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UVOD DO PROBLEMATIKY @

PFi vyrastani v rdmci rodinného podniku se ¢lenové rodiny socializuji nejen v rodiné, ale i v podnikani. Kajsa Haag
[1] ve své disertacni praci pohlizi na nastupnictvi jako na probihajici praxi — jako na pokracujici tok aktivit
zakotvenych v kazdodennim Zivoté podnikatelskych rodin, spiSe neZ na jeden okamizik, kdy se odpovédnost
za vlastnictvi a vedeni prenasi z jedné generace na druhou. Na zdkladé toho navrhuje posun ve vnimani
nastupnictvi od , prevzeti k ,byti souéasti“ rodinného podniku.

Rodiny vlastnici firmy, které se ztotoZnuji s pohledem Kajsy Haagové na nastupnictvi, zahrnuji a zaclenuji dalsi
generace do rodinného podnikdni a spoluprace napfi¢ generacemi pak vyplyne jako pftirozeny dUsledek.
Pro podnikajici rodiny, které vlastni provozni firmy, a pro ¢leny rodiny, ktefi maji vykonné role, je zahrnuti dalsi
generace do podnikani snazsi, nez je tomu u investicnich spole¢nosti, které maji ¢casto méné hmotného majetku
a s rodinnym jménem jsou spojeny znacky.

Pristi generaci lze zaclenit od utlého véku, napfiklad prostfednictvim navstév rodinnych kancelafi. To muizZe
vytvofit povédomi o rodinném podniku s jeho produkty a / nebo sluzbami. Kromé toho tyto navstévy také
vytvareji citové vazby a pocit hrdosti. Clenové rodiny mohou byt také zvani do podniku nebo na névitévy
u dodavatell nebo zékaznik(l. Lze na to pohliZet jako na rodinnou udalost, ktera posiluje pocit jednoty. Navstévy
dodavatell nebo zakaznik( také zvysuji povédomi o dodavatelském retézci. Pokud jsou dodavatelé nebo zakaznici
také rodinnymi firmami, ndvstévy se stavaji jeSté zadanéjsimi.

Prostfednictvim pokracujiciho toku aktivit a konverzaci u vecere si pristi generace vyslechne obchodni rozhovory
mezi rodici a prarodici. Prostfedi rodinného podniku muzZe prispét ke znalostem podnikani, znalostem odvétvi
a pocitu odpovédnosti a sounalezitosti.
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5.1 Gilles

ZAKLADNI INFORMACE %

Rodinné predani /
smisené vedeni

Stat Velka Britanie Druh predani

Velikost firmy — pocet

. . <250 Velikost firmy — obrat <€50m
zaméstnancl
Doprava a skladovani,
Generace Ze 4. na 5. generaci Pramysl velkoobchod a
maloobchod
Dotazovan Nastupce Anonymni Ne

PRIBEH NASTUPNICTVi «(‘))

Firma Gillies vznikla v Dundee béhem vrcholu obchodu s jutou v roce 1895 a poskytovala ¢alounické a nabytkové
sluzby bohatym lidem v oblasti Dundee, nez namifila své zdjmy i na jind odvétvi, véetné stéhovani, drazeb
a uklidovych a pohrebnich sluzeb. V roce 1920 se James Gillies ml. vratil z valky a ptipojil se k otci a zakladateli
Jamesi Gilliesovi st. v rodinném podniku. O ¢tyti roky pozdéji byla spolecnost pfejmenovana na James Gillies & Son
a vznikl skute¢né rodinny podnik.

V soucasné dobé je firma v pribéhu procesu zacélenovani 5. generace do spolecnosti, aviak vzhledem k mnoZstvi
provedenych ,predani” v historii podnikani Gillies se ocekavd, Ze to bude hladky proces. V radmci rodinného
podnikani existuje zfetelné pochopeni rozdilu mezi vlastnictvim a vedenim v rodinnych podnicich, a rodina se fidi
procesem, ktery umoznuje budoucim generacim prevzit vedouci role v podnikani, neZz se ujmou vlastnictvi
v jakémkoli méritku. Mladé generace, které chtéji vstoupit do podnikdni, maji za kol pracovat pro podnik béhem
studia a vidét spolecnost tzv. ,,od spodu”, kdy Ccisti sklady a plni Sirokou Skdlu praktickych roli, aby pochopili
vSechny aspekty podnikani, ale také aby ukazali stavajicim zaméstnancim, Ze nejsou jen dosazeni na vedouci
pozice.

Vlastnictvi a vedeni je v podniku dobfe rozliseno. Aktudlni podil ve spole¢nosti je rozdélen mezi tfi generace
rodiny. Clenové paté generace jsou zaclefiovani do fidicich a vedoucich pozic v ramci podniku. Podil, ktery jim je
pridélen, neni velky, ¢imz se efektivné rozdéluji viastnické a vedouci aspekty podnikani.

V soucasné dobé je v podnikdani mnoho ¢lend
rodiny, ktefi zastavaji seniorni a manazerské pozice
a zahrnuji Cleny ctvrté i paté generace rodiny.
Zatimco generacni prechody jsou plynulé, néktefi
¢lenové rodiny zacinaji premyslet o svém odchodu
do dlichodu, avsak projevuji urcitou neochotu
ke snizeni své pracovni zatéze, Cisté kvili své vasni
pro podnikani.
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Jako priklad poslouZi jeden starsi ¢len rodiny 4. generace, ktery se rozhodl sniZit pocet svych pracovnich dn(
v tydnu, jen aby zvysil pocet pracovnich hodin za jeden den tak, aby mohl vykondvat stejné mnoZzstvi prace.
Omezeni zapojeni se do rodinného podniku, ktery zabiral doposavad vétsinu jejich pracovniho Zivota, je pro
mnohé psychicky narocné.

| presto, Ze je Gillies opravdu rodinnym podnikem, uvédomuji si, Ze rodina, ktera by pokryvala vsechny
dovednosti, talent a odborné znalosti pro Uspésné podnikani, je vzacna. Proto maji v ramci manazerskych
a vedoucich pozic projektu i prislusniky mimo rodinu, ktefi plni specializované role, na které nejsou rodinny
prislusnici vhodni — napfiklad pozice finan¢niho feditele. Kromé toho maji také externiho predsedu bez vazeb
na rodinu, ktery zajistuje, Ze rozhodovaci proces predstavenstva zahrnuje i objektivni pohled zvenku. Jednou
z klicovych roli predsedy je sjednocovani rliznych ¢lend rodiny v ramci diskuze, aby tim odstranil jakékoli neshody
béhem kli¢ovych schiizek vedeni a schlzi predstavenstva.
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5.2 Beznoska

ZAKLADNI INFORMACE %

Rodinné predani /
smiSené vedeni

J&’--'

Stat Ceska republika Druh predani

Velikost firmy — pocet

. 3 <250 Velikost firmy — obrat <€50 m
zaméstnancu

Lidské zdravi a socialni
Generace Ze 2. na 3. generaci Pramysl prace, odborné, védecké
a technickeé cinnosti

Dotazovan Nastupce Anonymni Ne

PRIBEH NASTUPNICTVI «/ )

Beznoska je spolec¢nost s ru¢enim omezenym zamérena na vyrobu kloubnich ndhrad a implantat(. Spolec¢nost je
jednim z klicovych hracd na poli védeckych inovaci v oblasti protéz a vlastni nékolik patentld. Mimo jiné vyvinula
jedinec¢nou rostouci endoprotézu, ktera pomaha chranit nohy détskych pacient(.

