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Abstrakt:

Principy podnikania sa v podstate nemenia uz po staro¢ia a som presvedceny, ze podnikatelia v minulosti mali
podobné problémy ako maju ti dnesni. Jedinou deforméaciou, ktord sa v modernych dejinach Eur6py nikdy v
minulosti nevyskytla, bol socializmus a plo$né znarodnenie podnikatel'skych subjektov. V krajinach byvalého
Vychodného bloku, to znamenad, Ze i na zemi dneSné¢ho Slovenska, sa vytvorila jazva, ktora nemala v nasej
historii obdobu. V minulosti si predavali podnikatelia, ale iti najmensi zivnostnici skusenosti s podnikanim
z generacie na generaciu a prave tento systém zarucoval kontinualne zlepSovanie sa jednotlivcov, ale i firiem.
Vd’aka nemoznosti robenia realneho podnikania, od roku 1948 do roku 1989, a sprievodnej jazve, vytvorenej
socialistickym planovanym hospodarstvom, trvajucej 41 rokov, je eSte stale velky rozdiel medzi firmami zo
zapadnej Europy, alebo z inych hospodarsky vyspelych krajin sveta a tymi, na izemi Slovenska. Preto je stale
vhodné a nutné, aby sa nasi podnikatelia ucili od uspesnych a dlhodobo pdsobiacich firiem, hlavne z vyspelého
podnikatel'ského prostredia s dlhodobou tradiciou. V mojej praci chcem pouzit priklad firmy Felix Bottcher
G.m.b.H., ktord bola zalozena vroku 1725 v Koline nad Rynom v Nemecku. Napriek tomu, ze firma
prechadzala réznymi krizami, d’aleko vac¢simi, ako bola ta v roku 2009, firma prezila tito dlhu cestu a je vel'mi
uspesna iv sucasnosti. Lexikon Der Deutschen Weltmarkt Fiihrer uvadza tito nemecku firmu v prvej tisicke
dlhodobo najispesnejsich nemeckych firiem. Chcel by som na priklade takejto uspesnej firmy, poukazat' na
moznosti rozvijania podnikania. Preanalyzovat’ rézne produktové skupiny, strategické pristupy a vplyv
strategického, ale i operativneho manazmentu na dlhodoby tspech v podnikani. Vysledkom mojej prace bude

realna analyza uspesnej firmy a urcita moznost’ na zamyslenie a poucenie sa od tych dlhodobo tspesnych.
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Abstrakt:

Principles of entrepreneurship as a matter principle do not change for centuries and I am convinced that
entrepreneurs in the past had similar problems as the current ones. The only deformation which there has never
been in the modern history of Europe was socialism and a full-scale nationalisation of the entrepreneurial
subjects. In the counties of former Eastern bloc, i.e. also in the current Slovakia, it made a scar which is
incomparable in our history. In the past entrepreneurs, also the smallest tradesmen, were passing on experience
with entrepreneurship from generation to generation and this system was ensuring continuous improvement of
individuals and also the companies. Thanks to impossibility of real entrepreneurship from 1948 until 1989 and
the accompanying scar created by a socialist planned economy lasting for 41 years there is still big difference
between companies from Western Europe and other developed countries to the companies in Slovakia. Therefore
it is suitable and necessary that our entrepreneurs learn from successful and long-term active companies mainly
from the developed entrepreneurial environment with a long-term tradition. In my work I would like to use the
example of the company Felix Bottcher G.m.b.H., which was established in 1725 in Cologne in Germany.
Despite the fact the company went through various crises far bigger than that one in 2009, the company passed a
long journey and is also currently very successful. Lexikon der deutschen Weltmarktfithrer (Lexicon of the
German World Market Champions) states this German company in the first thousand of long-term most
successful German companies. I would like to show on the example of this successful company the possibilities
of development of entrepreneurship, to analyse various product groups, strategic principles and the influence of
strategic as well as operative management for a long-term success in entrepreneurship. The result of my work
will be a real analysis of a successful company and a certain possibility for thinking and learning from those ones

who are successful in a long-term.

