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Razlozi za prodaju tvrtke

o Odlazak u mirovinu: dosta
ste se naradili svih ovih silnih
godina, a nemate kome od
svoje obitelji prepustiti vodenje
tvrtke.

o Pokretanje novog
posla s potpuno drugacijim
sadrzajem. Trazite profitabilniji i
jednostavniji posao, posao koji
nosi manije rizika, posao koji je
potpuno novi na trzistu jer vas
to potice.

e Zbog bolesti ne mozete
vise ucinkovito voditi tvrtku, a
ne Zelite imenovati druge da je
vode u vase ime.

¢ Promjena posla zbog
jednoli¢nosti. Zasiceni ste
svojim dugogodisnjim poslom i
on vam vise nije zadovoljstvo.

¢ Ostvarivanje zarade. Dobit
ste stalno ulagali u tvrtku -
konacno je doslo vrijeme da
prodajom tvrtke uloZite u sebe i
u nove poslove.

o Vide ne zelite raditi -
jednostavno Zelite uZivati u
plodovima svog dugogodisnje
rada.

e Prikupljate financije za
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nove poslovne poduhvate za
koje nemate drugih financijskih
izvora osim prodaje tvrtke.

Utvrdivanje vrijednosti
tvrtke

Nije vazno samo prodati tvrt-
ku - vazno je da je prodate $to po-
voljnije. Sto ¢e primarno odredi-
vati vrijednost prilikom prodaje
tvrtke? Koji su elementi kljucni
za prodaju tvrtke? Kako ostvariti
$to vecu cijenu? Vrijednost tvrt-
ke se temelji na dva elementa
koji ¢ine prodajnu vrijednost
tvrtke:

1. Mjerljive vrijednosti: ma-
terijalne vrijednosti (nekretnine i
pokretnine) i financije (raspoloZi-
vi novac tvrtke u trenutku proda-
je). Ovo je lako, jednostavno, brzo
i objektivno za procijeniti.

2. Nemjerljive vrijednosti

Ovaj element je najvazniji za
utvrdivanje vrijednosti vase tvrt-
ke. Nemjerljive vrijednosti tvrt-
ke zovemo intelektualni kapital.
Elementi intelektualnog kapita-
la tvrtke:

- model djelovanja: definira-
ni nacin kako tvrtka djeluje kao

cjeling, ali i pojedini dijelovi: pro-
izvodnja/usluge, distribucija, pro-
daja, marketing, financije, PR, ...

- procedure: definirani po-
stupci koji osiguravaju kvalitetu
i u¢inkovitost,

- znanje zaposlenika: tehno-
loska, upravljacka, informaticka,
znanje jezika, ...

- potencijali trzista (poveca-
nje udjela u trziSnom kolacu),
- kupci (veliki, solventni, u strates-
kim granama, ...),

- dobavljaci (veliki, razvojni,
pouzdani, brendirani, ...),

- nove mogucnosti razvoja
tvrtke bez veceg ulaganja,

- pripremljeni projekti razvoja,

- kontrola sustava (kljucan
element potvrde vaznosti ne-
mjerljive vrijednosti; ako stvari
mozemo kontrolirati onda s time
mozemo i ucinkovito upravljati,

- znanje tvrtke (temelji li se
tvrtka na znanju, uvode li se kon-
tinuirano i sustavno nova znanja,

- ljudski potencijali (zele udi-
ti, privrzeni tvrtki, zadovoljni, ne
odlaze, ...),

- brend (imate ga, pokrenu-
li ste procese koji ¢e vasu tvrtku
dovesti do brendiranja, ...)

- konkurentska prednost: ob-
vezno provedite istrazivanje i
utvrdite ona stanja koja vam do-
nose prednost u odnosu na vasu
konkurenciju.

Sigurno je da ¢e biti potenci-
jalnih kupaca koji nece uvazavati
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nemjerljive vrijednosti vase tvrt-
ke. Time Zele umanijiti prodajnu
cijenu ili ne razumiju o ¢emu se
ovdje radi. Nemijerljive vrijedno-
sti vase tvrtke je teZe procijeniti
i one ¢e sigurno biti stvar duzeg
pregovaranja (cjenkanja). Ako je
vasa tvrtka dobra i zdrava, s pra-
vim kupcem cete uvijek postici
win-win dogovor.