Spolecnost byla zaloZena v roce 1992 panem Stanislavem Beznoskou. Od za¢atku byly do spoleénosti zapojeny obé
jeho dcery. Dcera Stanislava pracovala jako asistentka, zatimco dcera Alena a jeji manZel Petr zastdvali Fidici
pozice. Spolecnost je nyni pod spravou 3. generace se smiSenym vlastnictvim vSech 3 generaci. Stanislaviv vnuk
Petr ml. pro spole¢nost zacal pracovat v roce 2006, nasledovan jeho mladSim bratrem Pavlem, ktery nastoupil
o nékolik let pozdéji.

Spoluprace mezi ¢leny rodiny nebyla vidy Gplné bezproblémova. Stanislav a jeho zet Petr byli oba velmi
temperamentni jedinci, coZ mélo za nasledek nékolik situaci, které vedly k tomu, Ze Petr skoncil a dokonce zaloZil
konkurenéni spolecnost. Podobné tak i zapojeni Petra ml. ve spolecnosti nebylo vidy stabilni. Po jistych neshoddch
odesel a 4 roky pracoval pro konkurencni spole¢nost.

Takovéto nestabilni vedeni projevilo i na vykonnosti
spolecnosti. V roce 2012 si zakladatel spolecnosti
Stanislav uvédomil, Ze musi na situaci adekvatné
reagovat. Presvédcil Petra i Petra ml., aby se vratili
a pracovali spolecné.

Nastupnictvi z prvni na druhou generaci nebylo
nikdy planovano a udalo se po smrti Stanislava.
Po jeho smrti zdédila jeho manzelka a jeji dcery
majetkové podily, i kdyz manzelka ve spole¢nosti
nikdy nepracovala. Petr, jeho zet, nikdy Zadné
podily ve spole¢nosti nevlastnil, prestoze nékolik let
pracoval jako generalni feditel.
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V roce 2016 se Petr rozhodl, Ze chce odejit do dlchodu, a bez néjakého dlkladného planovani dosadil
do manazerskych roli své dva syny Petra ml. a Pavla. Mezi bratry se nevyskytly Zzddné hadky a rozdélili si pozice
podle svych odliSnych povah, prvni se stal novym generdlnim feditelem a druhy marketingovym freditelem.
Nastupnictvi v managementu probéhlo za neuvéfitelné kratkou dobu a bylo dokonéeno do péti mésic(.

Mimo rodinu jsou na fidicich pozicich dalsi dva externi lidé. Petr spolecnosti stale pomaha jako poradce a ma
tydenni neformalni setkani se svymi syny.

PrestoZe pro spolecnost v soucasnosti nikdo z 2. generace kazdodenné nepracuje, nebyly Zadné viditelné zaméry
ani snahy o predani vlastnictvi tfeti generaci. Se vSim stresem z vedeni spolecnosti se Petr ml. citil podcerfiovany
a frustrovany z toho, zZe neni formalnim vlastnikem. Nakonec dal rodiné ultimatum, bud’'se provede prevod dil¢ich
akcii spole¢nosti na 3. generaci, nebo odejde.

Nastésti pro néj i spolecnost se véci daly do pohybu a po 3 mésicich vyjednavani mu jeho teta prodala ¢ast jejich
akcii, a ¢ast predala své dcefi. Navic matka Petra ml., Alena, také predala nékteré ze svych podill ve firmé svym
synim. Nasledkem predani vlastnictvi je, Ze akcie spole¢nosti nyni vlastni 6 ¢lenll rodiny ze vSech 3 generaci
a 2 stran rodiny.

Petr ml. sdm v soucasné dobé dosahl vlastnictvi 9 % akcii
a jeho vizi do budoucna je ziskat vétSinu. To vsak nyni
neni naplanovano v zadném konkrétnim ¢asovém ramci.

Jednani nebyla vidy plynuld, ale nakonec si vSichni
¢lenové rodiny uvédomili, Ze pro Uspésnou budoucnost
spolecnosti je nezbytné vedouci i vlastnické nastupnictvi.
Béhem valnych hromad, na nichZ se celd rodina setkava
jednou za pul roku, nyni diskutuji o potfebé zavedeni
rodinné Ustavy, protoZe obé strany rodiny znacné rostou.

OTAZKY K ZAMYSLEN{

* Potencialni nastupce by si mél poloZit otazku, zda mu prevzeti spole¢nosti stoji za to. Pfitom je tfeba zvazit
vsechna pro a proti. Petr ml. si plivodné myslel, Ze byt obchodnim manaZzerem se nebude tak lisit od funkce
generalniho reditele, ale brzy si uvédomil, jak moc se mylil. Byt generdlnim feditelem se ukazalo byt nékdy
docela osamélou a velmi stresujici pozici, nesouci odpovédnost nejen za spole¢nost, ale i za rodinu.
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5.3 Savio Firmino

ZAKLADNI INFORMACE %

Stat Italie Druh predani Chybi

Velikost firmy —

3 5 . <50 Velikost firmy-obrat >E50 m
pocet zaméstnancl
Generace Ze 2. na 3. generaci Pramysl Vyroba
Nastupce
Dotazovan P Anonymni Ne

Cosimo Savio

PRIBEH NASTUPNICTVIi «(‘))

Savio Firmino je rodinnd spolecnost trfeti generace specializovand na vyrobu nabytku a bytovych doplnkd.
Spolec¢nost, kterou zaloZil Savio Firmino v roce 1941 ve Scandicci, dosadhla v pribéhu ¢asu velkych rozmér(
a pfitom si stale zachovala know-how z minulosti a pfidané hodnoty femesiného zpracovani. Savio Firmino dnes
vyvazi ndbytek do celého svéta, pficemz stale udrzuje vysokou hodnotu znacky ,,Made in Italy”“. Dotazovali jsme se
Cosima, synovce zakladatele, ktery pracuje jako marketingovy manazer spolecnosti a spolecné s jeho otcem
Guidem, jeho strycem Amedeem, jeho bratrem Gregoriem a jeho sestfenici Michelou, vedou firmu Savio Firmino.