KPucéové slova:

Strategy, History, Knowledge Management, Business, Bottcher.
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1 Uvod

Slovensko je krajina, ktora ma velky potencial do buducnosti. Na jednej strane ma nevyhodu malého
domaceho trhu, ale na strane druhej méa obrovské vyhody trhu Eurdpskej Unie. Slovaci su $ikovni ludia.
Niekedy im v8ak chyba dostatok sebavedomia a skusenosti. Jednotlivci, ale i firmy z krajin zapadnej Eurdpy sa
na ludi, ale ifirmy, z byvalého Ostbloku esSte stile pozeraji cez prsty. Niekedy neopravnene, ale Casto i
odovodnene. Slovenské firmy nemaji pochopitelne taka tradiciu ako podnikatel'ské subjekty, napriklad zo
zépadnej Eurdpy. Rozdiely sa sice uz pomaly zmazavaji, ale stale su este citit. Casto maju slovenski
podnikatelia velky problém s dodrziavanim podnikatel'skej etiky a etikety. POsobia neisto atak stracaju
zbyto¢ne body. Niekedy sa nevedia dostato¢ne predat’ a prezentovat’ seba, svoju firmu, ani svoje vyrobky. Preto
by som chcel na priklade nemeckej firmy Bottcher ukazat, ako je mozné podnikat celosvetovo a stile sa
zlepSovat. V tejto firme pracujem uz pétnast rokov a z niz§ich pozicii som sa vypracoval na tie najvyssie. Mam
pristup k vel'mi zaujimavym informaciam a vyskumom.

Mojim cielom je podelit’ sa, v niektorych pripadoch so zacinajucimi kolegami, o tieto podnikatel'ské
principy vychadzajuce znemeckého podnikatel'ského prostredia, ktoré je jedno z najinSpirativnejSich a
najstabilnejSich v Europe. Nemecky priemysel je dlhodobo v popredi aNemci si znami svojim
perfekcionizmom. Konkrétnymi pripadmi z historie, ale i zo sucasnosti, by som rad poskytol ¢itatelom pribeh na
zamyslenie. Nemam taka ambiciu opisovat’ podnikatel'ské prostredie tak detailne ako Thomas Mann v romane
Buddenbrookovi, alebo ako bolo opisané v romane Cirkus Humberto od Eduarda Bassa. Na druhej strane moj
kratucky pribeh bude do maximalnej moznej miery pravdivy a dafam, Ze rovnako poucny. Firma Bottcher je
uvedena iv publikacii Lexikon der deutschen Weltmarktfiihrer, kde je uvedenych tisic najvyznamnejsich

nemeckych exportérov. I toto je dokaz, ze ide o vynimoc¢nu firmu.

Obrazok 1: Lexikon der deutschen Weltmarktfiihrer, kde je uvedenych tisic najvyznamnejsich nemeckych exportérov

Firma Béttcher je nemecka firma s hlavnym sidlom v Koline nad Rynom a jej historia siaha az do roku
1725. Presla postupnym vyvojom a momentalne je svetovym lidrom v oblasti vyroby polygrafickych valcov
a spotrebnych materialov pre polygraficky priemysel. Posobi prakticky po celom svete a ma pétnast’ vyrobnych
zavodov, dvanast mimo Nemecka. Celosvetovo ma 2 200 zamestnancov v 29 krajinach. Pocet zakaznikov

prevysuje ¢islo 90 000 a stale sa zvysuje.
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Prva vetva rodiny, ktora zalozila tGto firmu, siaha az do roku 1725. V tom ¢ase Jacob Loosen zalozil v
Koline nad Rynom vlastnt garbiarsku dieliiu. Vyroba koze bola v tom ¢ase vel'mi kapitdlovo naroc¢na a nakol'ko
velmi zapachala a znecistovala velké mnozstvo vody (spotreba vody az 2000 litrov na jednu kozu) bola
neobl'ibena u ostatnych obyvatel'ov. Spracovanie koze je vel'mi naro¢na praca a v tom Case vyroba kone¢ného
produktu, trvala az jeden rok. Do konca 19 storo¢ia bola vyroba koze, tymto ru¢nym spdsobom, vynosna. Vd’aka
priemyselnej revolicie v roku 1829 Miilheime, v terajSom Nemecku, bola zalozena tovaren na vyrobu koze
a rucna vyroba zacala zanikat’.

Nakol’ko rodina Loosenovcov stracala moznost’ podnikania v roku 1825, zacala vyrabat’ glej. Toto lepidlo sa
vyrabalo v podstate z odpadov od garbiarov a vytavovalo sa pomocou pary. Susenie bolo zavislé na pocasi a
vyroba vel'mi zapachala. I v tom Case boli dolezité neustale inovacie a tak sa neskor preslo na umelé susenie.
Kolinsky glej bol slavny a mimoriadnej kvality. Firma sa neustale obhliadala po inych moznostiach podnikania,
napriklad moznost’ vyroby umelych hnojiv, alebo konska draha.

