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Adéla Cermakové Vickova

At uz ma soudobd financ¢ni krize tvar ,W“ nebo snad v dobé internetu tolik
pfizna¢ného ,www", jedno je jisté. Mnoho firem se potaci v problémech a
nejistotach, coz je zatézkavaci zkouskou nejen pro manazery, ale i (predevsim) pro
spole¢niky. Ceské prostifedi ma nicméné podle odbornikd velky podnikatelsky
potencial.

Reakci na finanéni nestabilitu miZze byt redukce nakladl pfedevSim asi na personalni obsazeni
kancelafe — tedy zaméstnance, méné ¢etné organizovani spole€enskych akci pro klienty a zakazniky,
ale i myslenka, zda firmu neprodat jesté dfive, nez se dostane do problematiky dluhd. Mozna
podnikate jiz fadu let a chcete si dopfat klid a vyuzit zpenézeni na realizaci jinych projektll. Mozna
chcete naopak vyuzit soucasné krize a mate chut investovat do jiz fungujici a zabéhnuté firmy a
koupit ji. Na toto téma se konal dne 24. 11. 2011 v hotelu Boscolo Prague v Praze celodenni seminar
s ndzvem Koupit &i prodat firmu — meznik ve vaSem zivoté, ktery se zaméfil na rady a navody, jak
spravné nacasovat a vyhodnotit pravni a finanéni aspekty pfi fizeni a procesu prodeje €i koupé firmy.

Ceské Prostiredi ma velky Podnikatelsky Potencial

Zamérem celé akce bylo seznamit ucastniky (tedy generalni feditele, vykonné feditele a dalSi &leny
vedeni firem) s vyhledovymi moznostmi tykajicimi se jejich podnikani a poskytnout informace o tom,
Ze Ceské prostredi, i pfes sou€asnou globalni ekonomickou krizi, ma velky podnikatelsky potencial.
David Marek z Patria Corporate Finance, hlavni ekonom, analytik a expert na ekonomické déni v
Ceské republice, v prvni sekci zhodnotil stavajici ekonomické prosttedi v Ceské republice a pohovoril
0 budoucim vyvoji podnikatelskych podminek u néas. Petr Sima, spoluzakladatel NSG Morison,
priblizil model osobnich vynos(, maximalizaci prodejni ceny a vnitrofiremniho ,pofadku®. Jan Myska z
Allen & Overy a Petr Studni¢ka z Patria Corporate Finance, a. s. mluvili o fazi pfed samotnou
transakci prodeje ¢i koupé firmy.

Smlouva o zachovani diivérnosti

V dalSim bloku se prednasejici vénovali samotnému pribéhu transakce. Prokop Verner, advokat
pravni spole¢nosti Allen & Overy, zdlraznil narocnost prave této faze, ktera vyzaduje ¢as a energii na
jeji pfipravu. Mnoho prodavajicich ma strach, ze pfi jednani se zajemcem o koupi firmy budou muset
predlozit doklady, které obsahuji utajené informace a Cisla, jez by mohla byt jakkoliv zneuzita. Prokop
Verner Uc¢astniky uklidnil a zaroven doporudil takovym problémdm pfedchazet uzavienim smlouvy o
zachovani duavérnosti, kde je vhodné a nutné rozsifit povinnost zachovavat davérnost i na poradce,
ktefi s listinami pfijdou pravdépodobné do styku, a hlavné i na fazi pfed uzavienim smlouvy o koupi
firmy. Nejen zahrani¢ni investofi budou potencialni transakci konzultovat se svymi finan&nimi fediteli a
pravniky a budou potifebovat vSechny vstupni informace. Pokud ale nechce prodavajici zajemci v této
fazi poskytovat vSechny detailni informace (napfiklad platy zaméstnancl), pak lze doporudit
mechanismus zpfistupnéni téchto informaci napfiklad az mezi fazi podpisu kupni smlouvy a
vypofadanim s moznosti nasledného odstoupeni od smlouvy.

Co urcuje hodnotu firmy?

Cenu, za kterou bude ochoten zajemce firmu koupit, ovliviiuje pozitivné nékolik faktor: hodnota
majetku, navratnost investic, stabilni ekonomické vysledky, pfesny business plan do budoucna,
vybudované dobré jméno a pozice na trhu, portfolio klient(i, know-how, ochranné znamky a patenty a
hlavné personal firmy a jeho stabilita. Negativné na rozhodovani o cené plsobi neprihledné vztahy
mezi spolecniky, Spatné hospodarské vysledky, kratké trvani firmy, silna vazba vysledkl firmy na
osobu vlastnika jako top manazera, nepriikazné vedena ucetni evidence, zavislost na malém poctu
velkych zakaznikl a neporadek ve firmé. Existuje fada metod pro ocefiovani podniku a ¢asto byva



pritomen i subjektivni vliv hodnotitele ceny, dllezita je ovsem realna trzni hodnota firmy. Na ¢eském
trhu existuje fada firem, jez nabizi ocefnovani firem znalci, ktefi se na trhu pohybuiji a orientuji a jsou
pak schopni uréit rozsah minimalni a maximalni ceny, za kterou Ize firmu prodat ¢i koupit. Hledani
kupce pro firmu je stejné naro¢né jako hledani kupce vyjimeéné exkluzivni nemovitosti a doba prodeje
se pohybuje v horizontu mnoha mésicu a dost mozna i nékolika let.