Rodina Cosima pochazela plvodné z provincie Udine v severni Itdlii, ale ¢asem se natrvalo prestéhovala
do Florencie. Pravé zde, uprostied druhé svétové valky, se Firmino, CosimUv dédecek, rozhodl zalozZit spolecnost
s ndzvem stejnym jako jeho jméno. Guido, jeho druhy syn, jeSté neodpromoval (promoval na Statnim uméleckém
institutu ve Florencii v Porta Romana v roce 1959), ale nakonec se v roce 1955 pfipojil k podnikani svého otce. Syn
Amedeo zacal pracovat v rodinném podniku v roce 1967, po Firminové smrtiv roce 1963.

Prvni zména vedeni spole€nosti byla proto ,vynucend”. Guido byl jiz ve
spole¢nosti pfitomen a Amedeo se pfipojil pozdéji, aby prevzal otéze
spole¢nosti. Guido se vénoval kreativnim aspektlm spolec¢nosti, zatimco
jeho bratr Amedeo se soustfedil na ty administrativni. Firma Savio Firmino
postupem casu rostla a pracovala hlavné na americkych, britskych
a jihoafrickych trzich. Rok co rok se specializovali na rizné trhy (od Ruska
po Cinu), aby se stali vyznamnou spole¢nosti ve florentské oblasti pfi
zachovani charakteristik femesIné tradice.

Treti generacni prechod stdle probiha. Zacalo to velmi pomalu v 80. letech
vstupem Michely, Cosimovy sestfenice do spolecnosti. Ta je nyni
odpovédnd za vyrobu. V 90. letech do spole¢nosti vstoupil sam Cosimo
spolu se svou sestrou Costanzou, nasledovanou jeho bratrem Gregoriem,
ktery ma nyni na starosti komercni oblast. Pfed nékolika mésici
ve spole€nosti zacal pracovat také Federico, syn Michely a tedy prvni
predstavitel c¢tvrté generace, ktery vystudoval ekonomii a obchod
na univerzité ve Florencii.
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Spolecnost je zcela vlastnéna a provozovana ‘%  Fos
rodinou. Cosimo, Gregorio a Michela jsou nyni | ¥
hlavami rodinného podniku spole¢né | :
s Amedeem jako prezidentem a Guidem jako &
generalnim feditelem. Vsichni ¢lenové rodiny 5
Savio zacali pracovat v rodinném podniku 16 ‘1
od utlého véku, za podpory svych rodin, které Lg “
21
i
:

vidy chtély pfedat svym détem své pracovni
znalosti o rodinném podnikani. Pro rodinny
podnik se jednda o mimoradné dilezity aspekt,
protoZe umoznuje soucasné generaci pozorovat
nastupce, a to jak rozvijeji svlj talent a vasen
pro spolecnost.

B E 6 b SR

L5

OTAZKY K ZAMYSLENI{ Oq

* Je pFisti generace presvédcena o tom, Ze se stane podnikateli?
Dalsi generace by si méla polozZit otazku, zda chce opravdu Zit podnikatelskym stylem Zivota.
Byt vlastnikem spolec¢nosti zahrnuje pozitivni i negativni aspekty. Clovék musi byt ochoten vénovat
spolec¢nosti velké mnoZstvi ¢asu a byt ochoten prevzit velkou odpovédnost za rozhodovani.

* Pokud je ve spolecnosti vice rodin, kdo by mohl pomoci udrzovat harmonii?
Je nezbytné poloZit si otazku, zda ma rodina spravné nastroje na to, aby mohla vést firmu spole¢né a Zit
v harmonii. Je zdsadni oddélit rodinnou sféru od sféry obchodnich aktivit.
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5.4 Monnalisa

ZAKLADNI INFORMACE %

Stat Italie Druh predani Externi vedeni

Velikost firmy — pocet

. i >250 Velikost firmy — obrat >€50 m
zaméstnancl
Generace Z 1. na 2. generaci Pramysl Vyroba
1. generace
Dotazovan & Anonymni Ne

Piero lacomomi

PRIBEH NASTUPNICTVIi <(/,,

Spole¢nost Monnalisa, kterd byla zaloZzena v Arezzu v roce 1968 Pierem lacomonim, sou¢asnym predsedou
predstavenstva, navrhuje, vyrabi a distribuuje Spickové détské obleceni pro vék od 0 do 16 let pod svou vlastni
znackou prostrednictvim rdznych distribucnich kanal(. Filozofie spolecnosti vidy kombinovala podnikatelskou
¢innost, inovace, hledani novych trh(, origindlni styling a zvlastni pozornost vénovanou rozvoji obchodnich zdroju
a odbornych znalosti.

Historie spojena s nastupnictvim ve firmé Monnalisa pokryva pomérné dlouhé obdobi. Diky Uspéchu spolecnosti je
Piero Casto zvan italskymi univerzitami, aby zde prednesl pfibéh Monnalisy. JiZ pfi téchto pfileZitostech Piero vidél,
jak je planovani nastupnictvi zasadnim aspektem pro osud spolec¢nosti, a nasledné zacal uvaZovat o rQznych
mozZnostech predani své spolecnosti. Prvni hypotéza byla o fizeni rodinou nebo o svéreni Monnalisy jeho dvéma
détem: Dimitriovi a Diletté. Tato perspektiva se vsak neméla moznost uskutecnit, protoze Dimitri nemél zajem
o vstup do spolecnosti a Diletta se stejné jako jeji matka radéji vénovala kreativni ¢asti podnikani.

Mezitim vyzkumna spolecnost odhadla hodnotu znacky Monnalisa na 29 milion(. Pro Piera to bylo dalsi potvrzeni
potieby planovat pro jeho spoleé¢nost budoucnost. Toto uznani ho pfimélo vyhodnotit a identifikovat zpUsob, jak
udrzet spole¢nost mimo rodinu, napfiklad skrze predstavenstvo, které by uskutecnilo jeho napady, ale zéroven je
umélo zpochybnit.

Kdyz zavrhl rodinnou hypotézu, Piero prozradil, jak se mu podafilo najit sprdvnou osobu, kterd by vedla
spolecnost. PfileZitost se naskytla, kdyZz ho Fakulta ekonomie Florentské univerzity pozvala na prednasku, aby zde
povypravél svlj podnikatelsky pribéh. Kurzu se zucastnilo vice nez dvé sté studentl a ucil ho mlady tficetilety
asistent Christian Simoni.

Piero byl zaskocen pozornosti, kterou se Christianovi Simoniovi podafilo u studentd ziskat, a rozhodl se mu
nabidnout smlouvu o spolupraci omezenou na kazdotydenni konzultaci, aby si ujasnil, zda by Christian mohl byt
tou pravou osobou, ktera prevezme otéze spole¢nosti.