Velmi dolezitym medznikom bola vyroba zelatiny a na jej vyrobu sa pouzivali telacie nozicky, §lachy,
rohy, chrupavky, koze. V podstate produkty potrebné i na vyrobu gleju. Od vyroby Zelatiny bol len kroc¢ik
k vyrobe valcoviny, ¢o je zmes zelatiny, glycerinu a sirupu — mimoriadne elastickd hmota. V roku 1891 sa
zacCala technicka Zelatina pouzivat’ na valce. V tom ¢ase zacal byt velmi perspektivnym odvetvim priemyslu
polygraficky priemysel. TlaCové valce nesmeli byt poskodené tlacovou farbou, ani mechanicky tlacovou
formou. Vznikla orientacia firmy na polygraficky priemysel a tato orientacia zostala firme az doposial’.

Druht vetvu rodinného podniku zalozil Félix Boéttcher v roku 1878 v Lipsku. Firma v Lipsku sa vel'mi
rychlo zamerala na vyrobu tlacovych valcov. V posiliiujicom konkurenénom prostrediu hl'adali podnikatelia
spojencov a tak doslo v roku 1910 ku spojeni vetvy Loosenovcov s vetvou Félixa Béttchera a prostrednictvom

spojenia zacalo obdobie rozkvetu a rozletu firmy.

2.1 Prva svetova vojna

Prva svetova vojna a obdobie po tejto vojne, bolo pre Nemecko anemecké firmy extrémne tazké a
problematické obdobie. Vel'ky problém pre firmu Boéttcher bola nemoznost’ kipy glycerinu, nakol'ko ten sa
pouzival ako stcast’ vybusnin, alebo ako zdroj tepla pre vojenské kuchyne. Pred Prvou svetovou vojnou
manazment firmy nakupil gigantické zasoby glycerinu. Vdaka tomuto prezieravému kroku, firma po celil vojnu
fungovala, napriek tomu, ze bola velka kriza v polygrafickom priemysle. Po prvej svetovej vojne stal kg
valcoviny 9 DM a neskor, v roku 1923 uz 3 000 000 000 000 DM. Nastala hyperinflacia a bolo vel'mi tazké
v takomto prostredi podnikat’. Neskor sa situdcia mierne stabilizovala a firma opét’ zacala prosperovat. Zelatina
bola nestabilna a bola prekonana gumou a v roku 1933, na vystave v Bad Nauheimu, Bottcher vystavoval prvé

gumové valce pre polygrafiu, technické pogumované valce boli uz skor.
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Obrazok ¢islo 2: Medzivojnova reklama firmy Bottcher
Zdroj; Geschichte eines Familienunternehmens, Felix Bottcher GmbH & company, K6ln 2000

2.2 Druhi svetova vojna

V rokoch 1941-1945 bola firma Loosen/Bottcher pri¢lenena k vojnovej vyrobe, avSak po celi dobu sa
podarilo zachovat' produkciu valcoviny. Druhd svetova vojna, znamenala pre firmu prechod na vojnové
hospodarstvo a v poslednych rokoch vojny destrukciu vyrobnych zavodov, kde hlavne tovarenn v Koline nad
Rynom bola totdlne zni¢ena. Firma zacala s postupnou obnovou. Prvé povojnové valce vyrobila v roku 1946.
Spustenie eleznej opony a vznik dvoch nemeckych §tatov rozdelil i firmu Bottcher. Cast v Lipsku bola
znarodnena. Napriek tomu, ze firma bola v totdlnej destrukcii, spamétala sa a zacala az zazraéne expandovat’.

Zapadna Cast’ sa zacala rozvijat’ samostatne v intenciach znameho nemeckého hospodarskeho zazraku.

Obrazok ¢islo 3: Rozbombardovana tovaren firmy Bottcher poc¢as Druhej svetovej vojny
Zdroj: Geschichte eines Familienunternehmens, Felix Béttcher GmbH & company, K&ln 2000
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2.3 Vstup na nové trhy

Uz od roku 1952 dodéaval Boéttcher valce z Kolina do mnohych krajin v Eurépe. Postupne si firma
vybudovala rozsiahlu siet’ zastupeni po celom svete a prichadzala na trh s mnohymi technickymi novinkami.
Zmeny na politické mape po roku 1989 vyuzila spolo¢nost’ k expanzii na trhy strednej a vychodnej Eurépy. Po
zjednoteni Nemecka prevzala firma Béttcher znovu i vyrobny zavod v Lipsku a integrovala ho do svojej
vyrobnej Struktiry. Nastupom nového generalneho riaditel'a Franza - Georga Heggemanna zacala nova forma
expanzie, trvajica az dosial’.

