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Nova vyzva

Sametova revoluce nepfinesla lidem jen moznost svobodné nabyvat majetek, ale dala jim do rukou
_ Helena Svarovska také odpovédnost. Za poslednich vice nez tficet let zde napfi¢ obory vznikly stovky prosperujicich
Reditelka J&T Family Office firem a rodinnych podnikd. Spolu s nimi se pak rozristalo i rodinné bohatstvi. Stejné tak jako se
zakladatelé na pocatku devadesatych let museli naucit podnikat, dnes na né cekd dalsi nelehky
ukol. Naucit se, jak spravovat rodinné bohatstvi, udrzet tradici a pfedat majetek dalSim generacim.

Ukol, ktery pfed nadimi Uspé&snymi stoji, neni snadny. Dokazuji to i vysledky druhého ro¢niku
unikatniho prlzkumu, J&T Family Office Report 2020, které vam pfindsime. Jak se v ném majitelé
rodinnych firem a tvurci bohatstvi shoduji, otdzka predavani je stale aktualnéjsi. A dva zakladni
druhy informaci jsou k nému potreba: znat presné, jaky majetek rodina ma a jaké jsou moznosti pro
jeho predani.

At' uz se rozhodnete zadit zpracovavat prvni, ¢i druhou oblast informaci, velmi radi vAm budeme
oporou.
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Generace obsluhované profesionalnimi
Family Office v zahranici

Soucet nemusi tvofrit 100, respondenti mohli oznacit
vice odpovédi.

61 Zdroj: The UBS / Campden Wealth Global Family
Office Survey 2019
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Prvni predani

Otazka nastupnictvi neni nijak snadna. Navic
v prostiedi Ceské republiky k predani dojde
v novodobé historii vibec poprvé. Zakladatelé
jsou zvykli penize vydélat praci, ne investova-
nim a spravou majetku. Pfedani otézi nové ge-
neraci je slozity proces, do néhoz ¢asto vstupuji
emoce. Jistoty zakladatellm urcité nepfidava
ani zndmé réeni, ze se v rukou druhé generace
rodinné bohatstvi ztraci. Za vétsinu ztrat pak
mohou zejména vnitfni konflikty, nedostatecna
finan¢ni gramotnost nebo problematické cho-
vani nékterych ¢lenl rodiny.

V zahranidi je situace jind. Nastupujici generace
se jiz do ,bohaté” rodiny rodi a jsou ke spravé
majetku vychovavani. To vSak neznameng, ze
by se o majetek jako takovy starali pfimo po-
tomci sami. Jak vyplyva z priazkumu The UBS
Campden Wealth Global Family Office Report,
lze ve svété pozorovat rozmach profesional-
nich Family Office zejména po roce 2000. Vice
nez polovina (53%) pak obsluhuje mezi svymi
klienty prvni generaci a pres 60 % klienty z dru-
hé generace movité rodiny.
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Ztrata spolecenské prestize
Je podle vas s predanim ¢i prodejem majetku spojena
i Castecna ztrata spolecenského postaveni?

Hledani nového
smyslu zivota

K prosperujicim firmdm a rodinnému bohatstvi . 3% 42 %
dopomohlo predavajici generaci predevsim ne-

zmérné odhodlani a tah na branu. Jsou zvyk- Ano, je to téma, na které
li jit si za svym a byt neustéale vytiZzeni. Faze beru velky ohled.
pfedavani je proto tak trochu ,dési”. Déti jsou
odrostlé a nepotfebuji je tak jako dfive, a pokud
predaji svou roli v byznysu, pada na né pocit
Uzkosti z prazdnoty. Co budou délat cely den,
kdyz se po mnoho let starali o své podnikani?
Mnoho z nich se proto v soucasné chvili nachazi

Ne, obvykle neni.

ve fazi, kdy si hledaji novy obsah Zivota. Polovi-
na respondentl si pak navic pfiznava ¢i uvédo- 47 % . 8 %
muje i hrozbu poklesu spolecenského postave-

ni, kterd je s prodejem firmy, a tedy i se ztratou Obecné ano, ale ja osobné

-Je Nevim, nechci odpovidat.
.o ve v . . to moc neresim.
role majitele Ci reditele, spojena.



