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Pri prodeji firmy
rozhoduje vic nez jen cena

—TEXT - JanKoval —FOTO -Havel & Partners

dyZ majitel mensiho tspésného podniku
hleda ndstupce nebo strategického partnera,
piipadné se rozhodne, Ze nastal spravny cas
firmu prodat, vyplati se v té chvili zastavit se
a polozit si nékolik otdzek, které ¢asto rozhodnou
o0 Gspéchu transakce.
Pojdme je probrat. Prvni z otdzek zni:
Nevidim uz firmu prodanou? Odpovéd zni:
Dejte si pozor na to, abyste pfi hleddni kupce
rovnou neproddvali firmu i ve své hlavé. Po-
levit v kazdodennim fizeni, odloZit investice,
prestat rozvijet obchod, protoZe prece stejné
odchézite, to miiZe byt drahd chyba. Idedlni je chovat
se, jako byste firmu jesté dlouho prodat nechtéli.
Kupujictho zajim4, jak firma funguje a bude fun-
govat po odchodu vlastnika. Jestli si udrzuje zdkaz-
niky, jestli roste, zda nenf zdvisld na jednom ¢lovéku
nebo jestli v poslednich mésicich nezacala ztrécet
tempo. Prave tady se Casto tvori hodnota transakce.
Pokles vykonu nebo nedokoncené investice totiz
kupujici zpravidla nevnimd jako jednordzovy pro-
blém, ale jako riziko a promitne ho do ceny, jakou je
ochoten zaplatit.
Je nejvyssi nabidka nejlep$i? Mnoho podnikatelt
ma za to, Ze to plati vZdy, a odpovi si: Ano. Ve skutec-
nosti je vedle ceny také dtilezité, kdo firmu kupuje, jak
transakci financuje, jaké poZaduje zdruky nebo jakou
md pfedstavu o dal$im fungovéni spole¢nosti. Pro fadu
podnikatelti, zejména u rodinnych firem, byvé duleZité,
co se stane se zameéstnanci, znackou nebo odkazem,
ktery po sobé zanechaji. Pokud na to méte s kupujicim
stejny pohled, i to miiZe rozhodnout o tom, Ze praveé tato
nabidka je pro vés ta prava.

A

Co je cilem transakce? Nejde jen o to, dohodnout
cenu. V procesu prodeje je potieba sladit ocekdvani
obou stran a spravné rozdélit rizika. Jako prodavajici se
chcete zpravidla dostat na co nejvyssi cenu a nést idedl-
né co nejmensi odpovédnost. Kupujici to mé jinak - chce
odpovidajici cenu a zdruky, Ze nekupuje ,,zajice

v pytli“. Ke sladéni téchto dvou pohledti slouzi

detailni smluvni dokumentace. Nenf vyjim-
kou, Ze se strany na cené dohodnou pomér-
né rychle, zatimco o smluvnich podminkach
jednaji dalsi tydny nebo mésice.
Transakce nicméné nezac¢ind a nekonci
podpisem smlouvy. Prodej firmy mé nékolik na sebe
navazujicich faz{ - ptipravu, vyjedndni hlavnich komer¢-
nich podminek, hloubkovou provérku spole¢nosti (due
diligence), podpis transakéni dokumentace a vyporddani
transakce neboli closing.

Jsem na prodej pfipraven? Jestli tomu tak je, se zpravi-
dla ukaze pri due diligence. Mnoho podnikatelti provérku
vnimd tak, Ze kupujici hleda chyby. Z mé zkuSenosti je
to spis test dtivéry. Kazda firma maé slabsi a silnéjsi mista
a zkuSeny investor s tim pocitd. Zdsadni je, jestli o nich
komunikujete oteviené. Dtivéra je totiZ jednou z nejcen-
néjsich komodit kazdého prodeje a velmi rychle se promi-
td do kupni ceny, rozsahu zéruk i dal$ich podminek.

Uspésny prodej také vzdy zacina systematickou
a strategickou ptipravou firmy. Ne nékolik meésicti pfed
transakci, ale dlouho pfedtim. Jde zde o zptisob, jakym
je firma fizend, jak ma nastavené procesy, jak diverzi-
fikuje rizika a jak je pfipravend fungovat i bez svého
zakladatele. Takova hodnota vznikd roky a zurodite ji
pak v tspésném vysledku celé transakce. ®
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