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Prodavate firmu? Kazdy prodej firmy zac¢ina jednou otazkou: , Kolik za to
dostanu?“ A ¢asto kondi jinou: ,,Kde se to pokazilo?“ Prodej spole¢nosti —

i s nemovitostmi — patii mezi nejzasadn€jsi rozhodnuti, ktera miize podnikatel
udélat. Tato publikace ukazuje, jak cely M&A proces funguje v praxi.

Od strategické pripravy a vyhledani vhodného kupce pres vyjednavani LOI
a smlouvy o koupi podilu (SPA) az po vypotfadani ceny a splnéni odkladacich
podminek. VSechny pojmy v této praktické knize vysvétlime.

Zvlastni pozornost vénujeme transakcim s nemovitostnim prvkem — pravé
u nich rozhoduji detaily. Spravné nastavena struktura a kvalitni ptiprava se zde
nejvice projevi v konecné cené i v rozlozeni rizik mezi prodavajiciho a kupujiciho.

V ARROWS jsme u téchto prib€ht byli. Vid€li jsme prodeje rodinnych firem,
developerskych projektti i holdingovych struktur. A pokazdé se potvrdilo jedno —
pfipraveni vyhravaji.

vvvvvv

zbyteCnym chybam a nastavit prodej tak, aby byla vysledkem nejen tispésna
transakce, ale i klidné predani zivotniho dila. Protoze dobry prodej neni

o Stésti — ale o pripravé, planu a zkuSeném vedeni. Tyto texty vychazi z desitek
uskute¢nénych prodeju a stovek hodin zkusenosti, které jsme dali na jedno
misto — aby dalsi ptibéhy koncily spravné.

NapisSte mi osobné na dohnal@arws.cz.

JUDr. Jakub Dohnal, Ph.D., LL.M.

advokat, ridici partner ARROWS
Pravnické firmy roku
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Prodej firmy
jako zivotni
projekt
aneb od snu
k realité




Prodej firmy neni jen finan¢ni transakce. Pro vétSinu majitelti je to vyvrcholeni
celozivotniho usili, realizace snu, ktery kdysi zacal jako pouha myslenka

a postupné se promeénil v prosperujici podnik. Je to rozhodnuti, které s sebou
nese obrovskou emocni i psychologickou vahu. Predavate dal nejen majetek,
ale i kus svého Zivota, vztahy se zaméstnanci, zakazniky a partnery, které
jste 1éta budovali.

V ARROWS advokatni kancelari chapeme, Ze tento proces je pro vas jedinecny.
Stejné€ jako vy jste expertem ve svém oboru, my jsme experty na bezpecné

a efektivni provedeni celym procesem prodeje. Tuto knihu jsme ptipravili jako
va$eho prvniho priivodce.

Nasim cilem je demystifikovat slozity svét fuizi a akvizic (M&A)
a poskytnout vam praktické, srozumitelné informace, které vim pomohou
¢init informovana rozhodnuti a ochranit hodnotu, kterou jste vytvorili.

V textu vyuzivame anglicizmy, jelikoz jsou trznim standardem. Pokud nebudete
nécemu rozumét, vytvorili jsme vam na konci knihy (kapitola 6) slovnicek
nejdulezitéjsich pojmii.

At uz jste na zacatku tivah, nebo se jiz k prodeji aktivné chystate, tento privodce
vam poskytne pevny zdklad. Provedeme vas kazdym krokem, od prvotnich ivah

az po finalni podpis a pfipsani penéz na vas ucet. Ukdazeme vam, kde ¢ihaji nejvetsi
rizika, jak se na né ptipravit a jak maximalizovat vas Cisty vynos.



Jak se nastavuje cena?
Pro¢ prvni nabidka neni finalni ¢astka

Nez se ponotime do detailt, je dulezité si hned na zacatku ujasnit jednu zasadni
vec, kterd je nejcastéj$im zdrojem zklamani a frustrace pro prodavajici: ¢astka
uvedend v prvni, indikativni nabidce (tzv. Letter of Intent) téméf nikdy neni ¢astka,
ktera vam nakonec pfistane na uctu.

