Jak dobrze sprzedac
viasng firme? (cz.2)

Sprzedaz piekarni lub sieci cukierni jest operacja bar-
dzo zozong i czesto obarczong wielkim ciezarem emocjo-
nalnym. Do sprzedazy nalezy przygotowywac sie przez
co najmniej kilkanascie miesigcy. To pozwala zwigkszy¢
wartosc firmy oraz oswoi¢ emocje z tym zwigzane.

Czasami jednak nie mamy tyle czasu, musimy
sprzeda¢ firme stosunkowo szybko. Aby operacja ta
przebiegla w sposdb plynny i nie byta zakamuflowa-
ng likwidacjg dorobku zycia, nalezy przeprowadzic
pie¢ konkretnych krokow, ktore przygotuja firme
w mozliwie najlepszy sposéb do sprzedazy.

Inwestor siedzgcy pod drugiej stronie stotu nego-
cjacyjnego wykorzysta kazde zaniedbanie jako oka-
zje, aby obnizy¢ cene zakupu spotki.

Krok pierwszy: wskazac
pozytywne powody sprzedazy firmy
Niedobrze jest, gdy piekarni¢ lub cukiernig sprze-

dajemy z powodu nagtlej choroby lub probleméw ro-
dzinnych. W takich sytuacjach przedsigbiorca traci
pozycje negocjacyjng i praktycznie staje sie zaktadni-
kiem swojego nieszczescia. Jest to wymarzona sytu-
acja dla funduszy spekulacyjnych typu private equity.
Dlatego zaleca si¢ utrzymanie pewnych rzeczy w ta-
jemnicy, poniewaz majg one bezposredni wplyw na
pozycje negocjacyjng w trakcie sprzedazy firmy.

Sprzedaz spdtki jest troche podobna do sprzedazy
domu. Nie méwimy, Ze sprzedajemy dom, bo mamy dziw-
nego sgsiada albo ze dom jest za blisko lotniska. Zwykle
méwimy, ze kupujemy teraz nowa rezydencje lub przeno-
simy sie do innego miasta. Tworzymy optymistyczng hi-
storie i raczej unikamy wskazywania wad i negatywnych
historii zwigzanych ze sprzedawana wlasnoécia.

Krok drugi: nalezy wiedziec,
CO Sie sprzedaje

Sprzedaz moze obejmowac na przyktad wylacz-
nie goodwill, czyli wartosci niematerialne takie jak
dobra marka firmy, umowy, receptury, organizacja
produkcji i lojalni klienci.

Sprzeda¢ mozna tez wszystko, lacznie z nieru-
chomosciami i zapleczem przemystowym. Jest wiele
form posrednich w tym réwniez mozliwos¢ sprzeda-
2y wydzielonych obszarow dziatalnosci, np. sprzedaz
samej sieci cukierni. Kazda forma zakresu sprzedazy
ma swoje plusy i minusy i wymaga glebokiego zasta-
nowienia. Wazne jest, Zeby wlasciciel podjat decyzje,
zanim pojawig si¢ u niego inwestorzy.

Krok trzeci: dokonac wyceny firmy

Czynnos¢ taka powinna dokona¢ osoba wyspe-
cjalizowana w wycenie spolek z okreslonej branzy.

Wycena powinna by¢ oparta na prognozie wartosci strumieni
pienieznych generowanych co miesigc przez firme i pomno-
zona przez umowny okres zwrotu inwestycji. Taka wycene
koryguje si¢ przez zestaw czynnikdw wartoéci, ktore dosto-
sowane s3 do okreslonej branzy. W kolejnych artylkutach po-
staram sie szczegolowo omowi¢ najczestszg metodg wyceny
piekarni/ cukierni z powigzang siecia sprzedazy.

Krok czwarty: uporzadkowac dokumenty

Prawdopodobnie nigdy wczeéniej nie optacalo sie tak
skrupulatnie przejrze¢ zobowigzan, rezerw i listy spraw
niezakonczonych. Nalezy z ksiggowym przejrzec wszystkie
sprawy sporne i nierozstrzygniete, tak aby nie staly sie one
argumentem dla strony przeciwnej w trakcie prowadzonych
negocjacji. Nalezy pokaza¢ kupujacym, ze piekarnia czy cu-
kiernia prowadzona jest wzorowo, Ze prowadzi si¢ regularne
inwentaryzacje, rejestry rozrachunkow, ze sprawy kadrowe
prowadzone sa zgodnie z przepisami. Dobrym zwyczajem
jest wprowadzenie prostych procedur oraz sprawiedliwego
systemu wynagradzania pracownikéw. Wszystko to musi
prowadzi¢ kupujacego do przekonania, Ze po zakupie nie be-
dzie on musial inwestowac czasu i pieniedzy w porzadkowa-
nie i reformowanie firmy.

Krok pigty: zaangazowac
zewngtrznych specjalistow

Przed sprzedaza nalezy zaangazowac zewnetrznych spe-
cjalistow z roznych dziedzin, ktérzy pomoga w porzadko-
waniu oraz przy samej transakeji. Obecno$é pracownikéw
zewnetrznych pomoze utrzymac dystans emocjonalny oraz
niezbedny obiektywizm. Nalezy rozwazy¢ zatrudnienie ze-
wnetrznego ksiegowego lub bieglego rewidenta w celu oceny
i uporzadkowania sprawozdan finansowych, rzeczoznawce,
ktory okresli warto$¢ firmy oraz zawodowego negocjatora,
ktory powinien pojawi¢ sie w firmie dlugo przed planowa-
nymi negocjacjami. Niezbedny jest tez udzial prawnikéw,
miedzy innymi do oceny jakoéci i umdw z klientami i koope-
rantami, poniewaz jako$¢ umoéw decyduje w duzym stopniu
o wartosdci firmy. Sprawy kadrowe réwniez powinny zostac
skontrolowane i uporzagdkowane przez osobe z zewnatrz.
Koszt zatrudnienia grona zewngtrznych specjalistéw moze
okaza¢ sie bardzo opflacalny, w obliczu uzyskanej wysokiej
ceny sprzedazy firmy.

Czasami zycie zmusza wlascicieli firm do naglej sprzedazy
swoich piekarni lub cukierni. Nie czas wtedy na budowanie
wartoséci czy wielomiesigczne poszukiwania odpowiedniego
inwestora.

Od tego, jak skrupulatnie podejdziemy do czynnosci po-
przedzajacych sprzedaz, zalezy to, czy zapewnimy sobie
i swojej rodzinie wysoki poziom Zycia na nastgpne lata.
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