Po roku 1990 sa expanzia zamerala okrem krajin vychodného bloku i na tiplne nové trhy ako: India, Cina,
Brazilia, Argentina, Malajzia, Korea, Japonsko, Hong Kong, Australia, Mexiko, atd’. Vyrazne sa zvysil podiel
zamestnancov mimo Nemecka a zaCala sa nova vlna expanzie, ktora trva az doposial. Tato stratégia pomohla

firme rast, nakol’ko Eurdpa a severna Amerika st trhy, ktoré momentalne stagnuju.

Australia and New Zealand'%.
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Obrazok ¢islo 4: Celosvetova posobnost’ firmy Boéttcher
Zdroj: Felix Bottcher GmbH & company

V roku 1993 materskd firma v Koline nad Rynom rozhodla o vystavbe nového vyrobného zavodu vo
Vyskove na Morave. Bol postaveny na zelenej luke v priemyselnej zéne na severe Vyskova. Postupne sa vybavil
modernou technoldgiou. V sucasnosti 60 % produkcie sa exportuje do Nemecka a celého sveta. 40 % produkcie
je uréenej na trhy strednej a vychodnej Eurdpy. Tento zdvod sa postupne rozsiroval az dosiahol v roku 2010

pocet 220 zamestnancov vo vyrobe a 15 zamestnancov v predaji spolu i s exportom.

3 Aplikacia znalostného manaZmentu

Podnik Bottcher sa zaober4a predajom hlavne troch skupin produktov:

* Pogumovanymi valcami, ktoré sa pouzivaji v roznych druhoch priemyslu. Najvécsia cast sa

pouziva v polygrafickom priemysle ktory tvori az 80% podielu obratu tejto produktovej skupiny.
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Dalsie druhy priemyslov st sklarsky, drevarsky, vyroba umelych hmét, hutnicky priemysel a iné.
Tento produkt je z hl'adiska obratu vel'mi délezity z dvoch doévodov:

a, Je na nom najvicsia pridand hodnota

b, Prinasa pracu do vyrobnych zavodov po celom svete

Production Plants:

Obrazok ¢islo 5: Vyrobné zavody firmy Boéttcher - celosvetovo
Zdroj: Felix Bottcher GmbH & company

* Chémiou pre polygraficky priemysel. Tato sa pouziva ako Cistiaci prostriedok na Cistenie
tlatovych strojov a umyvanie znecistenych tlacovych agregatov a odstranenie nepotrebnej farby.
Dalsim chemickym produktom je prisada do vlhé¢iaceho roztoku. Proces tlace je komplikovana
zalezitost. Preto ipaleta roznych chemickych produktov je rozsiahla. V ponuke je vySe 100

roznych chemickych produktov, ktoré maja rozne formy pouzitia.

* Ofsetovymi gumami. Tento produkt sa pouziva na ofsetovych tlacovych strojoch na prenos
tlaceného obrazu, alebo tlacového laku, na potlacany papier, alebo iny material. Firma Bottcher ma

v ponuke viac ako dvadsat’ druhov.

Uplatiovanie znalostného manazmentu spoc¢iva hlavne v troch oblastiach. Prvou dolezitou sucastou tohto
systému je vlastné uc¢novské stredisko, ktoré vychovava svoje kadre. Na Slovensku je u¢niovské skolstvo vo
velkych problémoch aje to velkd chyba. V Nemecku stale plati, ze remeslo ma zlat¢é dno a v niektorych
pripadoch st zruéni remeselnici finanéne viac ohodnocovani ako vysokoskolaci. Prave ucenie mladych
potencionalnych kadrov je prvy krok uplatinovania znalostného manazmentu vo firme. Skuseni pracovnici ucia
mladych u¢nov a tak im predavaji svoje znalosti, ktoré sa tymto spésobom rozvijaju. Vd’aka takejto komunikacii

je mozné zvladat i tie najnaroc¢nejsie ulohy.

Druhou dédlezitou aplikaciou aplikacie znalostného manazmentu je dosledné aplikacia pentagénu:
*  Vyroba.
e Vyskum.
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*  Produktovy manazér.
*  Predaj.
*  Zakaznik.