Neni bohatstvi,
jako bohatstvi

Cim se tedy budou nasi Uspésni zabyvat?
Oproti dfivéjSim létum, kdy se hodné zabyvali
i jinymi lidmi, maji nyni vétsi tendenci obracet
se do svého nitra, na své vlastni védomi. Na
Ukor vnéjSich materialnich statkd tak vice vy-
hledavaji zazitky, mezi které mizeme pocitat
napriklad typicky i cestovani. Vénuji se také in-
dividualnimu sportu. Ostatné v ném se nejvice
projevuje fakt, ze prekonavat chtéji hlavné sami
sebe. Za vykon a vysledek chtéji byt odpovéd-
ni sami, stejné tak jako tomu bylo v dobé jejich
byznysové kariéry. Kazdy desaty Uspésny se
pak dokonce kloni k néjakému druhu spiritua-
lismu.

46 %

Individualni sport,

ve kterém stojim jenom

sam/sama proti sobé.

Nezavislé cestovani,
napfiklad na motorce
nebo pésky.

Spiritualismus,
meditace, vira.

Vyhledavani zazitka
misto materialniho
luxusu.

Uceni, trénovani,
koucovani.

Ekologické
zemédélstvi nebo
ekologické podnikani.

-
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Vyhledavané aktivity

Kterym aktivitdm se vénujete nebo zvazujete,

Ze se jim zacnete v blizké dobé vénovat?

40 %

Cestovani letecky
napfic¢ svétem.

Sbirdni uméni,
oprava pamatek.

Néco jiného.

Charita, filantropie.

Podnikani ve sluzbach
podle vasich predstav

(hotel, kavarna, minipivovar...).
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Kluci tézsi to ,maj”

Prvorozené déti nasich Uspésnych jsou rdzného
véku. | pres velky vékovy rozptyl je mozné rozdé-
lit je do Ctyf skupin se stejnym podilem, zhruba
¢tvrtinou, respondentd: déti mladsi 14 let, po-
tomky od 15 do 26 let, mladé dospélé ve véku
27 az 34 let a dospélé déti nad 35 let. Zatimco
u mladSich déti rodice nevédi, zda se jejich zez-
lo rozhodnou prevzit, u téch starsich uz védi, jak
moc s nimi mohou ve firmé pocditat.

Zkusenosti ze zahranic¢i ukazuji, ze prdmérny
vék ¢lena nové generace, ktery prevzal kontro-
lu nad rodinnym podnikem, je 45 let, pficemz
62 % vSech zastupcl nastupujici generace bylo
v dobé néastupnictvi 40 a vice let. Na regional-
ni drovni je pramérny vék v Severni Americe
47 let, 45 let v Evropé, 43 let na rozvijejicich se
trzich a 41 let v Asii a Tichomofi.

Dvé pétiny respondentld maji dvé déti, tfi po-
tomky pak ma vice nez ¢tvrtina (26 %). Vyjim-
kou nejsou ani kosatéjsi rodiny se ¢tyrmi Ci péti
potomky. Ve svazku s prvnim zivotnim part-
nerem zije necelych 40 % respondentu (38 %),
s druhym ¢i dalS$im partnerem pak témér tre-
tina (31 %). Zejména u respondentd nad 55 let
se procento u dalSiho Zivotniho partnera zvy-
Suje. To mlze souviset s odcizenim se partnerd
béhem obdobi budovani podniku, kdy v deva-
desatych letech majitelé firem travili veskery
¢as vytvarenim rodinného bohatstvi, zatimco
rodinné vztahy byly na vedlejsi koleji kvali vel-
kému vytizeni. Dalsi faktor, ktery mohl v pfipa-
dé vicera zivotnich partnerd sehrat roli, je také
fakt, ze penize jsou sexy.

Pfi hodnoceni nastupujici generace nepreky-
puji nasi Uspésni chvalou. Zejména v pfipadé
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synud jsou pak vice kriti¢ti. Jakoby stale ucti-
vali pravidlo, Ze syn pfevezme grunt. Casté&ji se
tak setkdvdme s hodnocenim, ze synové maji
za sebou uz nékolik ne moc Uspésnych podni-
katelskych projektd nebo ze jesté hledaji, ¢im
se budou v zivoté zabyvat. To plati zejména pro
syny, ktefi byli zahrnovani v détstvi prebytkem
materidlnich statkd jako kompenzace nedo-
statku casu ze strany otc0.

