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Wprowadzenie

Podjecie decyzji o sprzedazy swojego biznesu samo w sobie stanowi duze
wyzwanie. Trudno rozpatrywaé je jedynie pod kgtem chtodnych
finansowych kalkulacji - w gre wehodzq tu takze emocije i lata zdobytych
w danej Firmie dodwiadczen. W takiej sytuaciji tatwo przeoczyé pewne
elementy, ktére odpowiednio zaadresowane, mogq zwigkszyé
atrakcyjnoéé sprzedawanego przedsigbiorstwa, dodatkowo zabezpieczyé
interesy obu stron transakcji, czy utatwié i przyspieszyé caty proces
akwizycyjny.

Warto postuzyé sie tu analogiq z rynku nieruchomoéci. Jedli wtasciciel
mieszkania, przed wprowadzeniem go do sprzedazy, zatroszczy sie

o odéwiezenie wnetrza lokalu i wigczy do wystroju stylowe detale,

a przy tym zadba o uregulowanie kwestii finansowych i prawnych
nieruchomoéci, to moze liczyé na wigksze zainteresowanie ofertq oraz
uzyskaé wyzszq cene transakeyjng.

Jak przygotowaé Firme do procesu sprzedazy? Na jakie aspekty prawne,
podatkowe i biznesowe zwréci¢ uwage przed rozmowq z potencjalnym
Inwestorem? Jak przygotowaé na zmiany pracownikdw, a jak
zakomunikowaé je innym interesariuszom?

Na te pytania odpowiemy w naszym poradniku ,Firma gotowa na
sprzedaz”.

Zapraszamy do lektury







Spis Tresci ¢

Niniejszy poradnik podzieliliSmy na nastepujgce czesci:

Patrz w przysztosé Zadbaj o zielone swiatto

Bgdz dyskretny

Bgdz transparentny

Zdefiniuj swoje cele Wez umowe pod lupe

Okresl strukture transakgji Przygotuj zespo6t na zmiany

Zbadaj Firme przed innymi Opracuj strategie komunikacji

©® X O O
® ®© @O



Patrz w przysztosé¢

Przygotuj plan rozwoju swojej Firmy. Wskaz
perspektywiczne obszary, ktére przyniosq
Inwestorowi korzysci.

Potencjat wzrostowy Firmy jest istotnym czynnikiem jej
atrakcyjnosci akwizycyjnej. Celem kazdego Inwestora jest
osiggniecie szybkiego wzrostu wartosci nabytego podmiotu,
zapewniajgcego odpowiednig stope zwrotu z zainwestowanego

kapitatu.

Perspektywy rozwoju przejmowanej Firmy wyznaczajg zatem
w sposdb bezposredni poziom korzysci Inwestora z akwizycji,
co z kolei przektada sie na samg decyzje o transakcji, a takze
proponowane i ostatecznie zaakceptowane warunki jej

realizacji.




Jak to zrobic?

Przy wsparciu organdw zarzqdczych, kadry menedzerskiej oraz doradcédw zidentyfikuj szanse rozwojowe Firmy, nawet jesli ich realizacja
9 jest obecnie blokowana przecz czynniki wewnetrzne i zewnetrzne, tj. ograniczony dostep do srodkéw finansowych, czy brak odpowiednich

kanatéow dystrybucii.

Na tej podstawie przygotuj realng strategie rozwoju Firmy w kolejnych latach z uwzglednieniem ponizszych elementow:

* aktualnego poziomu wykorzystania ,mocy produkcyjnych” (definiowanych adekwatnie do rodzaju prowadzonej dziatalnosci);

* potencjatu zwigkszenia ,mocy produkcyjnych” poprzez realizacje nowych inwestycji (analiza uzytecznosci dotychczasowe;
infrastruktury, a takze jej rozbudowy zaréwno w obecnej, jaki i nowej lokalizagji);

* dostepu do kadr w zakresie adekwatnym do planowego rozwoju;
« identyfikacji kluczowych czynnikdw wzrostu (przewag konkurencyjnych umozliwiajgcych uzyskanie wysokiego tempa rozwoju];

* kalkulacji naktadéw niezbednych do realizacji poszczegdlnych scenariuszy rozwojowych.

