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1 znackam
Prechod rodinné firmy z generace
na generaci je nesmirne narocny proces.
Mlada krev vSak dokaze nastartovat

inovace a dalsi rust. Ukazuiji to i priklady
tr1 ceskych rodinnych znacek.

(@ Petr Zaloudek
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Predali byste své dité jeho stejné starym
nebo i mlad$im sourozenctim, aby se

o néj zcela sami starali? Aby prevzali
zodpovédnost za jeho rozvoj a nepokazili
vasivychovu, které jste vénovali podstat-
nou ¢ast produktivniho Zivota?

To je otazka, kterou dnes prenesené
resinejeden ze zakladatelt rodinnych
firem v Cesku. Mnozi z nich se tii dekady
poté, co po padu socialismu a obnové
soukromého podnikani od nuly rozjiz-
déli sviij byznys, dostali do véku, kdy
nastava cas predat Zezlo druhé, mladsi
generaci. Zasadni technologické zmény
arychle postupujici digitalizace vybi-
zeji nejen k omlazeni vedeni rodinnych
firem, ale také ke genera¢ni obméné
znacek. Nastupnictvi totiZ nemusi byt jen
straSakem pro rodice a jejich potomky.
Miize byt prilezitosti pro rast.

Jak uvadi platforma Family Business
Week, rodinné firmy v Cesku predstavuiji
87 procent vSech aktivnich firem, zamést-
navaji 50 procent pracovnisily a z 55 pro-
cent se podileji na tuzemském HDP. Tou
viibec nejvétsi je podle zebricku Forbesu
technologicko-priimyslova Czechoslovak
Group s trzbami 37 miliard korun, kterou
vroce 2018 prevedl na dnes dvaatricetile-
tého Michala Strnada jeho otec Jaroslav.

V prvni pétce jsou dale DEK, Mattoni 1873,
Promet Group a HP Tronic.

Data o tom, kolik rodinnych podniki
jeuzvrukou druhé ¢i dalsi generace,
se vyrazné lisi. Lonsky vyzkum Centra
pro rodinné firmy pii VSE, do kterého se
zapojilo 77 spole¢nosti, uvadi, Ze prvni
generace se stale drzi v ¢ele 60 procent
znich. Podle letosniho vyzkumu ,,Rodin-
né firmy a jejich postoj k vlastnictvi®,
ktery na vzorku dvou set firem realizovala
pro Asociaci malych a stfednich podniki
(AMSP) agentura Ipsos, je to jen 36 pro-
cent firem. Pri¢inou rozdilu ve vysledcich
muize byt slozeni vzorku — vyzkum pro
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Pfes dvé pétiny rodinnych firem maji

AMSP uvadi, Ze obména nejméné casto
probiha v nejmensich firmach.

Bez zajimavosti neni ani to, Ze 56 pro-
cent rodinnych firem stale vlastni jejich
zakladatelé. , To naznacuje, Ze maji silny
vliv a kontrolu nad svymi podniky, coz
muZe zahrnovat rozhodovani o strategii,
smérovani a rustu firmy. Tento fakt také
muZe poukazovat na to, Ze tyto firmy
jsou stale jesté relativné mladé, nebo zZe
zakladatelé jsou stale aktivné zapojeni do
fizeni firmy i po del$i dobé,“ komentuje
Asociace malych a stfednich podnik?i.

HFichy zakladateld
Predani firmy z generace na generaci je
pritom pomérné slozity a dlouhodoby
proces. S jeho pripravou se doporucuje
zadit minimalné pét let pfedem. V Cesku
ho navic komplikuje historicky kontext,
kdy k prvni velké viné vimén dochazi
aznyni (podle vyzkumu AMSP proslo
vicekrat genera¢ni obménou jen osm
procent firem). Zakladatelé na rozdil od
kazdé dalsi generace nemaji s predanim
zkusenosti, protoZe si jim sami neprosli,
atak se celé podnikatelské prostredi
tomuto procesu teprve uci.