To Ze Piero objevil vhodnou osobu se potvrdilo brzy diky dovednosti, kterou Christian ukazal pfi zvladani a rfeseni
nékterych problém{ ve spoleénosti, a zejména v jednom konkrétnim pfipadé.
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"V té dobé méla spolecnost dvé postavy, které pracovaly v komercni cdsti: jedna se
vénovala Evropé a druha zbytku svéta. Moje predstava byla, Ze budou lépe fungovat
v obrdcenych rolich a dlouho jsem je zkousel riiznymi zpisoby pfimét, aby se prohodili,
ale bez uspéchu. Takze jsem se rozhodl svérit ukol Simoniovi, a prestozZe stale nevim,
jak to udélal, za pouhych osm mésicu uspél.”

— Piero lacomoni

Dne 11. 11. 2011 v 11:00 oznamil Piero lacomoni pfed 101 zaméstnanci jmenovani Christiana Simoniho
do funkce generdlniho feditele spolecnosti a jeho vlastni novou roli jako Simoniho poradce a podpora.

Monnalisa je dodnes spolecnosti, kde hraje dlleZitou roli rodina. Piero je predsedou predstavenstva a manzelka
a dcera se staraji o kreativni ¢ast spolecnosti, ktera je v mdédnim sektoru zasadni ¢innosti, zaroven byl vsak Piero
schopen rozpoznat nedostatek manazerskych dovednosti u rodinnych pfislusnikd, které by byly nutné pro vedeni
spolec¢nosti v budoucnu a vcas se rozhodl pro jejich hledani mimo kruh rodiny.

Spolecnost, kterou Christian Simoni vede jako generalni feditel, je nyni vlastnéna holdingovou spolec¢nosti, ktera
odkazuje zpét na zakladatelskou rodinu. Na konsolidované uUrovni ma Monnalisa vice nez 300 zaméstnanc(
a za rok 2018 obrat ve vysi 51,1 milionu EUR, rozdéleny mezi domdci oblast (57 %) a zdmorskou oblast (43 %),
s exportni hodnotou rovnajici se 67 % celkové produkce. Domaci trh zahrnuje 17 evropskych zemi, zatimco
zamofr'sky trh zahrnuje vychodni Evropu, Rusko, Asii, Blizky vychod a Ameriku.

Od roku 2016 =zaloZila firma
kromé jiz fungujici hongkongské
pobocky také dcefiné spolecnosti
v Rusku, Cin&, Brazilii, USA, Jizni
Koreyji, na Tchaj-wanu
a v Turecku. K nim milzZeme
pfidat 3 pobocky, ve Spanélsku,
Francii a Velké Britanii. Pokud je
vSak inovace konkurencni pakou,
ktera ma byt zachovana
a posilena jako jeden z klicovych
prvk  nehmotného  dédictvi
spolecnosti, kreativita je jadrem
vyrobniho procesu. Tym 30 lidi
vede kreativni Feditelka Barbara
Bertocci a jeji dcera Diletta
lacomoni, médni koordinatorka.

S
RS

Rodina lacomoni

OTAZKY K ZAMYSLENi O<I

* Jsou vase déti zcela pfesvédceny o tom, Ze se stanou podnikateli?
Majitel rodinného podniku by si mél poloZit otdzku, zda maji jeho déti skutecny zdjem o prevzeti
spoleénosti, a pokud ne, predem si urcit externi osobu, kterd mlze spole¢nost vést.

* Je vedouci generace pfipravena ustoupit?
Vlastnik by mél byt také pfipraven ustoupit ohledné rozhodnuti, které ptijmou jeho nastupci.

10
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5.5 MiniConf

ZAKLADNi INFORMACE %f

Narodnost Italie MoZnosti predani SmiSené vedeni

Velikost firmy — pocet

. i >250 Velikost firmy — obrat >€50 m
zaméstnancu

Generace Z 1. na 2. generaci Pramysl Vyroba

i 1. Generace ,
Dotazovan . . ) Anonymni Ne
Giovanni Basagni

PRIBEH NASTUPNICTVIi «/))

Miniconf s.r.o. je détska odévni spolecnost, kterd se vznikla v roce 1973 v Ortignanu ve vychodni ¢asti Toskanska,
v misté bohatém na hory a kopce. Od svého zaloZeni se MiniConf vyznacuje neustalym rlstem, ktery se pohybuje
od pfiblizné 1 milionu EUR do 35 milionGd v 80. letech, 45 milion( v 90. letech, a az 75 miliond v roce 2010.
Zpocatku byla spole¢nost MiniConf zndma svymi kosilemi prodavanymi jinym spolec¢nostem (jednalo se o B2B
hrace s dlouhym distribu¢nim kanalem) na narodni Urovni, ale dnes je spole¢nost znama svymi vlastnimi znackami
(Sarabanda, Minibanda, Dodipetto a iDO) a prodava své produkty po celém svété, prevainé prostrednictvim
maloobchodnik(l, obchodll s vice znackami, online prostfednictvim svych firemnich webovych stranek, pricemz
postupné opustila velkoobchodniky.

Zakladatelem spolecnosti je Giovanni Basagni (dnes predseda predstavenstva). Jeho bratr Giuseppe a jejich
sestfenice Loretta Mazzetti vstoupili do spolecnosti po nékolika letech. Giovanni se zabyval hlavné
managementem, marketingem a prodejem, Giovanniho bratr logistikou a vyrobou a jejich sestfenice designem.
Kazdy z nich ma dité. Dnes je spolecnost rozdélena na tii hlavni funkéni oblasti: (1) finanéni feditel, ktery se zabyva
finanénimi, administrativnimi a lidskymi zdroji, (2) vykonny feditel, ktery je zodpovédny za marketing a prodej
(ndrodni prodej, mezinarodni prodej, design, maloobchod a marketingové sluzby) a (3) provozni teditel
odpovédny za dodavku a logistiku.

MiniConf je zajimavy pfipad, jelikoZz posunul sv(ij obchodni model z modelu zaméreného na vyrobu na model
zaméreny na trh. Tento obrat, vyZzadovany zménami na trhu a vyssi konkurenci, mél dopad na cely rodinny podnik,
ktery peclivé a s rozvaznosti revidoval jeho organizacni strukturu.

Dnes je spole¢nost na konci obchodniho i generacniho prechodu, avsak tyto prechody si vyZadaly mnoho let
planovani. Zhruba pred deseti lety zacala rodina Basagni planovat proces nastupnictvi a hledat kompetence, které
by mohly byt ddleZité pro obchodni rlist. Rodina si byla védoma, Ze nejvyssi vedeni spole¢nosti MiniConf i mnoho
klicovych zaméstnancli odejde do dichodu, a to predstavuje riziko pro mnoho dovednosti a klicovych roli. Proto
bylo ptijato nékolik krokd.