Oproti tomu dcery jsou hodnoceny jako ty, kte-
ré maji jasny zivotni cil a vlastni cestu. Jakoby
se u dcer vice ocCekavalo, ze si najdou v Zivoté
to, co je bude bavit. Zatimco u synu se ¢ekd, ze
zopakuji ¢i prfekonaji otcav Uspéch. Coz mulze
souviset s tim, Ze se synové snazi uspét zpU-
soby, pro které jako dité ze zajisténé rodiny ne-
musi mit predpoklady — nezene je hlad po pe-
nézich a chybi jim tah na branku.
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Neni potomek
jako potomek

Kazda generace je jind. Dalo by se fict, ze vzdy
generace rodicl krouti nad tou mladsi hlavou,
nechape jeji ndzory a postoje. A obracené: déti
vidi nedokonalosti na svych rodicich a star-
Sich generacich. To neni nic nového, existova-
lo to vzdy. | mezi predavajici generaci a jejich
nastupci jsou velké rozdily. Nastupujici maji
odlisné hodnoty, deklaruji Ustup od dlrazu na
luxus a prepych a vice se kloni k hodnotam jako
autenticita, zazitek, udrzitelny rozvoj i eticky
pohled na podnikani a investice. Nejen rozdilny
pohled na zakladni hodnoty je pak predmétem
mezigeneracnich spord.

Obdivuji, kam se az dostal/a, jak se vypracoval/a.

Ma své vlastni ambice a sny a neda se fict,
Ze by mél/a zajem jit v mych stopach.

Déti dnes vidi hodné véci jinak, tfeba kladou duraz na ekologii.

Ma svdj jasny Zivotni cil.

V podstaté je uz na mné finané¢né nezavislé.

Vénuje se Uplné né¢emu jinému, nez v ¢em podnikam.

Trochu se jesté hledd, nevi, ¢im se bude v Zivoté zabyvat.

Nema takovy tah na branu jak ja v jeho letech.

Mohu fict, Ze jde v mych Slépéjich.

Myslim, Ze si dobfe vybral/a zivotniho partnera.

M4 za sebou uz nékolik ne moc Uspésnych podnikatelskych projektu.

Je to muj nejlepsi manazer ve firmé.

Moc se neviddme. Nerozumime si.

18 %

13 %

15 %

5%

PAORYS

4%

18 %

2% 20 %

4 % 5%

7 % 15 %
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Hodnoceni déti rodici
Jak se nize uvedené vyroky hodi i na vase nejstarsi dité?

56 % 13 % 7 % 5%
- N
27 % 47 % 9 % 16 %
I e @
60 % 15 % 13 %
-
60 % 31 % 5% 4 %
- N
40 % 7 % 29 % 9 %
T
33 % 22 % 7 % 24 % 15 %
I ——
45 % 13 % 24 % 13 %
e
29 % 1 % 35 % 5%
- . J
42 % 13 % 36 % 5%
T
16 % 51 % 13% 2%
-
31% 3% 16 %
. J
53 % 9 % 29 %
- J
53 % 25%

' Ano, to presné odpovida. . Ano, to celkem odpovida. . Nevim, nechci odpovidat. . Ne, je to spi$ opacné. Ne, je to naprosto opacné.
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Obecné bychom mohli potomky nasich Uspés-
nych rozdélit do ¢tyf kategorii dle toho, jak moc
se ,potatili”. Tedy maji i oni tah na branku a jas-
nou vizi? Chtéji v podnikani rodict pokracovat
nebo si razi vlastni cestu?

1. Nezavisli profesionalové

Do této skupiny patfi déti, které se vydaly svou
vlastni cestou a uspély. Charakteristickym prv-
kem pro né je to, ze chtéji svého Uspéchu do-
sdhnout bez rodicl, nechtéji totiz byt pova-
Zovani pouze za déti Uspésnych rodicd. Jejich
profesionalni kariéru (naptiklad architektd,
konzultantl, pravnikd) nastartovalo nejcastéji
studium v zahranici, které bylo financovano ro-
di¢i, ale po navratu ze studii kraleji svoji vlastni
profesni cestou.

| kdyz se rodic¢e s détmi na mnoha vécech ne-
shodnou, zejména na SirSich spolecenskych
tématech, jako jsou ekologie a spolelenska
odpovédnost, rodice je respektuji. Dokonce je
za jejich pili obdivuji a jsou pysni na to, kam

az se vypracovaly a dostaly (93 %). Respekt je
vzajemny. Typicky pfedstavitel tohoto segmen-
tu deklaruje respekt pro otce a jeho Uspéch. Za-
roven vsak tvrdi, Zze jeho vlastni cile se od téch
otcovych diametralné Lisi. O tom svéddi fakt, ze
se vénuji jinému oboru nez rodice (71 %). | pres
pfiznany Uspéch si vSak rodi¢e mysli, ze jejich
potomci nemaji takovy tah na branku, jako méli
oni v jejich letech (64 %).

,Hodné jsme se s tatou jeden cas hadali.. Ale
je fakt, ze pro mé udélal néco, co zménilo muj
zivot — poslal mé studovat do Anglie, tam se mi
otevrela cesta k mému oboru (mikrobiologie).”

