdjem pomdahaji*“*" . Tato skute&nost je zdiivodnéna tim, Ze tady jsou
podnikatelé prevazné mistni, Slezané, kteti se velmi téZzce dopracovali ke svému soucasnému stavu
a nemaji viibec v krvi n¢jaké ,,val¢eni®.

Jini se domnivaji, Ze firmy spolu ,,bojuji* spiSe v méstech, protoZe tady v obci neni zase az tak
husta sit’ firem a k tomu jeden z nich dopliwje: ,, Bojovat zacnou tehdy, kdy budou mit meénée prdce.
Dokud maji sami hodné prdce, to nebudou mezi sebou bojovat“**°.

Podle nékterych podnikateli spolu vSechny konkurenéni firmy ,,val¢i“, ale je to pouze cenova

»valka® spojend jeste s kvalitou sluzeb pro zakazniky.

1.6.7. Spoluprace konkurencnich firem

Cést respondenti se zmifiovala o tom, Ze konkurenéni firmy si navzajem pomahaji, spolupracuji
se sebou. Jak ta spoluprace vypada?

Nektefi se navstévuji a nakupuji u sebe vzajemné zbozi, které jim pravé dosSlo a ted
momentalné chybi, pficemz jej potiebuji. Stava se také, Ze si jen néco vyplj¢i a pozdéji to zase
vrati. ,,Ja tam chodim na nakupy, kdyz tu néco nemam a oni zase do mé, udrzujeme s nimi kontakt a

«221

nic bych na né nemohla rict, oni jsou mili “~~ . Jinym ptikladem dobré spoluprace mezi konkurenci

218 Muz, gastronomie, okolo 55 let.

1% Muz, pramyslové zbozi, 54 let.

% Muz, pramyslova vyroba, okolo 45 let, jediny zastupce stiedni firmy.
221 7ena, zahradnictvi, 32 let.
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v obci, mize byt skutecnost, kdy naptiklad druhy podnikatel potfebuje nutné s né¢im pomoci, tak
prvni klidné zavie svilij obchod a jede mu pomoct a nediva se, jestli za tu dobu tieba pfijde o
nékolik klientli. Stava se také, Ze pokud podnikatel momentalné déla n&jakou vétsi zakazku a neni
schopny udélat mezitim nékteré mensi, tak je nabidne konkurenci, o niz vi, Ze tu praci ud¢la stejné
dobie. Neni vyjimkou, kdy se také navzajem upozornuji pied nevérohodnymi klienty, ktefi
naptiklad neplati nebo jsou i jinak problematicti. Podle mnohych ztéchto respondentii firmy
pochopily, Ze mit dobré vztahy mezi sebou mnohem vice znamena, nez mit Spatné.
,Spolupracujeme na zasade, zZe jak je velka nabidka, kterou neni schopny nikdo z nas udélat, tak se
kontaktujeme a rikame, je prdce, delame ji dve, tri, pét firem a délame tu prdci, protoze je Skoda ji
poustét“***. Tuto spolupraci malych firem potvrzuje i Ludvik (2000:99), ktery fika: ,,Minifirmy
(malé firmy) se spolu doc¢asné spojuji k riznym projektim®.

Pravé takova podobna spoluprace se nepodatila navdzat jinému respondentovi: ,, Kdysi v 90.
letech byly dvé obrovské investice, které jsem nebyla schopna udélat sama z ditvodu financnich a
z ditvodu nedostatku zarizeni, proto jsem se obratila na dvé jiné firmy, abychom to vzali spolecnée
na tu kratkou dobu, kdy si rozdelime dily, kazdy délame svou praci, vyrovname se, odchazime. Oni

. g 223
ale rekli ne...“

. Dalsi ¢ast respondentil tedy jiz nema takovou dobrou spolupréci s konkurenci,
ale nekteti zminuji, ze sporadicky se taky muze ptihodit. ,,S takovou typickou konkurenci ve stejné
branzi je takova spiSe priméiend spoluprdce, protoze to je konkurence“***. Podle jiného nazoru
spoluprace s konkurenci v obci neni dobra: ,,On chtél se mnou spolupracovat, abychom stahli co
nejvice klientu, ale ja jsem mu rekl, Ze se to neda. Ty budes mit své klienty, ja sve. Jaké si
vypracujes, takové je budes mit, anebo nevypracujes a nebudes je mit vitbec. On chtél i tak se mnou
po celou dobu spolupracovat, protoze se nevyznal v té praci a ja jsem uz vSechno védel a on mé
znal, tak mé chteél brat jako kolegu, ale kolegu, kterého by nejradeéji osidil...jestlize chtéji byt dve
podobné firmy, to se nedd spolupracovat“*> .

Ti, jez nespolupracuji s konkurenci na uzemi obce, spolupracuji za jejimi hranicemi, ale
samoziejme nejen oni: ,, Mimo obec mame velmi dobré kontakty, vymeénujeme si dodavatele. On je

., . . . 226
daleko, ja mu nekonkuruji, on mi nekonkuruje “".

222 Muz, truhlafstvi, okolo 55 let.

3 Zena, projektovani zahrad, okolo 45 let.
224 Muz, stavebnictvi, 28 let.

2 Muz, gastronomie, okolo 50 let.

%26 Muz, truhléfstvi, okolo 45 let.
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1.6.8. Spoluprace s nekonkuren¢nimi firmami

S podnikateli v jinych oborech spolupracuji v obci, tak i mimo ni, prakticky vSechny firmy. Lisi
se jen forma spoluprace. Podle nékterych je velmi prospésné néco takového, kdyz jsou obory, které
dopliiuji jeden druhého. Nékdy oni daji praci vam a jindy vy date praci jim. K nejlepSim formam
spoluprace zalozené na velké divéfe patii napiiklad skutecnost, kdy podnikatel nemusi tomu
druhému hned platit, ale tfeba jen jednou za mésic nebo néktefi maji moznost se domluvit, Ze
zaplati az poté, kdy nahly finan¢ni ubytek neohrozi chod firmy. Forma spoluprace miize byt i

»pujcenim® firemniho pravnika jinému podnikateli.

