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STRUCNY PRUVODCE PRODEJEM FIRMY

NeZ se pustime do detail(

Prodej firmy neni jedna schiizka a podpis smlouvy

Je to proces, ve kterém se potkavaji ¢isla, emoce, pravni dokumenty, lidé a vyjednavani.
Cim lépe se pripravite, tim vyssi Sance na uspésny prodej, véetné ceny.
Jak prdvodce pouZivat

Neni to univerzalni navod ani pravni, finanéni nebo danové rada. PouZijte ho jako prvni sezndmeni se s tim,
co vlastné prodej firmy zahrnuje, co €ekat, s ¢im pocitat a na co se pfipravit.

Prodej firmy v sedmi krocich

Rozhodnuti - chci prodat firmu
Nacasovani, shoda vlastnikd — chté&ji prodat vSichni?

Priprava
Cisla, dokumenty, rizika, tym

Osloveni trhu nebo naopak reakce na to, kdyZ se zajemce necekané objevi u dvefi firmy
Teaser, NDA, prvni jednani — co fict ted a co potom

Nabidky
Indikativni nabidka (termsheet/LOl), kdy a pro¢ davat zajemci exkluzivitu a na jak dlouho

Provérka
Due diligence, data room

Komunikace
Management meeting, komunikace se zaméstnanci

Dohoda
SPA/SHA, signing, closing

Jedna diilezita véc
Majitel, ktery zacne ve firmé “uklizet” az ve chvili, kdy uz stoji zajemce — kupujici pfede dvefmi, obvykle

nejvy3si cenu neziska. Priprava na prodej mizZe zadit klidné& dva az tfi roky pfed transakci — a ¢asto firmé
prospéje, i kdybyste ji nakonec neprodali.
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STRUCNY PRUVODCE PRODEJEM FIRMY

KROK 1

Ujasnéte si, proc a kdy chcete prodavat

Nejdriv rozhodnuti. Az potom teaser, kupujici a data room.

Pokud jste jediny vlastnik, je rozhodnuti na vas. Ma-li firma vice spoleénikd nebo akcionaft, potfebujete si
vcas vyjasnit, zda chtéji prodavat vSichni a za jakych podminek. Jakmile se proces rozjede, zatdhnout za
rucni brzdu je nepfijemné a drahé.

Polozte si Sest otazek

1 Proc€ chci firmu prodat pravé ted?

O Chci odejit tpIné, nebo ve firmé po prodeji uréitou dobu zlstat?

[0 Hledam strategického kupce nebo finan¢niho investora a jaky je v tom rozdil?
O Prodavam cely podil, vétSinu, nebo hledam partnera pro dalsi riist?

[1 Jakéa cena a jaké podminky by pro mé davaly smysl|?

[0 Co udélam, pokud se zadny zajemce neobjevi?

Podivejte se také na vyvoj odvétvi. Roste, stagnuje, nebo se konsoliduje? Kdo nakupuje firmy a pro¢? Co
délaji lidfi oboru doma i v zahrani¢i? Nacasovani mdze ovlivnit cenu stejné jako samotné vysledky firmy.

Pozor
To, za kolik prodate, je ddlezité, ale neni to jedina véc, na kterou se soustfedit. Dllezité je také, kdy a jak bude
kupni cena zaplacena, jaké poprodejni zaruky poskytnete a jaké zavazky vam zlistanou po prodeii.
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STRUCNY PRUVODCE PRODEJEM FIRMY

KROK 2

Pripravte firmu dfiv, nez ji zacnete nabizet

Kupujici bohuzel neplati jen za vasi minulou dfinu, i kdyz klobouk dold. Plati hlavné za

budouci vynosy, stabilni portfolio zdkaznikd, vase produkty a potencial ruastu.

Priprava na prodej neznamena firmu rychle pfikraslit. Znamena ukézat, ze je vykonna, pfehledna, pravné
uklizena a nezavisla na jednom clovéku.

Co nejcastéji zvysuje divéru kupujiciho

[0 konzistentni a srozumitelné financni vysledky;

1 opakované nebo dlouhodobé trzby a stabilni marze;

1 nizké& zavislost na jednom zakaznikovi, dodavateli nebo maijiteli;

[0 management tym a fungujici procesy;

[ jasné vlastnictvi know-how, znacky, softwaru a dalSiho duSevniho vlastnictvi;

O realisticky plan dal3iho rdstu.
Sestavte si poradensky tym

I u mensi transakce potfebujete poradensky tym, projekt manazera, ktery ma zkuSenosti z byznysu a
vyjednévéni transakce, transakcniho pravnika, financniho a danového poradce. Poradci vam pomohou vést
proces, chrani vase zajmy a pomohou vam v transakénim procesu.

