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TEMATA VZDELAVANI CENTRAL EUROPE

ENTER-transfer

- Efektivni predani védomosti a pravomoci (Rakousko)

- ldentifikace a vybér vhodného nastupce (Slovensko)

- Zvysovani povédomi a vyzva verejnym organum k podpore nastupnictvi (Polsko)
- Rodinné podniky v procesu transformace; rizeni zmén (Ceska republika)

- Zvysovani povédomi a vyzva majitelim podniku a potencialnim nastupcu k
podpore nastupnictvi (Chorvatsko)
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Efektivni znalosti a prenos pravomoci



PREDANI VEDOMOSTi A PRAVOMOCI - UVOD  htroms chmo =2

ENTER-transfer

Lidé si predavali sva jména, dédictvi a majetek od davnych casu. Tato
stara tradice je naplnéna emocemi a hraje klicovou roli v procesech, jako
je predani firmy.

Zejména majitelé rodinnych firem chtéji vidét, jak se jejich podnikim
dari pri prechodu z jedné generace na druhou. Stary majitel bud’ tvrdé
pracoval na vybudovani podniku nebo ho prevzal od predchozi generace a
nechce byt vniman jako ten, kdo firmu znicil (totéz plati i pro jeho
nastupce). Nicméné mnoho majitelu firem vénovalo celé své zivoty firmé
a predani podniku dalsi generaci je vnimano, jako by podepsali vlastni
rozsudek smrti.

Kombinace racionalnich faktl a osobnich okolnosti / vztaht / emoci méni
prenos energie na slozité téma a hraje klicovou roli pro obchodni
nastupnictvi.
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Pro uspésné predani pravomoci je treba vzit v uvahu nasledujici
kroky:

Investujte Cas: Proces posloupnosti v rodinnych firmach by mél byt dlouhodoby
proces.

Predefinujte role a odpovédnosti predavajiciho a nastupce. Budou se muset
rozlisovat a ménit pred, béhem a po predani.

Prenos védomosti: Pred tim, nez se predani uskutecni, predavajici vede svého
zvoleného nastupce a predava mu veskeré znalosti tykajici se firmy.

Budujte divéru mezi nastupcem, predavajicim a zaméstnanci. BEhem procesu
predavani by mél predavajici zacit prenaset na nastupce rostouci miru
odpovédnosti, predevsim vsak pravomoc rozhodovat.

Dlveéra: Na konci procesu predani by mél predavajici odejit do dichodu a zcela
ponechat podnik v rukach nastupce.
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STYLU TR

Literatura rozlisuje Sest stylu, jak generalni reditel odchazi z firmy:

1. Panovnik

2. General

3. Velvyslanec
4. Guvernéer

5. Vynalezce

6. Docasny car
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Literatura rozlisuje Sest stylu, jak generalni reditel odchazi z firmy:
1. Panovnik K
o Nema zadny plan na prevod podniku 4
o Povazuje se za nepostradatelneho pro firmu
o Role ve firmé = role v zivote
o Odmita proces starnuti - Panovnici jsou presvedceni,
ze zemrou s korunou na hlave

o Celé roky poté, co odejde do dichodu, se denné zastavuje v
praci, aby si cetl emaily, telefonoval,a... ménil rozhodnuti, ktera
byla ucinéna poslednich 24 hodin, s nimiz nesouhlasi

v
A
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ENTER-transfer

2. General
o Odchazi z firmy diky své silné discipline, ale planuje tajny
navrat
o Nenecha firmu jit vlastni cestou
o Odmita jakoukoli konzultaci

o Po procesu predani, se ,,sila“
generala ozyva jesté dlouho poté
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3. Velvyslanec
o Vudci osobnost a dobry tymovy pracovnik / networker

o Velmi silné spojen s firmou na vnéjsi strané, ale uvnitr je spise v
pozadi

o Zaméstnanci maji hodné svobody uvnitr firmy a ocekava se, ze
budou pomahat firmu budovat

o Dlouhodobé planovani nepatri mezi jejich silné stranky
0 S vnéjsim svetem nemaji zadné konflikty
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ENTER-transfer