Grafické znazornenie aplikacie tohto pentagonu do firemného zivota vyzera takto:

/ Vyroba \

Zéakaznik Vyskum

N /

Predaj . Produktovy manazér

N

Nakres ¢islo 1; Pentagon aplikacie znalostného manazmentu
Zdroj: Peter Spiesz

Tretim krokom je aplikacia znalostného manazmentu do novozalozenych firiem na novych trhoch. V praxi
to funguje tak, ze pri zalozeni novej firmy (napriklad v Hong Kongu), zodpovedni manazéri dohliadaji na
implementaciu firemnej kultiry, délezitych informacii v oblasti vSetkych produktovych skupin. Prvy rok je
takato firma pod silnou kontrolou manazmentu, hlavne z centraly v Koline nad Rynom, ale neskor dostava viac
aviac volnosti. Cielom je, aby vsetky takéto firmy boli o najviac produktivne, ale mali i potrebnu davku
slobody a nezavislosti. Po cely rok je kazda firma Bottcher v neustdlom kontakte s produktmanazérmi as
centralou. Neustala komunikacia so zamestnancami v Koline nad Rynom je pre najvyssi manazment extrémne

dolezita.
3 Celosvetova expanzia

Ako bolo i popisané v predchadzajucej kapitole, firma neustale expanduje do celého sveta. Tato expanzia sa
tyka bud’ expanzie na nové trhy, alebo toto expandovanie funguje vd’aka novym produktom, alebo produktovym
skupinam. ZaloZenie firmy v cudzej krajine nie je az také tazké ako by sa mohlo zdat’ na prvy pohlad. Funguje
tak, ze sa v konkrétnej krajine ndjde manazér, ktory bude riaditelom konkrétnej Bottcher firmy (napriklad
Bottcher Hong Kong) aten si vybuduje celi siet’ zamestnancov a zakaznikov. Takyto manazér riesi vsetky
pravne ale i ekonomické zalezitosti v konkrétnej krajine. Prave tato stratégia firmy prinasa neustale zvySovanie

trzieb, ako je vidiet’ na grafe ¢islo 1.
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Development of turnover

1960 1970 1980 1990 1995 2005 2011
[ Domestic sales ] International sales

Graf ¢islo 1; Vyvoj obratu firmy Bottcher do roku 2011
Zdroj: Felix Bottcher GmbH & company

4 Marketingové aktivity

Marketingové aktivity nie si riadené centralne, ale o ddlezitych marketingovych aktivitach sa musi
informovat’ najvysSie vedenie firmy. Vsetky firmy Bottcher (napriklad Bottcher Mad’arsko) majii v rocnom
plane nakladov inaklady na marketing. V Nemecku je velmi malé marketingové oddelenie, kde ma na starosti
marketing v podstate len jedna osoba. Marketing sa robi hlavne tak, ze pre zakaznikov typu A sa robia cielené
aktivity, hlavne podla miestnych zvyklosti. Je pochopitelné, ze marketingové aktivity v Cine a v Brazilii st
diametralne rozdielne. Firma dba na to, aby boli dodrzané zakladné §tandardy firmy (logo. jeho farba, atd’.) ale
vSetko ostatné je ponechané v podstate na konkrétnom manazérovi, pohybujucom sa v prostredi konkrétnej

krajiny. Takéto marketingové aktivity maju dve hlavné vyhody:

e Surelativne lacné.

* St do maximalnej moznej miery ucinné.

5 Aplikacia vlastného vyskumu

Firma Boéttcher pouziva aplikovany (cieleny) vyskum k ziskaniu novych poznatkov, zameranych na
$pecifické, konkrétne dopredu stanovené ciele. Vyvijaju sa konkrétne produkty, ktoré si ziada trh. V niektorych
pripadoch sa vyvijaju Specifické produkty, len pre urCity trh, napriklad argentinsky. Vyvojové stredisko je
v Koline nad Rynom. Na vyvoji novych alebo vylepsenych produktov sa podiela priblizne péatdesiat
vyskumnikov. Kazdy rok dostane vyvojovo-vyskumné stredisko konkrétnu poziadavku a ciel’ vyvijat presny

pocet novych produktov. Vyvoj ma za ciel prinasat’ nové alebo vylepsené produkty, hlavne z tychto dévodov:

*  Nové produkty sluzia ako moznost’ zvySenia predaja.
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*  Nové produkty zvysuja podiel firmy na konkrétnom trhu.
* Lepsie riesia potreby a problémy zakaznikov.

*  Zlep$uju imidz firmy — inovaéna firma.

Za posledné dva roky sa podarilo vyvinut uspesné produkty, ktoré sa ujali na trhu, nie len v Eurdpe ale i na
celom svete. Asi 30 az 40 % novych vyrobkov sa neosved¢i a vyradia sa z produktového portfolia. Medzi tie

najuspesnejSie novo vyvinuté produkty (vynajdené v priebehu poslednych troch rokov) patria nasledovné:

*  Pro Aqualis — lakovany vlh¢iaci valec.

e Twister — zlepSeny Cistiaci prostriedok.

