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Kdyz se po revoluci tisice lidi vrhly do pod-
nikani, malokdo zvazoval, co s firmou udéla
v dobé, az pijde do diichodu. Dnes je otaz-
ka nastupnictvi vice nez aktualni. A s ni
i riziko, Ze rodinné zlato skonéi v cizich
rukou. Chut potomku pokracovat ve sto-
pach zakladatelu totiz nebyva pravidiem.
V opaéném pripadé si mohou gratulovat:
proti konkurenci je rodinny podnik velka
deviza.

PFedéni Zezla v pohadkach nam automa-
ticky evokuje Stastny konec. V realité podnika-
telského Ceska tomu byva ¢asto naopak. Otci
zakladatelé jsou se svym léta piplanym ditétem
emocionalné spojeni a ocekavani, Ze jejich
vlastni potomci naskoCi do rozjetého viaku
a budou firmu fidit stejné dobfe jako oni, se
obéas projevi jako iluze. CoZ se ve statistikach
odrazi v poloviéni Gmrtnosti rodinnych podnikd.

OBCAS VASNIVA,
ALE DOMLUVA

Pokud se v3ak tradici udrzet poda-
fi, jsou pozitiva jasna - stabilita, davéra
a pruznost, kterou spole¢nosti bez po-
krevnich vazeb v takové mire nedispo-
nuji. ,Rodina, ktera tahne za jeden pro-
vaz, je velka vyhoda. Funguje tam
elementarni duvéra, diky niz jsme schop-
ni se vzdycky domluvit, i kdyz obcas vas-
nivé. O svych prodejnach mame navic
vétsi prehled,” fika Ladislav Vasulka,
ktery se svym bratrem a dalSimi ¢leny
Sirsi rodiny provozuje na Brnénsku sit
péti prodejen s pfiznaénym nazvem
Potraviny U Vasulki (Maloobchodni sit
Brnénka).

Béhem jejich budovani se k bratrim
pridavali stale dalsi pribuzni, a dnes tak
kromé dvacitky najatych zaméstnancd
plsobi v podniku dohromady sedm ¢le-
nt Vasulkovy rodiny véetné manzelek a déti. Jejich
spoleéna firma funguje v ramci vytvoreného sdruze-
ni. ,Finance a duleZita rozhodnuti délam veétsinou
ja, nicméné spolecné debaty, pri nichZ je tfreba brat

2 ohled na nazory ostat-
SPOLECNA nich, jsou u nas pravi-
ROZHODNUTI

dlem. O to vice to plati

v pripadé rozhodnuti,
ktera se tykaji dlouhodobéjsi perspektivy, vysvétlu-
je obchodnik, jenz se o budoucnost svého byznysu
bat nemusi. Jeho potomci maji motivaci a zajem
pokradovat a pocitaji i s tim, Ze ho ¢asem prevez-
mou. ,Brzy to ale nebude, je mi néco pres padesat
a do dichodu mam jesté daleko,“ usmiva se otec
zakladatel.

RODINA VERSUS
RETEZCE

Podobné optimistické vyhlidky ohledné pokra-
Sovani rodinné tradice ma i Anna Wertheimova,
ktera ve Zbraslavi u Prahy provozuje prodejnu
Potravin Anna (Enapo Obchodni). Mimochodem

RODINNY BYZNYS
NA ROZCESTI

., Obecné tvrzeni, Ze rodinnd pirma zname-
nd vetdi stabilitu, nevidim tak jednoznac-
né. To, co se povedlo ndm, se podari mdlo-
komu. Firem, kde by déti tdhly & rodi¢i za
Jjeden provaz, zas tolik nezndm. Nékdy je

totiZ lepsi podnikat se tretimi osobami. Pokud se ale podari
opak, je rodina velkou vyhodou. Jeden zapdleny syn vydad za
deset zaméstnancii. Kdybych tudil, Ze jednou budu mit takovou
pirmu, pofidil bych si téch synii vie. Na druhou stranu rodinu
propojeny byznys poznamend. Oddélit soukromy Zivot a podni-
kdni je totiz tak trochu umeéni a pro udrZeni pohody je nutne
mezi obéma svéty udriovat hranice. KdyZ uz se doma bavime
o prdci, tak spide filozopicky, do detailii rozhodné nejdeme. "