Rady pro prodavajici

Pokud hodlate prodat vasi firmu, méli byste si napfed ujasnit, za jakou cenu jste ochotni firmu prodat,
stanovit si cenu k jednani a minimalni cenu, ziskat souhlas vSech spoluvlastnik(i (spole¢nik(l) s
prodejem firmy a prodejni cenou, shodnout se na tom, jaké informace poskytnete zajemcim a jak
ochranite citlivé informace o firmé& — uzavfit dohodu o mli€enlivosti, ujasnit si, zda nema firma néjaké
skryté problémy ¢i problémové zaméstnance. Pokud vahate, sepiSte si vSechny dulezité body a
bedlivé si pfipravte postup na nasledujicich nékolik mésicl a fazi pfed prodejem a obriite se
trpélivosti, protoze najiti vhodného kupce vyzaduje kromé kvalitni pfipravy transakce také trpélivost.
V8echny informace tykajici se prodeje drzte v tajnosti a zajistéte, aby se mezi zaméstnanci nerozsifila
zvést o prodeji a panika, ktera by mohla vyustit jejich hromadnym odchodem a ztratou (snizenim)
hodnoty firmy. Pro prodej firmy si muzete vybrat ze Sirokého spektra firem takovou sluzbu
nabizejicich, potom staci vyplnéni dotazniku na internetu a absolvovani informativni schizky, na které
si domluvite formu spoluprace a pozadované sluzby.

Instrukce pro kupujici

Ti z vas, ktefi zvazuji koupi jiz zavedené a fungujici firmy — tedy akvizici (Ci pfipadnou fuzi), by si méli
nejprve najit jasné odpovédi na otazku, jaky typ firmy hledate, v jaké pravni formé, s jakou specializaci
a v jaké lokalité, jaké jsou vasSe finanéni pfedstavy a moznosti, zda jste ochotni firmu zainvestovat i pfi
jejich dlouhotrvajicich problémech a jste ochotni na ekonomické vysledky Cekat delSi dobu — tedy
pocitate s dlouhodobou navratnosti, jaky je vas podnikatelsky zamér a jaké mate zkuSenosti v oblasti
¢innosti firmy. UZ davno neni doba spontannich rozhodnuti. VSe si fadné pfipravte. Jen dobfe
proplanované akvizice a fuze jsou Uspé€sné a pfinosné. Mate-li jiz vhodnou firmu v Uzkém vybéru, pak
se ptejte a zajimejte o to, pro¢ se firma prodava, kdy vznikla, jak dlouho funguje na trhu, jaké mé
vybudované jméno, jakou ma konkurenci, jaké jsou jeji hospodarské vysledky, zda je solventni, zda
neni pfedluzena, jak moc je propojena se stavajicim vlastnikem, zda chce stavajici vlastnik ve firmé
zustat v pozici napfiklad feditele, jaka bude navratnost investice. Pfed samotnym jednanim o koupi je
vhodné obratit se na odborniky (mnoho advokatnich kancelafi ma v akvizicich a fuzich letité
zkuSenosti) a nechte si zpracovat pravni audit firmy a finanéni, danové a ucetni analyzy. Cela
transakce zabere nékolik mésicl, nespécheijte.

Nebojte se konzultovat

Existuje spousta firem, které se konzultacemi, radami i akci koupé& &i prodeje na kli€¢ zabyvaji.
Zvefejnuji dokonce seznam firem, jez jsou aktualné k prodeji, a ze kterych si mizete vybrat ¢i nechat
si nabidky pravidelné zasilat. Koupit celé Ci jejich Casti |ze akciové spoleCnosti — a. s., spoleCnosti s
ru€enim omezenym — s. r. 0., druzstva, komanditni spole¢nosti — k. s., vefejné obchodni spole€nosti —
v. 0. s., sdruzeni fyzickych osob, podniky ¢i hmotna a nehmotna aktiva spole¢nosti. Zakladani nové
firmy pfedstavuje naro€nou administrativni agendu a zatéz. Vyhodou koupeni jiz zaloZené firmy (tedy
ready-made) je uSetfeni starosti a ¢asu a firmu muzete provozovat v krat§im ¢asovém horizontu nez
pfi zakladani nové. Firmy, které poradenstvi a zprostfedkovani transakce (se zarukou solidnosti a
uspésnosti kontraktu) nabizi, si UCtuji za své sluzby provizi, ktera €ini zpravidla 3—10 % ze skute¢né
realizované kupni ceny a je samozifejmé hrazena pouze v pfipadé UspésSného prodeje (akvizice) firmy.
Vedle provize pozaduji firmy také Uhradu ¢&asti vydaja spojenych s aktivhim vyhledavanim
potencialnich zajemcu, ktera se pohybuje mezi 2 000 K& az 5 000 K& za mésic a odviji od velikosti
firmy, naro¢nosti zakazky a dalSich faktor(.

Smlouva o prevodu obchodniho podilu

Maji-li obé strany dostatek vstupnich informaci, byla-li u¢inéna zavazna nabidka a je jasné, z ¢eho a
jak se bude transakce financovat, zbyva uz jen podepsat zavazny pravni dvoustranny dokument —
smlouvu o pfevodu obchodniho podilu ¢i akcii, ktera by méla obsahovat i zavazné prohlaSeni o tom,
Ze firma nemé Zadné zdvazky a upravovat kompenzace pfi jejich zjisténi ex-post.
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