*  Mistral - zlepSeny distiaci prostriedok.

* Lawanta — Cistiaci prostriedok s mikroemulziou vody.
* BT 7400 — superkompresibilna ofsetova guma.

* BT 7200 - ofsetova guma s technologiu DUO TEC.

*  Gold Pepral — nahrada rilsanovych valcov.

*  Pro colora — lakované farebnikové valce.

Vsetky tieto produkty trh Gspesne prijal a podarilo sa vd’aka nim zvysit obrat a imidz firmy. Velka vyhoda
je moznost’ pozvat si konkrétneho vyskumnika z Nemecka, priamo ku konkrétnemu zékaznikovi, v podstate
kdekol'vek na svete, pokial’ to vyzaduje situécia.

Ako slabinu vidim, ze vdcsina vyskumnikov st fyzici a chemici a nepoznaju dostatocne polygraficky
priemysel po praktickej stranke. Komunikécia vyrobnych pracovnikov a predajcov s vyvojovym strediskom sa
v poslednom ¢ase (poslednych 10 rokov) zlepsuje, nakol’ko toto bol i strategicky ciel’ od majitel'a firmy. Prispelo

k tomu vymenovanie niekol’kych konkrétnych produkt manazérov:

*  Technické valce: Christian Gellermann
*  Chémia: Dr. Helmut Sander

¢  Ofsetové gumy: Roland Geartner

*  Polygrafické valce: Thorsten Pfeil

Tito produktovi manazéri si vo svojej podstate ,.styénymi dostojnikmi* medzi predajom a vyvojom.
Funguju vyborne. Prax ukézala, ze pri velkosti firmy, pdsobiacej na velkom teritoriu, je pouZivanie
produktovych manazérov, nevyhnutny krok, nakolko spravna aplikacia produktov je dolezitd pre samotny
uspech u zékaznika. Hlavne u produktov naroénych na spravnu aplikaciu, ako st technické valce je tento systém

vel'mi dolezity.
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Obrazok ¢islo 6: Budova R&D v Koline nad Rynom
Zdroj: Felix Bottcher GmbH & company

Proces vyvoja novych vyrobkov je nutné konzultovat’ s vyvojovym oddelenim v Nemecku. Kazdy rok musia
zodpovedni regionalni manaZéri planovat’ chod firmy na nasledujtci rok. Sucastou tohto planu je i poziadavka
na nové vyrobky. Treba sledovat’ poziadavky trhu, aktivnejsie uplatiiovat’ benchmarking. Co je viak zaujimavé,
existuje iskupina produktov, ktoré nesu znacku Boéttcher, ale nie st vyvijané vo vyvojovom stredisku

v Nemecku. Tieto produkty sa vyvijaju a vyrabaju v inych firmach, ale predavaja sa pod znackou Bottcher.
6 Planovanie

Planovanie znamena vytyCovanie buducnosti organizacie. Plany pomahaju vytyovat konkrétne ciele a
spracovat’ realistické stratégie na ich dosiahnutie. Planovanie vedie manazment k tomu, aby pripravoval podnik
na budicnost aformoval stratégiu a viziu firmy, pripadne pripravoval podu pre nasledujiice generacie
manazérov a vlastnikov. Planovanie musi byt spété s planovanim konkrétnych cielov a do tohto procesu je
nevyhnutné zapojit' prakticky cely podnik. U strategickych cielov je kliCové, aby boli spravne formulované,
jasné a l'ahko aplikovatel'né do praxe. Planuju sa trzby, kapacita vyroby, naklady fixné ale i variabilné. Manazéri

firmy Boéttcher si pri planovani kladt nasledovné otazky. Odpovede na nich zahrnuju do konkrétneho planu.

Porozumiet’ kde sme:

*  Porozumenie silnych stranok poskytovanym produktom a porovnédvanie s konkurentmi, to znamena
porozumeniu nasej konkurenénej vyhode.

*  Kto st nasi zakaznici a preco kupuji nase vyrobky alebo sluzby?

* Stavanie na prilezitostiach a slabé stranky menit’ na prilezitosti.

*  Poznat naSe hrozby a snazit’ sa ich eliminovat’.
Rozhodnutie kam chceme ist’:

* Kde su celkové ciele pre nase podnikanie.

¢ Aplikacia $pecifickych meradiel, ktoré budu ¢o najobjektivnejsie merat’ dosahované ciele.
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Plinovanie ako dosiahnut’ plinované ciele:
*  Vytvorenie Co najrealistickejSej stratégie na dosiahnutie konkrétnych cielov.
¢ Konkrétny marketingovy plan.