@ Pamietayj, ze Inwestor zainteresowany przejeciem danej Firmy, wnikliwie analizuje jej potencjat w zakresie wzrostu organicznego, jak rowniez

szanse na przyspieszenie jej rozwoju po akwizycji, z uwzglednieniem zaangazowania swoich zasobdw oraz wykorzystania efektéw synergii.



Bgdz
transparentny

Przedstaw swojg Firme oraz jej wyniki
finansowe w sposéb umozliwiajgcy dokonanie
rzetelnej oceny przez Inwestora.

Udostepnienie Inwestorowi kompletu informaciji o Firmie oraz
uporzqgdkowanych danych finansowych wptywa bezposrednio
na przebieg procesu transakcyjnego, jak rowniez wysoko§é

ztozonej oferty.

Niska jakosé materiatow informacyjnych moze skutkowaé
btednq oceng Firmy przez Inwestora, ktérej zmiana na
pbzniejszym etapie procesu bedzie niemozliwa. W konsekwencji
Inwestor moze wycofaé sig z procesu bez ztozenia oferty lub

zaproponowaé ceng nieadekwatng do realnej wartosci Firmy.




Jak to zrobic?
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Przygotuj dla Inwestora pakiet informacji finansowych, operacyjnych oraz biznesowych, ktére pozwolg na rzetelng ocene Firmy,
jako przedmiotu potencjalnej transakcji. Rzetelnos¢ oraz kompletnosé informacji o Firmie przekazywanych Inwestorowi ma bezposrednie

przetozenie na jakosé oferty i zmniejsza ryzyko sformutowania przez Inwestora btednych wnioskow.

Opracuj jeden z powszechnie stosowanych dokumentéw procesowych, tj. teaser czy memorandum informacyjne. Mozesz przygotowaé

takze bardzo ceniony przez Inwestordéw oraz ich doradcéw tzw. ,Data Pack”, ktéry obejmuje kluczowe informacje finansowe w formacie

umozliwiajgeym ich dalsze przetwarzanie.

Pamietaj, ze komunikacja pomiedzy stronami procesu akwizycyjnego jest bardzo elastyczna, co moze okazaé sie problematyczne,

szczegblnie w kontekscie danych wrazliwych. Dlatego rozwaz anonimizacje czeéci informacji. Wypracuj kompromis w tym zakresie,

ktory uwzgledni oczekiwania Inwestora oraz zabezpieczy interes przejmowanego przedsiebiorstwa.



Zdefiniuj swoje
cele

Okresl oczekiwania co do warunkdw transakcji
oraz opracuj strategie negocjac;ji.

Przed rozpoczeciem procesu sprzedazy Firmy nalezy wyznaczyé
cele negocjacyjne i zweryfikowaé szanse na ich osiggniecie.
Finalizacja procesu sprzedazy Firmy jest uzalezniona od tego,
czy Sprzedajgcey i Inwestor zdotajq uzgodni¢ warunki

satysfakcjonujgce obydwie strony.

Odpowiednie wyznaczenie celéw negocjacyjnych, opartych
na obiektywnych przestankach, wynikajgcych w szczegdlnosci
z wyceny Firmy oraz analizy sytuacji rynkowej, pozwala na
unikniecie ryzyka akceptacji nieatrakcyjnych warunkdw
transakgji, jak réwniez nieuzasadnionego odrzucenia

otrzymanych ofert.




Jak to zrobic?

Przed podjeciem decyzji o rozpoczeciu procesu sprzedazy Firmy zidentyfikuj swoje cele i przeanalizuj ich zasadnos¢ na podstawie

obiektywnych przestanek. Zidentyfikuj istotne rozbieznosci pomiedzy swoimi oczekiwaniami, a mozliwymi do uzyskania parametrami

transakeji i na tej podstawie zdecyduj, czy moment na rozpoczecie procesu akwizyciji jest odpowiedni.

Przygotuj wycene Firmy w oparciu o rézne metody, w tym z uwzglednieniem biezqce] sytuacji rynkowe] (wycena poréwnawcza). Jakosé
wyceny uzalezniona jest od jakosci parametréw wykorzystanych do jej przeprowadzenia, dlatego istotna jest szczegdtowa analiza wielkoéci

finansowych wykorzystywanych do wyceny pod kqtem koniecznosci ich normalizaciji.