Hodogram prodaje tvrtke
Utvrdite trenutacno stvarno
estanje tvrtke (SWOT analiza):

- unutrasnji ¢imbenici (utvr-
dite vasSe snaga i slabosti),
- vanjski ¢imbenici (utvrdite prili-
ke i prijetnje iz vaSeg okruzenja),

Utvrdite tocno Sto trebate
epromijeniti kako bi postigli
$to vecu prodajnu cijenu:

- vase snage jos vise osnazite,

- uklonite vase slabosti; po-
glavito one koje stvaraju nega-
tivna stanja,

- prilike iz vanjskog okruze-
nja iskoristite za otvaranje dogo-
vora o suradnji, zajednickih pro-
jekata, ...

- prijetnje pretvorite u prilike.

Za svaki element utvrdenog
stanja (snage, slabosti, prilike i
prijetnje) napravite listu potreb-
nih aktivnosti, odredite prioritete
rjesavanja i definirajte rokove do
kada se potrebne aktivnosti mo-
raju izvrsiti.

Utvrdit $to mozZete dodatno
eUuCiniti kako bi stvorili dodat-

Prije prodaje, uredite tvrtku na taj nacin da nemjerljive
vrijednosti tvrtke viSestruko premasuju mjerljive
vrijednosti. Nemjerljive vrijednosti tvrtke za bilo koji
element se moraju dokumentirati i tada cete lako objasniti
zasto trazite takvu naknadu za prodaju vase tvrtke.
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v/ Obvezno angazirajte stru¢njaka za prodaju tvrtke. Svako
ulaganje u njega ce vam se visestruko isplatiti. Vas mogu
ponijeti emocije, improvizacija i lazno uvjerenje da time
$to dobro znate svoju tvrtku poznajete i proces uspjesne
prodaje tvrtki.

Prodaja vase tvrtke u koju ste ulozili godine rada, a

mozda i svoj Zivot je ozbiljan i odgovoran posao i nemojte
improvizirati te ovoj problematici posvetite najvecu
paznju do sada.

Svaka improvizacija ¢e vam donijeti manju cijenu, sigurno
cete biti nezadovoljni i s trajnom gorcinom kako ste
pogrijesili u procesu prodaje.

Svako izostavljanje i jednog elementa iz hodograma
prodaje tvrtke je improvizacija koju cete gadno platiti kroz
postizanja manje cijene.

Glede prodaje vodite racuna o zaposlenicima koji ostaju
raditi u tvrtki. Oni su takoder dio vaseg uspjeha i zasluzuju
vasu brigu. Sagledajte mogucnost da ih nagradite od
iznosa prodaje. Oni e znati cijeniti vasu paznju, a vi cete
sigurno imati dobar osjecaj zbog ove vase nesebicnosti i
pravednosti.

Potrazite druge pojedince koji su prodali svoje tvrtke i
zamolite ih da vam prenesu svoja pozitivna i negativna
iskustva. Zasto da ponovite njihove greske.

Na dobro uzvratite dobrim i svoja iskustva u prodaji tvrtke
prenesite drugima koji su zainteresirani za prodaju svoje
tvrtke. Ponudite da im budete savjetnik u procesu prodaje

tvrtke i evo prilike za dodatnu zaradu.

nu vrijednost prodaje. Sto mozete
novo ugraditi u tvrtku prije proda-
je,adato netraziznacajna ulaga-
nja resursa.

Objavite da je vasa tvrtka na

eprodaju. Definirajte ponudu:

$to prodajete, zasto prodajete, ko-
lika je cijena, uvjeti prodaje i po-
stupanje s ponudama. Objavite
natjecaj za prodaju vase tvrtke:
medijima, poslovnim partneri-
ma, vasim zaposlenicima i osta-
lima iz vaseg okruzenja.

Utvrdite stanja potencijalnih
5 ekupaca: jesu li potencijalni
kupci ozbiljni. Pregovore pocnite
samo s ozbiljnima - nemojte trosi-
ti svoje vrijeme na one koji objek-
tivno ne mogu kupiti tvrtku.