Prakticky krok
Hodi se provéfit firmu pred zahajenim prodejniho procesu, fika se tomu ,red-flag” provérka. Je lepSi objevit
problém sami, kdyZ jeSté méate €as ho napravit, nez aby ho objevil kupujici.
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STRUCNY PRUVODCE PRODEJEM FIRMY

KROK 3

Oslovujte trh diskrétné a s planem

Jak prodavajici do lesa vola, takovy kupujici se z lesa ozve.

Nejdfiv sestavite spolecné se svym M&A poradcem seznam vhodnych zajemct. Potom kratky
anonymizovany teaser, pfipadné s nazvem spolecnosti, zalezi na prodavajicim. Tento dokument — teaser ma
vzbudit zajem, ale neprozradit citlivé informace. Teprve po projeveni vazného zajmu pfichazi NDA

spolecnosti.
Co ma kupuijici pochopit na prvnim jednani

[ co firma prodava a komu;

O ¢€im se liSi od konkurence;

[ jak ziskava a udrzuje zakazniky;

[0 opakované zakazky

O management tym

O jak vydélava a kde je potenciél rlstu;
O pro¢ vlastnik zvazuje prode;.

Citlivé informace davkujte. Jména klicovych zakaznikd, individualni marZe, zdrojové kédy nebo receptury patfi

Provérte si také kupujiciho

Zajimejte se o jeho historii, financovani, povést, zkusenost s akvizicemi a plany s firmou. Z vefejnych rejstfika,
vyrocnich zprav, médii a referenci Ize zjistit pfekvapivé mnoho. Pokud prodavate jen ¢ast firmy, provéfujete
budouciho spoluvlastnika — tedy ¢lovéka nebo skupinu, se kterou budete dal podnikat. Nepodceniujte
charakter, osobni chemii a to, jak si vzajemné sednete. Spoluvlastnit firmu s nékym, kdo vdm nesedi a leze
vam na nervy, je spi$ o€istec nez Uspésny prodej firmy.
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STRUCNY PRUVODCE PRODEJEM FIRMY

KROK 4

Nenechte se oslnit jen cenou v nabidce

v’

Nejvyssi ¢islo v termsheetu jesté neznamena nejlepsi obchod.

Po prvnich jednanich mdZe pfijit indikativni nabidka (termsheet). Je to dokument, ktery shrnuje hlavni finanéni
a pravni parametry prodeje.

V nabidce hledejte zejména

[J kupni cenu a princip vypoctu;

kolik bude zaplaceno pfi dokonceni transakce;

odlozenou platbu, earn-out, ischovu nebo zadrzovanou ¢ast ceny;
tzv. cash free/debt free a pozadavky na pracovni kapital;

pozadované zaruky a pfipadnou odpovédnost prodavajiciho;

O 0000

vasi dalsi roli ve firmé a zdkaz konkurence;

[ exkluzivitu a harmonogram procesu.
Za kolik?

Nasobek EBITDA je Gasta orientaéni metoda, nikoli vytesany zakon. ZaleZi na oboru, rlstu, stabilité vynost,
portfoliu zakaznikd, opakovanych zakazkéach, kvalité managementu i aktualni kondici trhu. Castku, ktera vam
skutecné pfijde na Gcet, ovlivni také napfiklad mira zadluZzeni a poZzadovana vySe pracovniho kapitélu.
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STRUCNY PRUVODCE PRODEJEM FIRMY

KROK 5

Pripravte data room a due diligence

Due diligence je provérka firmy, kterou provadi poradensky tym kupujiciho. Rozsah a délka zavisi na velikosti
firmy, oboru, kvalité pfipravy i kupujicim. MdZe trvat nékolik tydnd i déle. Dobfe zorganizovany data room cely

proces vyrazné zrychli.

Co se napriklad provéruje

Korporatni zalezitosti
Finance a dané
Obchod

Lidé

Pravo a rizika

Dusevni vlastnictvi a
IT

Provoz a majetek

Budoucnost

zakladatelské dokumenty, podily a akcie, valné hromady, opravnéni a licence
Finanéni vykazy a finan¢ni plany

smlouvy se zékazniky a dodavateli, cenotvorba, koncentrace, pipeline
pracovni a manazerské smlouvy, odménovani, kliCovi zaméstnanci

soudni spory, pojisténi, avéry, ruceni, compliance, regulace

ochranné znamky, software, licence, patenty, data a kyberbezpecnost

najmy, nemovitosti, zasoby, investice, technicky stav, environmentalni otazky

finan¢ni vyhled, plan rlstu a potfebné investice
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STRUCNY PRUVODCE PRODEJEM FIRMY

KROK 6

Zvladnéte management meeting a komunikaci

Nejste u vyslechu. Je to oboustranné provérovani.