Pamietaj, ze sporzqdzenie wyceny oraz identyfikacja czynnikdw majgeych wptyw na wycene Firmy jest podstawg formutowania strategii
negocjacyjnej opartej na merytorycznych argumentach. Merytoryczne uzasadnienie oczekiwan Sprzedajgcego znaczgco zwieksza szanse

na skuteczne negocjacije.



Okresl strukture
transakciji

Przeanalizuj w jaki sposéb mozesz sprzedaé
Firme, jakie rozwigzania sq najbardziej
korzystne dla Ciebie, a czego moze oczekiwaé
Inwestor.

Kluczowym parametrem transakceji sprzedazy Firmy jest co do
zasady cena, a jej uzgodnienie przez strony procesu, otwiera

droge do kolejnych obszardéw negocjacyjnych. Jednym z nich
jest struktura transakceji, w ramach ktérej definiowane sq takie

kwestie, jak przedmiot transakcji czy sposdb zaptaty ceny.

Wybbr okreélonej struktury przeprowadzenia procesu sprzedazy
Firmy niesie za sobq skutki prawne, bilansowe i podatkowe,
a w efekcie rowniez finansowe dla wszystkich stron procesu

akwizycyjnego.




Jak to zrobic?
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Ustal mozliwe do zastosowania sposoby przeprowadzenia transakcji. Wez pod uwage forme prawnq Firmy oraz rzeczywisty przedmiot

transakeji (np. czy planujesz sprzedaé cate przedsiebiorstwo, czy jego wyodrebniong czesé).

Sprawdz czy konieczne jest podjecie dodatkowych dziatah przygotowawczych do sprzedazy (np. zmiana formy prawnej Firmy, uprzedni
transfer aktywdw, bqdz czesci biznesu). Szczegdtowo je zaplanuj z uwzglednieniem aspektdw prawnych, podatkowych i bilansowych,

a takze okres§l moment ich realizacji (przed transakejq lub w jej trakcie).

Pamietaj, by wzigé pod uwage aspekty prawne i podatkowe zaréwno z perspektywy Sprzedajqcego, jak i Inwestora, np. rézne zasady
odpowiedzialnosci Inwestora za nabywany biznes, dziatania konieczne do podjecia w celu przeprowadzenia transakgji, ich wptyw na
dziatalnoé€ operacyjng i harmonogram procesu, czy tez ewentualne przeszkody i ryzyka wraz z oceng mozliwosci ich wyeliminowania

lub ograniczenia.

Wez pod uwage fakt, ze kalkulacja obcigzen podatkowych zwiqgzanych z przeprowadzeniem transakceji pozwoli okresli¢ ostateczny efekt
finansowy transakcji dla obydwu jej stron. Poza wysokosciq podatkdow wazng kwestig jest rowniez termin ich zaptaty, w szczegdlnosci
w przypadku rozliczenia transakeji w dtuzszym horyzoncie czasowym. Wazne aby nic nie zaskoczyto Sprzedajqcego na etapie kalkulacji

i zaptaty podatkéw zwigzanych ze sprzedazq Firmy.



Zbadaj Firme
przed innymi

Posiadanie petnej wiedzy na temat stanu
przedmiotu transakcji znaczgco poprawia
szanse na sprawne przeprowadzenie procesu
akwizyciji.

Vendor due diligence pozwala na zidentyfikowanie czynnikow
ryzyka jeszcze przed transakcjg. Ogromnym atutem takiego
przygotowania do procesu akwizycyjnego jest mozliwosé
eliminacji lub minimalizacji wagi probleméw wyszczegdlnionych
w toku analiz oraz brak koniecznosci korygowania ceny

transakeyjne;j.

Due diligence prawne (audyt prawny) polega na kompleksowym
badaniu przedmiotu transakcji - spotki lub jej wybranych aktywow

- dokonywanym na zlecenie Sprzedajgcego.




Jak to zrobic?

dziatalnosci. Wazne by badanie byto kompleksowe, co pozwoli na doktadne sprawdzenie kazdego elementu pod kqtem zgodnoéci z prawem

Dopasuj zakres due diligence do potrzeb zwiqzanych z przedmiotowq transakcjq i pamietaj, by obejmowat kluczowe dla Firmy obszary

i wystepowania ewentualnych ryzyk po stronie przysztego Inwestora.

