Sukcesja. Najlepsze praktyki.

Planowanie sukces;ji? Dziataj zgodnie z naszymi wskazéwkami, a osiggniesz sukces

Jakie sq najlepsze praktyki w procesie planowania sukcesji? Czy istnieje model, na ktérym mozna oprzeé dziatania?

1. Zbieraj i analizuj informacje

W pierwszej fazie nalezy przeprowadzi¢ serie poufnych rozméw z wiascicielami
firmy, kluczowymi pracownikami oraz cztonkami rodziny, by poznaé ich cele, zarébwno
te najpilniejsze, jak i dtugoterminowe.

Z technicznego punktu widzenia, etap ten pozwala zidentyfikowaé potencjalne
przeszkody zagrazajgce pomysinosci procesu sukcesji oraz wprowadza rozwigzania,
ktére pozwolq owe przeszkody zniwelowaé lub przynajmniej zminimalizowaé.

Z osobistego punktu widzenia, wiasciciele zyskujqg pewnosé, ze testamenty, umowy
miedzy udziatowcami i zasoby finansowe dobrze odzwierciedlq cele poszczegdlnych
interesariuszy.

Etap ten to rowniez dwietna okazja do tego, by przypomnieé sobie i poddaé

weryfikacji czynniki, ktére stanowiq prawdziwg podstawe filozofii firmy, wartosci
rodzinnych i kwestii osobistych.

2. Oceh mozliwosci strategiczne oraz
mozliwos§& pomnozenia majgtku

Druga faza polega na przeprowadzeniu burzy mézgdw z udziatem doradcdw na
temat zakresu potencjalnych rozwigzan, ktére pomogq osiqgnqé ustalone cele.
Poprzez sesje planowania strategicznego z udziatem kluczowych pracownikéw i/lub
stworzenie rady rodzinnej mozna zabiegaé o pozyskanie informacji od wszystkich
interesariuszy, tak by Pahstwa plany braty pod uwage réznorakie potrzeby wszystkich
zainteresowanych.

Ta faza pozwala réwniez rozwazyé mozliwosci zwiekszenia wartosci firmy krotko-,
§rednio- i dlugoterminowo poprzez wskazanie dziataf, jakie mozna podjqé, by usprawnié
przeptywy pieniezne i ograniczyé postrzegane lub faktyczne ryzyka biznesowe.
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3. Sporzqdz, opracuj i wdrdz swdj plan
Na tym etapie, kroki, jakie zostanq podjete, bedq zalezaty od wybranej struktury
sukcesji.

W przypadku firmy rodzinnej, jedli wtasciciele planujg przekazaé firme cztonkowi
rodziny, najwyzszy czas wskazaé nastepce i pomdc mu rozwingé kompetencije
potrzebne do przejecia kontroli nad organizacjq.

Dla wtascicieli lub inwestoréw, ktérzy planujq sprzedaé firme to czas na wdrozenie
procesdw celem zmaksymalizowania wartosci firmy, a jesli bedzie to transakcja
sprzedazy wewnetrznej zawierana z kierownictwem lub cztonkami rodziny, organizacje
finansowania wymaganego, by dokonaé udanego przeniesienia wtasnosci.

Zapewniajgc sobie wystarczajgco dtugi okres przygotowawczy, mozna zwigkszyé swoje
szanse na osiqgniecie zatozonych celdw poprzez opracowanie rownolegtych plandw:

+ jednego, ktdry mozna wdrozyé natychmiast, gdy wystqpiq nieprzewidziane
nagte przypadki,

+ drugiego, ktéry mozna wdrozyé w potowie procesu (w ciggu jednego roku),
aby rozpoczqé uzupetnianie wszelkich zidentyfikowanych luk,

+ trzeciego, okreslajqgcego intencje diugoterminowe (5 do 10 lat) i biorgcego
pod uwage réznorodne modele finansowe, wyjasniajgce rézne ewentualnoéci
i scenariusze.
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Nalezy ustali¢ regularne przeglgdy przygotowanego planu, by mieé pewnosé, ze

pozostaje on aktualny i odzwierciedla ewoluujgce wymagania. Nie nalezy réwniez
zapominag, by o wszelkich zmianach plandw informowaé kluczowych interesariuszy,
tak, aby nikt nie byt niemile zaskoczony, gdy nadejdzie czas przeniesienia wtasnosci
firmy.

Q Dariusz Bednarski Masz pytania? Skontaktuj sie z nami!
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l E dariuszbednarski@pl.gt.com Szczegdtowo przeanalizujemy przypadek, z ktdrym sie zmierzasz i przygotujemy dostosowany do Ciebie i Twojej firmy plan dziatania.