4. Guvernér
o Peclive planovani a posloupnost predavani
o Vytvori podrobny plan
o Komunikuje prenos pravomoci mimo firmu
o Firmu zcela opusti -

THESTA ™ sPITOL

\(Rk\l}.\» HWANIN
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5. Vynalezce
o Peclivé naplanuje predani
o Po predani bude i nadale s potésenim davat firme tvarci
impulsy
o DUvody predani jsou casto ekonomické / spravni povahy

o Po predani radi zalozi novou spolecnost, ktera konkuruje
spolecnosti nastupce.
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6. DocCasny car

o Pouze pod svym vedenim vidi predani jako smeérujici k cili,
proto ho planuje velmi presne.

o Prijima rady
o Opustéeni spolecnosti pocituje jako ulevu
o Postupné se oddéluje od firmy

TAKIN
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Bezchybny typ predani...

... NEEXISTUJE.

Predani pravomoci musi byt JEDINECNE navrzeno pro kazdou rodinu
a firmu takovym zpUsobem, Ze nedilnou soucasti je vedouci
postaveni rodiny, kontrola vlastnictvi a rizeni firmy.
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PRIKLADY R

-Rodinny podnik 1:
Rodinny podnik v 6. generaci. Naslednictvi z otce na dceru.

Pilarska spolecnost. Otec (predavajici) odesel do dichodu, ale stale je aktivni ve
firmé jako ,,tichy“ poradce.

- Rodinny podnik 2:
Rodinny podnik v 6. generaci. Naslednictvi z otce na syna.
Spolecnost vyrabéjici nastroje. Predavajici je stale ve spolecCnosti.

- Rodinny podnik 3:
Rodinny podnik ve 4. generaci. Naslednictvi z otce na dceru / zeté.
Reznictvi. Pfedavajici je (neoficielné) stale ve spolecnosti pritomen.

- Tri zcela odlisné tradi¢ni rodinné spolecnosti, kde otec / plvodni majitel
spolecnosti je stale ve spolecnosti pritomen, prestoze prevod pravomoci je resen
tfemi odliSnymi zpusoby.
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CENTRAL EUROPE i#m

PRIKLADY R

- Rodinny podnik 1:
Rodinny podnik v 6. generaci. Naslednictvi z otce na dceru.

Pilarska spolecnost. Otec (predavajici) odesel do dichodu, ale stale je aktivni ve
firmé jako ,,tichy“ poradce.

Proces predani: Predani nebylo nikdy projednano - ani s rodinou, ani ve
spolecnosti.

Proces predani védomosti a pravomoci: Prevod byl velmi spontanni, ze dne na
den. Naslednik, dcera majitele spolecnosti, neméla cas se na novou roli pripravit.
Obzvlast pro zameéstnance to byl velky ,,sok“.

Naslednik: ,,Nasledny proces by byl samozrejmé mnohem snazsi pro kazdého,
kdyby muj otec vse pred tim naplanoval spolec¢né se mnou. Pro mne bylo jako pro
Zenu obzvlasté obtizné ziskat nezbytny respekt ve svété muzd. Byla bych radéji
ziskala podporu od otce, ale pozdéji jsem pochopila, proc¢ tak neudélal.
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PRIKLADY R

-Rodinny podnik 2:
Rodinny podnik v 6. generaci. Naslednictvi z otce na syna.
Spolecnost vyrabéjici nastroje. Predavajici je stale ve spolecnosti.

Proces predani: Od narozeni obou svych synu se predavajici a jeho syn/synové
pripravovali na predani. Jiz ve velmi raném stadiu bylo zrejmé, ktery syn
prevezme firmu. Oba synové ziskali nejlepsi vzdélani - to byla nejvyssi priorita
majitele firmy.

Proces predani védomosti a pravomoci : Z dlouhodobého hlediska dobre
naplanovan; byl predlozen velmi jasny a ,,presny“ plan popisujici zodpovédnosti ve
firmé.