Przygotuj vendor due diligence na podstawie dokumentdéw oraz rozméw z kluczowymi osobami w Firmie.

®

Opracuj raport z vendor due diligence, ktory bedzie zawierat opis zidentyfikowanych nieprawidtowosci i czynnikdéw ryzyka wraz ze

o)

wskazaniem proponowanych sposobdw ich mitygaciji, co pozwoli na wdrozenie w Firmie rekomendowanych zmian.

Pamietaj, Zze niepewnoée co do stanu prawnego przedmiotu transakceji moze znaczgco utrudni¢ osiggniecie sukcesu negocjacyjnego,

S

bgdz doprowadzi¢ do zakupu spdtki lub aktywdw bez znajomosci zwigzanych z nimi ryzyk - vendor due diligence pozwala na zdobycie

przez Sprzedajgcego wiedzy o przedmiocie transakcji.



Zadbaj o zielone
Swiatto

Sprawdz, czy skutecznosé Twojej transakcji
moze byé uzalezniona od uzyskania zgéd
organdw panstwa lub innych osob trzecich.

Niezaleznie od tego, czy sprzedajesz udziaty, akcje, cate
przedsiebiorstwo, jego czesé, czy tez poszczegdlne aktywa,
brak niezbednych zgdd moze skutkowaé fiaskiem catego
przedsiewziecia, a takze koniecznosciq zwrotu ceny zaptacone;j
przez Inwestora oraz obowigzkiem naprawienia szkody

wyrzgdzonej Inwestorowi.

Zakres zgod, ktére nalezy uzyskaé przed finalizacjq transakcji
znaczqgco wptywa réwniez na harmonogram przygotowan oraz

znajduje odzwierciedlenie w tresci umowy inwestycyjne;j.




Jak to zrobic?

Okresl zakres zgdd niezbednych do sfinalizowania transakeji. W tym celu przeanalizuj catoksztatt sytuacji prawnej, w ktorej znajduje sie

zarébwno Sprzedajqcy, jak réwniez biznes bedgcey przedmiotem transakcji.

Pamietaj, Zze obowigzek pozyskania zgéd moze wynikaé w szczegdlnosci z:

* postanowieh umowy spdtki i kodeksu spdtek handlowych;

* ustawy o ksztattowaniu ustroju rolnego, w przypadku gdy w majgtku wechodzgeym w zakres transakceji pozostajg nieruchomosci rolne
(nawet jezeli przedmiotem transakgji sq udziaty lub akcje];

* dokumentdébw normujgcych pozyskane dotacje;

¢ zawartych umow przewidujqcych okreslone obowigzki w zwigzku z zamiarem przeniesienia kontroli nad biznesem lub jego czeéciq
(tzw. klauzule ,change of control”), przy czym najczesciej tego rodzaju postanowienia objete sg umowami kredytu, leasingu a takze
umowami wspdlnikéw, czy tez umowami inwestycyjnymi odnoszqgcymi sie do wezedniejszych transakgji.

Sprawdz, czy Inwestor pozyskat wymagane zgody na przejecie kontroli nad biznesem bedqgcym przedmiotem transakcji, np. z Urzedu
Ochrony Konkurencji i Konsumentéw (UOKIK) lub ewentualnie od zagranicznych organdw antymonopolowych. Pamietaj, ze Inwestor

powinien ztozyé stosowne o§wiadczenia w ramach umowy inwestycyjne;j.



#7
Bgdz dyskretny

Zadbaj o poufnosé informaciji udostepnianych
Inwestorowi oraz zarzqdzaj dostepem do
pracownikéw i kontrahentow.

Dlaczego to wazne?

W ramach przygotowah do transakeji, chcqge wtasciwie ocenié
jej zasadno&é i wartos§é przedmiotu transakeji, Inwestor bedzie
oczekiwat dostepu do informaciji wrazliwych oraz danych

dotyczqcych pracownikéw i kontrahentow.

