
ADVERTORIAL

<astou chybou podle  Kovala  je, že ma-
jitelé prodávají ��rmu dřív v hlavě než na 
papíře. ݋Ideální je ��rmu řídit, jako byste ji 
ještě dlouho prodávat nechtěli. Pokles vý-
konu nebo nedokončené investice kupují-
cí může vnímat jako riziko, které promítne 
do snížení ceny,݇  varuje Koval.  
Mnoho podnikatelů podle něj automaticky 
považuje nejvyšší nabídku za nejlepší. To 
ale neplatí vždy. ݋Vedle ceny se dívejte i na 

Ještě než začnete nad prodejem �rmy uvažovat, 
je dobré se zamyslet nad tím, co rozhoduje o úspěchu 

celé transakce. Mluví o tom zakladatel rodinné kanceláře 
ONE FAMILY OFFICE Jaroslav Havel a partner 

HAVEL & PARTNERS Jan Koval, kteří stáli u stovek 
prodejů �rem v Česku i zahraničí.    
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to, kdo ��rmu kupuje, jak transakci ��nan-
cuje, jaké požaduje záruky nebo jakou má 
představu o dalším fungování společnosti,݇  
radí Koval.  
Na začátku je  dobré si ujasnit, co  vlast-
ně očekáváte. Chcete po desítkách let pod-
nikání ��rmu kompletně prodat a z byzny-
su odejítܩ °ešíte prodejem nástupnictví, 
protože v  rodině nemáte nikoho, kdo by 
��rmu převzalܩ Hledáte silného partnera, 
který do společnosti přinese kapitál a po-
může jí dál růstܩ Nebo chcete proměnit 
část hodnoty, kterou jste roky budovali ve 
��rmě, v osobní majetek, a snížit tak svoji 
závislost na jediném podnikáníܩ 
 �HAVEL ʣ PARTNERS a ONE FAMILࢪV݋
OFFICE máme 25 let zkušeností i rozsáh-
lé kontakty a díky našemu působení vࢪ<es-
ku, na Slovensku i  vࢪzahraničí včetně 
Frankfurtu, Dubaje, Londýna, Miami, 
Silicon Valley či Toronta pomáháme najít 
vhodné obchodní partnery,݇  říká Jaroslav 
Havel.   
Když  se prodej podaří, nastává další 
fáze.  Nabytý kapitál dál rozvíjet, aby  ne-
ztrácel na hodnotě a zajistil rodinu i do bu-
doucna. ݋U nás v rodinné kanceláři ONE 
FAMIL� OFFICE  jsou  diverzi��kovaná 
portfolia členů  sestavována  společně sdí-
leným investičním týmem tak, aby dosa-
hovala průměrného ročního zhodnocení 
zhruba mezi 12 a 18 procenty před poplat-
ky a daněmi,݇  popisuje Havel.  
Strategická správa rodinného majetku sto-
jí na vhodně nastavené struktuře. ݋Vytvo-
řili jsme už přes 550 rodinných nadačních 
či svěřenských fondů nebo trustů, pod je-
jichž správou je přibližně 230 miliard ko-
run a umíme zajistit i služby profesionál-
ního ��duciárního správce, jehož tým tvoří 
špičkoví a velmi zkušení odborníci – ma-
nažeři ܱzejména CFOܲ, správci majetku, 
právníci a  dalšíࢪodborníci. Díky našemu 
know-how dokážeme podle potřeby posí-
litࢪmanagement rodinného holdingu nebo 
��rem či doplnit tým správců v  rodinné 
nadaci aࢪpřipravit společnost na prodej či 
generační obměnu,݇  uzavírá Havel. ݂
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