U nezavislych profesionall hodnoti rodice také
velmipozitivné vybérvhodného partnera (79 %).
Velmi dobre totiz védi, ze mit vedle sebe toho
spravného partnera pfinasi moznost vétsi se-
berealizace a zaroven jim to dava jistotu z po-
hledu spravy rodinného majetku.

Do této skupiny patfi vice nez ¢tvrtina (26 %)
z déti starSich 19 let, neni proto prekvapenim,

ze 80 % mladych profesionall je zcela financné
nezavislych na svych rodicich.

2.V otcovych slépéjich

| potomci, ktefi se rozhodli jit v otcovych Slé-
péjich, maji obdiv svych rodic¢ld za to, kam az
se dostali a jak se vypracovali (95 %). Ani jim
nechybi jasny Zivotni cil (80 %). Témér tretina
z déti ma za sebou néjaké vice ¢i méné Uspésné
podnikatelské projekty, ale obvykle se pak za-
pojily do rodinného podnikani. Rovna c¢tvrtina
rodicd je pak hodnoti jako nejlepsi manazery
ve své firmé. Rodic¢e respektuji kompetence di-
téte, nicméné potomci jsou v podfazené pozici,
coz se projevuje také na mensim vzdoru déti
ve spornych tématech. Z propojeni na rodinny
byznys pak jen 60 % potomku je na rodicich fi-
nancné nezavislych.

,Nikdy jsem se necitil jako privilegované dité...
Rodice k ndm méli vrely vztah, ale drzeli nas
docela zkratka.”



Rodice v pFipadé téchto déti uplathovali pfis-
néjsi vychovu, nezahrnovali déti materialnimi
statky, ale naopak je vedli k tomu, aby samy
poznaly hodnotu penéz (nejcastéji tak, ze si
déti samy musely vydélat penize na briga-
dach).

Vztah mezi otci a syny je v téchto pfipadech
zdravéjsi, ackoli v mnohych pfipadech docha-
zi k rozdilnému vidéni rozvoje firmy: synové se
snazi prosadit radikalnéjsi inovace, napfriklad
v oblasti digitalizace.

V této skupiné se pak nachazi 36 % z déti star-
Sich 19 let.

3. Kfehci a nezrali

Kfehcia nezrali jsou nej¢astéji potomci v détstvi
zahrnovani prebytkem materialnich statklG -
otcové tim kompenzovali nedostatek casu,
ktery jim vénovali. Nejcastéji je rodi¢e hodnoti,
jako Ze se jeSté hledaji a nevédi, ¢im se v zZivoté
budou zabyvat (91 %), a to i pres to, ze jim pfi-

zndvaji vlastni ambice a sny. Ty se neceld péti-
na potomku (18 %) snazila promitnout ve svém
podnikani, ve kterém vsak neuspéli.

,Nejdriv si (syn) otevrel kavarnu, pak chtél byt
fyzioterapeutem, tak chvili studoval v zahra-
nic¢i. Snazim se mu pomoct. Myslim, Ze trochu
tape.”

Podle rodict témto détem rozhodné chybi ta-
kovy tah na branu, jako méli oni v jejich letech
(91 %). Roztékanost a bezcilnost si se smut-
kem uvédomuji, stejné tak, Zze nezralost déti
je dUsledek jejich vychovy. | proto nadale déti
finan¢né a materialné podporuji. Déti finanéni
pomoc rodicl akceptuji a na oplatku deklaruji
vdék a loajalitu k otctm.

Témér tfetina rodicl pFiznava problémy ve spo-
lecném vztahu, tedy nevidaji se s détmi tak
Casto, protoze si zkratka nerozumi, a dalsi neu-
spéchy ditéte pak v otcich vyvolavaji védomé ¢i
nevédomé hlubsi pocit viny. Do této kategorie
patfi rovna pétina z déti starsich 19 let.

J&T Family Office Report 2020

4. Ve vleku

Jde o segment déti, které jsou v silné zavislé
pozici na svych rodicich. PFi¢inou této zavislosti
pak mohou byt rGzné Zivotni karamboly. | kdyz
se déti drzi podnikanirodicud, nesklizi za to jejich
obdiv. Spise naopak. Potomek je rodicem hod-
nocen zpUsobem, ktery ho vykresluje jako apa-
tického. Rozpory ve vztahu mezi détmi a rodici
pak pfiznava 10 % respondentd.