1.6.9. Vztah s nekonkuren¢nimi firmami

Podnikatelé oznacili své vztahy v obci s jinymi podnikateli, jez nepodnikaji ve stejném oboru,
za dobré. Nenasli divod, pro¢ by méli mit néjaké horsi vztahy ¢i dokonce neptatelské, kdyz si
navzajem nekonkuruji, neohrozuji se. Néktefi se vyjadrili v tom smyslu, ze se navzajem uctivaji,
ponévadz védi, jak tézka a narocnd je prace podnikatele. ,, Zname se, setkavame se, mluvime se

227 . v - , e . — , —er
“*“’. Malé ¢ast neoznacila své vztahy s jinymi podnikateli mimo obor za dobré, ale pouzili

sebou
naptiklad slov, ,,no zname se, ale nic vic“. Zaznéla i kuptikladu odpovéd’, Ze ty vztahy nejsou

nejhorsi a jsou ,,po zndmosti*.

1.6.10. Vzajemné kontakty na pocatku ¢innosti i v jejim pribéhu

Podnikatelé, ktefi zacinaji uvazovat o nové firmé&, davaji v pocateénich fazich ptednost
divérnému prostiedi, ve kterém mohou diskutovat o svych prvotnich podnikatelskych napadech.
Casto jde o ¢leny rodiny a blizké piatele. Vzriistajici mnozstvi aktivit ve fizi planovani konkrétniho
podnikani potom vede k rozsiteni sit¢ kontakti. Jakmile podnikatelé za¢nou pfipravovat zalozeni
firmy a potiebuji nové informace, dovednosti, zdroje a obchodni vztahy, mobilizuji rozsahlou sit’
kontaktli. Kontaktuji tedy Siroky okruh lidi. Usili vytvafet a udrzovat kontakty je v této fazi
nejvyrazngj$i a vyzaduje velké mnozstvi Casu (Lukes, Novy 2005).

Velka ¢ast podnikateld se shodla na tom (patii tady prekvapive i nékteti podnikatelé, jez zminili
nepftili§ dobry vztah s konkurenci), ze mit dobré vzajemné kontakty s jinymi podnikateli vcetné
konkurence je velmi diilezité a potiebné nejen v pribéhu Cinnosti firmy, kdy se ty vztahy opiraji o

spolupréci, o ziskavani novych dodavatelti a odbératell, o vyménu zkuSenosti a dalsi faktory. Stejné

227 7ena, zahradnictvi, 32 let.
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tak jsou dulezité kontakty i na pocatku Cinnosti: ,, Na pocatku se kazdy snazi navazovat znamost,
228

ziskat kontakty

.,,INa samém pocatku je urcité dulezité to navazovani kontaktii. Nekdy je potieba

«229 ’
. Mnozi se tedy

pomoct rychle s néjakym zbozZim, abychom se odlisili od té nasi konkurence
shodli, ze ten kontakt byl na pocatku pii zakladani firmy velmi potfebny a bez néj by mohli firmu
zalozit jen stézi. Argumentuji tim, Ze na pocCatku se musite doptavat, musite znat néjaké véci
potiebné k zaloZeni firmy, v&édét dllezité informace a snaZit se ziskat potiebné rady. ,,Jak nemas
znalosti, schopnost, odvahu a pdr zndmych mezi podnikateli, to nezacinej “*". Dal3i z respondentil
to potvrzuje a mysli si, ze alesponi n¢jaké kontakty s jinymi podnikateli musi byt, jinak by to bylo
velmi tézké. Zminén byl i nazor, ze muzete zalozit firmu bez kontaktd s jinymi podnikateli, ale
nekteré véci vam musi nékdo napoveédét, musite se nékde zeptat, aby jste to nakonec udélal vSechno
dobfe. Na zavér tento podnikatel tedy doplnil, ze bez urcitého kontaktu to vlastné nezvladnete.

Jsou i takovi, co fikali, ze si sami museli vSechno vybojovat, pouze s pomoci rodiny zacinali
podnikat a teprve pozdéji se kontaktovali s jinymi podnikateli. ,, Vitbec neni potiebna sit’ kontaktii.
Tady v gastronomii, jestlize sam kousek po kousku jsi nedochdzel k necemu, to by té nikdo nenaucil.
Neni Sance na to, Ze kdokoli tady, kdo provadi byznys, e té to nauci“*'.

Jednomu podnikateli v zacatcich podnikani velmi pomohli jeho zaméstnanci: ,, Hodné nam
pomohli, oni uz byli ve firmé konkurencni, ale odesli z ni. Védeéli tudiz, kde nakupovat, kde najit
vhodné firmy, které jsou levné...pomohli nam pri téch kontaktech“***. Jiny z respondentt si mysli,
ze ten, kdo vSechno vi, nic nepotiebuje védét, tak ani nepotiebuje nikoho pifi zakladani firmy.
Nékdo ,,normalni* v§ak podle n€ho potiebuje co mozna nejvice rad. Malokdo zna vSechny aspekty,

jak vést firmu, jak pristupovat ke klientim, jak k ufadim a tak dale. ,,Normalni“ lidé podle ng;

potiebuji mit kontakt alespon s jednim podnikatelem, ale miiZzou se najit vyjimky, co vSechno vi.

Podnikatel¢ udrzuji fadu kontaktti i dale po zalozeni firmy. DalSimi konkrétnimi pfinosy
rozvoje sit¢ kontaktd je napiiklad nalezeni novych prilezitosti pro podnikani, vzajemna podpora
v podnikatelskych aktivitach, ,,dohazovani®“ zakaznikli, nalézani vhodnych externich zdroj, o
kterych by jinak nevéd¢€l, moznost poznat a vyuzit znalosti druhych, které nemém a nemaji je ani mi
zaméstnanci (Lukes, Novy 2005).

I mnozi mi respondenti si mysli, jak bylo zminéno, Ze stejné jako jsou vztahy s podnikateli

dalezité¢ na zacatku podnikani, tak stejné¢ dulezité¢ jsou v pritbé¢hu zivota firmy. Velmi vyrazné

28 7ena, projektovani zahrad, okolo 40 let.
22 Muz, stavebnictvi, okolo 30 let.