Nejprve si vrcholovy manazersky tym v roce 2011 uvédomil potfebu kodifikovat nékterd pravidla pro vstup druhé
generace do spole¢nosti. Do spolecnosti mohl vstoupit kazdy, ale na vedouci pozici se mohl dostat pouze ten, kdo
si to skutec¢né zaslouZil. Navic se zakladatelé rozhodli, Ze k pozicim vrcholového managementu mohou mit pfistup
pouze jejich déti, nikoli pfibuzni.

11
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Proto je dnes v tymu nejvyssiho managementu pouze Giovanniho syn Leonardo. Studoval v USA a 3 roky pracoval
v jedné z pobocek MiniConf ve Spanélsku. Po 6 letech zkusenosti, kdy zodpovidal za export a internetovy obchod,
je nyni finanénim Feditelem. Giuseppeova dcera a bratrancova dcera se rozhodli do fizeni spole¢nosti nevstoupit
a zUstat jen jejimi zaméstnanci.

V roce 2014 zorganizoval MiniConf pracovni skupinu s cilem definovat organizacni model — od rodinné struktury
po novou profesionalizovanou strukturu s externimi manaZery. Byla zapottebi tzv. , kontaminace” neboli nafedéni
rodinné atmosféry. ,Pfechod lIze chapat jako pfileZitost ke zméné, nikoli jako hrozbu,” Fikd Giovanni, ktery byl
vedenim tohoto pfechodu povéren vrcholovym managementem.

V nasledujicich nékolika letech rodinny podnik hodné investoval do sSkoleni a od roku 2012 se ucastni také
projektu ELITE od Borsa Italiana. Byly vybrany dvé skupiny zaméstnancl, kterym byl poskytnut specializovany
tréninkovy program o zaméreni se na cile, fizeni tymu, strategicky marketing, finance a dalsi klicové ukoly.

Poté zacal MiniConf hledat profily novych odbornikli. V roce 2018 se ke spolec¢nosti pfipojila nova vykonna
feditelka pro globdlni trhy a znacku Simona Luraghi, dfive generalni feditelka spole¢nosti Clinique-Estee Lauder.
V roce 2019 pfiSla fada také na nového vedouciho provozu a logistiky. Spoleénost Miniconf pokracuje
v investovani do svych zaméstnancl prostfednictvim MiniConf Academy, kterd zahrnuje také maloobchodniky
a MiniConf se dale drZi projektu Elite.

Dnes MiniConf dokoncil organizacni pfeménu a je pfipraven Celit novym vyzvam trhu.

Giovanni Basagni

OTAZKY K ZAMYSLENi O<l

*  Pokud je rodinna firma zalozena nékolika sourozenci / pfibuznymi, méli by kodifikovat pravidla pro zapojeni
dalSich generaci?
*  Méli by tuto kodifikaci udélat sami nebo by méli zapojit externi odborniky?



e VL. ey
090 = 8
oy ™1 e

5.6 Viticultures Mesa

ZAKLADNI INFORMACE %

Stat Spanélsko Druh predani Rodinné predani

Velikost firmy — pocet

. i <25 Velikost firmy — obrat <€2m
zaméstnancu
.. . Zemédélstvi, lesnictvi a
Generace 4. generace a dalsi Pramysl
rybolov
Dotazovan Nastupce Anonymni Ne

PRIBEH NASTUPNICTVI «(‘))

Je tézké fici, kolik generaci v rodiné Mesa bylo vinafi. Nicméné je jisté, Ze rodina pracuje a vlastni vinice nejméné
po 4 generace. Soucasna generace obhospodafuje nékolik mensich pozemkd o velikost do jednoho hektaru, spiSe
nez jednu souvislou vinici. Dlvodem pro to bylo rozdéleni majetku mezi dédici, kdyZ dosSlo k predani pady.
V soucdasné dobé se primarné zaméruji na produkci hrozn( Palomino, které prodavaji mistnimu druzstvu vinara.

Stejné jako mnoho jeho vrstevnikl, ani Angel, tficatnik z nejmladsi generace, kterd v soucasné dobé pracuje
na vinicich, nestudoval Zadné predméty souvisejici s vinarstvim. Nicméné historické znalosti péstovani hroznd
a celoZivotni praxe mu pomohly vyvinout vlastni styl spravy vinice. Angel od détstvi pracoval po boku svého otce
a nyni je majitelem vlastni vinice. VSichni spravuji pozemky spolecné s majetkem jeho otce a jeho sestry, kterd
v soucasné dobé studuje medicinu a nema tak ¢as vénovat se produkci vina.

V regionu, kterému dominuji malé rodinné zemédeélské podniky, mistni farmati jako Mesaovi ¢asto stradaji a celi
vyzvam, aby si udrZeli své postaveni v primyslu, jemuZ nyni dominuji velci narodni a mezinarodni hraci. V tuto
chvili je obtizné rok co rok podporovat podnikani a rodinu kvili kolisani vynosu a poptavky po mistnich
produktech. Zatimco Angellv otec se dokazal nadale vénovat vyhradné péstovani vinné révy a zemédélskym
pracim, Angel potfeboval za poslednich deset let doplnit svlj pfijem praci ve stavebnictvi. | navzdory tomu je
zfejmé, Ze je rodina velmi hrda na préci, kterou déla, a ma v dmyslu v tradici pokracovat i ptes nékteré nepfejici
podminky.

“Jsme komunita, pomahame si a u¢ime se od sebe navzajem.”
— Angel
Zduraznil také, jak dilezita byla celd rodina pti udrzovani véci v chodu. Vzhledem k tomu, Ze neni mozné si dovolit

najimat externisty, opira se rodina o sebe navzajem a kazdy rok pozvou sourozence, bratrance, stryce, a dokonce
i pfizenéné a privdané ¢leny rodiny a jejich rodiny, aby udrZeli tradici nazivu — zejména béhem sklizné.
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“Zemédeélci bez planu nastupnictvi jsou v jesté zranitelnéjsi pozici.”
— Angel

Bez dohody mezi ¢leny rodiny o tom, co délat s vinicemi: ,z(istanou bez rukou, které by je mohly obdéldvat,
a nakonec budou ztraceny nebo prodany za nic.“ Angel dodava, Ze v pripadé jeho rodiny k ndastupnictvi vidy
dochazelo prirozenym zplsobem a bez konfliktli — z otce na syna. On vSak na rozdil od svého otce vsak jesté
nemél ¢as uvazovat o svém vlastnim nastupci a pristi generaci. Ma dvé malé dcery, které jesté nejsou ani ve skole.
Tradi¢né byly Zeny v jeho regionu z prace ve vinicich vylouceny, ale véci se méni. Az pfijde ¢as, bude muset zjistit,
zda je tato prace vlbec zajima.