Obecné respondenti, ktefi takto hodnotili své-
ho potomka, vyrazné vice preferuji najmout si
do firmy profesionalniho manazera. A to pres-
to, ze 60 % z nich svého nejstarsiho potomka
hodnoti jako ,mohu Ffict, Ze jde v mych Slépé-
jich”.

V tomto segmentu pak nalezneme 18 % z déti
starsich 19 let.

13
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Nepripravenost
na dlouhodobé pouto

Vlastni cesta, kterou se potomci nasich Uspés-
nych vydali, se pak neslud¢uje s vidinou pre-
dani rodinného byznysu. Pouze pétina déti
se na podnikani rodict néjak podili, nejcasté-
ji v roli manazera. Navic témér tfi Ctvrtiny re-
spondentl deklaruji, ze nejstarsi dité nejde
v jejich stopach. Rada déti o podnikani rodi&
nestoji. A ty, které by o podnikdni mozna i staly,
toho pak nejsou schopny v dusledku vychovy
(64% déti se v rodinné firmé neujalo). Pouze
2 % potomkl se pak aktivné podili na spravé
rodinného majetku.

Vypada to, ze se dostdvame do faze, kdy Ceské
rodinné firmy nem4d, kdo prevzit. Pfipravenost
mladsi generace na predani je jedna z nejhure

hodnocenych podminek v nasi zemi pro udr-
zitelné rodinné podnikani. Jesté hlre pak re-
spondenti hodnotili ochranu a podporu statu
pro rodinné podnikani.

Naopak nejlépe kvitovali hospodarskou situaci
v nasi zemi (pozn.: przkum probihal pfed koro-
navirovou krizi). Neutralni postoj maji respon-
denti k prdvnim podminkdm a zakonnym moz-
nostem pro predani firmy ¢&i pro dlouhodobou
spravu rodinného majetku. Neutrdlni jsou také
k nabidce sluzeb profesionalni spravy rodinné-
ho majetku a podnikani ze strany bank a jinych
specializovanych instituci.

Na nepfipravenost nastupujici generace vsSak
poukazuji také spravci rodinného majetku v za-
hrani¢i. Nedostate¢nou kvalifikaci k fizeni ro-
dinného bohatstvi spatfuje u nastupcu vice nez
tfetina zastupct Family Office. Zaroven je pod-
le nich pfisti generace v soucasné dobé bud’
ponékud (29 %), nebo velmi (18 %) nepfipravena
na budouci nastupnictvi. Skoleni ¢i mentorstvi
by se tak mohlo ukazat jako velmi prospésné.

Na novou roli, tedy spravce rodinného majetku,
muze dle zahrani¢nich expertd pfipravit nastu-
pujici generaci oblast filantropie. Pravé rozdéle-
ni ¢asti svéfeného bohatstvi a volba podpore-
nych projektld muize byt plodnym zplsobem, jak
vzdélavat mladsi ¢leny rodiny o zpusobu fungo-
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Hodnoceni podminek v nasi zemi
pro udrzitelné rodinné podnikani
Do jaké miry jsou podle vas v souc¢asné dobé

u nas vhodné podminky pro udrzitelné rodinné
podnikani z téchto hledisek?

1= velmi Spatné podminky
10 = vyborné podminky

vani financ¢niho planovani. Nauci se ziskat do-
statek informaci o jednotlivych projektech, pla-
novat ¢i rozpoctovat a pilovat své manazerské
dovednosti. Diky filantropii se mohou také na-
ucit zakladnim rodinnym hodnotdm, co zname-
na byt soucésti rodinného bohatstvi a o obecné
potfebé vracet néco zpét do spolecnosti, ve kte-
ré pusobi. K dal$im prostfedkdm ziskavani zku-
Senosti patfi poskytovani manazerskych nebo
vykonnych funkci spolec¢nosti pravé zastupcim
nastupujici generace. Bez ohledu na to, jaké lek-
ce chce soucasnd generace dat svym détem,
darim a nastrojim pro uceni, které mlze ziskat
kazdé dité — mladé nebo dospélé, shoduji se za-
hrani¢ni Family Office zastupci.

Hospodarska situace v nasi
zemi.

Nabidka sluzeb profesionalni
spravy rodinného majetku
a podnikani ze strany bank

a jinych specializovanych
instituci.

4,9

PFipravenost mladsi
generace prevzit odpovédnost
ve firmach rodicu.

J&T Family Office Report 2020

Pravni podminky, zakonné
moznosti pro predani firmy
mladsi generaci.

Pravni podminky, zakonné
moznosti pro dlouhodobou
rodinnou spravu majetku.