29 Muz, pramyslové zbozi, 54 let.

B Muz, gastronomie, okolo 50 let.

22 7ena, zahradnictvi, 32 let.
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pomahaji pii rozsSifovani celkového obzoru, ziskavani dillezitych informaci. Prostfednictvim téchto
siti se také ziskavaji novi dodavatelé¢ i odbératelé. , Musi byt ty kontakty, bez kontaktii nemize

«233

existovat ta firma‘~". Objevil se 1 nazor, ze firma, kterd se dobrovoln¢ izoluje, dobrovolné

kontakty, mald nebo velkd, sama by urcité nefungovala“**, doplituje jeden z podnikateli.

Malad firma bez dostate¢nych vazeb a propojeni nemd Sanci v konkurenci. Firma naopak
zaclenéna do site, nabyva nového rozvojového horizontu (Ludvik 2000).

Nejen respondenti tedy Casto s touto problematikou pouzivali pojem ,,sit’ kontakti. Co si pod
tim mame predstavit? Podle Ludvika (2000) se jedna o formu propojeni, kterd vyplyva ze
spolecného zajmu, kterym miize byt mimo jiné lepsi konkurenceschopnost, vyssi produktivita
préace, vyS$i ekonomickd a vyjednavaci sila. V siti se koordinuji aktivity podnikatelskych subjekti.
Sit¢ vytvafené na regiondlni, mikroregiondlni ¢i lokalni urovni se podle né vyznaluji vétsi
intenzitou neformalnich vztaht, jsou zde Castéj$i osobni kontakty, které vytvareji vlastni divéru
v partnera. Provazuji se zde podnikatelské aktivity malych a stiednich firem s mistnimi
podminkami do spole¢ného zajmu.

Podnikatelé, ktefi maji fadu riznych kontaktl dokdzi identifikovat podstatné vice piilezitosti
nez podnikatelé, ktefi jsou uzavieni, s malym mnozstvim kontaktd. Kvalita kontakti mutze také
ovlivitovat podnikatelskou vSimavost ¢i tvofivost. V interakci s riznymi skupinami lidi podnikatel

ziskavé informace, premysli béhem rozhovort a také hodnoti zdroje (Lukes, Novy 2005).

1.6.11. Vstup do sité

Tzv. sit kontakti je pro mnohé podnikatele dulezitd, at’ uz se vjejim radmci setkavaji
s nékterymi konkuren¢nimi firmami nebo s podnikateli z jinych obord. Jak se vSak do takové sité
kontaktii vstupuje?

Respondenti si Casto uz nevzpominali, nejcastéji se zminovali o tom, ze nevi: ,, Nevim, u mé se
to stalo néjak samoziejmé > . Dalsi z podnikateld se vyslovil taky trochu v podobném duchu, kdy

to prili§ ani neslo poznat, ze uz vstoupil do té sit¢ a podle jeho slov nemél zadny problém. Tomuto

nazoru vSak oponuje jiny, podle kterého bylo tézké vstoupit do sit¢ kontaktl: ,, No spise je to velmi

23 Muz, gastronomie, okolo 55 let.
24 Muz, primyslova vyroba, okolo 45 let, jediny zastupce stfedni firmy.
33 7ena, projektovani zahrad, okolo 40 let.
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tezké. Spise uz jsme v té siti, ale jesté uplné nevime, zda tam jsme opravdu. Je potieba mit
o o w236
duveru “°.

K problematice vstupu do sité, Srpova a Veber (2005:271) tikaji:

Zapojeni podnikatelskych subjektti do sité znamend na jedné strané ziskat urcité vyhody, ale
na druhé stran¢ predpoklada zfici se n€kterych vlastnich aktivit v zajmu spole¢ného rozvoje.
Ptedpokladem zapojeni firmy do sité je jeji image — zejména bezithonné povest a spolehlivost
(vérohodnost).

Miulzeme u siti pozorovat gravitacni sitové efekty, projevujici se vtahovanim dalSich

podnikatelskych subjektti do sité. Ty dopliuji, rozvijeji dosavadni aktivity sit¢ (Ludvik 2000).

1.6.12. S kym spolupracovat ?
rozvijeni vzajemného vztahu s takovou firmou?

U nékterych respondentti zalezi pfedev§im na tom, co ta druhd strana mize nabidnout. Tady se
jednéd zejména za jak vyhodnych podminek muize nabidnout napiiklad své zbozi ta urcitd firma,
také je dulezita otazka kvality. Jak nékdo nabidne dobré podminky a kvalitni produkt, tak neni pro
né diivod, pro¢ by s takovou firmou nezacali spolupracovat. Nejenom tito podnikatelé¢ povazovali
casto ditvéru za velmi dilezité kritérium, s timto pojmem operovalo i mnoho jinych respondenti:
., Vzajemna ditvera je duleZita. Jak ja nikoho nesidim, vidycky se snazZim byt poctiva, tak se oni
automaticky snazi byt takovi ke mné“*’. Nasledovalo doplnéni, Ze u jednoho z dodavateli viibec
nekontroluje finance, takovou ma v ngj divéru. Jeji zaméstnanci berou od né€ho zbozi a ona pouze
jednou za mésic ma informace, kolik toho vzala, ale vilbec to nekontroluje, protoze ¢im vic to
kontrolovala, tak vzdycky vyslo, ze je chyba ne jeji strané a nikoli u dodavatele. To, Ze je divéra
velmi dulezita, potvrzuje i naslednd vypoved’: ,, S kym spolupracovat si vybiram podle potreb, podle
Jjakosti, nabidky, plnéni terminii a samoziejmé musime mit divvéru viiéi druhé strané“*®.

Duivéra je atributem tUspéSného vztahu a je jak jeho vystupem, tak jeho pfedpokladem. Divéra
mezi partnery zvysuje tok zdrojii a informaci. Pfedstavuje Casto spoléhéni se na implicitni dohody
s otevienym koncem, jez jsou podporovany mechanismy, jako jsou sila, vliv a hrozba ztraty

dobrého jména (Lukes, Novy 2005).

