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Mnoho rodinnych firiem
nema premysleny plan a na

nahlu krizu reaguji spontanne.

Vacsinou nespravne,

zhoduju sa zakladajuci Clenovia zdruzenia
Partneri Rodinnych Firiem Michal Kukula,
Managing Partner, nebotra consulting
Rastislav Mackani¢, Client Partner,
Amrop Jenewein

Mnoho firiem si
uvedomi nedostatoénii
pripravenost, az ked’
kriza nastane. Preto je
dolezité zamysliet sa nad tym,
ako sa na kritické ohdobia
¢o najlepsie pripravit véas
a zahrnut aj tieto aspekty
do strategického planovania.

Michal Kukula

Globalna kriza postavila firmy

zo dia na den pred mnohé vyzvy.

Aké ,,choroby* maju firmy, ktoré rychlo
podlahnii nepredvidanym situaciam?
MK: Kriza eSte nekon¢i, hovorime len
0 Uspesnych reakciach na jej doterajsie
prejavy. V prvej faze bolo dblezité zachovat
akcieschopnost a posilnit likviditu. Vela
firiem zostalo paralyzovanych najma v do6-
sledku vypadku trzieb alebo pracovnikov.
Nevedeli sa rychlo prispbsobit, o vytvorilo
este vacsi tlak na financie a neistotu. Naj-
viac boli zasiahnuté podniky, ktoré nemali
vytvorend dostato¢nu finanénud rezervu,
nastavené pravidla finanénej discipliny
v krizovych situaciach a plan, kam podnik
smeruje a ako sa zachovat v nepredvida-
nych situacidch. Sponténne reakcie na ta-
kyto vyvoj spravidla nie st spravne.
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Rastislav Mackanic

Viete blizsie popisat dnesni situaciu rodinnej
firmy a jej Specifika v porovnani s korpora-
ciou?

RM: V rodinnych firmach je vac¢sia stidrznost a toto
prostredie ma schopnost k sebe silnejsie priputat
zamestnancov. Vacsina rodinnych firiem ma vyssiu
averziu voci rizikovym operdciam a su zranitelnejsie
pre obmedzenejsie finan¢né zdroje na prekonanie
krizového obdobia. Malé a stredné firmy dokazu
na nahle zmeny reagovat flexibilnejSie. Na druhej
strane korporacia ma stabilnejsiu kapitalova zak-
ladniu, silnejSiu poziciu na trhu a rozsiahlejsiu orga-
nizaénu Struktdru, éasto véak zdlhavejsi rozhodova-
ci proces.

Aké opatrenia by mala rodinna firma prijat

v pripade, Ze bojuje o udrzanie nad vodou
alebo naopak o uspokojenie rychlo zvySseného
dopytu?

MK: Vsetci, ktori sa podielaju na riadeni firmy, by
mali mat konkrétnu predstavu o cieloch a zodpo-
vednostiach. Klientom sme odportcali zostavit si
scenare vyvoja a uréit postupy, nasledne komu-
nikovat, Zze firma situaciu zvlada a zabezpedit si
dostato¢nu likviditu. Pokial sa podnik snazi pokryt
navyseny dopyt, mal by posilnit kapacity a zefektiv-
nit ¢innosti tak, aby udrzal $tandard kvality vyrobku
alebo sluzby.

RM: V oboch pripadoch je dolezité rychlo a pruzne
reagovat, prijimat premyslené opatrenia a urobit si
¢o najpresnejsi prehlad o situdcii. Niekedy je vhod-
né prizvat skisenych externych odbornikov, ktori
moézu poukazat na fakty a navrhnut rieSenia, ktoré
z interného pohladu nevidiet.

Ktoré strategické otazky by mala riesit
okamzite a ¢o sa da odlozit na neskor,

ked'sa situacia stabilizuje?

RM: Ide najma o zabezpecenie financnych alebo
materialnych zdrojov a nezabudnut na zamestnan-
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cov a zakaznikov. U nich je dblezité upokojit situaciu
a posilnit vedomie, Ze firma aktualne vyzvy zvlada
a ma jasne vytyceny smer fungovania. Nasled-
ne prehodnotit rozvoj firmy, odstranit nefunkéné
miesta, posilnit timy o kvalitnych ludi a pripravit
firmu na dalSie krizové obdobia, ktoré skor ¢i ne-
skor pridu.

MK: Mnoho rodinnych firiem Zije operativou a zo-
trvacnostou. Ich cielom je vyrabat a predavat, prip.
poskytovat sluzby tak, ako im to umozriuje situa-
cia, nie podla premysleného planu. Spravny postup
je vytvorit si plan, pretoZe je rozdiel, ¢i firma chce
medziro¢ne rast do 10 % alebo &i sa chce skokovi-
to posunut. Ked behate maraton alebo Sprint, pri-
stupujete k tréningu rozdielne.

Je rozdiel v pristupe ku krize medzi starSou
generaciou a nastupujiicou generaciou
manazérov?

MK: Starsia generacia byva konzervativnejsia, naj-
ma ak ide o expanziu. Prilezitosti vidi skér v tech-
nickej oblasti, mladsia v trhovych prilezitostiach.
Mladi nemaju zabrany spolupracovat s poradca-
mi, neberd to ako prejav vlastnej nevedomosti
a vedia zhodnotit efektivitu prinosu skisenosti
z inych firiem. Nastupujuca generacia nechce tra-
vit tolko Casu operativnou pracou, je skor priprave-
na delegovat a viac sa venovat rozvoju firmy, rodine
a zdraviu. Specializovany konzultant dokaze skibit
rozdielny pristup oboch generacii, pretoze ich spo-
lupraca i proces pripadného odovzdania riadenia
sU naro¢né. Spolo¢ny zaujem prirodzene maju
v otazke ochrany firemného a rodinného majetku,
ten je potrebné vhodnym spésobom Strukturovat.

Viete uviest priklad Gispesnej reakcie rodinnej
firmy na podobnii situaciu v akej sme dnes,
mozno aj s vyuzitim historickej alebo
zahranicnej skiisenosti?

RM: Mnoho firiem si uvedomi nedostato¢nu pri-
pravenost, az ked kriza nastane. Preto je dolezité
kritické obdobia zahrnut do strategického plano-
vania. Niektoré firmy, ktoré s nami dlhodobo spo-
lupracuju, vyrazne zlepsili nielen vykonnost a efek-
tivitu, ale zniZili zranitelnost pri krizovych stavoch,
ktoré neboli zapri¢inené externymi vplyvmi. Ovela
zavaznejSou situaciou méze byt nahla choroba ale-
bo smrt majitela alebo klti¢ového lidra rodinnej fir-
my, na ktorom je ¢asto postavené celé fungovanie.
Niektorf klienti uchopili tuto tému véas a na zakla-
de dlhoro¢nej spoluprace sa ndam podarilo zabez-
pecit rodinu a kontinuitu rodinného podnikania.