»Generacni kontinuitu v rodinném
podnikani doprovazi fada specific-
kych problémd, které se casto vyhybaji
konvenénimu podnikani bez rodinného
zapojeni,” poukazuje Jan Pavelka, pred-
seda Asociace rodinnych firem (ARF).
»Jako jeden z nejcastéjsich problémii
vnimame pochopeni starsi generace
pro stale ménici se prostfedi trhu, kdy
jiZ zazité postupy, jakysi ,status quo’,
$ia odvaznéjsi pristup mladsi generace.
Tento rozdil miiZe zptisobit urcité napéti
mezi zakladatelem rodinné firmy a jeho
nastupcem, pricemz takova situace miize
negativné ptlisobit také na atmosféru
mezi béZnymi zaméstnanci,“ dodava.

Vice nez polovinu firem
vlastni jejich zakladatelé.
Ve vlastnictvi vice
spole¢nikl je aktualné

28 procent rodinnych firem.

V préiméru jsou do prace
v rodinnych firmach zapojeni ¢tyfi
¢lenové rodiny. V malych rodinnych
firmach do 10 zaméstnancl jsou to
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historii delsi nez 20 let.
Necela tretina ma pak 11 az 20 let.

prameérné tfi lidé.
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Kazda rodina ma pritom svou unikatni
dynamiku. Ta je ¢asto jednim z hlavnich
faktort pri predani firmy a také striijjcem
rozkolt v rodinich kvtili nastupnictvi.
»Mtize se napiiklad jednat o znacnou
neochotu mladsi generace pripojit se do
rodinného podnikani za podminek, jaké
urcuje starsi generace, u které se ¢asto
setkavame se zna¢nou konzervativnosti
aneochotou ke zméné,“ uvadi Jan Pavel-
ka. Vyjimkou nejsou také pripady, kdy se
nastupnik boji, Ze selZe a zklame rodice.

Dalsim diivodem rozkolii byvaji podle
predsedy ARF finance. Proto je potfeba
zajistit si peclivé strukturovanou radu
od odbornikd, se kterymi se spole¢né
a co nejefektivnéji nastavi nova vlastnic-
ka a manazerska struktura podle prani
star§igenerace.

»Castym ,hiichem zakladatelfi je
také neochota oprostit se od podnika-
ni jimi zaloZené spole¢nosti, pricemz
nastupnické generaci neni poskytnut
dostate¢ny prostor pro nastoleni novych
postupu. V neposledni radé je nezbyt-
na také komunikace k zaméstnanctim,
kdy je nutné dat jednoznacné najevo,

Ze spolec¢nost je potomkim zakladatele
predana a veskeré zaleZitosti maji byt
FeSeny pravé s timto nastupcem nebo jim
jmenovanym managementem,“ pfidava
dalsi obvyklou tfeci plochu Jan Pavelka.

Narocnost procesu genera¢ni obmeé-
ny doklada statistika americké vladni
agentury Small Business Administration,
podle niZ jen 30 procent tamnich rodin-
nych firem preZije do druhé generace,

12 procent do tfeti a tfi procenta do
¢tvrté a dal (mezi netispésné pripady se
fadiifirmy, které byly prodany). Vzhle-
dem k podilu rodinnych firem na ¢eské
ekonomice je proto zasadni, aby procen-
to uspésnych predani bylo co nejvyssi.

I proto jsme oslovili tfi spole¢nosti,
kde ,,stfidani rodinnych strazi“ probéhlo

Zdroj: Ipsos pro AMPS CR, Rodinné firmy
a jejich postoj k vlastnictvi, kvéten 2024
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Tereza Hanzlova
Halla

¢i probiha, a jednu, ktera se na néj pripra-
vuje, aby sdilely své zku3enostii dopad
na jejich znacky.

Tradice ainovace

Spolecnost Siko zaloZila v roce 1991 v jiho-
¢eskych Cimelicich Jaroslava Valova.