236 Muz, prodej a servis kol, okolo 55 let.
7 Zena, projektovani zahrad, okolo 40 let.
2% Muz, primyslova vyroba, okolo 45 let, jediny zastupce stfedni firmy.
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1.6.13. Intenzita setkavani

Co se tyce intenzity setkavani, intenzity kontaktl s jinymi podnikateli, tak u tohoto aspektu se
respondenti velmi rozchazeli a s trochou nadsazky by se dalo fict, co podnikatel, to jind intenzita
kontakta.

Pokud budeme mluvit o dodavatelskych firmach, tak tady nemuizeme vysledovat néjaké
pravidelné kontakty, zalezi na momentalni potieb¢: ,, Zdlezi kolik materialu prodame. Jak proddame
hodné, to jsou intenzivnéjsi ty kontakty “*°.

U kontaktli nejen s dodavatelskymi firmami mizeme mluvit napt. o systematickém setkavani.
Jeden z respondentl se vénoval pii odpovédi na tuto otazku jinému oboru: ,, Tady kupci to maji
radi, to setkavani mezi sebou. Nekdy to vypada tak, ze hodné kupcu nékolikrat v roce sedd vecer za
dlouhy stil, pije se pivo a mluvi. To jsou rozhovory na téma obce a na téma iplné vseho“**.
Nekteti se nesetkavaji pravidelné, je to podle nich ndhodné, nékdo néco zorganizuje a prosté se jde.
Jesté jeden nazor tykajici se intenzity setkavani s jinymi podnikateli: ,,Jd osobné jsem se nesetkal
s tim, Ze my jako podnikatelé se vecer po praci sejdeme u piva a promluvime si o praci. Je to jinak,
bud’ je konkrétni véc na udelani, no to se tehdy sejdeme nebo néjaka akce, kterou porada obec pro
podnikatele, kde se setkavame, no to tehdy je taky moznost si promluvit. Ale tak, abychom se

setkdvali jen proto, abychom si pokecali o keftech, to ne*“**'.

1.6.14. Vyména zkuSenosti

Do jaké miry také dochazi k vymén¢ zkuSenosti pii téch vzajemnych setkdvanich? Podle mnoha
respondentli je nejdilezitéjsi fazi pravé vymeéna informaci a rad. Nejvice se probiraji pfistupy
k zakaznikiim a vzajemné rady, jak vypliiovat nejriznéjsi dokumenty. Casto viak zaleZi na tom, zda
je to firma ze stejného oboru nebo neni. Nékteti pfiznavaji, Ze s konkurenéni firmou nachéazejici se
ve stejné obci, si pfili§ dvérné informace nevyménuji. Musi to byt jediné konkurence, ktera se
nachdzi mimo obec a bezprostifedné nema vliv na zékaznicky potencial té druhé firmy: ,, Nekdy
moznd také i s konkurenci, ale z jiné obce c¢i mésta. Jsou daleko a tam uz neni problém sdélovat si

242 “
. Ty konkuren¢ni firmy

nazory, aby se lépe prodadvalo, ale tady se nesnazime o néco podobného
v obci se podle nékterych snazi uchovat urcité tajemstvi pro sebe: ,,Jak budeme mit stejné obory, to

ja ti nebudu mluvit, jak to mas délat, ja ti nebudu vikat svoje tajemstvi, jak ziskat klienty a tak.

29 Muz, stavebnictvi, okolo 30 let.

9 Muz, kancelaiska a vypocetni technika, okolo 30 let.
2! Muz, instalatér, okolo 30 let.

242 Muz, stavebnictvi, 28 let.
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Prece jsi moje konkurence“**. Tento podnikatel dodava, e takové informace miize§ ziskat jeding
od vzdalené konkurence, ale ani tam neni jisté, Ze feknou Upln€ vSechno nebo pravdivé. Jiny
respondent se domnivd, Ze v ohrani€eném stupni probihd vymeéna takovych informaci i mezi
konkurenci v obci. Netikaji si vSak n¢jaka velka tajemstvi. Jsou pfesto i obory, kdy podle téchto
zastupcl probihd vyména rad a zkuSenosti naprosto bez zabran: ,,...Posedime, pomluvime, kazdy

predstavi jaké ma problémy, kazdy nékde néco slysel, néco vidél, poradime si, jak jen se da“***.

1.6.15. Proména v ¢ase

VeétSina podnikatelti se shodla, ze vyvoj vzédjemnych vztaht s jinymi firmami se za ty 1éta, co
jsou na trhu, proménoval a nyni jsou ty relace podle jejich minéni lep$i, nez byly na pocatku.
Pfisuzuji to zejména tomu, ze na pocatku nebyli tolik zndmi jako dnes, museli se zjinymi
podnikateli poznat a ziskat postupné jejich diveéru. Nyni uz ti podnikatelé, ktefi funguji naptiklad
nékolik let, maji to své renomé podstatné vétsi a taktéz ta sit’ kontaktd se mnohem vice rozsifila.
., Ted jsou spise lepsi nez horsi. Jsme uz nékolik let na trhu a ty firmy uz o nas vedi, déle nas znaji,
mohli se presvédcit, Ze s nami jde mluvit, Ze jsme solidni a tak ddale“** . Podle respondenti mnozi
podnikatelé pochopili, Ze diky vzdjemnym kontaktliim se rozsifuje to mnozstvi klientl. Zaznél taky
nazor, ze v minulosti byla vétSi rotace firem ve smyslu, Ze mnoho jich vznikalo, ale také i
krachovalo, coz nepfispivalo k né¢jakému utuzeni vzajemnych vztahi.

Neékdo se také domniva, Zze ma stejné dobré vztahy po celou dobu podnikani, protoze jej hodné
podnikateli znalo jiz diive, kdy pracoval v mistni restauraci, kde se Casto ti podnikatel¢ schazeli.
Také po pracovni dobé se vénoval ¢asteéne uz tomu oboru a oni jeho sluzeb vyuzivali jesté predtim,
nez zalozil oficidlné svou firmu.