Pregovarajte. Definirajte sto

eCete pokazati, a Sto necete

naglasiti. Sve je dopusteno ako
nije pogibeljno, nezakonito i/ili
nemoralno. Definirajte cijenu is-
pod koje ne Zelite i¢i. Analiticki sa-

gledajte svaki novi element koji se
pojavi u procesu pregovaranja i
koji mozete iskoristiti.
Dogovor i potpisivanje ugo-
evora. Obvezno angazirajte
pravnika za sastavljanje ugovo-
ra o prodaji. Jedna krivo stavlje-
na ili izostavljena rije¢ u ugovoru
moze vam ponistiti vas cijeli po-
slovni Zivot.
Rjesavanje pravnih i finan-
oCijskih obveza obiju strana.
Kupac preuzima vlasnistvo nad
vasom tvrtkom tek kada u potpu-
nosti ispuni sve obveze koje proi-
sti¢u iz ugovora o prodaji.
Vasaizlazna strategija iz tvrt-
9 oke:
- otvoreni ste za pomoc¢ ako
novom vlasniku bude potrebna,
- prodati i nastaviti jedno vri-
jeme raditi u tvrtki u fazi preuzi-
manja tvrtke,
- prodatii raditi stalno u tvrtki,
- prodati i prekinuti svaki kon-

takt s tvrtkom.

Ako je novi vlasnik korektan
prema vama, sigurno mu Zzelite
pomodi jer on se ipak sada bri-
ne o vasem “djetetu”. Ako je vasa
bivsa tvrtka i dalje uspjesna, za-
sluZuje da se o njoj i dalje brinete
na jedan specifi¢an nacin potpo-
re kroz vase nove poslovne i pri-
jateljske veze.

Prodaja tvrtki moze biti vas
novi biznis

Prodaja tvrtki moze biti vazna
gospodarska djelatnost. Prodaja
vase tvrtke moze biti vas jedno-
kratni zadatak, a mozete to cini-
ti visekratno (kontinuirano i to
je vaSe novo zanimanje) jer sada
imate u tome bogatog iskustva:

e kupujete nove tvrtke i
dovodite ih u stanje za dobru
prodaju,

e formirate nove tvrtke,

e podizete nove tvrtke,

e prodajete nove tvrtke,

Time kontinuirano pokrece-
te cikluse formiranja, sazrijevanja
i prodaje tvrtki. Moguce opcije:
stvarate tvrtke za prodaju pre-
ma trenutacnom interesu trzista
i stvarate vise tvrtki istog profila
i prodajete ih razlic¢itim kupcima i
pri tome ih poslovno umrezavate.

Ako u ovom trenutku ne po-
misljate na prodaju tvrtke, vrlo
je mudro i korisno napraviti si-
mulaciju prodaje, jer ¢ete utvrdi-
ti $to mozete popraviti i unapri-
jediti, te tako tvrtki dati dodatnu
vrijednost, bez obzira $to nije za
prodaju.

Citam
poslovnj
savjetnik
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Informativan,
aktualan,
pristupacan
krajnjem
Citatelju, samo su neki od razloga
zasto redovito ¢itam Poslovni
savjetnik. U brzoj poslovnoj
svakodnevici skoro da i nemam
vremena u tolikoj mjeri pratiti
dogadanja u poslovnom svijetu i
nove trendove koji me okruzuju,
stoga mi Poslovni savjetnik dode
kao idealno stivo u kojemu gotovo
uvijek pronadem zanimljivosti
koje me zanimaju, posebice
vezane na marketing - kako
online, tako i offline s kojim sam
povezan kroz svoje poslovino
opredjeljenje, a vec vise od
sedam godina. Siguran sam
da ée urednistvo nastaviti svoj
dosadasnji profesionalni put
i dalje na radost nas, krajnjih
Citatelja.
Ivan Petrovi¢
Liburnia Riviera Hoteli
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Zakljucak

Prodaja vase tvrtke je sigur-
no jedan od najvaznijih zadata-
ka u vasoj dosadasnjoj poslov-
noj karijeri. Potrebne aktivnosti
na prodaji tvrtke cinite odgo-
vorno i do kraja profesionalno i
bit ¢e svi zadovoljni - Vi, novi vla-
snik, zaposlenici, kao i svi ostali
koji su relevantni za vasu tvrtku.
Uspjesna prodaja tvrtke je konac-
na potvrda vaseg uspjeha u po-
duzetnistvu, a moze bitii pocetak
nove poslovne aktivnosti.

Knjiga “MUI KNJIGA ZA USPJEH”
autora Milana Grkovica

Imate li potrebu i Zelju da budete uspjesniji u:
- 0sobnoj karijeri,
- profesionalnoj karijeri,
- oblicima zajednistva u kojima djelujete (grupe, organizacije i zajednice)?
Ako je odgovor “DA”, nudim vam rjeSenje koje mozete provjeriti bez ikakvog rizika.

Knjiga + pomo¢ autora knjige (jedinstvena ponuda) vam omogucavaju da
se vasi potencijali, Zelje i potrebe prakticno realiziraju.

Mobitel: 385 99 280 4210
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