Informacje te majq okreslong warto§¢é gospodarczq, a ich
ujawnienie osobom niepowotanym moze skutkowaé szkodg

w majqtku objetym zakresem planowanej transakgji. Z kolei
dostep do kluczowych pracownikdw i kontrahentéw, otwiera
Inwestorowi droge do poczynienia z nimi uzgodnief, ktére mogq

niekorzystnie wptywaé na pozycje negocjacyjng Sprzedajgcego.




Jak to zrobic?

Przed rozpoczeciem rozmdw o transakcji przygotuj umowe o zachowanie poufnosci (tzw. ,NDA”), ktéra jest podstawowym instrumentem

ochrony informacji wrazliwych udostepnianych Inwestorowi w ramach przygotowah do transakgiji.

NDA powinna zawieraé:

* odpowiednio szerokq definicje informacji poufnych, uwzgledniajgcq rowniez sam fakt prowadzenia rozméw o transakcji;

* gwarancyjng odpowiedzialnosé Inwestora za zachowanie poufnosci przez jego doradcdw i inne osoby, ktérym Inwestor zdecyduije sie
powierzyé informacje poufne w zwigzku z przygotowaniami do transakc;ji;

* informacje o konsekwencjach naruszenia zakazu poufnosci, w szczegbdlnosci obowigzek naprawienia szkody lub zaptaty kary umownej;
* okres obowigzywania dostosowany do okresu, w ktérym informacje poufne tracqg wartoé¢ gospodarczg;

* opcje dochodzenia odszkodowania przez Sprzedajgcego i spdtke stanowigcej przedmiot transakgji (jezeli przedmiotem transakgji

sq udziaty lub akcje).

Pamietaj, ze w umowie NDA mozesz zawrzeé postanowienia ograniczajgce mozliwos€ nawigzywania przez Inwestora relacji z pracownikami
i kontrahentami. Zabieg ten zmierza do ograniczenia ryzyka przejecia przez Inwestora pracownikéw i kontrahentéw w przypadku niedojscia

transakeji do skutku oraz wykorzystywania takiej mozliwosci w negocjacjach w celu wywarcia presji na Sprzedajgcym .



Wez umowe pod
lupe

Negocjacje i przygotowania do transakcji
wiefhczy podpisanie umowy inwestycyjnej,
bedqcej najwazniejszym w transakcji
dokumentem definiujgcym wzajemne prawa
i obowigzki stron.

Pierwsze sktadane przez Inwestora propozycje umowy mogq
przewidywaé szereg putapek i niekorzystnych dla
Sprzedajgcego postanowien. Zazwyczaj zmierzajq one do
zaostrzenia odpowiedzialnosci Sprzedajgcego za przedmiot
transakcji i poszerzenia zakresu jego obowigzkdw. Tego rodzaju
unormowania nalezy negocjowaé przed zawarciem umowy, by
ograniczy¢ ryzyko utraty prawa do zaptaty czesci ceny i nie
narazi€ sie na obowiqzek zwrotu §wiadczeh zrealizowanych

przez Inwestora.




Jak to zrobic?

Doktadnie przeanalizuj umowe inwestycyjng i zadbaj o odpowiednie zredagowanie jej postanowien.

W trakcie negocjacji postanowiefi umowy inwestycyjnej zwrdé szczegdlng uwage na:
* mechanizm okreélenia ceny i zasady jej ptatnoéci, a w szczegdlnosci prawdopodobiefstwo obnizenia lub eliminacji transz;

* moment przejécia przedmiotu transakcji na Inwestora i jego powigzanie z momentem ptatnosci ceny transakgeiji;

* zakres odwiadczen i zapewnieh sktadanych w umowie oraz zasady odpowiedzialnosci za ich prawdziwose i kompletnos¢, a w szczegdlnosci
stosowne jej ograniczenia zmierzajgce do obnizenia ryzyka koniecznosci zwrotu czeéci ceny po transakc;ji;

* zabezpieczenia dwiadczen stron, a w szczegdlnosci zabezpieczenie ptatnosci ceny i ewentualne zabezpieczenia oczekiwane przez Inwestora;
* warunki zawieszajgce, sposdb zamknigcia transakceji i obowiqgzki przed jej finalizacjqg;

* zobowigzania po transakcji, a w szczegdlnosci zakres zakazu konkurencji oraz sankcje za jego naruszenie.

