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Prodej firmy bez zbytecnych ztrat

Uspésny prodej firmy vidy zacina systematickou a strategickou pripravou. Ne nékolik mésicti

pred transakci, ale dlouho predtim -

zpusobem, jakym je firma fizena, jak ma nastavené

procesy, jak diverzifikuje rizika a jak je pripravena fungovat i bez svého zakladatele. Takova
hodnota spolecnosti vznika roky a zirocite ji pak na ispésném vysledku celé transakce.

€kdo chce odejit z podnikani a ziskat aktiva
N pro dalsi investice nebo novy byznys. Nékdo

fesi ndstupnictvi, protoze nema v rodiné komu
byznys pfedat a chce firmu pfedat novému majiteli.
Prodeje firem uz nejsou tématem jen velkych korporaci.
Stéle Castéji jej v HAVEL & PARTNERS fesime i s maji-
teli ispésnych podnikl v regionech.
Na co by v takové chvili méli maijitelé firem myslet?

Neprodavat firmu dfiv v hlavé nez na papire
Polevit v kazdodennim fizeni, odloZit investice, prestat
rozvijet obchod, protoze jako majitel z firmy odchazite,
to mdze byt draha chyba. Dobré je tedy dat si pozor

na to, abyste pfi hledani kupce rovnou neprodévali
firmu i ve své hlavé.

Kupuijiciho zajimé, jak firma funguje a bude fungovat po
odchodu vlastnika. Jestli si udrzuje zakazniky, jestli roste,
zda neni zavisla na jednom ¢lovéku nebo jestli v posled-
nich mésicich nezacala ztracet tempo. Na tom pak zélezi
Sasto i hodnota celé transakce. Kupujici miize vnimat
pokles vykonu nebo nedokoncené investice jako riziko,
které nésledné zohledni i v nabidnuté cené. Idealni tedy je
chovat se, jako byste firmu jesté dlouho prodat nechtéli.

Stanovit si cil transakce

Prodej firmy ma nékolik na sebe navazujicich fazi — pfi-
pravu, vyjednani hlavnich komerénich podminek, hloub-
kovou provérku spolecnosti (tzv. due diligence), podpis
transakéni dokumentace a vyporadani transakce neboli
closing.

Nez ale zaCnete jednat o konkrétnich podminkéch
prodeje, ujasnéte si, co od transakce vlastné ocekavéte.
Chcete po desitkéach let podnikani firmu kompletné
prodat a z byznysu odejit? Resite prodejem nastup-
nictvi? Hledate partnera, ktery do spoleénosti pfinese
kapitél a pomUze ji dél rast? Rlizné scénare ovliviuji
podobu celé transakce — od ceny a zplsobu jeji Ghrady
pres dalsi roli plivodniho majitele az po zéruky, odpo-
védnost a dal§i smluvni podminky. A to vS§echno se
také zohlednuje ve smluvni dokumentaci.
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Pripravte firmu na provérku

Jestli je firma dobfe pfipravend na prodej, se ukéze pri
due diligence. Nevnimejte ji tak, ze kupujici hledé chyby.
Jde spi$ o test divéry. Dlivéra je jednou z nejcennéjsich
komodit kazdého prodeje — a velmi rychle se promita
do kupni ceny, rozsahu zéaruk i dalSich podminek. Kazda
firma ma slabsi a silnéj$i mista a zkuseny investor s tim
podita. Zasadni je, jestli o nich komunikujete oteviené.

Promyslet, zda je nejvyssi nabidka

zaroven nejlepsi

Kdyz uz mate konkrétni nabidky na stole, neporovna-
vejte je jen podle nabidnuté sumy. Nejvyssi nabidka
automaticky nemusi znamenat vzdy i nabidku nejlepsi.
Divat byste se méli i na to, kdo firmu kupuje, jak bude
koupi financovat, co pozaduje za zaruky, ale taky tfeba
jak premysli o dalsim fungovéni spole¢nosti. Pokud mate
rodinnou firmu, budovali jste ji roky a zalezi vam na osu-
du zameéstnancu a celé znacky, je dobré si ovérit, jestli
kupuijici splfuje predstavy, jak by idedlné méla firma dal
pokracovat a jaké jsou jeho zaméry. | to tedy ve vysledku
mUzZe rozhodnout o tom, které nabidka je ta nejlepsi.
Prodej firmy totiz neni jen finanéni transakce. Pro
majitele je to Gasto zavrSeni desitek let préce. Proto se
vyplati vénovat pfipravé i samotnému prodeji stejnou
péci, s jakou jste predtim budovali svdj byznys. Dobre
zvlddnuty prodej pak mdze prinést vysledek, se kterym
budete spokojeni i s odstupem casu. m

Jan Koval, partner HAVEL & PARTNERS
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