OTAZKY K ZAMYSLEN{ O<I

¢ Vsechny rodiny prochazejici nastupnictvim celi stejnym problémam. Abyste nepohofeli, musite porozumét
historii a hodnotam své rodiny a stanovit si spolecné cile. A stale se ucit.
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5.7 Sobrina de las Trejas

ZAKLADNI INFORMACE %

Stat Spanélsko Druh predani Rodinné predani

Velikost firmy — pocet

. . <20 Velikost firmy — obrat <€2m
zaméstnancu
) . Cinnosti v oblasti
Generace 2 5. na 6. generaci Primysl — , ., .,
ubytovani a stravovani
Dotazovan Majitel a nastupce Anonymni Ne

PRIBEH NASTUPNICTVi «(‘,)

Zemé obklopujici mésto Medina Sidonia v provincii Cadiz v jiZzni ¢asti Andalusie byla kdysi domovem Maurd.
To zanechalo stopu ve Spanélské kulture, coZ Ize vidét v jejich mistnich tradicich a kuchyni. Pro tfi Spanélské sestry
se pred vice nez 150 lety pravé toto mésto stalo idedlnim mistem pro jejich cukrovinky a sladké pecivo.

,Sobrina de las Trejas” je jednou z nejznaméjsich pekaren v provincii Cadiz a ziskala fadu cen za kvalitu svych
vyrobkd. Jsou vyrobci typickych sladkosti maurské tradice v Mediné: Alfajores, Polvorones a Turrones, ale maji
také své vlastni a velmi proslulé speciality, jako jsou cokoladové lanyZe a chléb.

Od samého pocatku se jedna o rodinny podnik. Genealogicky strom pekarny Sobrina de las Trejas zacal sestrami
Trejasovymi (Micaelou, Mariou a Josefou) v roce 1852, kdy byla spole¢nost zaloZena.

Pozdéji spolecnost presla na Teresu, dceru jedné ze sester, a poté na jejiho syna Josého Mesy, coZ jsou babicka
a otec soucasného majitele cukrarny.

Vedeni pekarny je nyni v rukdch Fermina Mesy a jeho synovce, predstavitele paté generace rodiny. Po smrti
Josého zdédil spolecnost stejnym dilem Fermin a jeho sestra Pepa. Pepa, kterd vsak ndhle zemiela po sobé
zanechala syna, ktery se stal po boku Fermina majitelem rodinné cukrdrny. Fermin je souasnym manazerem
rodinného podniku, jelikoZ jeho synovec stdle studuje na vysoké Skole. Dvé z jeho dcer v pekarné pracuji také,
jedna z nich, Julia, studovala cukrafinu nezbytnou k tomu, aby vytvofila zakladnu pro prevzeti specifickych
odbornych znalosti a postupt rodiny pfi vyrobé peciva a cukrovinek.

Pred lety nemély ti sestry Zadny plan nastupnictvi a vSe se tak dédilo na dalsi generaci pfirozenym zplUsobem —
predanim na jejich déti, stejnym podilem, fikd Fermin. Fermin jako soucasny vlastnik uvedl, Ze tato , pfirozena
posloupnost” byla zplisobem, jakym byla spole¢nost predavana béhem predchozich desetileti a nema v umyslu
tento zplsob zménit.
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Kdyz byl dotdzan na vyzvy tykajici se pfechodu na dalsi generaci, Fermin poukazal na to, Ze tajemstvi Uspésného
a harmonického naslednictvi spociva v udrzovani rodinnych tradic nazivu.

“Vse jsme se jako déti naucili od rodici.” iika hrdé.

Domniva se, Zze déti by mély mit moZnost samy se rozhodnout a hledat pro sebe spravné pfilezitosti. Jinymi slovy,
nemohou automaticky zdédit roli v podnikani. Misto toho je velmi dulezité, abyste byli do rodinného podnikani
stale zamilovani, kdyZ jsou déti malé. Je potieba zapojit je do kazdodenni prace a naucit je, jakou hodnotu ma
rodina pracujici spolecné. Sam sebe povaZuje za idedlni priklad, kdy zacal pracovat ve spolecnosti velmi mlady.
Jeho prvni praci v ramci cukrarny bylo byt tzv. ,dvefnikem” neboli vitatem, sedél na malé Zidli u dvefi a jeho
Ukolem bylo vitat a uvadét nové zdkazniky.

Budoucnost cukrarny Sobrina de las Trejas je prozatim zajisténa. Sesta generace plsobi aktivné v predsednictvu
a zajl'mé se o pekérnu pFiEemi obé dcery jsou pFl'mo zapojeny do V\'/robnl'ho a marketingového procesu Jedna se

“Byli bychom radi, kdyby nase pekarna byla vicegeneracni, ale pokud pro ni srdce
potomkii nebije, nemiiZeme je prinutit.”

OTAZKY K ZAMYSLENi O’G

* Nejdllezitéjsi slozkou UspésSného nastupnictvi je zajisténi lasky k podnikani u dalsi generace. Svym dvéma
détem dal jasné najevo, Ze by se méli zapojit do provozovani pekaren, pouze pokud maji vasen pro podnikani
i pecivo.
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5.8 DC Thomson

ZAKLADNI INFORMACE i% f

Stat Velka Britanie Druh predani Rodinné predani

Velikost firmy — pocet

. . >250 Velikost firmy — obrat >€50 m
zaméstnancl
Generace Ze 3. na 4. generaci Pramysl Umeéni, zdbava a rekreace
Dotazovan 3. a 4. generace Anonymni Ne

PRIBEH NASTUPNICTVi «(‘))

DC Thomson je vyznamna medialni spolecnost ve Velké Britanii se zakladnou ve skotském Dundee, ale taktéZz ma
kancelafe na slavné londynské Fleet Street. Historie spolecnosti zacala, kdyz se majitelem firmy stal William
Thomson, ktery vydaval noviny Dundee Courier a Daily Argus. David Couper Thomson zaloZil spole¢nost
DC Thomson v roce 1905 poté, co prevzal vydavatelskou Cinnost v roce 1884 a od tohoto bodu se firma rozsitila.
DC Thomson se stal tfetim ,J“ ve slavném sloganu mésta Dundee; ,Juta, Jam and Journalism“ (tj. Juta, dZzem
a zurnalistika).

Nyni se Ctvrta generace Clenl rodiny podili na vedeni spolecnosti a pata generace ve spolecnosti pracuje.
DC Thomson je vyznamnou medialni spolec¢nosti, ktera se stale zajima o tradi¢ni média, avsak roste i jeji zajem
o digitalni média, stejné jako se zajima o charitativni fondy a filantropii.