Z odvazného zaméru v oboru, ktery byl
pro ni Gplné cizi, vybudovala jednoho

z nejvétsich prodejct koupelen a kuchyni
v Cesku a na konci roku 2015 piedala jeho
vedeni synu Tomasovi, ktery pro to mél
zrodiny nejlepsi predpoklady (jeho starsi
bratr Vitézslav je predsedou predstaven-
stva, mladsi sestra Jana ¢lenkou dozor¢i
rady). Firma tehdy dosahovala trZeb

2,7 miliardy korun.

Tradi¢ni znacka Siko od té doby podle
Tomase Valy prosla podobnou generac-
ni obménou jako vedeni firmy, kde za
devét let doslo k preobsazeni vétSiny
posti v osmiclenném ,boardu’. ,,Prizpt-
sobujeme se modernim trenddm — at uz
jde o digitalni transformaci, rozsireni
nabidky ¢i nové sluzby pro rtizné skupiny
zakazniku. Presto si zachovavame to, co
déla Siko jedine¢nym, tedy pevny zavazek
ke kvalité, poctivosti a silnym rodinnym
hodnotam,“ rika.

Znacka pod jeho vedenim prosla
vyznamnou evoluci — zejména v oblasti
inovaci a zakaznického zazitku — a diky
rozsahlé digitalizaci dokaZe rychle reago-
vat na zmeény v byznyse a také expandovat
na zahranicni trhy. ,,Velkou ¢ast nasich
aktivit jsme presunuli do onlinu, vyrazné
jsme posilili nasi pozici ve-commerce
a priblizili se tak mladsim zakaznikim.
Usilujeme o to, aby kazdy nas zakaznik
vidél personalizované, prediktivni nabid-
ky ve spravny ¢as a napric¢ vSéemi marke-
tingovymi kanaly, které vyuziva. Také

Tomas Vala
Siko

mu usnadiujeme komunikaci s nami,“
popisuje Tomas Vala. Siko souc¢asné méni
sviij prodejni koncept s ambici vytvorit
nejvétsi digitalni inspiraci pro koupelny
akuchyné ve stfedni Evropé a rovnéz

se stale vice soustfeduje na podporu
udrzitelnosti. Do skupiny byla pfibrana
Svycarska spole¢nost Swiss Aqua Techno-
logies, se kterou byly spole¢né vyvinuty
patentované produkty na Gsporu vody.

Odkaz zakladatelky Jaroslavy Valové
zakotveny v silnych hodnotach jako
poctivost, rodinny pristup ¢i respekt
k zaméstnanctim ztstava klicovy jak pro
Tomase Valu, tak pro cely tym. ,,Zaroven
se snazim prinaset vlastni vizi a hledat
stale nové prilezZitosti pro rozvoj naseho
byznysu. Zkratka se snazim kombinovat
to nejlepsi z tradice a z inovaci,” rika.

Sam v Siku pracuje od 17 let a délal
v ném snad Gplné vse. Od jezdéni
s ,jeStérkou” pres objednavani zbozi
po fakturace. ,,Rist s rodinnou firmou
znamena pochopit jeji DNA a hodnoty od
zacatku. ZkuSenosti zvenci zase beze-
sporu prinaseji nové pohledy, pristupy
ainovace,“ srovnava. A proto doporucuje
kombinaci obojiho. Tedy vyrfistat v kon-
taktu s rodinnou znackou, ale zaroven
ziskat zkuSenosti a novou inspiraci zven-
i, ze zahranici, z nadnarodnich firem
izjinych oboru. ,,Takova mame interni
pravidla a takovou cestu si zvolila i nase
treti generace,” dopliuje.

Ta sejiZ postupné zapojuje do chodu
firmy, aby i druhy generacni prechod byl
prirozeny. Tomu jisté napomohou i Toma-
Sem Valou nabyté zkusSenosti. ,,Genera¢ni
obména neni jednoducha. Nam pred
dvanActi lety pomahal externi kou¢, ktery
nas celym procesem provedl. Kli¢ova je
komunikace — a to nejen v ramci rodiny,
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Komunikace je
klicova. A to nejen
v ramci rodiny,
ale i dovnitr do
firmy, smérem

ke koleguim

i zakaznikum.

ale i dovnitf do firmy, smérem ke kole-
glim a zakaznikim. Zaroven doporucuji
zachovat to, co firmu dovedlo k Gispéchu,
ale nebat se pfinaset nové napady a mit
odvahu ménit budoucnost,” dava rady, jak
procesem projit stejné ispésné jako Siko,
které loni dosahlo rekordnich trzeb témér
6,5 miliardy korun.

