Be rgwe I SS Vodi¢ za pripremﬂ

Odluka i kontekst

Savjetovanje pri prodaji poduzeca

Savjetujemo vlasnike poduzeca pri prodaji cijelog vlasnickog udjela ili njegova dijela.
Postupak prilagodavamo njihovim financijskim ciljevima i planovima za poduzece.

Vlasnik razmatra potpuni ili djelomi€ni izlazak iz vlasniStva.

Najprije zajedno utvrdujemo Sto prodaja treba omoguciti: isplatu kupoprodajne cijene, zadrzavanje dijela
vlasniStva, promjenu odgovornosti ili partnera za rast. Na toj osnovi odabiremo odgovarajuce kupce i
usporedujemo ponude prema jednakim Kriterijima.

Pregled

Prodajni postupak oblikujemo prema vaSim ciljevima prije nego Sto stupimo u kontakt s potencijalnim kupcima.
Za osnivaca ili ¢lana obitelji koji drzi udio to moZe znaciti unovCavanije cijelog vlasnickog udjela, djelomicni
izlazak uz nastavak sudjelovanja ili partnera spremnog ulagati u sljede¢u fazu druStva. Definiranje tih prioriteta
stvara osnovu za usporedbu ponuda koje se mogu znatno razlikovati po cijeni, strukturi i o€ekivanjima.

Sto analiziramo

Procjenjujemo odrzivost dobiti, njezino pretvaranje u novcani tok i Cimbenike po kojima se vaSe poduzece
razlikuje od drugih. Koncentracija kupaca, ponavljajuci prihodi, stru¢nost i samostalnost menadzerskog tima,
kapitalni izdaci i ovisnost o vlasniku utje€u na tu procjenu. U europskim poduzeéima srednje veli¢ine i
nekretninski aranZzmani s povezanim osobama, naknade vlasnicima te razlike izmedu lokalnih financijskih
izvjeStaja i upravljackog izvjeStavanja mogu zahtijevati pazljivo objasSnjenje.

Korisno polaziSte: dogovorite odluku koju treba donijeti prije odabira procesa ili pristupanja drugim stranama.
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Program rada

Pretvorite odluku u plan.

U dogovorenom opsegu pripremamo pocetni okvir procjene vrijednosti, povjerljivi profil poduzeca, informacijski
memorandum i ciljani popis strateskih i financijskih kupaca. Informacije se otkrivaju postupno, a prezentacije
menadzmenta i kontrolirana virtualna soba s podacima podupiru sve dublju procjenu. Indikativne i konacne
ponude usporeduju se na zajednickoj osnovi, ukljucujuci prijelaz od vrijednosti poduzeca do primitaka vlasnika i
uvjete priloZzene pojedinoj ponudi.

Sto pripremamo

01 Pregled kupaca grupiranih prema strateskoj opravdanosti, financijskoj sposobnosti i vjerojathom pristupu
vlasnistvu.

02 Prikaz dobiti s dokazima za svaku predlozenu prilagodbu.

03 Plan postupnog otkrivanja informacija koji obuhvaca profil poduzeca, prezentaciju menadZzmenta i virtualnu
sobu s podacima.

04 Usporedbu ponuda koja prikazuje primitke pri zaklju€enju, odgodene iznose, zadrZzanu izloZenost i uvjete
zaklju€enja.

Vas kontrolni popis za pripremu

Prikupite ono $to je dostupno. Oznacite nedostatke i svakoj sljedecoj aktivnosti dodijelite odgovornu osobu.

O Navedite Zeljeni vremenski okvir, likvidnost i buducu uklju¢enost svakog vlasnika.

O Prikupite financijske izvjesStaje i dokaze za predlozene prilagodbe dobiti.

O Navedite vjerojatne kupce, pitanja povijerljivosti i informacije kojima pristup treba odobravati postupno.

0 Odredite kako ¢ete usporedivati novac pri zaklju€enju, odgodene primitke i zadrZzanu izloZzenost.
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Pitanja koja vrijedi razrijesiti.
Kako vlasnici trebaju usporedivati ponude razli€itih struktura?

Pocnite s novcem dostupnim pri zakljucenju, a zatim razmotrite Sto ostaje uvjetovano. Naknadna naknada
vezana uz rezultate ovisi o buduéim rezultatima i njihovoj ugovornoj definiciji; reinvestirani vlasnicki kapital
ostaje izlozen odlukama novog vlasnika; odgodena placanja ovise o sposobnosti kupca da plati. Usporedba
treba prikazati i uvjete financiranja, potrebnu ukljuéenost menadzmenta te razliku izmedu iskazane vrijednosti
poduzeca i stvarnih primitaka dioniCara.

Kada treba dijeliti osjetljive informacije o kupcima?

Informacije se mogu otkrivati postupno, kako kupac pokazuje interes, sposobnost i predanost. Po¢etni materijali
mogu sadrzavati anonimizirane podatke o kupcima i zbirne poslovne analize. Detaljniji pristup moze uslijediti
nakon dogovorenih pravila povjerljivosti i definiranog opsega dubinske analize. Ako je potencijalni kupac
konkurent, pravni savjetnici mogu preporuciti ogranicen pristup ili poseban neovisni tim za posebno osjetljive
informacije o cijenama i kupcima.

Neka kompromisi ostanu jasni

Ponuda s najviSom navedenom kupoprodajnom cijenom moZze ukljucivati odgodeno placanje, dodatni dio cijene
vezan uz rezultate, obveze reinvestiranja ili uvjete financiranja. Vlasnici trebaju razumijeti vrijeme i sigurnost
primitaka, prijelaznu ulogu koja se od njih oCekuje te posljedice za zaposlenike i klju€ne odnose. Pravni i
porezni savjetnici obraduju dokumentaciju i posljedice specificne za jurisdikciju, dok poslovna procjena
zadrzava pocetne ciljeve u vidu.

Vasi prioriteti | sljede¢a aktivhost

Jasno sagledajte odluku.

Opisite svoj cilj, vremenski okvir i pitanja koja Zelite rijeSiti. Ovim vodi¢em strukturirajte poCetni razgovor s
Bergweissom.

Zapoc€nimo razgovor
Istrazite ovu uslugu

Opce smjernice za pripremu. Opseg i potrebni struéni doprinosi ovise o konkretnom mandatu.
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https://berg-weiss.com/hr/contact/
https://berg-weiss.com/hr/transactions/sell-side-advisory/

