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Bodajze najczestszym biedem popetnianym
przez wiascicieli jest ujawnienie planow sprzeda-
zy firmy. Wprawdzie to nic ztego mowic o swoich
planach. Przez wiele miesigcy firma byta przeciez
przygotowywana do sprzedazy. Znalazto sie kilku
inwestorow zainteresowanych zakupem piekarni.
Inwestorzy zaczynaja ogladac linie produkcyjne
i ksiegi rachunkowe. Pojawieniu si¢ plotek towa-
rzyszy niepewnos¢ wérod pracownikow, wiekszos¢
z nich zaczyna nerwowo szukac pracy. Dostawcy
zaczynajg analizowal swoje rozrachunki z pie-
karnia, poniewaz podejrzewaja, ze dzieje sie co$
niedobrego. Klienci réwniez czuja zaniepokojenie.
Z piekarni odchodzi kilku najlepszych pracow-
nikow. Z kolei powazni inwestorzy czuja sig nie-
komfortowo, gdyz zaktadali, ze whasciciel zachowa
tajemnice przynajmniej w poczatkowym okresie
transakgji. Ostatecznie odstepuja od zakupu firmy,
z powodu trudnosci w zachowaniu ciggtosci pro-
dukgji po odejsciu kilku kluczowych pracownikow.

To chyba najgorszy scenariusz jaki mozna sobie wyobra-
zi¢. Sprzedaz firmy to nie jest sprzedaz domu lub samochodu.
Firma to zlozony organizm, w ktorym pracujg ludzie, z ktorej
ushug korzystajg klienci. To cala sie¢ emocji i wzajemnych po-
wigzand. To wreszcie przewaga konkurencyjna oraz skompli-
kowane rozliczenia finansowe.

Ujawnienie tajemnicy sprzedazy firmy uwalnia lawing ne-
gatywnych efektow, spoérod ktorych najbardziej dotkliwym
jest utrata jej wartosci rynkowej. Inwestorzy, ktérzy my$la po-
waznie o zakupie firmy, zwykle nie Zyczg sobie ujawniania tej
informacji przed sprzedaza. Co wigcej, czgsto wérod duzych
sieci restauracji, kawiarni czy hoteli informacje o sprzedazy
ujawniane sq dopiero po okresie przejéciowym, poniewaz wy-
stepuje obawa o spadek sprzedazy powiazanej dobrg marka
i stabilizacja. Ujawniona informacja o sprzedazy firmy, poza
utraty wartoéci, wyzwala wiele innych bardzo negatywnych
zjawisk. Zaliczy¢ do nich mozna demoralizacje wérod pra-
cownikéw, rozterki wéréd klientéw i niepokdj posréd dostaw-
cow i kontrahentow.

Jak wystawi¢ ogtoszenie

0 sprzedazy piekarni nie zdradzajac tajemnicy?

Aby znalez¢ inwestoréw nalezy opublikowac ogloszenia
o sprzedazy piekarni. Jezeli zrezygnujemy z ogloszeniaiogra-
niczymy sie do kuluarowych spotkan i kontaktow z bankami
inwestycyjnymi okaze sie, ze ofert zakupu jest za malo, zeby
mieé dobra pozycje negocjacyjng sprzedazy firmy.

Jezeli w miescie jest jedna duza piekarnia, nie nalezy poda-
waé nazwy miasta lecz region, nalezy zrezygnowac z uzywa-
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nia domowego adresu, e-maila, stacjonarnego nume-
ru telefonu, gdyz wielu konkurentow i pracownikow
go zna. Nalezy wystrzegac si¢ wszelkich szczegotow,
ktére moga zdradzi¢ tajemnice. Konfiguracji konta e-
-mail czy telefonu przeznaczonego tylko do sprzedazy
nie wolno zlecaé swoim pracownikom lub znajomym.
Jak odpowiadac zainteresowanym,
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Na ogloszenie w prasie czy Internecie bedg zgta-
szaly sie rozne osoby. Bedg to konkurenci z branzy,
réznej masci posrednicy nieruchomosci i agencji
ubezpieczeniowi, a nawet przedsigbiorcy, ktérzy
sami my$la o sprzedaiy wiasnych firm. Na pytania
telefoniczne nie moze odpowiadaé whasciciel lub ktos
z jego rodziny, poniewaz w matym srodowisku sg oni
zwykle powszechnie znani.