Operace vSe zménila

Pribéh znacky Ryor se zacal psat vroce
1991. InZenyrka chemie Eva Stépankova
se po materské dovolené rozhodla, ze
uznechce prodavat své napady nékomu
jinému a aby uZivila dceru, zalozZila si

v domku na prazském Strahoveé firmu na
vyrobu kosmetiky. Dnes Ryor v KySicich
u Kladna vyrabi pres dvé stovky pro-
dukttl, ma deset znackovych prodejen
asedm let ho de facto (arok a ptl de iure)
vede Jana Stranska, dcera zminéné Evy
Stépankové.

Do firmy nastoupila v devatenacti
letech, zacinala jako asistentka marketin-
gu, ktera se uz vroce 2009 neostychala
prosazovat nutnost spusténi e-shopu, aby
posléze vedla jak marketing, tak obchod.
Do Celarodinné firmy ji pred sedmi lety
dostala nestastna udalost. ,,Méla jsem
Uraz patere. Stal se ze mé lezak a Jana
musela firmu béhem chvile prevzit,“
vzpomina pani Stépankova. ,,Navic se
ukazalo, Ze nékteri zaméstnanci nejsou
tak loajalni, jak jsem si myslela. LeZite
v posteli, ucite se znovu fungovat a cho-
dit, a Zijete s pocitem, Ze alespor ten tym
jste postavili dobre, a najednou se ukaze,
Ze vlibec ne. Tehdy mi bylo opravdu
fyzicky zle. Ale zvladly jsme to,“ vzpomi-
na na kritické chvile.

Ryor je dnes v Kristovych letech a jak
priznava Jana Stranska, genera¢ni obmé-



Jana Stranska
Ryor

nu potfebuje i znacka. Uvadéni novinek
aplanované zmény brandu vSak loni
zbrzdilo narozeni tfeti generace ,,Ryoro-
vych“ ,,Méla jsem predstavu, jak lehce
zmeénit smér firmy, ale na realizaci nebyl
¢as. Svoji praci miluju, ale materstvi jesté
vic, a tak nékteré véci musely pockat,”
priznava maminka ro¢ni Matyldy. ,,Ale
ted'uz jsme zpét uprostied procesu,
ubirame na komunikaci a prvni vétsi
vysledky se objevi na zac¢atku pristiho
roku. S tim byl spojeny i ndbor novych
lidi — internich i externich,“ dodava.
Odkazu pani Stépankové se pry drzi tak
ptl napil. Principy maji stejné, stejné tak
moralni hodnoty. ,,Maminka je ale vétsi
showmanka a ,drak, ato mné v povaze
trochu chybi. Spi§ jsem se musela naucit
sdilet mySlenky s ostatnimi a nenechavat
sije pro sebe. Také jsem, myslim, lepsi

Prevazujici forma vlastnictvi

10 %

W Svérensky fond [ Rodinny fond

W Piimé viastnictvi &leny rodiny

1 65 %

Ostatni + nevim

Eva Stépankova
Ryor

v delegovani tikolt1,“ fika Jana Stranska.
Vzhledem k tomu, Ze v Ryoru ptisobi
Sestnict let a deset z nich s maminkou
intenzivné spolupracovaly, Zadny ,.brand
manual®, jak se znackou nakladat, od ni
nepotiebovala a ani nedostala. ,,Za tu
dobu jsme si toho predaly opravdu hodné.
Bylo ale znat, Ze Jana sméfuje vice do
onlinu, zatimco ja umim spis ten offline,”
ohliZi se Eva Stépankova.