Nastupce: ,,Proces predani a nasledné obdobi byly perfektni. Byl jsem velmi dobre
pripraven a tésil jsem se na to. Jasna odpovédnost za Ukoly a rozhodnuti mezi
mym bratrem a mym otcem je jednim z kli¢ovych faktor( Gspésného prevodu. “
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PRIKLADY R

-Rodinny podnik 3:
Rodinny podnik ve 4. generaci. Naslednictvi z otce na dceru / zeté.
Reznictvi. Predavajici je (neoficielné) stale ve spole¢nosti pritomen.

Proces predani: Majitel firmy mél jedinou dceru. Velmi brzy se rozhodla, ze by
rada studovala zvérolékarstvi. Provdala se za ekonoma a oba byli ve svém
zameéstnani uspésni. Kazdému bylo jasné, ze jednoho dne spolecnost prevezmou.

Predani védomosti a pravomoci : Po prevodu odesel majitel firmy do dichodu,
ale stale firmu podporoval, nebot’ ani jeho dcera ani jeho zet predtim ve firmé
nepracovali. Nyni, Ctyri roky po predani, byvaly majitel firmy a jeho manzelka
stale pomahaji, kde mohou.

Nastupce: ,,Bylo mi vzdy jasné, ze jednoho dne prevezmu otcovo reznictvi.
Zpocatku jsem byla velmi vdécna, ze otec pomahal kdekoli mohl. Nékdy jsme se
pohadali, kdyz zménil moje a manzelova rozhodnuti. Jeho znalosti samozrejmeé
respektujeme, ale chceme se stat modernim reznictvim.*

— TAKING COOPERATION FORWARD 17




PREDANI VEDOMOSTI A PRAVOMOCI - nilerreg
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PONAUCENI R

Co jsme zjistili z téchto zkusenosti?

Dobré predani védomosti a pravomoci:

-) Nacasovani: Zacnéte proces predani brzo

-) Je nutné jasné zadani Ukolu a odpovédnosti

-) Rady od predavajiciho mohou hodné pomoci - ale mély by byt
nabidnuty pouze tehdy, je-li o né pozadano

Presto kazdy prevod pravomoci je silné ovlivnén osobnim a
socialnim pozadim. Idealni by bylo, zacit pripravovat predani
pravomoci v rodinném podniku uz od narozeni déti, aby porozumély
firemnim hodnotam.
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ENTER-transfer

Je nutnosti zvySovat povédomi o potrebé rozsirit znalosti a kompetence
vztahujici se k nastupnictvi v rodinnych podnicich.

Zastupci (radd jsou spokojeni s relativné vysokym a stabilnim rdstem HDP
v zemi, a tudiz nevénuji pozornost problémim v SME sektoru.

Je tedy dulezité pritahnout pozornost mistnich a regionalnich organu a
podnikatelského prostredi k otazce firemniho nastupnictvi. Méli by si byt
védomi, Ze podpora rodinnych firem v této oblasti prinese méritelné
vyhody pro cely region.

Ke zvyseni povédomi o této otazce by mély byt provedeny nasledujici
kroky:

TAKING COOPERATION FORWARD 20
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[Pouiivéni prislusného internetového portalu

> Prislusny internetovy portal by mél byt rozdélen na nékolik oddilu
zamérenych na urcité cilové skupiny, jako je ,, majitelé firmy*,
,hastupce“, , podnikatelské prostredi, ,, administrativa®.

> Informace uvedené na internetovém portalu by mély obsahovat:
osvédcené postupy (ilustrujici vyhody pro majitele firem a jejich
nastupct); informace o procesu nastupnictvi (databazi dokumentu a
pravnich dokladu); oddil odkazujici na vyhody pro mistni ekonomiku
vyplyvajici z rozvoje sektoru malych a stfednich podniki; kontakty na
mozné externi konzultanty, kteri by podporovali Ucastniky v kazdé fazi
procesu.