Pamietaj, ze w przypadku, gdy przedmiotem transakeji sg akcje lub udziaty stanowigce mniej niz 100% kapitatu zaktadowego, umowa
inwestycyjna (albo dodatkowa umowa wspdlnikéw) powinny adresowaé kwestie wazne dla Sprzedajqcego, tj. zasady uczestniczenia

w zarzqdzaniu biznesem po transakcji oraz zakres wptywu na kluczowe decyzje, czy zasady zbywania i obcigzania udziatdw po transakg;ji.



Przygotuj zespot
na zmiany

Przemyslane dziatania w zakresie zarzgdzania
kapitatem ludzkim, zapewniajq ciggtosé
procesdw biznesowych i realizacji kluczowych
projektow.

Pracownicy stanowig najwazniejszy zaséb Twojej organizacii

i determinujq jej przyszty rozwdj. Kluczowi pracownicy,

w szczegdlnoéci kadra menedzerska i wysokiej klasy specjalisci,
powinni w odpowiednim momencie zosta¢ poinformowani

o planowanych zmianach w strukturze wiasnosci.

Niepewnos¢ rodzi ryzyko spadku efektywnosci dziataf, a nawet
rezygnaciji z pracy, co nie jest korzystne ani dla Sprzedajgcego,
ani dla Inwestora. Ciggtoéé kluczowych procesdéw biznesowych,
realizacja uruchomionych projektéw, rozumienie zachodzgcych

zmian to czynniki budowania wartoéci Firmy.

-




Jak to zrobic?

Dokonaj przeglgdu potencjatu kluczowych pracownikdw Firmy. Sporzqdz ,liste” oséb odpowiedzialnych za najwazniejsze procesy

biznesowe i specjalistow posiadajgcych strategicznie wazne know-how, dosdwiadczenie i decyzyjnosé - czyli pracownikdw, ktérzy

zagwarantujq Firmie stabilno§¢ dziatania i wzrost, bez wzgledu na strukture wiasnoéci.

Adekwatnie do zaawansowania procesu transakcyjnego przeprowadz spotkania z pracownikami z ,listy” i przekaz im informacje na temat

nadchodzgcych zmian oraz tego, jak wptyng na rzeczywistosé biznesowq Firmy oraz danego pracownika.

Zadbaij, by spotkania odbywaty sie w atmosferze zaufania i bezpieczehstwa, co bez wagtpienia ograniczy chaos i poczucie zagrozenia

@ ®

u pozostatej czesci kadry.

Wobec ryzyka utraty najwazniejszych pracownikdw, zaplanuj sukcesje zarzgdezq i kompetencyjng, czyli zadbaj o znalezienie i wybor ich

nastepcow.

Pamiegtaj, ze dodatkowq przestankq przy podejmowaniu decyzji o zakupie Firmy przez Inwestora moze byé poczucie, iz w przejmowanym

0 @

podmiocie pracuje kompetentna, lojalna i zaangazowana kadra, ktéra zapewni ciggtose realizacji procesdw biznesowych.



Opracuj strategie
komunikaciji

Plan komunikacji nie tylko zapewni efektywne
porozumiewanie si¢ stron procesu, ale takze
zabezpieczy interes Firmy w relacjach

z pozostatymi interesariuszami.

W wielu przedsiebiorstwach relacje z kluczowymi klientami,
dostawcami, odbiorcami, czy instytucjami finansujgcymi,
utrzymywane sq bezpoérednio przez Wtascicieli. Dlatego tez we
wiadciwym momencie interesariusze powinni zosta¢ uprzedzeni
o zblizajgcych sie zmianach w strukturze witasnosciowej Firmy.
Informacja o tym fakcie podana w odpowiednim czasie,

w odpowiedniej formie, przez odpowiednig osobe, nie tylko
wyeliminuje chaos informacyjny, ale przede wszystkim
ograniczy ryzyko zerwania relacji biznesowych i utraty

kluczowych partnerdw.




Jak to zrobic?

Przygotuj plan komunikacji w porozumieniu z Inwestorem. Sporzqdzajqgc liste kluczowych partneréw biznesowych, wskaz Inwestorowi
stopien sformalizowania relacji z kazdym z nich. Popros Inwestora, by wskazat na utrzymaniu jakich relacji najbardziej mu zalezy, czesto
bowiem, szczegdlnie w przypadku nabycia podmiotu z tej samej branzy, okazaé sie moze, ze niektdre kontakty (np. z dostawcami) nie bedg

dla niego interesujqce (bo np. zamierza rozszerzyé zakres wspdtpracy ze swoimi partnerami biznesowymi).