Po vice nez 100 let zlstalo vlastnictvi i vedeni v tomto velkém rodinném podniku pevné v rodiné (100% vedeni,
90% vlastnictvi). Pfedstavenstvo poskytuje vedeni a navigaci spoleCnosti a zaroven zajistuje, aby byla firemni
kultura a kombinace stavajici kultury a novych napad( efektivné vyvazena. Jejich odpovédnost zahrnuje také
zajisténi daslednosti a plynulosti v celém podnikani.

Dédictvi je zaloZzeno na kompetenci a schopnostech a je uUkolem predsedy predstavenstva urcit nastupce
rodinného podniku. Je zajimavé, Ze ve spoleCnost panuje presvédceni, Ze predseda by mél urcit ndstupce
nastupcd, nikoli svého bezprostifedni nastupce. Tato podminka poskytuje mnohem vice ¢asu na to, aby byl proces
nastupnictvi hladky, a zajistuje, aby bylo nastupnictvi planovano mnoho let dopredu.

Také vedeni podniku se méni. Pfedchozi generace vedoucich pracovnikl pochazely spise ,ze staré skoly”, kdy
panovalo presvédceni o vedeni ve stylu ,velet a Fidit”, avSak novéjsi generace se od této pfimo kontrolujici
struktury vedeni vzdaluji. Soucasni feditelé svou roli vnimaji spiSe jako poskytovani tzv. leadershipu — silného
vedeni, neZ aby skutec¢né fidili denni chod podnikdni. Podobné jsou nyni feditelé povazovani za ,kouce” v oboru,
kteri poskytuji vedeni a poradenstvi ve vsech odvétvich, ve kterych se podnik nachazi.
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Pokud jde o vlastnictvi, jak jiz bylo zminéno, pfiblizné 90% vlastnictvi je v rukou rGznych casti rodiny. V pripadé
Uumrti akcionare existuji snahy o udrzeni rovnovahy akcii v ramci pfislusnych rodinnych , skupin®. | kdyZz neexistuji
zadné konkrétni pravni pozadavky na to, aby akcie zUstaly v rodinném vlastnictvi, rodina se snazi zpét odkoupit
akcie, které mohly byt napriklad prostfednictvim zavéti darovany na dobré ucely nebo charitativnim organizacim.
Podle rodiny vétSina z téchto organizaci stejné radéji uvita finan¢ni prostfedky nezZ podil ve firmé. Rodina ma také
vnitfni trh pro prevody a premistovani akcii a ma zdjem na tom, aby pfisla s fesenim problémd, ke kterym dochazi,
kdyz vice nez 200 ¢lend jedné rodiny vlastni podil ve velké organizaci.

William Thomson (3rd) > David Couper Thomson
: William Thomson (2nd) 4 . Frederick Thomson .
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Zahriite pfristi generaci

Clenové pfisti generace by méli byt pomalu zaélefiovani do podnikéni tim, e budou pracovat na mnoha pozicich
jiz béhem studia. To umozniuje budoucim vedoucim a vlastnikiim pochopit prace a role v podnikani a ukazuje
zaméstnanclm, Ze jejich budouci manazefi rddi zametou podlahy a pouci se od svych kolegd.

Jeden soucasny vlastnik doporucuje, Ze by se proces nastupnictvi mohl sestdvat ze dvou fazi: prvni faze, kterou
mUlzZeme pojmenovat ,faze zapojeni” by méla zacit brzy, kdy je potencidlnimu nastupci 18—19 let, a jejim cilem je
zjistit, zda by potencidlni nastupce mohl mit o vstup do spolec¢nosti zdjem. Druha faze, kterou mlizeme nazvat fazi
,Skoleni a hodnoceni“ ma za ukol vybudovat kompetenci potencidlniho nastupce a poté ho za praci zhodnotit.

V jednom z pfibéhl soucasny vlastnik zdlraznuje vyznam zapojeni déti, které nejevi zajem o rodinny podnik —
je tfeba vyvinout nékolik alternativnich roli vlastnictvi. Nastupci, ktefi nemaji ambice provoznich roli, mohou byt
i nadale povaZovani za potencialniho viastnika.

Integrujte proces nastupnictvi do standardnich operaénich postupli

Integrace nastupnického procesu do standardnich operacnich postupl a snaha o identifikaci dalSiho nastupce
v fadé (nastupce nastupce) poskytuje vétsi prehlednost a plynulost podnikani. Proces ndstupnictvi by mél byt
naplanovan s velkou davkou predtuchy: nejedna se pouze o vstup do firmy, ale zahrnuje také klicové osoby, které
by mohly odejit do dichodu, a vytvari tak jakousi ochrannou sit.

Rizeni

Méjte jasna pravidla pro vedeni nové generace. Rodinny pakt je dllezitym voditkem pro dalsi generace, které
mohou vstoupit do spolecnosti, ale prevzit manaZerskou odpovédnost mohou pouze za urcitych podminek.
Hodnoceni by mélo byt provedeno nékym z rodiny a v pfipadé konfliktu mezi ¢leny rodiny by mélo byt provedeno
,externi komisi“.

Nebojte se zaméstnat externi manazZery nebo cleny pfedstavenstva

Je dllezZité si uvédomit, Ze je nepravdépodobné, Ze by rodina pokryla vSechny dovednosti potifebné k vedeni
vysoce Uspésného podniku. S ohledem na to je dobré mit externi manazery, ktefi pokryvaji specializované oblasti,
jako jsou napfiklad finance, a kompenzuji tak mezery v kompetencich rodiny.

Mit externiho predsedu predstavenstva, ktery neni spjaty s rodinou, umoznuje efektivni feseni nazorovych rozdill
a konfliktd mezi ¢leny rodiny.

Co se tyce externich zdrojli, osobni zkusenost Cosima z pribéhu 5.3 je ta, Ze ty nejlepsi externisté znaly jak podnik,
tak i rodinu. Zd(raznil dllezZitost vybrani lidi, ktefi maji hlubokou vazbu na firmu.

Pribéh 5.8 ukazuje, Ze pokud se feditelé zacnou vice podilet na spravé nez na pfimém chodu podniku, oteviraji se
tim nové prilezitosti, jak ziskat strategické pohledy na podnikani a jeho budouci pfileZitosti.