Podnikatelé, ktefi jsou Cinni teprve relativné kratkou dobu, prozatim nepocit’uji néjakou zménu

ve vztazich k jinym firmam.

1.6.16. Vzajemné relace na pocatku 90. let
Co se tyce toho, jaké mély firmy mezi sebou vztahy na pocatku 90. let, kdy vétSinou teprve
zaCaly vznikat, tak tady se respondenti v nazorech rozchazeji. Jedni tikaji, Ze byla v t¢ dob¢& vétsi

spoluprace, ponévadz nebylo tolik firem, takova konkurence a ti podnikatelé si spiSe pomahali.

2 Muz, instalatér, okolo 30 let.
2% Muz, truhlafstvi, okolo 55 let.
25 Muy, instalatér, okolo 30 let.
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., Ted je vetsi rivalita. Tehdy bylo méné firem a jak je méné firem, to je mensi konkurence. Mozna ta

“2% Dalsi argumentuji tim, Ze tehdy bylo vice prace, proto nemély

spoluprace byla veétsi, tezko rict
firmy Cas soupefit.

Druha skupina se domniva, Ze pravé v dnesni dobé maji firmy vice prace: ,,Jad jsem tu jeste
nepoznal podnikatele, ktery by narikal na nedostatek prace“*" . Tito podnikatelé si mysli pravy
opak, tedy, ze vétsi rivalita byla na pocatku 90. let. Dnes si podle nich mnohé firmy vypracovaly
svou pozici, maji stalé zédkazniky a nemaji Zadnou potiebu rivalizovat. Na pocatku 90. let nikdo
neveédél co bude, véetné podnikatelll, kazdy se staral jen sdm o sebe, aby pfezil a na spolupraci
neméli ani pomysleni. ,, Byla to takova divoka demokracie. Snad byla vétsi rivalita, ted’ se zacinaji
vice tolerovat. Byla to doba, kdy se nendvidéli v tom stejném oboru...“**. Podle tohoto podnikatele
je tady uz 17 let demokracie a oni se naucili né¢jakym zplisobem zit s konkurenci a spolupracovat
s ni. Je podle néj mozna vétsi konkurence, ale je jind mentalita lidi, jiny pfistup, kdy se nedivaji
kratkodobé¢, divaji se na delsi obdobi a védi, Ze spolupraci je mozné vice dosahnout nez
soupefenim. Spolec¢nost je moudrejsi a zlepSily se vztahy mezi podnikateli, ktefi spolu nebojuji, ale

divaji se do budoucnosti, dopliuje.

1.6.17. Spoluprace s nové vzniklymi firmami

Na otazku, zda se respondenti snazi poznat snové vzniklymi firmami a zacit snimi
spolupracovat, zaznély Casto rozdilné¢ vypovédi. Jsou podnikatelé, kteti se snazi poznat s novymi
firmami, protoze podle nich nikdy nemuzete védét, co se ztakového vztahu miize do budoucna
urcite se snazim. Miizu jim néco navrhnout, jak je potkam a pak se wvidi. Vim, kdo je
majitelem...tady to je tak, Ze vichni maji spolecné zndmé, na tom to zdvisi*“**. Jini by radi chtdli
poznat blize n¢které nové podnikatele, ptiznavaji vSak, ze bohuzel na to nemaji cas, ponévadz maji
hodné prace a nestihaji nic jiného. Dal$i ¢ast podnikatelli se na tuto problematiku diva odlisné a
fikaji, Ze nemaji takovou potiebu nyni se seznamovat s dal§imi podnikateli a spolupracovat s nimi,
ale pokud pfijde ta druhd strana, tak je samoziejm¢ nevyhodi. Jsou i takovi, ktetfi se nemusi snazit
poznavat s novymi podnikateli, protoZze jim samotnym zalezi na dobrych vztazich s nimi, coz si
vysvétluji tim, Ze uz si jejich firma vybudovala urc€it renomé a n€kdy si tak dokonce mohou vybirat,

s kym budou nakonec spolupracovat. ,,Jestlize vznikne firma v nasi obci, tak jedina spoluprace

6 Muz, pramyslové zbozi, 54 let.

27 Muz, truhlafstvi, okolo 40 let.

28 Muz, stavebnictvi, 28 let.

% Muz, kancelaiska a vypocetni technika, okolo 30 let.
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zavisi na tom, Ze ja vyuziji jejich sluzeb nebo u nich nakoupim...Uvazuji tak, Ze jak ja jim dam

7250
l

vydeélat, oni prijdou ke mné na obédy a na tom to zavis . Zaznéla i odpoved, Ze ty nové firmy

nejsou piili§ ochotné ke spolupraci.

1.6.18. Zajimaji se podnikatelé jak se dari ostatnim ?

Jsou podnikatelé, kteti se zajimaji o to, jak se dafi ostatnim firmam a jsou i takovi, které to
nechava chladné a nezajimaji se o tuto skutecnost. Ti, pro néz to neni nijak dilezité, to zdavodiuji
tim, Ze se staraji pouze a jenom o to, aby se dafilo jejich firmé&, coz je pro n¢ smérodatné. Aby méla
jejich firma na dané, na vyplaty. Dalo by se fici, Ze zejména firmy provozujici ¢innost kratkou dobu
nebo ty, jez maji ur¢ité problémy a samotnym se jim nedafi dobie, tak tim poslednim v fadé¢ je pro
n¢ to, aby jesté sledovali jiné firmy, jak si vedou.

Druha ¢ast respondentil se zajima, jak se dafi jinym, kde se co d¢je a dodavaji, ze mnohdy se o
to ani nemusi zajimat, protoze to je samo viditelné. Vidi, jak se firmy rozvijeji, jakymi jezdi auty ti
podnikatelé ¢i jaké si stavi domy. Tim jde podle nich nejvice vidét, jak na tom ta firma momentalné
je. Jiného respondenta to pfili§ nezajima, ale jakmile vidi, ze néjaka firma se velmi rychle rozviji a
bohatne, tak zpozorni a zajde se tfeba zeptat i pfimo toho majitele, jak toho dosdhnul. Trochu podle
svych slov slidi, ale samoziejm¢ musi toho podnikatele trochu znat. N&kteti zminuji, Ze je zajimaji
jen ti, se kterymi spolupracuji. Jedny z ndzort také znély: ,,Nejak tak prilis se nezajimame, ale
urcité porovndvame alespon nasi situaci k firmam v nasi branzi. Délame si prizkumy trhu ve vztahu
k tomu, jak si vedeme oproti konkurenci «251, ., To je diilezite. Cim lépe se jim vede, to znamenad, Ze
maji dobry produkt, dobre ho umi prodat. Potom se divame, proc tomu tak je, co miuzeme my sami

<o 0252
zlepsit " .

