Firma na prodej? Nejvetsi chyby vznikaji
davno pred prvni nabidkou
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Prodej firmy neni tématem jen velkych korporaci, stale castéji jej resi i majitelé uspésnych
podniku v regionech. Neni to jen jednorazova transakce, ale jedno z nejdulezitéjSich
rozhodnuti, které ovlivni nejen vysledek obchodu, ale ¢asto i budoucnost celé rodiny. Co
vSechno zvazit v takovém okamziku, a radéji jeSté mnohem driv, radi Jaroslav Havel a Jan
Koval z advokatni kancelare HAVEL & PARTNERS a rodinné kancelare ONE FAMILY

OFFICE.

,Letos vnimdme ze strany podnikatelil az o tretinu vétsi zdjem o diskuse tykajici se dal$iho osudu
jejich businessu. Cdst z nich chce zapojit do podnikdni své potomky, ¢dst hledd vhodného ndstupce z
rad externich manazeru a ¢dst chce prosté firmu prodat a penize Sikovné investovat. My miizeme
vSem diky komplexité nasich sluzeb poskytnout rozsahlou péci, kterd se kromé spravy majetku tyka
také pravnich, danovych ¢i persondlnich zalezitosti,” popisuje Jaroslav Havel, zakladatel a ridici
partner HAVEL & PARTNERS a ONE FAMILY OFFICE. Casto se nicméné podnikatelé obraci na
poradce teprve ve chvili, kdy dorazi konkrétni nabidka na odkup. BEéhem naroénych jednani uz ale
neni ¢as napravovat véci, které slo promyslet roky predem. Vyplati se tedy dopredu si polozit nékolik
otazek, které rozhodnou o uspéchu celé transakce. Vedouci tymu fizi a akvizic a partner HAVEL &
PARTNERS Jan Koval shrnuje, na co by podnikatelé méli myslet.

Nevidite uz firmu prodanou?

»Dejte si pozor na to, abyste pri hleddni kupce rovnou neproddvali firmu i ve své hlavé. Polevit v
kazdodennim rizeni, odlozit investice, prestat rozvijet obchod, protozZe prece stejné odchdzite, to
muze byt drahd chyba. IdedIni je chovat se, jako byste firmu jesté dlouho prodat nechtéli,” radi
Koval. ,My pred transakci zkoumdme vse, co miize ovlivnit jeji hodnotu, resime pravni a dariové
nastaventi, vlastnickou strukturu, ochranu klicovych aktiv ¢i budouci roli zakladatele. Jde o to, aby
firma byla pro kupujiciho srozumitelnd a aby bylo vse jasné receno,” mini Koval. Kupujiciho zajima,
jak firma funguje a bude fungovat po odchodu vlastnika. Jestli si udrzuje zédkazniky, jestli roste, zda
neni zavisla na jednom clovéku nebo jestli v poslednich mésicich nezacala ztracet tempo.

,Pravé tady se casto ldme hodnota celé transakce. Pokles vykonu nebo nedokoncené investice
kupujici zpravidla nevnimd jako jednordazovy problém, ale jako riziko, které promitne do ceny,”
upozoriuje pravnik. Je nejvyssi nabidka nejlep$i? Mnoho podnikateltl ma za to, Ze nejvys$si nabidka je
automaticky ta nejlepsi. Ve skutecnosti to neplati vzdy. Vedle ceny je dulezité, kdo firmu kupuje, jak
transakci financuje, jaké pozaduje zaruky nebo jakou md predstavu o dalsim fungovani spolec¢nosti.

,Pro radu podnikatelil, zejména u rodinnych firem, byvad dilezité, co se stane se zaméstnanci,
znackou nebo odkazem, ktery po sobé zanechaji. Pokud na to mdte s kupujicim stejny pohled, i to
muze rozhodnout o tom, kterd nabidka je pro vds ta pravd,” zduraznuje Jan Koval.

Co je cilem transakce?

Transakce neni jen o dohodé na cené. Je to proces, ve kterém je potreba sladit ocekavani obou stran
a spravné rozdélit rizika. Jako prodavajici se chcete zpravidla dostat na co nejvyssi cenu a nést
idealné co nejmensi odpovédnost. Kupujici to ma jinak - chce odpovidajici cenu a zaruky, ze



nekupuje ,zajice v pytli“. Ke sladéni téchto dvou pohledu slouzi detailni smluvni dokumentace. Jan
Koval popisuje: ,Neni vyjimkou, Ze se strany na cené dohodnou pomérné rychle, zatimco o smluvnich
podminkdch jednaji dalsi tydny nebo mésice. Prodej firmy ma nékolik na sebe navazujicich fazi -
pripravu, vyjedndni hlavnich komercnich podminek, hloubkovou provérku spolecnosti (tzv. due
diligence), podpis transakcni dokumentace a vyporddadni transakce neboli closing.”

Jste na prodej pripraveni?