> Cteni zprav pomoci prisludnych odkazi by mélo byt pro uzivatele
internetového portalu snadné.

— TAKING COOPERATION FORWARD 21




HILCI Iy ke _
CENTRAL EUROPE e
ENTER-transfer

[SOCIALNI' MEDIA

> Socialni media jako jsou Facebook, Twitter a LinkedIn neustale
nabyvaji na vyznamu.

> Bylo by vhodné vyuzit profil na Facebooku, kde by kazdy, kdo by se o
téma zajimal, mohl ziskat zakladni informace o procesu nastupnictvi a
mohl kontaktovat odborniky v této oblasti, anebo majitele firem, kteri
timto procesem Uspésné prosli.

> Profil na socialnich médiich by mél hrat roli ,,zprav* pro internetovy
portal.

— TAKING COOPERATION FORWARD 22
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[U(:AST NA SETKANICH NETWORKING

> Pozvani odbornici by méli predstavit hlavni téma setkani formou kratké
prezentace. Nemusi se tykat samotného nastupnictvi v rodinné firme.

> Ucastnici setkani by méli mit dostatek ¢asu na diskuzi a vyménu
zkusenosti béhem neoficialni casti.

> Bylo by dullezité, aby se alespon nékolik podnikateld, kteri Uspésné
dokoncili proces nastupnictvi, zucastnilo setkani. Jejich zkuSenosti by
mohly inspirovat jiné ucastniky.

TAKING COOPERATION FORWARD 23
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[UCAST NA TEMATICKYCH SEMINARICH

> Béhem seminaru by méli odbornici predstavit téma nastupnictvi a
mozna reseni, mimo jiné prostrednictvim partnerd projektu ENTER-
transfer.

> Pro ty, kteri se rozhoduji, by to byla skvéla prilezitost se seznamit s
osvédéenymi postupy zahranicnich partnerd.

> Na konci seminare by ucastnici udélali studijni navstévu spolecnosti,
ktera diky nastupnictvi pokracuje ve svych ¢innostech a dosahla
uspéchu na trhu.

— TAKING COOPERATION FORWARD 24
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[PORADNi SKUPINA

> Vytvoreni poradni skupiny (alespon 2 v regionu) by umoznilo zefektivnit
proces nastupnictvi v rodinnych firmach.

> Poradci by byli jmenovani institucemi na podporu podnikani nebo
mistnimi samospravami ze svych zaméstnancu. Ti by prosli skolenim o
pravnich predpisech tykajicich se procesu nastupnictvi a o firemnich
zakaznickych sluzbach.

> Jejich ukolem by bylo vyhledat a podporovat rodinné firmy v regionu, v

nichz by se problém s nastupnictvim objevil.

> Kazdy poradce by musel navstivit urcity pocet spolecnosti.
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PONAUCENI
ENTER-transfer

Prevod podniku je jednou z nejdalezitéjsich oblasti, které by mél
kazdy podnikatel vénovat maximalni pozornost. Toto je obzvlasté
dulezité v rodinnych firmach, kdy se podnik prevadi z jedné
generace na druhou.

Prevod je mnohem dulezitéjsi pro mensi podniky a pro podniky,
kde stavajici majitel hraje dominantni roli.

« Prevody podniku jsou standardem jak v obchodnim Zivotnim cyklu,
tak v zivotnim cyklu podnikatele.

TAKING COOPERATION FORWARD 27
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- Prevody podniku jsou stale velmi casto vyvolany odchodem majitele
do penze. Ackoli odchod do duchodu je pouze jeden divod pro
prevody podniku.

- Pricinami drivéjsich prevodu jsou osobni rozhodnuti (drivéjsi odchod
do dichodu, zména profese atd.), zména konkurencniho prostredi
nebo udalosti (rozvod, nemoc, umrti atd.), které také hraji

dulezitou roli.

Ever thought
Of transferring the
business to your
children?
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ENTER-transfer

- Mnoho podnikatell, zejména ti, kteri si vytvorili a
vybudovali své vlastni podnikani v prubéhu nékolika
let, se velmi zdraha svou firmu opustit a pripravit ji k
prevodu.

