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Pred
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prodaje je
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PRODAJAPODJETJA:
KAJ MORATE VEDET]I, CESE
ODLOCITE PRODATI PODJETJE

"7 vprasarnj in odgovorov

mate dovolj podjemistva, pa - namesto da za-
prete vse skupaj - raje razmiSljate o prodaji?
Preden se odlocite za ta korak, morate dobro
premisliti in podjetje na prodajo pripraviti. To
pac ni nekaj, kar se zgodi z danes na jutri, zato je za
optimalno prodajo potrebna dobra priprava.

Glede Cesa se morate najprej
»0dlogiti?

Urediti morate ve¢ stvari, denimo dolociti ceno in
jo znati dobro utemeljiti, pripraviti seznam moz-
nih kupcev, dolociti, kaj sploh prodajate - delez v
podjetju ali dejavnost ... »Pred zacetkom prodaje
je smiselno poslovanje urediti tako, da lahko tece
brez lastnika. Ena pogostih zahtev kupca je, da je
vzpostavljen menedzment. Pri mikro podjetjih pa je
pomembno, da znate pojasniti proces dela, da se bo
kupec kot prevzemnik lahko hitro uvedel v poslo-
vanje,« pravi Mateja Ahej iz druzbe Targo finance.

‘Kaj je pomembno

spred prodajo?
»Vsaj tri leta pred nacértovanim zacetkom prodaje
odsvetujem pretirano davéno optimizacijo, ki ne-
gativno vpliva na viSino poslovnega rezultata, prav
tako se v tem obdobju izognimo poslovno nepo-
trebnim izdatkom. Cilj v tem obdobju je pokazati
¢im bolj ‘pravo’ sliko poslovanja oziroma, Se bolj
prakti¢no, ¢im visji EBITDA,« svetuje Ahejeva.

Prodaja je stekla. Kaj je treba
surediti ¢im prej?

Ko naveZete stik s potencialnimi kupci, se je proces
prodaje podjetja zacel. Takrat morate poskrbeti, da
posel tece naprej. Ce se bo poslovanje v tem obdo-
bju obcutno razlikovalo od poslovanja pred proda-
jo, je to izredno Skodljivo za pogajanja in konéno
ceno.

Ce ste postopek prodaje Ze zaceli, Ahejeva od-
svetuje vecje kadrovske spremembe na kljucnih po-
lozajih v podjetju.

4 Izbor kupca:

=kaj pretehtati?

»Preverite, ali je morebitni kupec sploh sposoben
poravnati zahtevano kupnino in ali se va$ nacrt
strukturiranja prodaje ujema z njegovim. Ce se po-
govarjate s strateskim kupcem, bo treba pretehtati
Se morebitni interes, da med prodajo oziroma na-
kupom zgolj pridobi trzne informacije, ki jih lahko

uporabi pri svojem poslovanju,« svari Ahejeva. Iz-
hajajte iz tega, kaksen cilj Zelite doseci s prodajo:
je to Cim viSja cena, ¢im hitrejSa prodaja, osebno
zadovoljstvo ...? To morate najprej vedeti sami.

Prodati dejavnost ali delez v —
spodjetju?
Pred prodajo je treba dolociti ceno, ki pa jo je treba
tudi dobro argumentirati. Pomembno je Se, da do-
locite, kaj sploh prodajate: delez v podjetju, dejav-
nost oziroma sredstva.

»Pri res majhnih podjetjih se ve¢inoma prodajajo
dejavnost oziroma sredstva podjetja. Taka podjetja
lahko izkazujejo obveznosti do lastnikov ali drugih
financerjev, ki niso nujne za poslovanje, prav tako
je vprasljivo stanje terjatev in zalog. Zato je za kup-
ca bolj varno premozenje podjetja in zaposlene
prenesti na novo podjetje. Za prodajalca to seveda
pomeni, da se mora po prodaji ukvarjati z likvidaci-
jo preostalega podjetja in tudi davéno je velikokrat
takSna pot manj ugodna,« pojasnjuje sogovornica.

Po drugi strani gre pri vecjih druzbah, ki imajo
tudi dolgorocne dogovore o sodelovanju z dobavi-
telji in kupci, praviloma za prodajo deleZev, da se
zagotovi kontinuiteta delovanja, dodaja.

Kako prodajo predstaviti
«zaposlenim?

Prihod novega lastnika je za zaposlene ve¢inoma
stresen, saj prinasa negotovost, pogosto tudi strah,
pravi Ahejeva in ob tem poudarja, da vecina novih
lastnikov nima nobenega interesa ustaviti poslova-
nje (razen morda v primeru sovraznih prevzemov,
ki jih je zelo malo). Vendarle pa je zaradi potencial-
nega nemira z informacijo o prodaji treba ravnati
previdno, opozarja sogovornica. »V praksi je najbo-
lje pocakati do trenutka, ko enemu ali ve¢ morebi-
tnim kupcem dovolimo skrbni pregled in Ze imamo
podpisan zavezujo¢ dogovor o prodaji.«

Katere stroSke hoste imeli s prodajo
spodijetja?

Stroski, na katere morajo rac¢unati lastniki, so:

8 finan¢no svetovanje (ocena vrednosti, priprava pro-
dajnih dokumentov, iskanje potencialnih kupcev, po-
gajanja, strukturiranje prodaje, zakljucevanje posla);

8 pravno svetovanje (pregled pisma o nameri, zavezu-
joCe ali nezavezujoce ponudbe, priprava ali pregled
kupoprodajne pogodbe, zapiranje posla ...);

@ stroSki premozenjskega prestrukturiranja, kadar je
to potrebno za uspesno prodajo;

8 stroskinotarjev;

8 davki.
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