Jestli tomu tak je, se zpravidla ukaze pri due diligence. ,Mnoho podnikatelii provérku vnima tak, ze
kupujici hledd chyby. Z mé zkusSenosti je to spis test divery. Kazdad firma ma slabsi a silnéjsi mista a
zkuseny investor s tim pocitd. Zdsadni je, jestli o nich komunikujete otevrené. Diivéra je totiZ jednou
z nejcennéjsich komodit kazdého prodeje - a velmi rychle se promitd do kupni ceny, rozsahu zdruk i
dalsich podminek,” ik4 Koval. Uspésny prodej tedy vzdy za¢iné systematickou a strategickou
pripravou firmy. Ne nékolik mésicl pred transakci, ale dlouho predtim - zptisobem, jakym je firma
rizend, jak ma nastavené procesy, jak diverzifikuje rizika a jak je pripravena fungovat i bez svého
zakladatele. Takova hodnota spolecnosti vznika roky a zurocite ji pak na uspésSném vysledku celé
transakce.

Jak ochranit majetek?

Kdyz se prodej podari, nastava dalsi zasadni otdzka - co s nabytym kapitdlem? ,,Nasim cilem je, aby
hodnota vytvorend ve firme pracovala pro rodinu stejné chytre, jako dosud pracoval jeji zakladatel ci
zakladatelka. Diverzifikovand portfolia clentt nasi rodinné kanceldre jsou nasim spolec¢né sdilenym
investi¢nim tymem sestavovdna tak, aby dosahovala primérného ro¢niho zhodnoceni zhruba mezi 11
a 15 % pred poplatky a danémi,” tiké Jaroslav Havel. To je neméné dulezita ¢ast - efektivni sprava a
zhodnocovani jméni, jeho ochrana, nastaveni vztahu v rodiné, nebo oddéleni byznysu od osobni
roviny.

,U nékterych rodin jiz dnes spravujeme holdingové struktury, u jinych resime generacni obménu,
vedeni rodinnych nadacénich fondt atd. Je to vzdy podle individudlnich potreb a situace. Vytvorili
jsme uz pres 550 rodinnych nadacnich ¢i svérenskych fondi nebo trusti, pod jejichz spravou je cca
230 miliard korun,” vypocitava Jaroslav Havel. ,S HAVEL & PARTNERS mdme 25 let praxe, jd sdm
30 let. Mame zkus$enosti s vedenim miliardovych firem a nejvétsi skupinu odbornikit na trhu na
prodej nebo koupé firem, reseni ndstupnictvi nebo expanze. Pomdhame tedy budovat efektivni
struktury pro oddéleni podnikatelského a rodinného majetku ci jeho spravu a do nich prindsime
profesiondlniho fiducidarniho sprdvce, jehoz tym tvori spickovi a velmi zkuSeni odbornici - manazeri
(zejména CFO), sprdvci majetku, prdvnici a dalsi odbornici. Diky nasim zkuSenostem dokdzeme podle
potreby posilit management rodinného holdingu kterékoli z jeho firem ¢i doplnit tym sprdvct v
rodinné nadaci a pripravit spolecnost na prodej ¢i generacni obménu,” rikda Jaroslav Havel. Podle
preference stavajiciho majitele je i moznost, ze do firmy v téchto situacich muze majetkové vstoupit
nebo ji odkoupit spriznéna spolecnost OneCap. Hodnota se pohybuje typicky od 500 miliona do 10
miliard korun.

Premyslite globalné?

S ochranou majetku souvisi i dusledna a strategicka globalni diverzifikace. Rodinna kancelar ONE
FAMILY OFFICE alokuje vice nez polovinu prostredki do zahrani¢i. Ma kancelare ve Frankfurtu a
Dubaji, zastoupeni v Londyné, Miami a Silicon Valley. Sdruzuje majetek v hodnoté vice nez 18
miliard korun.

Jeji tym 20 investi¢nich odbornika se zkuSenostmi s praci pro dolarové miliardare z tuzemska i ze
zahrani¢i poméha partnerum globélné premyslet nad investicemi.



»Soustredime se na vysoce vynosové, vyvazené a maximdlneé bezpecné globdlne diverzifikované
portfolio aktiv ve vsech zdsadnich svetovych méndch, vcetné moznosti zajisténi pravidelné renty.
Investujeme do vsech trid aktiv. Jd sam jsem napriklad investoval do globdlnich fondi s dlouhodobou
uspesnosti a s maximdIni optimalizaci rizika oproti vynosu, jako jsou napriklad KKR, Vista, Thoma
Bravo, Insight, Bain Capital nebo Accel,” uvadi Havel. Jaroslav Havel je nejvétsi investor ONE
FAMILY OFFICE a transparentné na vyzadani ukazuje ¢lentim i kandidatim rizeni svého
majetkového portfolia véetné uspéchu a neuspéchu. ,Jsme extrémné transparentni a vérime, Ze nase
vysledky jsou, co se tyka diverzifikovanych portfolii, velmi atraktivni, protoze se dokdzeme dostat k
unikdtnim prilezitostem na privatnich trzich, a to pri zachovadni vysoké opatrnosti a aplikovani
striktnich pravidel risk managementu,” uzavira.
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