4,2

Ochrana a podpora statu
pro rodinné podnikani.
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Obecné inspirace, Pomoc s danémi Zakladni prehled, jaka Zfizeni svéfenského fondu
jaké feseni voli lidé a legislativou, aby byl vSechna feseni jsou mozna. (family trust).
v podobné situaci.

majetek v bezpedii pro
dalsi generace.

Moznost si promluvit Plan postupného predava- Vypracovani osobniho planu, Pomoc s prodejem firmy.
o rodinné situaci s odborni- ni. DalSi generace prebira ktery by mi pomohl
kem, ktery je naprosto duvérny prava a povinnosti postupné, v rdmci mezigeneracniho
a ma zkusenosti se vztahy abyste mél/a kontrolu, ze fizeni dosahnout toho, na
majetnych rodin. vSe probiha podle vasich co mi pfi denni operativé
predstav. nezbyva cas.

€«

Poptavané sluzby pri predavani
rodinného majektu
Které z té&chto sluzeb byste ocenil/a pfi pfedavani majetku?



Nejprve je treba
si uklidit

K prfedani jsou potfeba dva druhy informaci.
Jaky majetek rodina ma a jaké jsou moznosti
pro jeho predani.

Zatimco respondenti do 54 let v tuto chvili sbi-
raji informace o moznostech rodinné spravy
a zpuUsobech predani majetku dalsim genera-
cim, starsi respondenti si peclivé eviduji soupis
majetku a promysli varianty, komu, co a za ja-
kych podminek pfipadne. Plati, ze ¢im vice po-
tomkl a rodin v Zivoté respondenta figuruje,
tim vétsi je jeho narok na spravedlivé predani.
Taci respondenti pak maji mnohem peclivéjsi
soupis majetku. Zejména pak starsi responden-
ti Castéji zkousi postupné zaclerovat potomky
do spravy majetku &i podnikani.

Obecné by Uspésni pfi predavani ocenili in-
spiraci, jaké feseni voli lidé v podobné situaci
a postaveni jako oni (40 %). Uvitali by také za-
kladni prehled moznych feSeni (35 %). Vice nez
tfetina pak hleda rovnéz pomoc s danémi a le-
gislativou a ctvrtina by uvitala moznost pro-
mluvit si o rodinné situaci s odbornikem, ktery
je naprosto otevieny a ma zkusenosti se vztahy
majetnych rodin.

J&T Family Office Report 2020
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Vytvorit z rodiny rod

Pravé snaha o vytvoreni vazby mezi podnikanim,
majetkem a détmi je pak nejcastéjSi motivaci
pro respondenty se predavanim zabyvat. Jed-
nak proto, aby rodina byla i nadale zajisténa, ale
hlavné, aby si déti vlibec vytvorily vztah k pod-
nikdni a majetku. Pétina Uspésnych pak uvadi
jako motivaci snahu o pokracovani vize, na kte-
rou by mohly déti navazat, ¢i zachovani dobré-
ho jména firmy (15 %). K pfednim motivatorim,
které Zenou Uspésné k tomu, aby se prfedavanim
majetku zabyvali, je také jejich vék a zdravi.

Otazka predavani tak, jak skupina majetnych
u nas starne, je vice aktualni. V roce 2018 fesilo
predavani 45 % respondentd, letos je predavani
aktualnim tématem pro 75% z nich. K predani
jiz doslo v 5% pripadl oproti 3% v roce 2018.

Zatimco respondenti do 54 let spiSe o preda-
vani premysli a pouze mensina uz ma i néco
naplanovano, respondenti nad 55 let uz maji
pfedano nebo casto jasné napldnovano a roz-
mysleno, jak bude predavani probihat. Pétina
respondentl si pfiznava, ze otdzku predavani
bude muset fesSit, nicméné v tuto chvili na ni
nechce myslet. Pouze 17% respondentld pak
na otazku predavani ani nepomyslelo.

Svou roli pfi pfedavani vsak hraje také velikost
firmy. Zatimco pro majitele malych firem, které
jejich podnikani vice potfebuje a opird se o je-
jich osobni vykon, mohou byt motivaci pro pre-
dani také zmény na trhu, které by vyzadovaly
ucit se zcela novym vécem. U majiteld velkych
firem, které jsou postavené vice na odosobné-
nych procesech, pak k predavani motivuje sku-
tecné az vysoky vék &i zdravi.



Snaha o dlouhodobé zajisténi déti a vytvoreni
pokracujici vazby mezi rodinou a podnikanim.

MUj vék nebo zdravi.

Snaha o pokrac¢ovani mé vize,
na kterou mohou déti navazat.