Ochota pokracovat v podnikani vysoce odhodlanym zplisobem

Dojde-li ke generacni obméné, je nutné, aby rodina méla nékoho, kdo je ochotny celit vSemu, co s sebou
nastupnictvi pfinasi, véetné zatéZze a nevyhod. S rodinnym vlastnictvim a vedenim prichdzeji jak privilegia, tak
odpovédnost, prileZitosti a vyzvy, bohatstvi a ocekavani.
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Zustante objektivni a udrzujte jednotnou rodinu

Pro cleny rodiny mlze byt obtiZzné dosahnout shody ohledné témat, ktera plsobi zménu, jako jsou napfiklad
nastupnictvi nebo sepsani rodinné uUstavy. V téchto situacich je dllezité zlstat co nejvice objektivni. Jeden ze
dotazovanych maijitelll to popisuje jako ,kousnuti se do jazyka“, kdyZ nesouhlasite s konkrétnim rozhodnutim, se
kterym vsak zbytek rodiny souhlasi, a mit schopnost ustoupit.

le také duleZité si uvédomit, Ze vsichni ¢lenové rodiny maji s nejvétsi pravdépodobnosti stejny cil: aby byla
spolecnost Uspésna. Cosimo z pribéhu 5.3 zdlraziuje, Ze by se clovék mél zaméfit vyhradné na zajem spolecnosti
a pokracovéni v podnikani a odlozit osobni potireby.

Vytvofte vnitini trh pro nakup a prodej akcii v rdmci rodiny

Vytvoreni vnitfniho trhu pro rodinné akcie poskytuje akcionarlim prileZitost uvolnit v pripadé potreby kapital a
udrZuje tyto akcie v ramci rodinné vlastnické struktury. To bude vyZadovat urcitad pravidla a prfedpisy pro spravu
vnitfniho trhu, jako jsou data pro ozndmeni prodeje, pravidla, kdo mizZe akcie nakupovat, stanoveni cen atd.

Inovace a nové schopnosti

Nékteré rodinné podniky v pfibézich vyse zazily, Ze nova externi sprava prinesla spole¢nosti nové schopnosti,
inovace a strategii. Je dllezZité vyvaZit to, co jiz existuje (z hlediska lidskych zdrojd, ale také historie rodinného
podniku), s tim novym: ,Pro rodinu je zdsadni udrZovat a chranit podnikatelské srdce a dusi a zdroven zavadét
nové manazery pochdzejici z nadnarodnich podnikd”, fika Giovanni z pribéhu 5.5. Sila vicegeneracni spoluprace,
kterd muzZe poskytnout lepsi cestu pro podnikani a spolecnost, se zlepsila jak z hlediska velikosti firmy, tak z

financéniho hlediska.
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Ujistéte se, Ze prace v oboru je pro vas tou spravnou volbou

Kdyz jsme pozadali stavajici majitele i nastupce, aby poskytli Uvahovou otdzku pro nékoho, kdo celi procesu
nastupnictvi, opakujici se odpovédi bylo: ,Opravdu chcete prevzit kontrolu nad podnikem se vSim, co to obnasi?“.

Z pohledu mladého clovéka muizZe byt obtizné védét, co chcete v budoucnu délat. Odpovédét na tak sloZitou
a komplexni otazku mlze byt proto naroc¢né.

Cviceni, které vam mlze pomoci urcit, jakym smérem se ve své kariéfe chcete ubirat, je model lkigai. Myslenka
,lkagai” pochazi z Japonska a preklada se jako ,, dlvod byti“.

Model ilustruje, Ze existuji rizné aspekty, kterych je tfeba na spravném misté ve spravny cas, aby bylo mozné
docilit pocitu naplnéni. Finan¢ni motivace nebo pocit povinnosti by proto nemély byt jedinym motivujicim
faktorem k prevzeti rodinné spolecnosti. Jednoduse odpovézte na otdzky v modelu, které vdm pomohou uvédomit
si, zda je pfipojeni k rodinné spoleénosti pro vas tim spravnym rozhodnutim.

Potéseni, ale S———
Poteseni a

Cfv\.&’bl’vaCiF naplnéni, ale
uzitecnosti chybi finance
Nadseni a
Pohodli, ale spokojenost,
chybi pocit avéak hrozi
naplnéni pocit nejistoty
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Koucovani

Zvazte zapojeni kouce nebo mentora, ktery vds podpofi v procesu nastupnictvi. S dlouho nesplnénym slibem
nastupnictvi ve vlastnictvi se Petr ml. z pfibéhu 5.2 bal nékolik let toto téma nadhodit, aby nevyvolaval konflikty.
Aby zvysil svou sebedlvéru v téchto zéleZitostech, najal si osobniho kouce. Zpocatku byl vi¢i myslence osobniho
kouce velmi podeziravy, ale nakonec povaZuje tento krok za velmi uzitecny.

Vypracujte vzdélavaci program pro dalsi generaci

Vyukovy program, ve kterém budouci nastupci stinuji Uradujiciho vlastnika / manazera, mlze byt cennou
prilezitosti k uceni a skvélym zplsobem, jak si uvédomit, co je zapotrebi k Fizeni spole¢nosti. Staze nebo pozice
praktikantd mohou byt také vynikajicim zplsobem, jak se nastupce muize seznamit s rliznymi oblastmi podnikani
ve firmé a jak se firma mizZe seznamit s nastupcem.

Sdélte jasné zaméstnanciim své nové role

Petr z pribéhu 5.2 zdUraznil, Ze je daleZité informovat zaméstnance o posunu v obecném fizeni, aby védéli,
na koho se maji v obchodnich zaleZitostech obratit. Aby nedochdzelo k nedorozuménim, Petr na jednom
z pravidelnych setkani oznamil, Ze od tohoto okamZiku musi byt vSechny zaleZitosti spolec¢nosti projednavany
s Petrem ml. a Ze se jiz sam nezabyva chodem spolec¢nosti.

Miluvte o nastupnictvi zavcasu

Mluvte o nastupnictvi brzy, aby nevyvolalo ve firmé prekvapeni a neponechalo lidi v situaci, na kterou nejsou
pfipraveni nebo kterou nechtéji.

Obchodni model a Fizeni zmén

Budte pfipraveni pravidelné (pfiblizné kazdych 6-7 let) pfehodnotit cely obchodni model a preformulovat
organizacni strukturu. Je dalezité mit stfednédoby plan. Schopnost zménit a transformovat podnikani mize byt
zasadni schopnosti, jak v pribéhu ¢asu jako rodinny podnik preZit, tedy byt stdle podnikajici rodinou, ale ne nutné
stejnym podnikem jako za dob zakladatele firmy.

Najméte mladé zaméstnance

Cosimo z pribéhu 5.3 zjistil, Ze mladi lidé maji skvélou energii a inovativni pohledy, ackoliv nemaji zadné
zkuSenosti. Pro preziti spole¢nosti povaZuje za zdsadni mit vidy mladé zaméstnance, ktefi pfinesou nové
a neotfelé ndpady.

Cviceni pro profilovani osobnosti

Vytvoreni profilu osobnosti mize rodinnym pfislusnikim napfi¢ generacemi pomoci porozumét silnym a slabym
strankdm toho druhého pfi vstupu do roli obchodnich partnerl. Vzajemné pochopeni a porozuméni svych
osobnosti mGze pomoci zmirnit budouci konflikty a frustrace a také vybudovat silny tym vlastnikd.
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