¢ Konkrétny finanény rozpocet.

Planovanie sa prevadza na konci kalendarneho roka (oktober, november) za U¢asti majitela firmy a top
manazmentu, zodpovedajuceho za konkrétny region. Planované ciele sa optimalizuju tak, aby sa dali splnit’ viac

ako na 90 %. Pri planovani sa pouzivaju odhady, ale i cit a sktsenosti konkrétnych manazérov.
7 Zhrnutie

Aké ponaucenie si mo6zu zobrat® slovenské firmy ztohto dlhodobo uspesného podniku? Mézu pouzit
niektoré principy i slovenské malé a stredné firmy? Jednoznacne som presvedceny, Ze ano. Bohuzial’ rozsah
tohto prispevku je vel'mi obmedzeny a nezmestili sa pochopitelne do neho uplne vsetky dolezité informacie o
podniku.

Priemernd Zivotnost firiem je okolo 40 rokov, o je menej, ako priemernd aktivna dizka Zivota &loveka v
zamestnani. 60 % zo zoznamu ,,Fortune 500 companies” z roku 1970 zaniklo. Odbornici tvrdia, ze len 5 % az 7
% firiem preZije priemernti dizku l'udského Zivota. Obrovské mnoZzstva firiem zanika a vela podnikatelov
krachuje a popri tom vytvara dlhy. Ale podnik Béttcher prezil dlhé obdobie a vSetky prekonané krizy ho este

posilnili. Ako je to mozné? Stratégiu tohto podniku som zhrnul do niekol’kych bodov.

Nezavislost’ na tretich osobach. To znamena, Ze podnik by nemal byt zavisly od bank, dodavatel'ov, alebo
inych institucii, ale len od svojich zdkaznikov. Vela firiem na Slovensku robi chybu, ze s extrémne zavislé od
bank alebo jedného dodavatela. Toto nesmie rozumny podnikatel’ nikdy pripustit’. Musi sa snazit', aby mal vel'ké
mnozstvo zakaznikov, rozdelenych do troch skupin A, B, C. Tieto skupiny by mali byt v ¢o najviésej miere

vyvazeneé.

Désledné plinovanie budiicich krokov, aplikovanie vyskumu a odhadov. Ziadne vyznamné budice
kroky nesmu byt urobené len na baze pocitu. Iste cit a podnikatel'ské skuisenosti si vel'mi dolezité. Je extrémne
dolezité, aby kroky strategického vyznamu boli podlozené relevantnym vyskumom alebo odhadmi. I tu plati, ze
vd’aka mnozstvu informacii je ¢asto rozhodovanie nepruzné, ale malo informacii pri rozhodovacom procese je
obrovské riziko, ktoré sice moze priniest kratkodoby uspech, ale pravdepodobnost’ je mala. Firma Boéttcher
pouziva rozne druhy prieskumov, niektoré vykonava vo vlastnej rézii, ale pouziva i relevantné firmy s vysokym
kreditom ako Pira International, alebo Eupia. Tieto odhady sa musia kupovat’ za nemalé peniaze, ale na druhej

strane Casto st vel'mi prinosné, nakol’ko su do vysokej miery profesionalne, presné a da sa na nich spol'ahnut’.

Spravny marketingovy pristup. Je zaujimavé, Zze marketingovy pristup firmy Boéttcher, by sa mohol zdat
nezainteresovanému pozorovatel'ovi do zna¢nej miery neprofesionalny, nakolko nie je centralne riadeny. Na
druhej strane je nesporné, vdaka vyraznému celosvetovému uspechu firmy, takyto pristup funguje. Hlavnym

argumentom najvysSieho vedenia je nazor, Ze prilisna pompéznost marketingovych aktivit alebo neznalost’
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potrieb konkrétneho zékaznika na konkrétnom trhu, je kontraproduktivna a centralne riadenie tychto aktivit je

malo uéinné.

Vyber kvalitnych a lojalnych pracovnikov. Toto je jeden zklucovych faktorov. Pre pracovnikov je
dolezité, aby ich pracovné miesta boli stabilné a pre vedenie firmy je doélezité, aby pracovnici z dlhodobého
hladiska videli zmysel vo svojej praci. Preto nie je zriedkavost'ou, Ze pracovnici pracuju vo firme Boéttcher cely
zivot, alebo niekol'ko desiatok rokov. Pracovné vyrocia, 10, 25 a 40 rokov st vzdy popisované vo firemnom
Casopise Bottcher International. Pre pracovnikov st vo firme pripravené rézne bonusy. Celkovo sa vedenie snazi

o vytvorenie ¢o najlepSej pracovnej atmosféry.