Ta dnes stile dostava reporty, co se
ve firmé déje, ai v devétasedmdesati
letech jako jedina akcionarka Ryoru hlida
prodeje. ,,0 problémech mi fikaji, az kdyz
jsou vyreSené. To se mi libi,“ priznava.
Jejirada rodinnym firmam, které gene-
ra¢ni obména teprve ceka, je vzhledem
k tomu, co prozila, pochopitelna a cenna:
»Narovinu si o vSem promluvte, a to
velmi oteviené. Co bude, kdyZ se n€komu
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Na rovinu si

o vSem promluvte.
Co bude, kdyz

se nékomu néco
stane, jak vypada
zavet. Je to
potreba.

néco stane, jak vypada zavét. Je to nepri-
jemné, ale je to potieba.”

Jana Stranska z pozice nastupujici
generace pak vnima jako ur¢ity hendi-
kep to, Ze je pro ni Ryor prvnii posledni
praci. ,,Ocenila bych, kdybych si mohla
osahat, jak se vede spole¢nost a komuni-
kuje jinde. SnaZim se to zjiStovat aspon
dodatec¢né, napriklad diky mastermind
skupiné,” vysvétluje. Do rodinného pod-
niku pfivedla i manzela Tomase, ktery
mél zkuSenosti z jinych firem a ob¢as ji
pokladal dost neprijemné otazky, proc¢
nékteré véci délaji tak a ne jinak, coz
povazovala za velmi osvézujici.

,,Z pozice potomka jsem si uvédomila
jesté jednu véc. Mizu Fict svlij nazor, ale
ten, kdo je za firmu zodpovédny, je stale
mamka, takZe finalni rozhodnuti je na
ni,“ dodava zavérem.

Generac¢ni obmeéna v ramci firmy

V témér dvou tretinach firem se planuje predani na
rodinného prislusnika. Snaha o predani je nejvétsi za
posledni Ctyri roky. U Ctyr procent firem ale nejsou
rodinni prislusnici schopni a nebo ochotni ji prevzit.

Probéhla jiz vicekrat Nejmené

° 4 r ’
D - casto probiha
Stala se zatim jednou generaénl'

[

DI obmeéna
Zatim neprobéhla Vv nejmenéich
36 % firmach.

86 %
rodinnych
firem planuje
investice do
dalSiho rozvoje.

Zdroj: Ipsos pro AMPS CR, Rodinné firmy
a jejich postoj k vlastnictvi, kvéten 2024



MAM Zadavatelé a znacky |

Sazka na svétovost
Karel Kvéton a Jiri Jelinek zacali sestavovat
svitidla vjednom prazském sklepé v roce
1992. Dnes produkty pod znackou Halla
v€etné modelu Indi ocenéného desig-
nérskou cenou Red Dot mifi z moderni
vyrobni haly v Novém Mésté nad Metuji
do témér padesatky zemi svéta. Vedle
otcli-zakladateli vSak uz na firmu od roku
2020 dohliziijejich ctyri déti.

,Prvni tfiroky jsme byli dost pokorni
a spis se snazili priucit a nasavat,” fika
Tereza Hanzlova, dcera Jiriho Jelinka
a Séfka marketingu. ,,Nas byznys je projek-
tovy a pomérneé specificky, takzZe to chvili
trva, nez se ¢lovék zorientuje. Navic jsme
nikdy nebyli tlaceni do toho, abychom
firmu prevzali. Proto jsme si vystudovali
kazdy, co chté€l, a nasbirali zkuSenosti
zruznych obort a firem — ve vétsiné pii-
padt z korporatii. MiiZeme tak prinaset
jiné pohledy, neZ kdybychom po Skole
nastoupili k ndm a nic jiného neznali. To
se nam ted hodi a ve spole¢né synergii se
krasné dopliujeme,” vysvétluje.