1.6.19. Reakce na ,,cizi*

Pti otdzce, jak se podnikatelé divaji na ty, jez pfijdou z mésta €i jiné obce a tady si zalozi firmu,
se vétSina respondentli shodla, Ze to pro né neni dilezité a ned¢€laji v tom Zzadny rozdil, zda je to
mistni cloveék ¢i nékdo odjinud. Nazory této skupiny by se dali shrnout do této jedné odpovédi: ,, To

, ’ 07 Va7 . ’ ’ , . . 7 707 v, 7253
nemd vyznam, dulezité jsou podminky té spoluprdce, jestlize jsou ok, tak to neni diilezité ™.

230 7ena, gastronomie, okolo 50 let.
21 Muz, stavebnictvi, okolo 30 let.
2 Muz, pramyslova vyroba, okolo 45 let, jediny zastupce stiedni firmy.
233 Muy, stavebnictvi, okolo 30 let.
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Objevili se presto i takovi, pro néz to, odkud pochazi podnikatel, ktery tady v obci podniké, ma
urity vyznam: ,, Urcité je vétsi duvera v mistniho. I jak je konkurence, je vice ohranicena diivéra
vici cizimu. Nejde totiz o samotnou firmu, ale o to, kdo ma tu firmu, protoZe s mistnim se uz znas a
vi§ jakym on je clovekem. Cili de facto je vétsi divéra ktomu mistnimu podnikateli-
konkurentovi “*>*. Néktefi dalsi si taky mysli, e trochu se d&la uréity rozdil, protoZe mistni, ktery
zalozi firmu, tak se na néj mluvi, ,,ty jsi nas, ty nejsi novy“. Nékdy tu podle nich néco takového

funguje.

1.6.20. Pratelstvi mezi podnikateli

Respondenti maji mezi jinymi podnikateli v obci také hodné pratel. Nékteré vazby jsou jiz
dlouhodobé¢ a trvaji od détstvi, kdy naptiklad oba dva tehdy snili, ze jednou budou mit svou firmu,
coz se jim 1 nakonec vyplnilo. Jsou dokonce 1 pfipady, kdy se prateli podnikatelé z konkurenénich
firem. Jinak také mezi podnikateli existuje spoustu rodinnych vazeb, kdy neni vyjimkou, Zze otec
vede firmu a syn také, avSak v jiné branzi. Taktéz maji bratfi své firmy, Svagrové, ale také bratranci
a sestienice. Nezjistil jsem vSak, ze by si rodinni pfisluSnici navzéjem konkurovali.

Jina ¢ast podnikatelil si mysli, Ze za ptatele by nemohli povaZovat asi nikoho z jinych majitelt
firem, jsou to spiSe pro n¢ znami respektive dobii znami. Nékdo nemé zadného znamého ani pfitele
mezi podnikateli, protoze ty vztahy jsou podle nich zalozeny jenom na pracovni bazi. Byl i
respondent majici ptitele mezi podnikateli nebo jej alesponl za ptitele povazoval do té¢ doby, nez se
ten jeho pfitel k nému obratil zady, jakmile uvidél, Ze se mu zacalo dafit 1épe, nez jemu. Ptatelstvi

bylo porusenim rovnovahy tspésnosti firem znic¢eno, zapomenuto.

1.7. Jaké vztahy jsou nejdileZitéjsi

vvvvvv

vvvvvv

s klienty. Jestli jde totiz o prostredky na Zivot, na rozvijeni firmy, to obec mi v tom nepomiize, ale

klient pomiize, protoze on pFijde ke mé a bude kupovat“*>. Jiny z respondentt se také domniva, Ze

vvvvvv

2% Muz, stavebnictvi, 28 let.
5 Muz, primyslové zbozi, 54 let.
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rozhoduje, zda ma firma Sanci na zivot, protoze jak se mu nebude libit produkt, obsluha ¢i jiné véci,
tak nebude vyuZivat sluZeb té firmy, pro¢ by mél? U této ¢asti respondenti je tedy klient na prvnim
mist¢ a mit dobré vztahy s jinymi podnikateli je u nich vétSinou hned vzapéti, protoze firmy také
Casto predstavuji dobré zékazniky pro tyto podnikatele, ale ne v takovém mnozstvi jako klienti. Az

vvvvv

nakonec ty penize prindsi. Konkurent, pokud s nim mas dobré vztahy, ti nejvyse miiZze pomoct,
poradit, ale on penize nepFinese a obec uz vitbec nepiinese. Obec je na tietim misté“*°.

Nejmensi skupina respondentii povazuje za nejlepsi pro svou firmu mit dobré vztahy s jinymi
podnikateli, ponévadz je mnoho firem jejich stalymi zdkazniky a dobrymi, ktefi jim prakticky
zajist'uji mésicni piijmy. Dobré relace s individualnimi klienty az na druhém miste.

Zbyla skupina ma za to, ze by mé¢lo byt dilezité, mit se vSemi témito tfemi stranami stejné
dobré¢ vztahy. Zdivodnuji to tim, Ze pokud budou mit se v§emi dobré vztahy, oni budou mit stejny
pristup vaci nim, coz je pro firmu vzdycky dilezité a také toho miize vyuzit. I takova obec se pfi
dobrych vztazich mtize stat velmi dobrym klientem a ke vSemu jest€ vyznamnym. ,, Tady i tady. Je
VVVVV “7_ Jesté jeden nazor z této
skupiny: ,, VSechno dohromady, jestlize chcete delat dobre na daném uzemi, na daném trhu, se
v§emi treba pocitat. Kazdy ma z nich svou praci, nekdy v urade, nékdy lidé ¢i konkurence, kazdy ma

s ., C Ly, (6258
svoji prdci a ja se snazim se v§emi zit ve shode “"".

