SPRZEDAJEMY FIRME

W ubieglym roku opublikowalem wiele artykuléw do-
tyczacych sprzedazy piekarni i cukierni. Tym artykufem
chciatbym powréci¢ do serii publikacji, ktore ulatwia Pan-
stwu sprzedaz swojego zakladu.

Jak dobrze sprzedaé swoja firme? Kazdy chce za swoj za-
klad uzyskaé jak najwyzsza ceng. Cena firmy zalezy od wielu
czynnikéw, na ktére zwracajg uwage inwestorzy.

Czy wieloletnie przygotowania do spr.
gwarantujg udang fransak
Niestety, nie zawsze takie przygotowania przynoszg ocze-
kiwany skutek. Czasem mozna przegapi¢ moment, gdy wielka
grupa kapitalowa z branzy producentéw pieczywa prowadzi
ekspansje lub gdy branza przezywa niespodziewane przyspie-
szenie. Wtedy sie¢ cukierni lub piekarnie trzeba sprzedawad
tu i teraz mimo Ze nie jest ona gotowa do sprzedazy. Druga
okazja na tak duze pienigdze moze si¢ juz nigdy nie zdarzy¢.

Wazna jest koniunktura gospodarcza

W gospodarce pojawiajg si¢ okresy wzrostu i okresy stagna-
cji. Gdy jest koniunktura, kapital szuka inwestycji. Wtedy firmy
sprzedaje si¢ drogo, poniewaz dobrym nastrojom inwestorow
towarzysza duze pienigdze jakie mozna od nich uzyskac. Nie-
zaleznie jednak od tego, jaki jest klimat makroekonomiczny,
przygotowanie piekarni do sprzedazy nalezy zacza¢ juz teraz.
Trzeba przygotowaé ja do sprzedazy tak, aby dla inwestoréw
piekarnia stanowila fakomy kasek. To warunek, aby sprzedac
swoj zaktad dobrze!
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Plan przygotowania firmy do sprzedazy

Sprzedaz firmy jest procesem. Proces ten powinien by¢ zapla-
nowany i rozpisany w czasie jak mapa drogowa. Zamiast robi¢
jeden szczegélowy plan, nalezy zrobi¢ kilka planéw wg réznych
wariantow. Ich realizacja zaleze¢ bedzie od sytuacji wewnetrz-
nej i otoczenia przedsigbiorstwa. Nalezy kierowal sie wiedza
o czynnikach wptywajacych na warto§¢ rynkows firmy. Istnieje
jeszcze jedna zaleta elastycznego planu opartego na wariantach:
plan taki jest bezcenny przy prowadzeniu negocjacji konicowych
sprzedazy piekarni. Firme przygotowang sprzedaje si¢ duzo
sprawniej. Nie tylko dlatego, ze jest ona przygotowana, ale tez
dlatego, ze wlasciciel w trakcie przygotowar nabyl wiedze i $wia-
domoé¢ czym jest wartos¢ rynkowa. Tez dlatego, bo wlasciciel
odkryl wiele alternatyw, sposréd ktorych moze wybiera¢. Sprze-
daz cukierni czy piekarni nie jest juz dla niego jedyng alternaty-
wa, a taka §wiadomo$¢ bardzo pomaga negocjacjom.

Badania rynku

Réwnolegle do realizacji planu przygotowania piekarni do
sprzedazy nalezy obserwowac rynek. W gazetach branzowych
pojawia si¢ mnéstwo sygnaléw i komunikatow. Moze to by¢
informacja o nowej technologii wypieku, ekspansji jakiej$ sieci
cafeterii, zmiany w taryfach celnych lub w kodeksie pracy. Kaz-
da taka informacja o przysztosci moze mie¢ ogromny wplyw
na dzisiejsza wartos¢ sieci cukierni lub piekarni. Zeby sprzedac
swoja firme dobrze trzeba mie¢ doskonaty orientacje.

Aktywne poszukiwanie inwestorow

Przez lata kupowalem firmy i zauwazylem, ze to do nas,
inwestoréw zgtaszali si¢ whasciciele firm, my tylko rozpa-
trywaliémy ich propozycje sprzedazy. Czasy si¢ zmieniaja,
teraz kapitat szuka inwestycji. W tej kwestii jednak to wia-
iciciele firm musza by¢ strong aktywna. Nie ma co liczyé na
to, 7e inwestorzy przyjada pod nasz piekarni¢ z kwiatami.

Analiza innych transakcji
Nalezy zbiera¢ informacje o przeprowadzonych trans-
akcjach kupna sprzedazy innych piekarni lub cukierni.
Wartoé¢ firmy jest wielokrotnoscia przeptywow pieniez-
nych. Tak méwi teoria. Praktyka bywa inna, warto$¢ fir-
my wynika czesto z wartosci precedensowych transakcji
sprzedazy innych podobnych firm. Cena sprzedazy za-
lezy od wielu czynnikéw, lokalizacji sklep6w, lokalnego
rynku, nowej niewykorzystanej technologii lub patentu
nalezacego do cukierni. Warto$¢ piekarni nie musi wigc
zalezeé od wielkosci przeplywéw pienigznych. Temat
wyceny wartoci jest bardzo ztozony. Wrhasciciele pie-
karni powinni sami wyrobi¢ sobie orientacj¢ w wycenie
branzowej. Réwnolegle muszg réwniez korzystac z wy-
ceny wartosci swoich zaktadow, prowadzonej przez nie-
zaleinych ekspertéw. Niestety whasciciele maja tendencje
do zawyzania wartosci swoich przedsiebiorstw.
Wyrdzni¢ sie na tle innych firm
Doéwiadczeni doradcy inwestycyjni radzg, aby szu-
kajaca nabywcy firma wyrdzniata si¢ na rynku. Taki
poglad prezentuje Curtis Kroeker z agencji BizBuySell.
com, w artykule: Selling Your Business: Timing is Every-
thing. Pisze on: Udowodnij swojg wartos¢ biznesowg. Ry-
nek sprzedazy do celow biznesowych jest konkurencyjny,
dlatego wazne jest zainwestowanie czasu i wysitku w od-
réznienie Twojej firmy od innych firm. Zroznicowanie po-
winno uwzgledniaé historyczne i biezgce operacje i cechy
charakterystyczne, a takze przyszle mozliwosci rozwoju,
dla ktérych Twoja firmamalepszq pozycje. Posrednicy biz-
nesowi mogg by¢ bardzo pomocni w tym zakresie i mogg
wykorzystaé swojg wiedzg oraz doswiadczenie na lokal-
nym rynku sprzedazy dla firm, aby poméc w wyréznieniu
kluczowych obszaréw odréznienia od innych mozliwosci
w obrebie tej samej branzy/lub obszaru geograficznego.
Trzeba dobrze sprzeda¢ swoja piekarnie! lle lat Zycia
poswiecilismy na jej budowanie? Ile potu i fez wylali$my,
aby piekarnia czy cukiernia byla tym czym jest dzisiaj?
Jezeli zdecydowaliémy si¢ sprzeda¢ piekarnie, nie na-
lezy pozostawiac tego élepemu losowi. Najgorsze co moze
sie zdarzy¢ to sprzeda¢ dorobek pokolen przypadkowemu -
inwestorowi za mniej niz polowe jego wartosci rynkowe.
Okolicznosci zyciowe moga zmusié nas do naglej sprzedazy
piekarni. Bez wlasciwego rozeznania i przygotowania utra-
cimy szanse na wielkie pienigdze dla siebie i swojej rodziny.
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