V poslednich letech je uZ vedeni firmy
predevsim na nich. S otci, od kterych
citi velkou podporu, tak konzultuji jen
zasadni kroky a zaroven od nich dostavaji
prostor a predev§im maximalni dtivéru.
,Po predani spole¢nosti détem znacka
Halla posiluje. Mladi prikladaji brandu
ajeho budovani vétsivyznam, neZ jsme
budovani znac¢ky vénovali my. Proto ji
nijak nestreZime a nechavame mladsi
generaci volnost,“ uvadi Karel Kvéton.

Diraz nastupniki na brandové
aktivity potvrzuje i Tereza Hanzlova.
Po vstupu do rodinné firmy si spole¢né
nastavili nové vize na dalSich deset let,
které sméruji k vyraznému rastu firmy.
,,Toho by samoziejmé nebylo mozné
dosahnout bez posileni znacky. Ackoli
jsme uz vice nez deset let byli pfitomni
na zhruba pétactyfticeti trzich, zamérili
jsme se na ,svétovost‘ znacky Halla. A to
jak marketingové navenek, tak i interné
zaméstnanecky,“ popisuje. I kdyZ znacka
podle ni nepotrebovala genera¢ni obmé-
nu, za rebrandingem, ktery probéhl jesté
pred covidem, kdy oficialné nebyli ve
vedeni firmy, stal jeji bratr Ondrej a ona
realizovala jeho implementaci.

Radit dal$im rodinnym firmam, jak
proces vymény co nejlépe zvladnout,
si zatim $éfka marketingu znacky Halla
netroufa, protoZe zdarné predani jesté
neniu konce a aZ naplnéni vizi mladé
generace ukaze, jestli se podafilo firmu
nejen prevzit, ale i dobfe ukormidlovat.
,»Ale urcité bych doporucila velkou ote-
vienost v komunikaci. Zakladem je, aby
kazdy ze spolumajitelti byl se svou roli
a nastavenim fungovani spokojeny, aby
byla v souladu s jeho osobnimi cili a sou-
kromym Zivotem a aby nebyl zatlac¢en
nékam, kde byt nechce,“ nabada Tereza
Hanzlova.

Znacka jako osobni zalezZitost
Bezstarostnost zakladatelti ohledné
osudu znacek, které vydupali ze zemé
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a které jsou s jejich jménem spojené,
nebyva prilis obvykla. Jak potvrzuje Jan
Pavelka, je tomu spi§ naopak. ,Casto se
jedna o brand, ktery dosavadni majitelé
budovali zna¢nou ¢ast Zivota a dali do néj
obrovské mnoZstvi ¢asu, energie a mnoh-
dy i ¢ast sebe — proto je znacka urcitou
,osobni zaleZitosti‘ zakladatele. Na dru-
hou stranu je nutné si uvédomit, Ze trh je
obecné velmi fluidnim zivlem, ve kterém
produkty, které byly v€era velkym hitem
adiky nimz se podarilo vybudovat zna¢-
ny kapital, jiZ dnes nemaji budoucnost
amuze nastat ¢as pro zménu,“ Upozoriu-
je predseda ARF.

A znovu pfipomina rodinnou dyna-
miku, ktera prostupuje jak pozitivnim,
tak negativnim spektrem rodinného
podnikani. ,,Pohled rodicti na jejich déti
je casto ditvodem, pro¢ firmu predat, ale
zaroven i nepredat. Rodice jsou svym vli-
vem zaroven nejednou schopni ovlivnit
své potomky k tomu, aby firmu — aspon
po urcitou dobu — fidili dle jejich prani,
¢imz vSak zaostava podpora nového mys-
leni a inovace,“ ik a zdaraznuje: ,,Pro
aspésnou transformaci, ¢i pfipadnou
kontinuitu brandu, je duilezité kritické
a komplexni zvaZeni vSech myslenek
s otevienou mysli a intenzivni spoluprace
mezi obéma generacemi.“

To Karel Kvéton, spoluzakladatel spo-
le¢nosti Halla, je v této otazce primoca-
Tejsi a soucasné majitele vyzyva: ,,Neboj-
te se predavani firmy na dalsi generaci.
Kazdy si musi svoji cestu najit sam.“ W