2 Muz, instalatér, okolo 30 let.
27 Muz, truhlafstvi, okolo 40 let.
% Muz, gastronomie, okolo 50 let.
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Z.avér

Tato bakalaiska prace se vénuje podnikatelim v polské obci Dobrzen Wielki a vychazi
pfedevs§im z materiala ziskanych v pribéhu dvou terénnich vyzkumi, které se ve zmiflované obci
odehréavaly v pribehu let 2006 a 2007.

Vysledky, jez zde jsou prezentovany, bych rozdélil do dvou casti. Jak uz znazvu té prvni
Podnikatelé v obci Dobrzen Wielki, seznamte se, vyplyva, pojal jsem ji jako urCité uvodni
seznameni s tamnimi podnikateli. Ctenafi si mohou na jejim zékladé vytvorit konkrétngjsi, blizsi

VétSina podnikatelti, kteti se stali mymi respondenty, zacala podnikat v pribéhu 90. let 20.
stoleti. Divody, jez je dovedly ke vstupu do svéta podnikani, byly rtizné. Néktefi timto krokem
resili ztratu predchoziho zaméstnani, jini chtéli vyuzit jen naskytnutou Sanci, jeZ se objevila na
zacatku 90. let po paddu komunistického rezimu nebo roli hrala napiiklad neochota zaméstnavatele
vyuzit respondentovy napady. Obory, jimz se lidé vénuji, maji velmi Casto spojitost s ptedchozim
zaméstnanim, s vyuc¢enim se tomuto oboru, pro nékoho mize soucasny obor podnikani znamenat
konicek, pro nékoho to byla otazka zdédéni takovéto firmy. Pro¢ podnikaji pravé v této obci?
Diivody jsou nasnad¢. Drtiva vétSina respondentl v obci bydli, znaji tak dokonale tento lokalni trh,
jeho potieby, dulezita je taktéZ ekonomicka a ¢asova stranka, kdy nemusi platit pronajem, ktery by
platili kuptikladu v sousednim mésté a nemusi také nikde daleko dojizdét. K nejvétsimu problému,
se kterym se podnikatel¢ museli vypotadat, patiila byrokracie, jez jim zkomplikovala Zivot nejen na
zacatku podnikani, ale casto jej komplikuje 1 nyni. VétSina se v pocatcich na rozdil od oné
byrokracie, na niZ se mohla ,,spolehnout®, naopak nemohla spolehnout na pomoc obce. Ta jim vstup
do podnikani nikterak neusnadnila, tedy az na nékteré ,,svétlé* vyjimky.

Podnikatelé maji jisté predstavy o tom, ¢eho by chtéli podnikdnim dosdhnout, jaké jsou jejich
priority a pfani. Néktefi nezastirali skutenost, Ze tim hlavnim cilem je finan¢ni zabezpeceni sebe a
své rodiny. Cil mize také predstavovat rozvoj firmy, spokojenost zakaznikl ¢i pfani udrzet
podnikani pfi stavajici konkurenci ,,zivotaschopné“. Vstup do Evropské unie mnozi prakticky ani
nezaregistrovali, nemé¢lo to na jejich ¢innost ani pozitivni, ani negativni dopady. Co se tyce
eventudlniho ziskani dotaci z EU, tak tady v této oblasti vladne pomé&mé zna¢na neinformovanost,
kdy nevédi, zda na dotace maji ¢i nemaji narok. Jini zminuji velkou byrokracii pii vyfizovani s tim
spojenych formalit, dal$i o dotace nemaji zajem. K nejvétsim pozitivim podnikani byl zatazen
aspekt nezavislosti, kdy jsou ,,sami sob& pany* a také financ¢ni nezavislost. Naopak k nejvétSim

negativiim patii jednoznaéné velké ¢asové vytiZeni, kdy Casto travi ve svych firmach celé¢ dny od
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rana az do vecera, coz ma negativni dopad na rodinny Zzivot, ktery tim velmi trpi. Mnozi zazili
v prib¢hu podnikani krizové momenty, kdy si fikali, Ze toho nechaji, vzdy se vSak nakonec
rozhodli pro pokradovani. Tato skute¢nost ma kofeny také v tom, kdy se vétSinou i pfes mnohé
problémy, které zazivali a zazivaji, shodli na tom, Ze jsou se svou momentalni situaci spokojeni.

koksk

Podivejme se nyni na vysledky druhé ¢asti. Ta se zabyva pfedevSim problematikou vztahii
mezi podnikateli a jejich zdkazniky (pro vétSinu z nich pfedstavovanych v hlavni mife obyvateli
obce), podnikateli a mistni samospravou a taktéZ mezi podnikateli samotnymi. Na tyto skute¢nosti
neni v praci nahlizeno jen pohledem podnikateld, ale také z pozice zakaznikl (tedy obyvatel obce) a
mistni samospravy. K ¢emu jsem dosel? Opét si strucné shriime zékladni vysledky.

Vztahy se zakazniky odpovidaji duleZitosti, jakou pro podnikatele piedstavuji. Vzdyt pro
vétSinu z nich pravé na téchto individualnich klientech doslova ,,stoji a pada™ jejich podnikéni.
Nejcastéjsi hodnoceni kvality téchto vztahl, vystihuje slovo ,,dobré™. Ne vzdy je samoziejmé
vSechno tak rtizové, obcas se podnikatelé¢ setkavaji se zavisti, s nezaplacenim za své sluzby nebo
s nesmyslné pfehnanymi ndroky, ale to se jedna o n€kolik ojedinélych piipadii, které nemohou nijak
poznamenat celkové dobré vnimani vztahti se zékazniky. Ti také mohou pfi téchto dobrych relacich
ptispivat k rozvoji firmy, ke zdokonalovani sluzeb, zbozi ¢i vyrobkd. Soucasné kvalita vztahli v§ak
nevznikla sama od sebe a je potieba o ni neustale dbat. Zakladem je profesionalni piistup,
uvédomeéni si, ze podnikatelé jsou tady pro klienty a nikoli opacné.