Zvladanie Kkriz. Za skoro tristo rokov pdsobenia na trhu presla firma réznymi krizami. Niektoré boli d’aleko
vacsie ako hospodarska kriza v roku 2009. Hyperinflacia v Nemecku po prvej svetovej vojne v podstate
zabrzdila podnikanie. Bola to doba, ked” rano sa predal produkt a uz vecer peniaze obdizané za tento produkt,
nemali ziadnu hodnotu. Firma to musela prezit' a pochopit’ skuto¢nost’, Ze krizy sa periodicky opakuji ¢i uz
v samotnom Nemecku, alebo lokalne, na réznych inych trhoch vo svete. Momentalne mame krizu na Ukrajine,

a musime preZit' i tito krizu. V tom je sila dobrych podnikatel'skych subjektov. Casto su po krize este silnejsie.
8 Zaver

Historia je dobra uéitelka, ale l'udia su zIi Ziaci. Zijeme v dobe, kde je prakticky vietko mozné. Z malého
podniku je mozne relativne rychlo urobit’ velky a opacne. Zda sa, ze je mozné kupit' akykol'vek podnik,
nezavisle na tom ako je velky asilny. Z technologického hladiska sme sa rozlucili do znac¢nej miery
s priemyselnou érou a bezime do éry informacnych spolo¢nosti. Vsetko je v pohybe. Budicnost’ sa stava
stcasnost'ou a nakoniec minulost'ou, takto to v zivote ¢loveka ale i podniku chodi. V podnikani, tak ako Casto
i ludskom zivote, plati i d’alsi zakon striedania sa obdobi. Obdobi vrcholného rozkvetu s obdobim stagnacie.
Tento zakon striedania obdobia plati predovsetkym pre podnik, ktory sa musi v ramci konkurencie menit
s ostatnymi. Bottcher sa nachadza kazdodenne v ohnisku tohto zrovnavania — ¢o je dobré. Len ti najlepsi vo
svojej oblasti, na svojom poli pdsobnosti maju $ancu tieto nové vyzvy zvladnut'. Toto je zékon prirody. Toto je
zakon prezitia. Vyhoda rodinného podniku je ta, ze oproti podniku, ktory je obchodovany na burzach, je rodinna
firma viac orientovana na strednodoby a dlhodoby uspech. Firma Bottcher sa permanentne hlasi ku korefiom
nasej zapadnej kultiry a snazi sa o nezavislost' na niekom tretom a zachovani sa vlastnej identity. Nezavislost
umoziuje realizovanie zamerov, ktoré manazment povazuje za spravne. Aplikacia tych spravnych hodnot
v produktoch a sluzbach pre zakaznikov je tou hlavnou podnikatel'skou tlohou sucasnosti ale i budiicnosti.
Najistejs$i pohyb za tymto cielom je dosledné planovanie, krok za krokom a velké zmeny realizovat’ iba vtedy,
pokial’ je ohrozeny celok. Pri tomto podnikani logicky vznikaju i spory, ktoré st vo svojej podstate nutné a nie
st ni¢im inym, ako konStruktivnym hladanim toho najlepSieho rieSenia. JeSitnost' jednotlivca pritom musi
ustapit’ spoloénému vykonu.

Mojim cielom bolo podelit’ sa s Citatelom o konkrétne namety ako ¢estne a dlhodobo podnikat’. Nikto z nas
nema navod na genialitu. Vo vede to funguje tak, Ze pokial sa dodrzi presne popisany postup (teplota, tlak, Cas,
zmieSanie komponentov, atd’.) vznikne vzdy to isté. Takto funguje napriklad vyroba gumy, hlavny komponent na
vyrobu valcov. V manazmente bohuzial’ takto procesy nefunguji. Pokial’ by sa nam ¢isto teoreticky, napriklad

pri podnikani, podarilo zmieSat' vSetko presne podla receptu, napisaného niekde v knihe a dodrzali by sme
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i vSetky ostatné veli€iny, vysledok méze byt vzdy iny. Nakolko v manazmente st potrebné i ¢innosti, ktoré sa
nedaju merat’, ako Stastie a byt na spravnom mieste v spravny cas, cit, rézne druhy pocitov a ¢asto nieco medzi
nebom azemou Co sa len tazko pomenuje. Preto je manazment taky zaujimavy. Tento pribeh jedného
uspesného podniku, opisany podla presnych historickych skuto¢nosti modze pomdct, ako motivacia,

podnikatelovi i u nas na Slovensku byt’ rovnako, alebo este viac uspeSny vo svojej ¢innosti.
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