Postupnost predavani, dalsi generace ziskava
povinnosti a prava postupné, a tak je vse vice
pod kontrolou.

Snaha, aby firma zUstala rodinnou firmou,
z ¢ehoz vyplyva i jista spolecenska prestiz.

Zachovani dobrého jména firmy: pro zdkazniky
a obchodni partnery i pro mé samotného/ou.

Zmény na trhu mého podnikani, které vyzaduji
novy pfistup mladsich generaci.

MozZnost nadale zastavat ¢estnou
a poradni roli ve firmé.

Iniciativa déti, samy maji zajem.

Slozita rodinna situace, vztahy mezi détmi
a jejich rodici.

Moznost si vlibec oteviené promluvit,

tfeba s odbornikem.

Pevné stanovené datum, kdy k pfedani dojde.

Zamér mého partnera v podnikani.

Néco jiného.

18 %

17 %

16 %

15 %

10 %

7 %

5%

5%

4 %

3%

-
R

4 %

23 %
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40 %

-

Motivace zabyvat se predavanim
majetku

Co v8echno z nasledujiciho vas presvédcilo
nebo pomohlo k presvédéeni se predavanim
majetku vlbec zabyvat?

19
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Prevést majetek do svéfenského fondu
nebo trustu, nadace apod.

Prodat firmu nebo majetek a pfipadné
rozdélit penize.

Prevadét majetek a odpovédnost
v postupnych krocich.

Sehnat profesionalniho manazera pro firmu
nebo spravce pro majetek.

Pro vice ¢lenl rodiny urcit rdzné role
ve firmé nebo ve spravé majetku.

Vybrat z rodiny jednoho ¢lovéka,
ktery vSe bude fidit nebo spravovat.

Prevést na déti ¢ast akcii firmy.

Rozdélit podnikani nebo majetek na samostatné
celky pro rGizné cleny rodiny.

Nechat chod firmy na jiném spolumajiteli.
Jiné.

Zadné mé nenapadly.

18 %

16 %

8 %

5%

3%

%

l\)'

9%

32%

27 %

«

Zvazované zplsoby predavani
Jaké vSechny zpusoby pfedavani vas napadly
nebo jste vzal/a v potaz?



S profesionalem
na kosatou rodinu

Respondenti pouze vzacné rozdéluji role ve fir-
mé& nebo pfi spravé svého majetku. Cim je ro-
dinna situace slozitéjsi, ¢im vice maji déti nebo
zivotnich partnerd, tim spise voli profesionalni
feSeni mimo cleny rodiny.

Mezi nejCastéji zvazované zpUsoby predavani
pak patfi pfevod majetku do svérenského fon-
du, trustu nebo nadace (32%) ¢i prodej firmy
a majetku s naslednou délbou penéz (27 %).

Vice nez pétina respondentl také planuje pre-
davat majetek a odpovédnost v postupnych
krocich, zhruba stejny pocet pak chce pro vice
¢lenl rodiny urcit rGzné role ve firmé nebo
ve spravovaném majetku. Jednoho <lovéka

z rodiny, ktery bude vse fidit a spravovat, hodla
vybrat 16 % respondentd. Celd pétina respon-
dentd pak chce sehnat profesionalniho mana-
zera pro firmu nebo spravu majetku.

Prevedeni majetku do svéfenského fondu (41 %)
¢i sehnat profesionalniho manazera pak voli
Castéji rodice se tfemi a vice détmi.

J&T Family Office Report 2020 21
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Na co vSechno jsem
sam nepomyslel?

V zivoté prekrolime hodné vyznamnych kfizo-
vatek. Nase kultura a vychova poméaha dilezi-
tost fady z nich rychle rozpoznat a tim i spustit
patfi¢ny rozhodovaci proces. Zacina to v dospi-
vani; vybirame vysokou Skolu, prvni zaméstna-
ni, svlj prvni byt nebo diim, zivotniho partnera.
U toho posledniho Casto zjistime, Ze tak Zivotni
zase nebyl, a pfichazi dalsi mozné kfizovatky;
rozvod nebo zivot v kompromisu, nékdy i roz-
vod druhy. V téch dllezitych zivotnich momen-
tech jsme se naudili radit se s rodici, kamarady,
psychology nebo s realitnimi agenty u koupé ¢i
prodeje domu. Nékteré kfizovatky se vSak ne-
objevi ndhle pred nami, nejsou tak viditelné,
pomalu se k nim blizime a nékdy zjistime, ze
jsme si vibec nevsimli, Zze k nim sméfujeme. At’
uz jde o dlouhodobé zanedbéani partnerského
vztahu nebo déti v jejich dospivani, vzdy mame
pro své chovani velmi dobry divod... Nemame
¢as a pak jsme prekvapeni rychlosti, se kterou
se na kfizovatce objevime.