Kupujici a jeho poradci budou mit doplfiujici otazky k Cisliim, zakazniklim, strategii i tymu. VyZadeijte si témata
predem, rozdélte odpoveédi mezi spravné lidi v tymu. A ptejte se i vy na plany kupujiciho.

A kdy to Fict zaméstnancim?

Nejhorsi je Septanda. Pfi Gvodnim jednani neni nutné vyhlasit “firma se prodava”. Ale financni feditel,
obchodni feditel (pokud je mate) se bude muset procesu Gcastnit po Uvodnich jednanich. Po podpisu
termsheetu je vhodné oznamit ve firmé, Ze jednani probihaji. Zaroven se hodi fict, kdo je potencialni kupec a
jaké jsou jeho zaméry. Vzijte se do pozice zaméstnance, ktery ma strach ze zmén a ztraty prace. Proto je
vhodné fict o planech rozvoje a novych prilezitostech.

Co si pohlidat pri komunikaci

[J jednoho clovéka odpovédného za komunikaci;
[ stejné fakta pro kupujiciho, management i poradce;
O vysvétleni ddvodu prodeje a perspektivy firmy;

[0 plan pro zakazniky a dodavatele po podpisu transakce.

KROK 7

Vyjednejte smlouvu, podpis i predani

Signing neni vzdy closing - podpis a dokonceni transakce mohou byt dva riizné okamziky.

Hlavnim dokumentem byva SPA - share purchase agreement, tedy smlouva o prfevodu podilu nebo akcii. Pfi
prodeji ¢asti firmy se €asto pfidava SHA - shareholders' agreement, smlouva mezi spolec¢niky, ktera urCuje
dalSi spole€né fungovani.

Po podpisu mtiZe byt jesté potreba

[0 splnit podminky pro dokonceni transakce;

O ziskat souhlasy bank, pronajimatel(, regulatord nebo kli¢ovych partnerd;
[J prevést podil ¢i akcie a uvolnit kupni cenu z Uschovy;

[J prfedat fizeni, dokumentaci, pfistupy a vztahy;

[ plnit sjednané poprodejni zavazky.

Nebojte se vyjednavat a pfiznat, ze néCemu nerozumite. Dobra transakce neni ta, ve které jedna strana
vyhrala kaZzdou vétu. Je to dohoda, ktera funguje i den po podpisu.
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STRUCNY PRUVODCE PRODEJEM FIRMY

Co si promyslet pred konzultaci

Odpovédi nemusi byt dokonalé. Sta¢i par hesel — pomohou nam vyuzit spole¢né dvé hodiny

naplno.

O

Kdo firmu vlastni a kdo musi s prodejem souhlasit?

Proc o prodeji uvazujete a jaky je vas idealni ¢asovy horizont?

Chcete prodat cely podil, nebo jen jeho ¢ast?

Chcete ve firmé po prodeiji uréitou dobu pdsobit, nebo zcela odejit?

Jaky typ kupujiciho hledate?

Jaké byly trzby, EBITDA a cash flow za posledni tfi roky?

Na kterych zakaznicich, dodavatelich nebo lidech je firma nejvice zavisla?
Co je podle vés nejvétsi prednosti firmy pro kupujiciho?

Kde naopak oCekavate nejneprijemnéjsi otazky?

Oslovil vas uz konkrétni zdjemce nebo jste obdrzeli nabidku?

Jakou ¢astku a jaké jiné podminky od prodeje ocekavate?

O oOoooooooOoonoaod

Co potfebujete po konzultaci védét nebo rozhodnout?
Tip

Poslete mi hlavni témata pfedem. Nebudeme na zacatku ztracet ¢as a pljdeme rovnou k tomu, co je dllezité
pro vasi firmu.
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STRUCNY PRUVODCE PRODEJEM FIRMY

A CO TED?

Dvé hodiny o prodeji vasi firmy. Bez obalu.

Chcete se zorientovat dfiv, nez udélate prvni krok? Pfi individualni konzultaci probereme

vasi situaci, otazky i moznosti dalsiho postupu.

Individualni konzultace 1:1

120 minut online nebo osobné v Praze
- témata miZete poslat pfedem

* soucasti online setkani je zaznam

» 6 000 K¢ + DPH

Margareta Krizova, MBA

Business mentor, stratég & M&A poradce

margareta@margaretakrizova.com
www.margaretakrizova.com

Informace v tomto materiélu slouzi k obecné orientaci. Nejde o pravni, dafiové, G€etni ani investi¢ni poradenstvi. Kazda transakce je jina; konkrétni
kroky vzdy konzultujte s pfisluSnymi odborniky.
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