- Prevod know-how a dovednosti se kona velmi pozde,
pokud vubec.

- Vysledkem je, ze prevod je casto nedostatecne
pripraven.

- Nedostatek planovani a otevrenosti muze mit docela
dramatické a zavazné dusledky pro kontinuitu
podnikani v neocekavanych situacich.
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ENTER-transfer

- Prevod firmy muze trvat 2 az 5 let, nékdy vice. To je
davod, pro¢ je nutné mit pripraveny presny plan s
jasnymi, realistickymi harmonogramy tak, abyste
neztratili ze zretele vas cil.

- Zacatek prevodu lze prirovnat k porizeni snimku vasi
osobni, ekonomické, rodinné a socialni situace.

- Prozkoumani kazdého z téchto aspektu vam pomuze
zjistit, jak jste pripraveni na tento monumentalni zavazek
a pomuze vam podniknout spravné kroky.
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- Abyste zhodnotili vasi soucasnou situaci, musite si polozit spravné
otazky a pravdivé si na né odpovédeét.
- Na priklad:
eProjednal jsem své plany o prevodu podniku otevrené a poctivée
se svou rodinou a spolupracovniky?
e Vim, jakou roli chci hrat poté, az odejdu? Rozhodl jsem se, kdy
odejdu?
«Vim, co moje firma potrebuje k zivotu?
«Citim Ze jsem obklopen spravnymi lidmi? Vim, kdo mi pomuze
zacit s prevodem mého podniku?

- Tyto otazky vam pomohou urcit, jak jste spokojeni s prevodem
podniku a pomohou vam pojmenovat vase hlavni obavy. Poté se
muzete rozhodnout, jaké kroky podniknete k reseni téchto
problémdu, a jaké prvni kroky podniknete k prevodu své firmy.
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- Dalsi veéc, kterou byste méli udélat, je napsat a provést plan
prevodu. Zalozte svij plan na projednani se svou rodinou.

- Zde je néekolik veci, které vas plan musi mit: strategicky pldn, pldn
prevodu pravomoci, vzdélavaci plan ndstupce,  komunikacni
ramec.

- Strategicky plan - mél by zahrnovat, poslani, strategii, obchodni
vizi a hodnoty, tedy to, v ¢em chcete, aby vase spolecnost
pokracovala.

- Plan prevodu pravomoci - Pravomoc je jedna z nejobtiznéjsich
véci, které se musi majitel firmy vzdat. Davérné znalosti o vasem
podnikani predstavuiji jinou formou moci. Jako majitel si musite
vyhradit ¢as na rozhovor se svym nastupcem, abyste mu predali
sve strategické znalosti podnikani.
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ENTER-transfer

- Vzdélavaci plan nastupce - pomozte svemu nastupci ziskat
vsechny osobni, technické, administrativni a manazerské
dovednosti, které potrebuje k plnému prevzeti ridicich
povinnosti a vedeni podnikani.

- Komunikacni ramec - potrebujete zridit takovy organ, at’ uz ridici
vybor nebo rodinnou radu, kde byste mohli projednavat, jak
prevod pokracuje. Ten muze také slouzit jako rozhodovaci organ.

- Pamatujte, ze dobré planovani je klicem k uspésnému prevodu.
Ale nez budete moci vytvorit dobry plan,
musite se nejdrive obklopit spravnymi lidmi. ’,

—
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z % CENTRAL EUROPE
NASTUPCE - UVOD ENTER-transfer
Zameéstnavatel potrebuje najit kandidaty, kteri:

- Splnuji minimalni pozadavky
- Maji potencial doucit se zbytek
- Preji si zaujmout pozici

V Uvahu se nebere osobni kvalifikace rodinnych vidca. Vadcovska role v
rodiné velmi ¢asto zpusobi, Ze jsou rodinni prislusnici ,,slepi“, nevidi, jaké
kompetence jsou potreba a kdo nejlépe splni budouci ukoly.

