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W ostatnich latach pojawily si¢ w Polsce fundusze inwe-
stycyjne typu Private equity, ktére zajmujg sie kupowaniem
matych firm rodzinnych. Rynek matych spétek rozwija si¢,
a piekarnie i cukiernie s3 w oczach funduszy atrakcyjnymi
inwestycjami. .

Fundusze te, zwane tez funduszami spekulacyjnymi, maja
stosunkowo prosty plan dzialania. Musza tanio kupi¢ fir-
me, przez 2-3 lata podniesc jej warto$¢ rynkows, a nastepnie
sprzeda¢ ja z zyskiem. Jezeli fundusz kupi piekarni¢ drogo,
wtedy musi intensywniej pracowa¢ nad podniesieniem jej
wartoéci rynkowej. Najlepiej wigc, przez dobra cene zakupu,
uzyska¢ duzg marz¢ na wstepie. Odpowiednio przeprowa-
dzone negocjacje cenowe przy zakupie cukierni lub piekar-
ni sg kluczem do udanej inwestycji. Powstalo wiele prostych
technik negocjacyjnych, bazujacych gléwnie na emocjach.
Z jednej strony zbijajg one ceng. Z drugiej daja poczucie spet-
nienia i uspokojenia sprzedajacym swoje firmy. Zawodowi
negocjatorzy nigdy nie zostawia bylego wiasciciela piekarni
z poczuciem straty.

Pozbawianie alternatywy. Najwickszym wrogiem
+negocjatoréw jest alternatywne rozwigzanie, ktore
ma sprzedajacy. Alternatywa moze by¢ inny inwestor chcacy
kupi¢ piekarnig, moze by¢ tez inne rozwigzanie biznesowe,
takie jak dokapitalizowanie cukierni lub jej likwidacja przez
wyprzedaz majatku i nieruchomoéci. Inwestorzy czasem
uciekaj sie do porozumien i jeden z nich odstepuje od kon-
kurowania przy zakupie spotki. Negocjatorzy czgsto probu-
ja zniecheci¢ przedsigbiorce do alternatywnych rozwigzan.

3 Niedopuszczenie do przygotowania si¢ do nego-

Zu o cjacji. Wlasciciel sprzedajacy piekarnie powinien
rozpoczaé przygotowanie do negocjacji przynajmnie] mie-
sigc wezedniej. Najwazniejsza jest wiarygodna wycena firmy,
wykonana dwukrotnie przez rozne firmy doradcze. Zaleca
sie réwniez stworzenie roznych alternatywnych scenariuszy
inwestycyjnych. Wtasciciel musi wiedzie¢ i mie¢ co do tego
pewnos¢, ile jest warta jego piekarnia. Powinien zna¢ granice,
ponizej ktérej nie moze zejsc. Negocjatorzy wolg negocjowac
2 kim§ nieprzygotowanym, wtedy z tatwoécia moga osiggnaé
swoj cel. Dlatego wymuszenie szybkiej decyzji o natychmia-
stowej sprzedazy firmy moze fatwo wlasciciela pozbawic cza-
su na przygotowanie si¢ do negocjacji.

~y Przecigganie negocjacji. Jest to metoda na wynisz-
) «czenie psychiczne i finansowe. Negocjacje przeciaga-
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ne s3 z bfahych powodow. Jednocze$nie wplata si¢
przypadkowe informacje o pojawieniu si¢ na rynku
lepszych okazji, tafiszych ofert sprzedazy cukierni
lub innych alternatywnych inwestycji. Fundusz po-
kazuje wtedy, Ze si¢ waha i wskazuje, ze moze sko-
rzysta¢ z nowych okazji. Jednocze$nie negocjacje
grzezng na wiele tygodni.

Lamanie oferty. Na pewnym etapie negocja-
cji przedstawia sig sprzedajacemu rdzne wa-
rianty zakupu piekarni. Warianty sg na tyle skompli-
kowane i jest ich tak duzo, ze przedsigbiorca nie jest
w stanie szybko ich oceni¢. Tak jak w poprzednim
punkcie - prawdziwym celem jest podwazenie sta-
bilnosci negocjacji oraz wytworzenie u sprzedajace-
go poczucia niepewnosci.

Dobry i zly policjant. T¢ metode zna chyba
_kazdy. Przy negocjacjach przybiera ona spe-
cyficzng postac. W pewnym momencie negocjatorzy
musza wyjé¢ i zadzwoni¢ do swojego szefa. On jest
tym ztym policjantem. Negocjatorzy wracajg i mo-
wia, Ze oni by chcieli zaplaci¢ wiecej, ale nie moga.
Wtedy pojawia si¢ poczucie jednosci sprzedajgcego
piekarnie z negocjatorami. Sprzedajacy i kupujacy
nagle razem szukajg rozwigzania. Pracuja wspdlnie
nad tym jak doprowadzi¢ negocjacje do szczesliwego
kofica, wbrew oporom kogos trzeciego, jakiejs hipo-
tetycznej postaci, ktora czgsto nie istnieje.

~ Zakupy warunkowe. Negocjatorzy na pew-

L enym etapie rozméw przedstawiaja powody,
przez ktére nie sa w stanie zgodzié si¢ na propozycje
sprzedajgcego. Waga powodéw jest zwykle sztucz-
nie spotegowana. Powody s3 zazwyczaj trudne do
spetnienia. Sprzedajacy i kupujacy znowu razem
szukajg dobrego rozwigzania, mimo pojawiajacych
sie trudnosci.

Negocjacje cenowe przy sprzedazy wiasnej pie-
karni moga by¢ bolesng lekcja dla przedsigbiorcy.
Negocjatorzy stosuja swoje metody psychologiczne
tylko wtedy, gdy druga strona nie jest przygotowana
do negocjacji. Przy braku wiedzy o realnej warto$ci
piekarni lub cukierni, bez alternatywy, wiadciciel
ze swoimi emocjami jest bezbronny wobec do$wiad-
czonych negocjatoréw funduszy inwestycyjnych.
Dlatego tak wazne jest przygotowanie do negocjacji.

Wojciech Moszczynski




