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PODNIKANIM  corrorare mnance

JAK PRODAT FIRMU?

Premyslite o ukonéeni své aktivni podnikatelské kariéry a zabyvate se otazkou, co dal
s vasi firmou? Nemate ji komu predat? Dame vam par praktickych rad a namétu k
premysleni, které vam v této situaci pomohou.

Ceho chcete dosahnout?

Jste pevné rozhodnuti firmu prodat? Vyhodnotili jste si i jiné alternativy?

Co je pro vas dulezité — dalsi rozvoj firmy, nebo inkasovana prodejni cena?
Jakého investora mate zajem pro svou firmu najit (finan¢niho nebo strategického)?
Mate zajem prodat spole¢nost celou, nebo si v ni ponechat napf. minoritni podil?
Mate od prodeje jina o¢ekavani? Pokud ano, jaka?

Jak pripravit svou firmu na prodej

Zamyslete se nad tim, jak byste chtéli, aby vypadala spole¢nost, kterou chcete koupit, a

tak upravte svou firmu pfed planovanym prodejem.

Identifikujte, co je na vasi firmé to nejcennéjsi.

Zvyste samostatnost a kompetence managementu.

Zrevidujte nebo nastavte financni reporting (alespor v zakladni formé).

Pfipravte si vyhled podnikani na 1-2 roky dopfedu formou rozpoctu kli¢ovych finanénich

ukazatell (trzby, provozni vysledek apod.).

Identifikujte nekliCova aktiva pro podnikani své firmy, ktera nebudou pfedmétem prodeje.

Prodejni proces

Prodejni proces zabere urcity ¢as (obvykle 6-12 mésicl) a ma své faze.

Vy jako prodavajici, ale i management firmy bude béhem tohoto obdobi vystaven
dodate¢nym pracovnim narokum.

Dobry prodejni proces je o kvalitnich informacich o vasi firmé — mate je k dispozici?

Priprava transakce Osloveni investort Due diligence Vyjednavani smlouvy
v' Analyza zajmu a v OsloveniinvestorG | v' Priprava virtudlni v' Jednani o
trhl v Podpis smluv o informacni podminkach
v" Finan¢ni analyza davérnosti mistnosti na transakce
v Indikativni ocenéni informaci platformé FIRMEX | v Vyjednavani
v Identifikace s investory v Zajisténi provozu podminek smluvni
investoru v’ Ziskani a informacni dokumentace
v Info - vyhodnoceni mistnosti v' Vyporadani
. memorandum nezavaznych v Management transakce
Procesni dopis nabidek meetings &
prohlidky firmy
v’ Ziskani a
vyhodnoceni
zavaznych nabidek

Na co musite byt pfipraveni béhem procesu prodeje

Novy majitel po vas mize chtit, abyste ve firmé néjaky ¢as dale pusobili, avsak jiz pod
jeho vedenim.

Kupni cena nemusi byt vyplacena jednou splatkou, ale jeji vySe a vyplata muze byt
vazana na budouci vysledky vasi firmy.