Stanislav Vodicka, zakladatel a spolumajitel, Astur & Qanto

viibec prvni, ktera byla v republice po revoluci vydra-
7ena. ,Podporu jsem méla uz v zacatcich, kdy mi
byvaly manzel i synove, ktefitenkrat jeste chodili do
Skoly, pomahali s pripravou provozu. Nedéini pro-
deje jsem napfiklad obsazovala pouze ¢leny rodiny.*
Plvodné chtéla, aby mladsi syn odjel do svéta
a nebral ohled na jeji byznys, on se vSak hned po
Skole rozhodl, Ze se pIné zapoji. ,A je fakt, ze obchod
vydrZel pétadvacet let jen diky tomu, Ze se mnou
zUstal,“ fika Anna Wertheimova s vdéénosti v hlase.
Nastaveni roli, které dnes

NASTU PCE funguje zcela bezproblémo-
JE JASN? v&, se piitom nerodilo snad-

no. Jako mlady muz mél dnes
dvaadtyricetilety syn vize a predstavy, které by podle
jeho matky obchodu prili§ neprospély. ,S ohledem
na praxi jsem ho musela brzdit. Proto jsme si jed-
nou sedli a do o6i si vyfikali, co je potfeba pro pod-
nik udélat a jak si rozdélime role. Po téch letech se
uzZ staci na sebe jen podivat a je jasné, co si druhy
mysli a jak co udélame,” vysvétiuje obchodnice, Ze
rozhodujici slovo dnes maji oba, protoze svého syna
povazuje za jasného nastupce. ,Neni pro me uz jen
rodinny &len, ale i obchodni partner. Vim, Ze kdybych
skondila, je schopen obchod kdykoli prevzit.” K ruce

T

zacal podnikat v danovém poradenstvi, a jeho spo-
Pfes zdanlivou idylu ale nema prodejna na
nich retézcu je kazdym dnem
V ZADNEM
kazkou. O jeji prodejnu kro-
dohodu, ze kdyby to uz dal neslo, mize z obchodu
K NECEMU DOBRE
budou naladéni na stejnou vinu, si totiz mnozi
zakladatel a spolumajitel velko- a maloobchodni
ni. ,Jeden z klientt, ktery odebiral z naSeho velko-
ly mu, aby jim nekazil Zivot. To ho tak dopalilo, Ze mi
V€ pripady.
Ani jemu se vSak
toto téma nevyhnulo.
svou rychle rostouci firmu rozsifit o velkoobchod ve

je Anné Wertheimové také starsi syn, ktery mezitim
leénost se od pocatku stara o danové zalezitosti
matcina provozu.
Zbraslavi ustléno na rizich. Ohrozeni levnéjsi kon-
kurenci v podobé nadnarod-
silnéjsi a ani rodinna pouta
v tom draveim nebudou pre- A=t =
; PRIPADE

mé vietnamskych obchodni-
ki projevilo zajem i Tesco. ,Se synem proto mame
udélat tfeba autosalon, ale neproda ho.*

I ZKLAMANI JE

0becné ale miize byt Anna Wertheimova klid-
na, ze jeji dilo neprijde nazmar. O tom, ze potomci
obchodnici rozvijejici své podniky od 90. let minulé-
ho stoleti mohou nechat jen zdat. Stanislav Vodicka,
spoleénosti Astur & Qanto, zna takovych pfipadu
z praxe desitky. A Gasto za nimi stoji té€zké zklama-
obchodu, mi vypravél, Ze kdyz po svych détech chtél,
aby prevzaly firmu, kterou pro né vybudoval, odveéti-
ji nabidl k prodeji,“ vysvétluje fakt, Ze zdrojem
expanze jeho vlastni spolecnosti jsou obcas i tako-
JEDNODUCHE
ROZHODNUTi V roce 1996, kdy stal

pred otazkou, zda ma

Svitavach, si musel soucasné odpovédét na jinou
véc: ,Investice znamenala velké riziko a bylo nevy-

hnutelné si polozit otazku, zda budou jed-
nou v byznysu pokracovat i moji Synove,
ktefi tehdy studovali. ProtozZe jsem byl
pevneé presvedcen, Ze jsou do pod-
niku opravdu zapaleni, Slo o jed-
noduché rozhodnuti. Kdybych si

ale odpovédél zaporné a mél

pocit, Ze je do néceho nutim,
davno bychom skoncili jako bez-
vyznamny velkoobchod,“ vypravi
Stanislav Vodicka, jak tézké dile-

ma predchazelo vybudovani rodinné
firmy s obratem v fadu miliard, ktera
dnes ¢ita 25 maloobchod, Sest velkoob-
chodli a zaméstnava kolem péti set lidi.