Aby unikna¢ przypadkowego ujawnienia tajemmni-
cy nalezy obshugg ogloszenia powierzy¢ firmie kon-
sultingowej, ktéra pomagata w budowaniu wartosci
piekarni, a teraz przygotowuje ja do sprzedazy. Jej za-
daniem jest nie tylko ukrycie tajemnicy, lecz réwniez
selekcja kontrahentow. Wezesniej czy pozniej czesé
poufnych informacji musi by¢ przekazana inwesto-
rom. Problem w tym, Ze nie wszyscy sa prawdziwymi
inwestorami. Dlatego konsultanci powinni zadawac
okreélone pytania, ktére pozwolg zdemaskowac za-
miary oséb udajacych zainteresowanie.

Nalezy zapyta¢, czy kupujgcy ma doswiadczenia
w prowadzeniu firmy z branzy cukierniczej lub piekar-
skiej, czy ma odpowiednie kwalifikacje i uprawnienia.
Mozna zadaé kilka pytan sprawdzajacych z dziedziny
technologii wypieku. Mozna poprosic 0 nazwg firmy
inwestora, jezeli ona istnieje. Konsultanci powinni za-
chowywac si¢ podobnie jak rekruterzy, ktorzy werbuja
wysokiej klasy specjalistow, jednoczeénie utrzymujac
w tajemnicy, kto jest ich zleceniodawcg.

Zapewniam, Ze pytania takie mogg tylko przyspo-
rzy¢ uznania u prawdziwych inwestorow. Pytania te
pozwola wskaza¢ prawdziwych inwestorow do dal-
szego etapu procesu sprzedazy.

Kolejng faza jest spotkanie z wlascicielem piekar-
ni, wtedy zostaje ujawniona nazwa firmy. Na tym
spotkaniu nalezy ustali¢ kilka zasadniczych lkwe-
stii. Wlasciciel powinien okresli¢ co sprzedaje: czy
cala firme czy jej wydzielong cz¢éé, czy w zakres
transakcji maja wej$é¢ nieruchomosci itd. Ze strony
whadciciela powinna pasé cena sprzedazy. Dobrym
zabiegiem jest wskazanie przez wiasciciela kilku naj-
wazniejszych mankamentow firmy. To zabieg shuza-
cy do przygotowania gruntu pod przyszle negocjacje



zamykajace transakcje sprzedazy firmy. Spotkanie z inwestorami niewatpliwie
wymaga od wlasciciela dobrego przygotowania.

Inwestorzy, w trakcie spotkania powinni ujawnic jakie majg zamiary w stosun-
ku do firmy i jej pracownikdw po przejeciu. Rozmowa powinna odbywac sie w luz-
nej atmosferze i koncentrowac si¢ na tematach branzowych oraz sposobach prowa-
dzenia dziatalnoéci, tak aby wtasciciel dowiedziat sig, kim s potencjalni nabywcy.

