Prodaja podjetja

Pregled postopka
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Predstavitev

|.  Uvodni pogledi na prodajo podjetja

Il.  Postopek prodaje podjetja (delnic, poslovnega deleza)
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Uvodni pogled1 na prodajo podjetja

Nekateri razlogi zaradi katerih pride do prodaje:

* Vdruzinskem podjetju ni naslednikov, ki bi prevzeli vodenje poslov,
upokojitev, nesoglasja....

* Podjetje ima tezave pri:

Dostopu do novih tehnologij, razvoja, sredstev
Pri vstopanju na nova trzisca

Sibek polozaj v odnosu do dobaviteljev in kupcev
Ne dosega kriticne mase obsega

Ne more razvijati novih strateskih dejavnosti

* Moznost, da se pri prodaji doseze ugodna cena
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Uvodni pogled1 na prodajo podjetja
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Skrbni
pregled in ML ETERIER])
Zzavezujoce zakljucek
ponudbe

Marketing in
informativne
ponudbe

Priprave na

prodajo
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Postopek prodaje

Fazal - priprave na prodajo

* Organizacija postopka
« Identifikacija, izbira in dostop do potencialnih kupcev

* Dokumentacija
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Priprave na prodajo
Organizacilja postopka

» Sestava ekipe, ki vodi postopek (notranji in zunaniji ¢lani)
* Dolocitev nalog in odgovornosti

e Casovni nacrt
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Priprave na prodajo
Organizacija postopka, predhodna vprasanja

« Ali dobro poznamo podijetje; ga je potrebno “pripraviti” na
prodajo?

* Poslovanje podjetja; posluje to pozitivho?

« Zanesljivost financnih porocil; revizija?

* Poslovni nacrt; ima podjetje vizijo?

* So cilji prodaje usklajeni; kaksno ceno zelimo?

* So odgovorni ,zavezani“ k uspesnemu zakljucku
transakcije?
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Priprave na prodajo
Identifikacija, izbira in pristop do potencialnih kupcev

* Dve vrsti kupcev
- |z dejavnosti (zelijo dopolniti ponudbo ali razsiriti trg)
- Finan¢ni (zanimajo jih stabilni CF ali nizke cene)
* Identifikacija in izbira kupcev
- Priprava seznama potencialnih kupcev
- Kriteriji za izbiro
* Pristop k prodaji

- Od individualnega pristopa do javnega zbiranja ponudb
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Priprave na prodajo

Prednosti/slabosti posameznih nacinov zbiranja ponudb

BTN T

Moznosti zakljucka v omejenem
casu

Enostavna prekinitev postopka

Zaupen in nadzorovan proces; manj
formalnosti; ni potrebna obsezna
marketinska dokumentacija

Omejen vpliv na poslovanje
podjetja/zaposlene

Omejena moznost primerjanja
razlicnih ponudb

Ponudbena cena je lahko nizka

Omejene pogajalske moznosti ker ni
konkurence
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Priprave na prodajo
Prednosti/slabosti posameznih nacinov zbiranja ponudb

BTN T

Omogocanje konkurence Ni zaupnosti

Moznost visje kupnine Povecan vpliv na poslovanje/
zaposlene v ¢asu postopka

Povecanje obcutka, da je

prodaja postena Ce prodaja ne uspe lahko podijetju

nastane skoda

Manj moznosti za prekinitev
postopka
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Priprave na prodajo
Dokumentacija

Teaser

Pogodba o zaupnosti
Informacijski memorandum
Razpis/procesno pismo

Podatkovna soba
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Priprave na prodajo
Dokumentacija - Teaser

» Teaser - kratka predstavitev podjetja
* Vsebina:

« Osnovne znacilnosti podjetja (dejavnost,
financni podatki...)

« Zgodba
» Casovni okvir
* Opis predlagane transakcije
* Vcasih pripravljen tudi brez imena druzbe
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Priprave na prodajo
Dokumentacija - Informacijski memorandum

e Vsebina:

Pravne omejitve
Povzetek
Opis podjetja

Zgodovina

Lastniska
struktura

Proizvodi/storitve

Proizvodnja
Dobavitelji/kupci

Distribucija
Marketing

Strategija

Trg in konkurenca
Uprava in zaposleni

Financni podatki
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Priprave na prodajo
Dokumentacija - Razpis/procesno pismo

* Vsebina:
* Vabilo k izstavljanju ponudb
e Zahtevana vsebina ponudbe

« Obrazlozitev postopka in organizacije (podatkovna
soba, obiski na lokaciji, razgovor z upravo...)
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Priprave na prodajo
Dokumentacija - Podatkovna soba

Najsirsa dokumentacija in podatki o stanju in poslovanju
podjetja (finan¢ni, komercialni, pravni, davki, okolje ...)

Dobro pripravijena in obsirna podatkovna soba
zmanjsuje moznost kasnejsih sporov

Istocasno omogoca tudi prodajalcu, da se bolje seznani s
predmetom prodaje
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Marketing

Faza II - Marketing in informativne ponudbe

* Vzpostavitev stika z investitorji

 Dostava teaserja

« Nadaljevanje priprave dokumentacije (podatkovna
soba, predstavitve...)

* Objava razpisa, distribucija informacijskega
memoranduma in zbiranje informativnih ponudb
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Skrbni pregledi investitorjev

Faza III - skrbni pregled 1n zavezujoce ponudbe

e Analiza informativnih ponudb in izbira investitorjev za
nadaljevanje postopka

e Pismo o nameri

» Sestanki izbranih investitorjev z upravo in obiski
podjetja

* lzvedba skrbnega pregleda
* Zbiranje zavezujocCih ponudb
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Pogajanja in zakljucek

Faza IV - Pogajanja 1n zakljucek

Analiza zavezujocih ponudb

Izbira investitorja(ev) za kon¢na pogajanja

Koncna pogajanja

Podpis in izvrsitev kupoprodajne pogodbe
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Zakaj prodaje ne uspejo

Ni dosezena pricakovana cena ali drugi pogoji

Slabo poslovanje podjetja, ki je predmet prodaje
Negativni rezultati skrbnih pregledov

Pomanjkanje financni sredstev pri kupcu

Ego

Nejasni/zapleteni postopki odlocanja

Pomanjkanje volje/vztrajnosti, napacne prioritete
Medsebojno nerazumevanje/nezaupanje

Omejitve zaradi protimonopolnih, okoljskih predpisowv...
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Pogoj1 za uspeh prodaje

Primerne priprave na prodajo
Realna pricakovanja in zavezanost k ciljem
Strokovno vodenje postopka
Obvescanje odgovornih (decision makers)

Sodelovanje uprave podjetja, ki se prodaja
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