Véfim, ze mezi ty méné viditelné zivotni kfizo-
vatky, kterych si ¢asto naprosto nevSimneme,

patfi i pfedani rodinného majetku anebo odka-
zu dalsi generaci. Navic v nasi porevolu¢ni kul-
ture chybi v této oblasti ,kolektivni zkusenost”.
To je ten zndmy hlas otce &i matky nebo pfitele,
ktery ndm vcas fekne a upozorni: ,Nevraci se ti
dcera domu dost pozdé?”, ,Nemél bys vzit Zenu
na vecefi?” V pfipadé naseho majetku, zivotniho
dila, investic nebo odkazu tento hlas ¢asto chy-
bi. A stejné tak jako na vse i na predani mame
dostatek ¢asu, az zjistime, ze uz ho neméame...
Mne se to netykd, j& to zvlddnu. Dokazu to.
Nikdy to nevzdam. Maly je, kdo ma malé cile...
Toto nastaveni mysli ndm pomohlo k Uspéchu,
ale dalsi kfizovatka je na obzoru. Pomalu, ale
jisté se k ni blizime a nikdo z pratel nas nevaruje
a rodice, pokud tu jesté jsou, tak ji nevidi.

Na co vSechno jsem sam nepomyslel? To je
hlavni otdzka, kterd mi vyvstane na mysli, kdyz
se divam na vysledky tohoto vyzkumu. Co uni-
k& mé pozornosti jako dlsledek mé optimistic-
ké povahy vitéze? A fikdm si, jestli jsem na tu
cestu kolem svéta v obytném auté dostatecné
pfipraven...

Nikos Balamotis
Entrepreneur & Coach
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Na co je treba myslet?
Mé poznatky:
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O vyzkumu
J&T Family
Office Report

Vyzkumu se zucastnilo 100 respondentl z fad
majetnych osob pusobicich v Ceské republice
s cilem odhalit vztahy v ramci rodiny, bariéry
a motivace pro predavani majetku dalsi gene-
raci a proniknout do myslenkovych pochodu
béhem trhani pout k nastfadanému majet-
ku. VétsSinu vzorku tvofi podnikatelé a osoby
s investi¢nim majetkem nad 100 miliond ko-
run. Prazkum, ktery probihal mezi 6. Unorem
a 11. bfeznem 2020, provedl J&T Family Office
ve spolupréci s agenturou Perfect Crowd. Data
byla sbirdna pomoci elektronického dotazniku
distribuovaného respondentim z fad zastupcl
cilové skupiny. Kvantitativni pohled pak dopl-
nily hloubkové rozhovory s 10 respondenty.

Dalsi zdroje

The Global Family Office Report 2019 zpraco-
vany z 25 kvalitativnich rozhovord a 360 kvan-
titativnich dotaznikl svétovych family offices,
které byly analyzovany a zpracovany spolec-
nosti Campden Wealth Limited do obsahlé
studie zabyvajici se predavanim majetku a roli
family office pro spolecnost UBS.



O J&T Family Office

J&T Family Office, a. s., se primarné zaméruje
na multigeneraéni spravu majetku, jeho zacho-
vani a distribuci, zohlednuje vztahy mezi rodin-
nymi pfislusniky a pronikd az do uplnych drob-
nosti kazdodenniho fungovani rodiny. Zahrnuje
jak investice, ochranu majetku a jeho struktu-
rovani Ci lifestyle management, tak treba faci-
lity a property management.

Family Office se na klienta diva jako na subjekt
spolecensky, ktery zahrnuje mnohé souvislosti,
vztahy, rodinu a pratele. Je zalozen na indivi-
dudlnim pfistupu, vysoké osobni angazovanos-
ti spravcu a flexibilité vaci klientam.

Family Office patfi do SirSi rodiny spolecnosti
J&T, Uzce spolupracuje s J&T Bankou, skupinou
J&T Finance Group a J&T Private Equity Group.
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PremySleli jste nad tim, co budete délat, az predate firmu?
Své sny asi znate. Znate vSak sny svych déti?

Mate dokonaly prehled o svém majetku?

Vite, jak a komu ho predate, az nastane vhodna doba?

Co kdyzZ vaSe déti nebudou na prevzeti pripraveny?
Budujete rodinu, nebo rod?

Pfedavani prinasi mnoho dotazd.
Odpovédi na né je vsak jesteé vice.
Na co se chcete zeptat vy?

J&T Family Office
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