List intencyjny inwestora o zamiarze zakupu firmy

Jezeli inwestor decyduje sie na zakup firmy, przedstawia wlascicielowi tzw. list
intencyjny. Nie jest on wigzgcym dokumentem prawnym. Jest podstawg do dal-
szych rozmdw, ktérych celem jest sprzedaz firmy. List powinien zawiera¢ propo-
nowang przez inwestordw wstgpna cene, forme platnosci, strukture zakupu, ewen-
tualne wyltgczenia i warunki specjalne oraz przyblizone ramy czasowe transakgji.
Konieczne jest jednoznaczne ustalenie, kto jest pelnomocnikiem inwestoréw. Cza-
sami w lidcie intencyjnym pojawiajg si¢ zapisy o przebiegu okres przejsciowego,
krétko po przejeciu firmy. W liscie moze by¢ réwniez wskazana deklaracja wspol-
pracy z wlascicielem, po sprzedazy. Przedstawienie listu intencyjnego nie jest od-
powiednim momentem na negocjowanie ceny sprzedazy lub warunkéw zakupu.
Jednakze pojawienie sie ceny zakupu proponowanej przez inwestorow oraz wska-
zanie pelnomocnikow transakeji stanowi dobry grunt w przysztych negocjacjach.
Dlatego cze$¢ inwestorow stara sie unika¢ sktadania deklaracji cenowych na po-
czatku procesu zakupowego lub w trakcie procesu zmienia pelnomocnikéw.

Wihasciciel, zanim podpisze list intencyjny moze na niego odpowiedzie¢
kontrpropozycja. Moze na przyklad zaproponowa¢ nowg ceng sprzedazy lub
wylaczenia, w zamian za zmiane formy platnodci.

Dobrym zwyczajem jest pobieranie od kupujacych zaliczki w wysokosci 10%
proponowanej ceny sprzedazy, w celu zabezpieczenia transakcji.

Jak robi¢ due diligence, aby nie ujawnic tajemnicy?

Po wstepnych rozmowach i przedstawieniu listu intencyjnego inwestorzy uzysku-
ia mozliwoéé dokladnej analizy firmy. Inwestorzy zaczynajg tworzy¢ due diligence
- szczeglowy raport firmy. Niewatpliwie do jego sporzadzenia zaangazowani beda
rowniez pracownicy sprzedawanej firmy: informatycy, ksiggowe, kadrowe, kierow-
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firmy powinna zosta¢ przekazana osobiécie przez wiaciciela, w drodze indywidu-
alnych spotkan. Jednoczesnie osoby te powinny otrzymaé klauzule poutnoéci oraz
zneks do umowy o koniecznosci pracy dla firmy w okresie kilkunastu nastepnych
miesiecy, w zamian za specjalne, dodatkowe wynagrodzenie. W wigkszoéci przypad-
kow dziatanie takie powinno by¢ wstepnie uzgodnione z inwestorami.

Jak przekaza¢ pracownikom informacje o sprzedazy?

Po sprzedazy wiaéciciel powinien na wspélnym zebraniu przekaza¢ infor-
macje o sprzedazy pracownikom. W trakcie zebrania powinni tez zabrac glos
kluczowi pracownicy, ktorzy wezeéniej uczestniczyli w tworzeniu due diligence
i w procesie sprzedazy firmy. Na spotkaniu wladciciel powinien przedstawi¢ no-
wego wlasciciela, pokaza¢ swoje zaufanie do jego wiedzy i doswiadczenia. Po-
winien réwniez przekazaé pracownikom, jakie plany ma nowy wiladciciel, czy
piekarnie czeka duza reorganizacja, czy planowana jest rozbudowa firmy.

Podobnie, w sposob bezposredni, nalezy poinformowac o sprzedazy piekarni
kontrahentow i duzych klientéw hurtowych.

Zachowanie tajemnicy sprzedazy jest waznym warunkiem udanej transakcji.
Pokazuje inwestorom, ze w firmie istnieja dyscyplina i warto$ci niematerialne,
«<:ore trzeba chronié. Z kolei list intencyjny jest doskonala metoda zdefiniowa-
nia ram negocjacyjnych, ktore sa bezcenne w pdZniejszym procesie negocjacji.
Nzigorszym rozwigzaniem jest pozostawienie informacji o sprzedazy firmy bez
controli. Trudno wtedy przewidzie¢, jakie beda tego konsekwencje.

Wojciech Moszczynski
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