V drivéjsich dobach byl tento problém jesté kritictéjsi nez je tomu dnes.

V minulych stoletich nejstarsi syn musel prevzit obchod (koncept
primogenitoru). V soucasné dobé se jiz tento koncept nevyzaduje a vétsi
pozornost je vénovana osobnim schopnostem firemniho vidce.
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NASTUPCE e

Osobni kompetence silné ovlivnuji Uspésny prevod pravomoci. Avsak
potrebné kompetence v malych a strednich firmach (SME) neni snadné
analyzovat.

Velké spolecnosti maji vedeckou analyzu pro zameéstnance a vedouci
pracovniky. V mensich firmach toto neni mozné. Také proto, ze mozni
nastupci vnimaji Ulohy firemniho vudce ruzné.

Obchodni vedouci v technické spolecnosti musi mit specifické technicko/
inzenyrské znalosti a ne byt pouze dobry obchodnik. Presto vsak dobra
technicka zkusenost nestaci.
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NASTUPCE e

Pro vybér potencialnich nastupcu je treba u kandidata zvazit tyto klicové faktory:
V minulosti prokazal svou vykonnost.
Prokazuje iniciativu, motivaci a vytrvalost k dosazeni vyssi Urovné.

Chape lidskou stranku podnikani a prokazuje silné mezilidské a komunikacni
dovednosti.

Je hbity v uceni a ma silnou touhou rust a rozvijet se.

Chape dynamiku organizace (nahoru-dolu-napric), je schopny komunikovat a
ovliviovat klicové zucastnéné strany.

Ochotné vyhledava a prijima zpétnou vazbu pro vlastni rozvoj.

Je schopny zamérit se na zlepsovani (sebe, tymu, podnikani) a ochotny zmeénit
chovani a prijmout zmény.

Ve vidcovskeé roli vystupuje dlstojné se silnymi komunikacnimi dovednostmi.
V praci projevuje eticky princip, je ochotny jit nad ramec povinnosti.

Je silné zaméren na Uspéch a trvalé zlepsovani.
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NASTUPCE e

Pokud by nase hledani v fadach rodinnych prislusnikd selhalo, mizeme zacit hledat
mozneho nastupce mezi zameéstnanci spolecnosti.

NiZe je uvedeno nékolik zdokumentovanych zdroji o zaméstnancich, které by mohly byt
pouzity jako nastroje k vyhledani potencialnich kandidatu:

Hodnoceni vykonu a posudky.

Konkrétni uspéchy.

Zpétna vazba od supervizord a manazeru.
Hodnoceni dovednosti.

Technicka a profesionalni osvedceni.
Predchozi pracovni zkusenosti.
Kratkodobé zkusebni projekty.

Dalsi moznosti nastupnictvi:

Hledejte potencionalniho nastupce mimo spolecnost.
Prodej podniku - externi odprodej.

TAKING COOPERATION FORWARD 38




IDENTIFIKACE A VYBER VHODNEHO
NASTUPCE - SHRNUT!
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CENTRAL EUROPE i#m

<23

Chcete-li najit potencialniho nastupce, vychazejiciho z uvedenych
znaku a faktoru, musime se divat na osobu jako celek

What you do

Competencies Experiences
Skills and behaviors required for Assignments or roles that prepare
success that can be observed a person for future roles

For example: decision quality, For example: functional

strategic mindset, global experiences, international
perspective, and business assignments, turnarounds, and

insight fix-its

Traits Drivers

Inclinations and natural Values and interests that
tendencies a person leans influence a person’s career path,
toward, including personality motivation, and engagement
traits

For example: assertiveness, For example; power, status,
risk taking, and confidence autonomy, and challenge

—
|
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- Rodinné podniky v procesu transformace: rizeni zmen