Samotni zékaznici z fad obyvatel obce vidi Groven vzajemnych vztaha prakticky stejné, kdy ji
taktéz povazuji za dobrou. To ma pro n¢ velky vyznam, ponévadz by nesli naptiklad k nékomu
arogantnimu, s nevhodnym ptistupem ke klienttim, takova firma by vsak stejné podle nich neméla
Sanci na uspéch. Soucasna velkd konkurence je pravé disledkem dobrého piistupu, dobré kvality
obsluhy ve vétsing firem.

Co se tyCe vztahl podnikatelti s mistnim obecnim ufadem, tady tak jednozna¢né hodnoceni
neni. Jsou takovi, ktefi maji vztahy dobré, coz se nejcastéji projevuje tim, Ze vykonavaji pro obec
urcité sluzby ¢i ona sama u nich nakupuje. Vztah pojmenovany jako neutrdlni, znamena stav, kdy
obec ,,ani neSkodi, ani nepomdha®“. Jen velmi malo podnikatelt si mysli, ze jejich vztahy jsou
negativni, kdy je obec ignoruje a v ni¢em nepomuze. Tento stav mize mit souvislost s tim, Ze
vystupuji proti ur¢itym rozhodnutim obce, coz jim ke zlepSeni vztahl jist¢ nepomdha. Vyznam
dobrych vztahil s obci je tedy také pomérné dulezity.

Predstavitelé mistni samospravy nepovazuji svij vztah s podnikateli za negativni, jsou
spokojeni s jeho momentéalni Grovni a nemaji divod cokoli ménit. Organizuji setkani, kde je

informuji o nejnovéjSich piredpisech ¢i dalSich skuteCnostech spojenych s podnikanim, taktéz
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poskytuji v pocatcich podnikani organizacni pomoc nebo pokud je potieba, piivadi k nové
vzniklym firmdm infrastrukturu (plyn, elektfinu, stavi pfistupovou cestu...). V neposledni fade¢,
podle zéastupcii obce, k rozvoji pozitivnich vztahti s podnikateli pfispivd spoluprace s mnohymi
firmami, kterd se déje na zasadé¢, ze u nich nakupuji nebo naopak firmy pro obec vykonavaji urcité
prace.

Vztahy mezi podnikateli samotnymi se vétSinou odviji v zavislosti na tom, zda ta urcitd firma
pro n& predstavuje konkurenci ¢i nikoli. S podnikateli, jez nejsou konkurenci, maji téméf vSichni
dobr¢ vztahy, neni diivod mit Spatné. S konkurenci uz je to ponckud jiné, i kdyz najdou se i takovi,
kteti s konkuren¢nimi firmami spolupracuji, nejen co se tyce vymeény ¢i dodavek napiiklad uréitého
zbozi, ale taktéz 1 formou vymeény zkuSenosti a informaci. NejvétSim vyznamem vztahl s jinymi
podnikateli, at’ uz se to tyka konkurence nebo jinych firem, je tedy piedevSim spoluprace
v nejriiznéjSich oblastech zalozend zejména na vzéjemné divéie. Vzajemné vztahy Casto nejsou jen
v roviné pracovni, ale mohou taktéz byt i v roviné¢ osobni, kdy vznikaji ptatelstvi a to dokonce i
mezi konkurencnimi podnikateli.

VEtsi cast podnikatelii ptiklada nejvetsi dilezitost vztahlim se zdkazniky, naopak nejmensi
skupina se domniva, Ze nejdilezitéjsi je mit dobré vztahy s jinymi podnikateli, ponévadz ti jsou pro
n¢ nejvyznamnéj$imi klienty. Pro zbylou skupinu je dilezité mit dobré vztahy se vSemi.

Otéazka vzajemnych vztaht s jednotlivymi skupinami, jez je v praci podrobné rozebirana, je pro
¢innost, jakou pfedstavuje predev§im malé a drobné podnikani velmi dalezitd a miZzu fici, Ze 1
zasadni. S nékterymi skupinami se podnikatelé setkavaji vice, s jinymi méné Castéji, ale vSechny
maji urcitou miru dilezitosti, jak mizeme vidét. Podnikatel, jez by byl nesmély, vyhybal se
kontaktu s jinymi lidmi ¢i jakymkoli jinym zplisobem neptikladal vyznam témto vztahiim, ten by
nemohl v podnikéni uspét. Podnikatelé musi mit uréitou miru sebevédomi, nesmi se bat mluvit,
presvédcovat druhé o spravnosti svého jednani, svych imysli. Podnikéni, tak jak jsem ho stacil
poznat ja, je zaloZeno na téch vztazich, kontaktech s jinymi lidmi, proto jsem se pravé na tuto
problematiku zaméfil.

skoksk

Chtél jsem pfiblizit tuto skupinu lidi z trochu jiné stranky, nez jak jsme ji vétSina z nds doposud
znali. Podivat se do ,,zakulisi* podnikani, na to, co si mysli, ¢emu pfikladaji vyznam jeho hlavni
aktéri. Je vSak potfeba dale rozvijet toto téma, snazit se o komplexné¢jsi pohled na podnikatele,
zabyvat se jejich pifipadnou roli v lokalni politice, vlivem na sportovni a kulturni déni, na
zaméstnanost mistnich obyvatel. Nemam ted’ na mysli rozvijeni vyzkumu jen v obci Dobrzen
Wielki, ale kdekoli v jinych obcich, na jejichz izemi jsou ¢inni podnikatelé a takovych je v dnesni

dobé¢, troufam si fict, velmi mnoho a to nejen v Polsku.
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Kazdy si po pfecteni prace ud€la své zavery, své zhodnoceni toho, co bylo napsano. VéEtim, ze
¢tenafi nebudou mit pocit zbyte¢né ztraty casu, ale naopak, prace bude mit pro né ptinos, dozvi se
néco nového, zajimavého, donuti je k zamysleni. Pokud se tak opravdu stane, bude hlavni cil této

prace splnén.
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