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Spotki rodzinne
trafiaja w obce rece

Sukcesja Mialy przetrwac pokolenia. Dzisiaj ich wiascicielami sg
zagraniczne koncerny. Takich firm bedzie coraz wiecej
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Kiedy w 2012 r. rozmawiali$my z wlasci-
cielem Konspolu, Kazimierzem Pazganem,
nie martwit sie o sukcesje. Jego syn Konrad
od kilku lat zasiadal w zarzadzie spéiki,
a corka Magdalena pelnila funkcje prze-
wodniczacej Rady Nadzorczej. Cel za-
kiadal, ze w przysztosci stang sie dwu-
osobowym zarzadem. Do jego realizacji
bylo blisko.

—Mam wielu znajomych prowadzacych
firmy rodzinne, ktérych dzieci poszly
w zupelnie inng strone, a rodzinny biznes
najchetniej by sprzedaly. A to czesto dla
rodzicéw, ktorzy poswiecili firmie spory
kawal swojego zycia, tragedia — méwit wte-
dy Kazimierz Pazgan.

Pierwszy raz

Niedawno wiascicielem Konspolu zostat
amerykaniski koncern Cargill. Pazganowie
nie komentujg powodéw decyzji. Nie jest
to jednak odosobniony przypadek, w ktd-
rym rodzinna firma, z potencjalem na wie-
lopokoleniowos¢, trafita w rece zagranicz-
nego koncernu. We wrzesniu sprzedany
zostal takze Solaris.

— To glosne przypadki przejec najwiek-
szych polskich firm rodzinnych. Trzeba
jednak pamietad, ze transakcji jest wie-
le rowniez wsrod mniejszych biznesow,
ktére sprzedaja sie bez rozglosu — mowi
Adrianna Lewandowska, prezes Instytutu
Biznesu Rodzinnego (IBR).

Jej zdaniem podobnych przykladéw
bedzie wiecej. Miedzy innymi dlatego,
Ze sukcesja nie jest prostym zadaniem.
Szczegdlnie, jesli mamy do czynienia ze
zmiang z pierwszego pokolenia na drugie.

— Ta jest najtrudniejsza. Pamietajmy,
ze ludzie, ktérzy tworzyli biznes w cza-
sie transformacji ustrojowej, to niezwykle
twarde osobowosci. Ich sila tak samo in-
tensywnie oddzialuje na rodzine, jak na
firme. Nielatwo dogadac¢ sie dwdm poko-
leniom, wychowanym w zupehnie innej
rzeczywistosci. Ponadto w cieniu piekne-
go drzewa ciezko jest wyrosnaé¢ — mowi
Adrianna Lewandowska.

— Pamietam, kiedy wszedlem pierwszy
raz do firmy i zobaczylem, jak mdj ojciec
nig zarzadza. Tyran! — myslatem. Z pozy-
cji sily i krzyku egzekwowat swoje racje.
Chcialem inaczej. Kiedy obaj znalezlismy
sie w zarzadzie, tarcia byly tak silne, ze
jeden z nas musiat sie usung¢. Dzisiaj fir-
ma dziala inaczej, ale ja zrozumialem, ze
gdyby mdj ojciec nie byt taki, jaki byt, to

nie mialby czego mi przekazywac. W tam-
tym czasie, kiedy otwierat firme, nie mogt
zarzadzac inaczej — opowiada jeden z suk-
cesorow, ktory nie chce zdradzaé swoje-
go nazwiska.

Nie ma sukcesoréw

Z badania przeprowadzonego przez do-
radcza firme rodzinng Blackpartners
wérdd 759 malych i $rednich spotek z ro-
dzinnymi korzeniami wynika, Ze 80 proc.
takich biznesow zostanie w najblizszych la-
tach zamknieta albo sprzedana. Powodem
jest brak sukcesoréw albo brak checi z ich
strony do przejecia firmy. Tylko niecate
20 proc. badanych planuje przekazac ste-
ry w rece mlodszego pokolenia. Troche
lepiej sytuacja wyglada w mikro- i matych
firmach niz srednich — tutaj mniej, bo
62 proc. biznesdw, nie planuje sukcesji.

— Im mniejszy biznes, tym wieksze przy-
wigzanie mlodszego pokolenia i silniejsze
poczucie odpowiedzialnosci za dzielo
stworzone przez rodzicéw — méwi Mikolaj
Lipinski, czlonek zarzadu Blackpartners.

Dodatkowo wiasciciele zdaja sobie spra-
we, ze ze wzgledu na skale trudno bedzie
znalez¢ nabywcoéw, a likwidacja czesto
oznacza niewielkie wplywy ze sprzedazy
srodkéw trwatych.

— Natomiast w spétkach sredniej wielko-
$ci dzieci nie chcg sie angazowac w biznes,
zwlaszcza jezeli po jego sprzedazy moga
partycypowac w korzysciach finansowych.
Dodatkowo w Polsce nie ma tradycji prze-
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NA EDUKACJE:
Mikotaj Lipinski,
cztonek zarzadu
Blackpartners,
podkresla, ze trzeba
i$¢ w strone edu-
kacji, aby wtaczac
mtodsze pokolenie
w zarzadzanie

i przejmowanie
bizneséw. Zmiany
W prawie majace
na celu utatwienie
dziedziczenia firm
rodzinnych niewiele
pomagaja w popula-
ryzacji sukcesji.
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kazywania firm rodzinnych ani dtugolet-
nich doswiadczen w tym zakresie. Jestem
przekonany, ze na przestrzeni lat to sie
zmieni — méwi Mikolaj Lipiriski.