RIZENi PROCESU ZMENY

Wilerrey

m Rizeni zmén jako védecka disciplina neni novy obor

O O O 0O

[

Specifické pristupy v rodinnych podnicich
Externi vs. interni komponenty
Ruzna hlediska, tj. situacni, psychologické, ...
Vsechny komponenty a hlediska musi smérovat k uspésnému
dokonceni prevodu
Ne vsichni clenové rodiny se / budou podilet

na rodinném podnikani - stale maji urcité role Nonmanager
Rodina, firma, majitelé musi koordinovat

a spolupracovat

Srozumitelnost, transparentnost, komunikace
a vzdélavani

OWNERSHIP

FAMILY BUSINESS

© TAGIURI AND DAVS, 1982

aba

TAKING COOPERATION FORWARD " 1 41




KOMPATIBILITA RODINY A FIRMY e =

m Hlavni dlivody selhani prevodu:
0 Nedostatek rodinného poslani a vizi: 10%;
0 Selhani dlivéry a komunikace uvnitr rodiny: 60% ;
1 Neschopnost pripravit dédice pro budouci role a odpovédnost: 25%;
0 Odborné chyby v ucetnim, pravnim nebo financnim planovani: méné
nez 5%

Business System-
Outward looking
Task based
Unemotional
Rewards performance
Perform or leave

(o]
o
-
-
ao
H

Embraces change

—
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Roy Williams & Vic Preisser, Preparing Heirs: Five Steps to a Successful Transition of Family Wealth and Values, 1
edition ed (San Francisco, Calif: Robert Reed Publishers, 2010).
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POCHOPIT A RESIT ODPOR CENTRAL EUROPE i

ENTER-transfer

m Odpor je prirozeny pro jakykoli proces prechodu
0 Prechod zahrnuje tri faze: konec, neutralni/prechodovou zonu a
novy zacatek
0 Vétsina lidi se zameéri na konec a novy zacatek, prechodova zona
je casto zdrojem obav a zmatku, coz prirozené vede k odporu

Managing Change: New Beginning Phase

Uncertainty Commitment

Accomplishment

Excitement High energy
Creativity Learning

Innovation

Anticipation

New
Beginning

Ending Transition Zone

Confusion Anxiety '
) - Relief
Reservation Resistance
Frustration Unsure
Denial Confusion  Ambivalence
Skepticism Exploration
Adapted from Managing Transitions, William Bridges
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ENTER-transfer

m Taktiky a mechanismy pro rFeSeni prechodu

[0 Zapojeni - zapojte cleny rodiny, aktivné naslouchejte, snazte se
porozumét tomu, co se stane; nejen clenové rodiny musi byt
zapojeni(tj. vedeni, zaméstnanci), nékdy dokonce predstavitelé
dodavatelského retézce a obchodni partneri

0 Vzdélavani - premyslejte predem, formalni a neformalni
vzdélavani budoucich nastupct (v oblasti rodinného podnikani, ale
takeé v oblasti podnikani a rizeni), zména jako motivace pro rozvoj
dovednosti; vyuzijte kompetence téch, kteri jsou tou zménou
nadseni

0 Pracovni skupina/ pilotni skupina - zridit pracovni skupinu se
vsemi zUcastnénymi stranami s cilem vést zménu

0 Paralelni planovani - planovani jak pro podnikani, tak pro rodinu s
cilem pochopit, jak zména ovliviuje oba
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ENTER-transfer

m Taktiky a mechanismy pro rFeSeni prechodu
0 Konzultant - pozadejte o pomoc pri formulaci, komunikaci a
zavadéni zmeény
0 Vytvarejte prilezitosti - umoznéte majiteli a ne/zucastnénym
cleniim rodiny mozZnost elegantniho odchodu; kdyz je soucasna
generace zaseknuta v nevyresenych konfliktech - preskocte
generaci, abyste se vyhnuli zablokovani
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KONTAKTNi UDAJE cEvTant EUros =

@ ENTER-transfer

sz entertransfer@gmail.com

@ www.interreg-central.eu/ENTER-transfer
www.entertransfer.com

f  facebook.com/ENTER-transfer



http://www.interreg-central.eu/ENTER-transfer
http://www.entertransfer.com/