PﬁED@VANi
PROBIHA
POSTUPNE

Oba SYnove, z nichz jeden dnes fridi
divizi maloobchodu a druhy divizi velko-
obchodu, si v dobé shirani zkusenosti museli projit
vSemi provozy - od skladu, expedice, nakup az po
vedeni prodejny. Aktivni je ale také zenska ¢ast rodi-
ny. Manzelka Stanislava Vodicky pracuje v adminis-
trativé a zCasti je ve firmé ¢inna i dcera, ktera se
jinak vénuje predevsim herecké profesi.

Predavani rodinného zlata tak v pripadé Vo-
diCkovych probiha postupné. ,Synové dnes maji na
starosti exekutivu, zatimco ja strategii. Radime se,
ale konecné rozhodnuti nechavam na nich. Svaj
nazor rfeknu, ale jim ho nevnucuji,“ sdéluje. Po-
dobné se vyviji i majetkové déleni, kde po ctvrting
drzi oba synové, manzelka a jeji muz.

B
SVACEK

LAHUDKARSTVI

KAZDA RUKA
JE DOBRA

Jinou zkuSenost ma Jan Svacek, ktery na praz-
ském Smichové a Budéjovickeé ulici pod swm jménem
provozuje feznictvi a uzenarstvi. Zaméfuje se pritom
na kvalitni maso véetné francouzskych ¢i italskych
specialit, v poslednich letech se mu dafi i s prodejem
syrl. Sedmadvacetilety syn majitele, jenZ vede
obchod na Smichové, je ve firmé od svych osmnacti
let, zatimco manzelka vede provoz na Budéjovické.

Oddélit praci od rodinného Zivota tak Uplné nelze uz
proto, ze Lahudkarstvi Svacek se prezentuje svymi
vyrobky kazdou sobotu na farmarskych trzich. V tako-
vé chvili je kazda ruka dobra. ,Presto si nestézuiji.
Rodinna firma je silnéjsi. Mlzeme se pohadat, ale
stéle je to v rodiné, kde lidé drzi pfi sobé,“ fika zakla-
datel, ktery ma navic uz jasného nastupce v 0sobé
svého syna. Sam se ale do diichodu nechysta. ,Prace
meé bavi a chci ji délat, co nejdéle to pljde,“ svéruje se.
Ostatné uz na podzim mu pribude dalsi. V zafi totiz
otevre tfeti prodejnu v Rytifské ulici v Praze 1. | 44

Andrea Votrubova
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CHCETE ZVITEZIT NA REGALE?
PREDSTAVUJEME VAM 1. PILiR USPECHU
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TOP 6 kroku k efektivnimu regalu:

1. spravedlivé podily kategorii a dodavatelt
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inzerce

POZOR!

Pro cukrovinky je dilezité umisténi regalu

v ramci obchodu = na takovém misté, kde chodi
nejvice zakazniku!

Cukl:ovinkyjsou neplanovanou kategorii - zakaznika
musime upoutat na co nejvice mistech.

2. vystaveni vyrobk( v bloku podle kategorii (napi. tabulky; tycinky;

dezerty), v ramci toho podle dodavatelt

3. HORIZONTALNI bloky kategorii
pfi sifce regalu do 3 m
|

DEZERTY
[ DEzERTY
DEZERTY
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TABULKY
TABULKY
TYCINKY

| | H
TYCINKY || DEZERTY

DETSKY BLOK

VERTIKALNI bloky kategorii
pri Sifce regélu nad 3 m

TYCINKY
T'YCINKY
T[YCINKY
TKYCINKY
T}YCINKY
DETSK? BLOK

TABULY
TABULKY
TABULKY
TABULY
TABULKY
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4. vystaveni vyrobkl sestupné dle ceny (drazsi nahofte, levnéjsi dole) |

5. nejprodavanéjsi vyrobky na dosah ruky zakaznika

6. zdvojeni pozic nejprodavanéjsich vyrobk

CHLAZENE OVOCE, ZELENINA

CUKROVINKY

BONBONY COKO

-.--....-...“

POKLADNY
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PRSI R |

Chcete vedét vice?
Kontaktujte nas na
perfektniobchod@cz.nestle.com
Adéla Lorencova

senior specialista pro rozvoj kategorie cukrovinek,
Nestlé Cesko
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