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Sprzedaz whasnych piekarni to co$, czego zazwyczaj przed-
siebiorcy nigdy wezeéniej nie robili. Prébujg oni swoje bogate
doéwiadczenie zawodowe przelozy¢ na nows, nieznang sytuacje.
W najlepszej wierze przygotowujg zaklad do sprzedazy, wyce-
niaja i... po pewnym czasie... ponosza spektakularng porazke.

Dzisiaj, w wielkim skrécie, poznamy osiem najczestszych ble-
déw popetnianych przy sprzedazy whasnego przedsigbiorstwa.

Optymalizacja podatkowa

Przedsigbiorcy czesto chwalg si¢ umiejetnoscia unikania
placenia podatkéw. W krétkim okresie prewencyjnie dokonujg
zakup6w surowcow, np. maki i korzystaja z drogich ustug, aby
tworzy¢ dodatkowe koszty. Kupuja czgsto niepotrzebne $rodki
trwale, aby przez zwigkszenie amortyzacji w nastepnych mie-
sigcach ptaci¢ mniejsze podatki. Optymalizacja podatkowa
zmniejsza stan $rodkéw pienieznych na koficu rachunku Cash
Flow. Spadek rentownoéci prowadzi do zmniejszenia poziomu
placonych podatkéw. Niestety, prowadzi to tez do obnize-
nia wartoéci rynkowej firmy. Inwestorzy kupujacy piekarnie
oczywiscie znaja i rozumieja metody optymalizacji podatko-
wej. Mimo to taka dziatalnos¢ zniecheca ich do zakupu.
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Pensja wiasciciela na pozior

Inwestorzy zazwyczaj negatywnie reaguja, gdy widzg, ze wha-
Sciciel oszczedza na whasnej pensji lub pensjach kluczowych pra-
cownikéw. Inwestoréw interesuje maksymalizacja stopy zwrotu
zinwestycji (ROI), a nie stopy zwrotu z pracy (ROL). Niski poziom
wynagrodzenia whasciciela piekarni jest kolejnym negatywnym
bodzcem Zle wplywajacym na cen¢ sprzedawanej piekarni.

Koncentracja sprzedazy

Wrtagciciele piekarni lub cukierni czesto uwazajg za swoj
sukces zmniejszenie kosztéw i pracochtonnosci sprzedazy,
przez jej koncentracje na kilku kluczowych klientach lub ogra-
niczeniu sprzedaz do wlasnej sieci sklepéw detalicznych. Taki
zabieg ma negatywny wplyw na warto$¢ rynkows firmy. In-
westorzy lubig gdy firma, kt6rg kupujg ma zdywersyfikowang
sprzedaz. Duzy udzial sprzedazy skoncentrowany w jednym
obszarze zawsze bedzie identyfikowany jako zagrozenie.
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Whagciciele piekarni czesto uwazajg firmy rodzinne za co$
lepszego, nieskrepowanego procedurami i niepotrzebna biuro-
kracja. Samochody i komputery, bedace w rejestrze $rodkow
trwatych piekarni, czesto uzywane s3 przez osoby niezatrudnio-
ne w cukierni. Prywatne pozyczki z kasy firmy, darmowe zakupy

- firmowych sklepach. Wszystko to razi inwestoréw, ktorzy ob-
nizaja srodki, ktéra sa sklonni zaplacic za piekarnie lub cukiernie.
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Informacja o zamiarze sprzedazy piekarni lub cukierni
wprowadza niepewno$¢ wsrod zatogi, klientéw i kontrahen-
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téw. Czesto prowadzi to do odejscia czesci kluczo-
wych pracownikéw lub klientow. Informacja taka
moze réwniez sprowokowaé agresywne dzialania
konkurencji. Réwniez inwestorzy s3 wrazliwi na
ujawnianie tajemnic. Ich irytacja i rozczarowanie
zachowaniem wiasciciela moga doprowadzi¢ do zer-
wania rozmow.
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Wedlug przed51e;b10rcow dowodem na dobrg
kondycje finansows ich piekarni jest brak kredytéw
obrotowych. Dla inwestoréw brak obcych Zrodet fi-
nansowania jest sygnatem negatywnym. Albo firma
z jakiego$ powodu nie ma zdolnosci kredytowych
albo jej whaéciciel nie ma pojecia o koszcie kapitatu
i wykorzystaniu dzwigni finansowej.

Przedsu;bmrcy czesto podchodzg do sprzedazy
firmy jak do sprzedazy domu lub samochodu. Ceng
okreslaja na podstawie ceny sprzedazy innych, po-
dobnych firm. Do uzyskanej ceny dodajg $rednio
20% ,na utargowanie”. Takie zasady funkcjonuja
przy sprzedazy samochodu, stosowanie ich przy
sprzedazy firmy zwykle koniczy sie katastrofg. Ceng
firmy okresla sie w sposéb bardziej wyrafinowany,
a w negocjacjach cena ulega zwykle nieznacznej ko-
rekcie o 6-13%. Piekarnia powinna by¢ wyceniona
przez kogo$ specjalizujgcego si¢ w obrocie spotkami.

Zbyt wysoka cena odstrasza innych przedsie-
biorcéw z branzy, a przyciaga fundusze spekulacyj-
ne, ktére z atwoscig zbijaja pierwotnie wystawiona
cene. Powodem jest brak alternatywy dla wlasciciela
piekarni. Komfortowo jest, gdy do sprzedajacego pie-
karnie zglasza sie wielu inwestoréw. Dobrze jest réw-
niez, gdy wlasciciel ma kilka alternatyw uzyskanych
w wyniku analiz. Tymczasem najczedciej podczas
negocjacji z funduszami wiasciciele sa bezbronni, nie
maja alternatywy, nie maja wyjscia, nawet nie wie-
dza, ile naprawde warta jest ich firma. Pozostajg sami
ze swoimi emocjami i przegrywaja.

Sprzedaz przedsiebiorstwa produkcyjnego to nie
sprzedaz domu, prowadzenie dziatalnosci to nie bu-
dowanie wartoéci firmy. Istnieja wprawdzie cechy
wspélne, jednak adaptowanie swojego doswiadcze-
nia do procesu, w ktérym nigdy dotad przedsigbiorca
nie brat udziatu moze prowadzi¢ do spektakularne
porazki. Pamietajmy wiec czego nie robié przy sprze-
dazy whasnej firmy.
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