Opracuj z Inwestorem wspdlng strategie komunikacji, w szczegdlnosci:

* sporzqdzcie liste podmiotdow, do ktorych skierowana zostanie informacja wraz z rodzajem komunikatu - istotne jest dopasowanie formy
komunikatu do stopnia sformalizowania relaciji;

* wyznaczcie osoby upowaznione do przekazywania informacji;
* okredlcie precyzyjnie czas przekazywania informacji poszczegdlnym kontrahentom;

* uwzglednijcie w przekazywanych tresciach elementy promocyjne.

Pamietaj, ze Inwestor powinien przekazaé informacje o przejeciu nowego podmiotu tym partnerom biznesowym, dla ktérych informacja ta

jest szczegdlnie istotna.



NASZYM

Sprzedaz firmy jest szczegdlnym wydarzeniem i stanowi zwiefczenie wieloletnich,
a czesto wielopokoleniowych wysitkdw. W przypadku wiekszosci przedsiebiorcow
proces ten jest przeprowadzany jednokrotnie, a tym samym trudno o ich wtasne
doswiadczenia w tym zakresie. Dlatego rozwazania dotyczqgce sprzedaz Firmy nalezy
rozpoczqgé od odpowiedniego przygotowania przedsiebiorstwa oraz jego Wtascicieli

do tego procesu, przy wykorzystaniu wiedzy i kompetenciji ekspertow.

Proces sprzedazy firmy konczy sie sukcesem, gdy dochodzi do realizacji transakceji na
satysfakcjonujgcych warunkach, odzwierciedlajgcych wartoéé rynkowq przedsiebiorstwa.
Osiqgniecie takiego efektu wymaga stworzenia odpowiedniego otoczenia, warunkdw
w jakich Firma bedzie oceniana przez Inwestora oraz w jakich odbedzie sig caty proces.
Brak zdolnosci do rzetelnego i sprawnego przedstawienia sytuacji finansowej, prawnej,
podatkowej czy biznesowej moze prowadzi¢ do obnizenia wyceny Firmy czy wrecz

do wycofania sie inwestora z planéw akwizycji. Jakosé przygotowania podmiotu do

sprzedazy wptywa réwniez na bezpieczehstwo sprzedajgcych po dokonaniu transakcji.

Sformutowany przez nas zestaw 10 rad nakreéla kluczowe zagadnienia, ktére
warto wzigé pod uwage przymierzajgce sie do procesu sprzedazy firmy.

Mamy nadzieje, ze bedg one podstawqg podjecia bardzo swiadomych

Rafat Smigérski
Partner, Doradztwo
Grant Thornton

dziatan, ktére zapewniq kohcowy sukces.







W Grant Thornton zapewniamy wsparcie
w kazdym aspekcie transakciji:
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Wsparcie Wycena Due diligence Due diligence

w POSZUk'W/O“'U przedsigbiorstwa finansowe podatkowe
inwestorow
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Due diligence Wsparcie w Opracowanie struktury Przygotowanie
prawne procesie prawno-podatkowe;] projektu umowy
ofertowania transakcji inwestycyjnej

()

Rozliczenie finansowe Catosciowa Wspo.rci(—? W
i podatkowe transakgji koordynacja procesu zarzgdzaniu firmqg po
(post closing) transakecyjnego zakofczeniu transakcji

Wsparcie w procesie
negocjaciji
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Jolanta Tumulec

Specjalista ds. PR i komunikacji
Grant Thornton

M +48 885 887 286

E jolanta.tumulec@pl.gt.com

Grant Thornton to jedna z wiodgcych organizacji audytorsko-doradczych na swiecie, obecna w 140 krajach i
zatrudniajgca ponad 56 tys. pracownikow. W Polsce dziatamy od 28 lat. Zespdt 800 pracownikdw wspiera naszych
klientdw w obszarach takich jak audyt, doradztwo podatkowe, doradztwo transakcyjne czy outsourcing ptac

i kadr oraz outsourcing ksiegowosci.
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