Dodaje, ze w popularyzacji sukcesji
niewiele pomagaja zmiany w prawie ma-
jace na celu ulatwienie dziedziczenia firm
rodzinnych.

— Wydaje mi sie, ze powinni$my i$¢
w kierunku edukacji, aby wigcza¢ mlodsze
pokolenie w zarzadzanie i przejmowanie
bizneséw. Organizacje pozarzadowe wy-
konuja $wietng prace, ale swoimi propozy-
cjami pokazuj raczej, jak przeprowadzi¢
sukcesje, a wiec odpowiadajg na oczekiwa-
nia tych 20 proc. rodzinnych firm, ktére
maja taki plan. Tymczasem trzeba poka-
za¢ wszystkim mtodym ludziom, ze war-
to kontynuowac dzielo rodzicow — mowi
Mikotaj Lipiriski.

Nie chodzi o pieniadze

Zgadza sie z nim Adrianna Lewandowska.
Podkresla, ze zmiane pokoleniowa prze-
chodzimy po raz pierwszy. Jeste$Smy nowi-
cjuszami w tych mechanizmach i musimy
sie ich nauczy¢, a sukcesoréw trzeba do-
brze przygotowac — twierdzi prezes IBR.
Swego czasu walczyla o utworzenie rocz-
nych studiéw MBA dla przysztych wiasci-
cieli z firm rodzinnych. A potem na wlasng
reke otworzyla Akademie Sukcesora przy
Instytucie Biznesu Rodzinnego, w ktdrej
kandydaci do przejecia biznesu uczg sie,
jak wyglada zarzadzanie rodzinng firmg.

Jej zdaniem sprzedaz to ciekawa opcja
dla wielu firm, w ktérych sukcesja jest nie-
mozliwa albo sie nie powiedzie.

— Trzeba odczarowac emocje zwigzane
ze sprzedaza. Obecnie jest ona pigtnowa-
na, przez co wiele firm moze wstrzymywac
sie z decyzja o niej. A nietrudno przegapic¢
moment, w ktérym firma powinna zna-
lez¢ nowego wiasciciela. To krétka droga
do probleméw, ktorych nie da sie napra-
wi¢ — twierdzi Adrianna Lewandowska.

Dodaje, ze decyzja o sprzedazy biznesu
nigdy nie jest prosta.

— Wiasciciele firm, ktérzy budowali
swoje biznesy od zera, mysla o nich jak
o wlasnych dzieciach. Sprzedaz nie przy-
chodzi im latwo. Ale czesto nie ma wyj-
$cia i skoro decyduja sie na ten krok, to na
pewno w gre nie wchodza jedynie wzgledy
finansowe. Raczej chodzi o to, ze wlasci-
ciel w pewnym momencie zauwazyl, ze to
najlepsze wyjscie dla firmy. W wielu bran-
zach mamy do czynienia z konsolidacja,
w zwigzku z tym szanse na przetrwanie
poszczegolnych spolek rosna, kiedy staja
sie czescig wiekszego, globalnego gracza
— mo6wi Adrianna Lewandowska.

Wielopokoleniowos$¢ we krwi
Jednoczesnie, jej zdaniem, pierwsza mysla
wielu wlascicieli wciaz jest jednak konty-
nuacja biznesu.

— Mamy wielopokoleniowo$¢ w swojej
tradycji. Sama jestem siddmym pokole-
niem w swojej firmie. W czasach, kiedy
moi przodkowie zaczynali biznes, na
naszym rynku dzialalo mnéstwo wielo-
pokoleniowych firm. Ale w 1955 r. ponad
30 tys. z nich zostalo znacjonalizowanych
— mowi dr Adrianna Lewandowska.

Pézniej byt czas, gdy przedsigbiorczosé
nie byta promowana i dopiero teraz wra-
camy do mozliwosci budowania dtugo-
wiecznych firm.

Dzi$ wielopokoleniowa che¢ trwania
deklaruje wiele polskich firm, m.in. Kross,
Mokate, Grycan, Dr Irena Eris, Ziaja, Apart,
Inglot, Comarch. Wielopokoleniowe bedzie
takze LPP.

— To nie jest tak, Ze rodzinne firmy
chetnie sie sprzedaja. Wilasciciele firm,
ktorych znam, maja takie oferty przynaj-
mniej raz w miesigcu. Kolejki sg duze, ale
oni czesto nawet nie zapraszajg do roz-
moéw. Bo cel jest inny — rozwijac sie dalej
przez kolejne pokolenia! Dlatego, jesli
che¢ po stronie wlascicieli jest, to coraz
wazniejsze bedzie dla nas przygotowanie
drugiego pokolenia. By chcialo i potrafito
wej$¢ w role swoich rodzicéw. Na wila-
snych zasadach, ale z poszanowaniem
tego, co zbudowali nestorzy. To niezwy-
kle trudne wyzwanie — méwi dr Adrianna
Lewandowska. © ®