Predstavte si to jako stavbu mostu. Na jedné strané stoji ,,podnikova hodnota“
(Enterprise Value), coz je ona atraktivni, ,novinova“ cena, kterou vam zdjemce
nabidne na za¢atku. Na druhé strané je ,hodnota vlastniho kapitalu® (Equity
Value), tedy finalni ¢astka, kterou obdrzite vy jako majitel. Mezi t€émito dvéma body

vede most, na kterém dochdzi k fad€ uprav a srazek. Témi nejdilezitéjSimi jsou:

° Odecteni tzv. ¢istého dluhu (Net Debt)
Z kupni ceny se odecte veskery finan¢ni dluh spolecnosti
(aveéry, leasingy), ponizeny o hotovost na tctech.

° Uprava o tzv. pracovni Kapital (Working Capital)
Kupujici o¢ekava, ze firmu prevezme s ,normdlni“ trovni provozni
likvidity. Pokud je ji méné, cena se snizuje.

] Dalsi srazky
Mohou se objevit dalsi polozKky, jako jsou nezaplacené dang,
odmény pro management nebo naklady na odstranéni rizik
zjiSténych béhem proveérky.
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Tento proces prechodu od indikativni nabidky k findlnim ¢istym vynostim neni
jen matematickym cvi¢enim; je to pro prodavajiciho ndro¢na psychologicka
cesta. PocCatecni euforie z vysoké nabidky se mtize b€hem hloubkové provérky
a vyjednavani o ipravach ceny zmeénit v podezteni a frustraci. Mlizete mit pocit,
ze se dohoda ,hybe Spatnym smérem* a Ze vas kupujici tlaci ke zdi.

Pravé proto je zasadni mit po boku zkuSeného poradce. Jeho roli neni jen
transakeni a pravni exekuce, ale také strategické tizeni celého procesu a vasich
oCekavani. Tim, Ze vAm tento ,,most Uprav" vysvétlujeme hned na zac¢atku, vas
chceme mentalné pripravit.

Nasledujici kapitoly nejsou seznamem problémii, ale vasi mapou, jak tento most
uspéesné prejit a dostat se bezpecné na druhou stranu — k maximalni mozné
finalni cené. A my v ARROWS jsme pfipraveni byt vasim priivodcem na kazdém
kroku této cesty.
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Co délat s firmou, ve které
jsou nemovitosti?

VeV s

Prodej se stava o fad komplexn€j$im, pokud je hodnota firmy vdzana na hmotna
aktiva, predevsim na nemovitosti — at uz se jedna o vyrobni areal, logistické
centrum, nebo portfolio pronajimanych budov.

Zde se hned na zacatku otevird zdsadni strategicka volba, ktera predurci danové
dopady, administrativni naro¢nost i rozloZeni rizik celé transakce: prodate podil
ve firmé, ktera nemovitost vlastni (Share Deal), nebo prodate nemovitost
samotnou jako aktivum (Asset Deal)?

Toto rozhodnuti neni technickym detailem, ale fundamentalni ktizovatkou, jejiz
dusledky se promitnou do kazdého dalsiho kroku popsaného v tomto privodci.
Nase specializovana kapitola (kapitola 3) se tomuto tématu vénuje do
hloubky, ale je stéZejni mit tuto volbu na paméti jiz od prvnich uvah.

Co s investiénimi byty, které neslouzi k chodu firmy?

Zaroven je ale také nutno podotknout, Ze jiz v pocatecni fazi zvazovani prodeje
spolec¢nosti je vhodné mit alespon ramcoveé promyslenou strukturu prodeje.

Jinymi slovy — jesté ptfed zahdjenim samotného transakéniho procesu by mél
prodavajici vyhodnotit, zda vS§echny nemovitosti, které jsou ve vlastnictvi
spolec¢nosti, skute¢né slouZzi k jejimu provozu, nebo zda mezi nimi nejsou i jiné,

V. s Ve

napiiklad investi¢ni ¢i soukromé nemovitosti.
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Vazeni Ctenafi, prave jste docetli ukazku z knihy Jak prodat firmu s nemovitostmi.
Pokud se Vam ukazka libila, na nasem webu si miiZete zakoupit celou knihu.



