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Este momentul

sa imi vand firma?
Cum aleg un partener?
Cum evaluez o oferta?

Cresterea economica inregistratd in
Romania in ultimii ani, precum si
cresterea veniturilor unor mase impor-
tante de angajati, au stimulat in mod
pozitiv consumul si investitiile in
majoritatea sectoarelor economice. Ca
urmare, multe companii private au
inregistrat cresteri importante ale cifrei
de afaceri sau a cotei de piatd si au
devenit astfel potentiale tinte de achi-
zitie pentru investitori financiari,
strategici sau pentru antreprenori
interesati sa gdseascd oportunititi de a
investi in mod profitabil propriile fon-
duri sau sume atrase de la binci sau de
la alti finantatori.

Marea majoritate a proprietarilor
acestor companii sunt astfel pusi in pos-
tura de a vinde pentru prima oard o
afacere. Lipsa experientei unui proces
similar sau a unor consultanti financiari
poate conduce la o evaluare superficiald
a ofertelor primite si, in mdsura in care
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un astfel de proces de vanzare este
inceput, de cele mai multe ori se fina-
lizeazd cu un grad moderat de reusita.

Pretul nu este
singurul considerent...

Multi antreprenori de succes au fost
asaltati in ultimii ani de oferte nesolici-
tate de a-si vinde afacerea, oferte care
au venit atat din partea unor companii
similare, cat si a unor indivizi, in nume
propriu. Am intlnit destule cazuri in
care majoritatea ofertelor pentru o com-
panie vin din partea unui individ sau a
unei entitdti care cautd chilipiruri sau
afaceri care sd fie vindute mai departe
la un pret mai bun, comparativ cu ofer-
tele venite din partea celor care au o
strategie bine definitd de a cduta com-
panii cu strategii cu strategii bine for-
mulate de dezvoltare.

Experienta noastrd aratd cd, in cele
mai multe cazuri, majoritatea acestor
oferte nu sunt luate in considerare de
catre cei mai multi dintre antreprenori.
De reguld, atentia este captatd de pro-
punerile (si in multe cazuri chiar de
oferte) venite din partea acelor
potentiali cumpdrdtori care si-au
definit foarte clar strategia de achizitie
- bazatd pe un rationament economic
corect, axat pe beneficii, sinergii si
integrare post-achizitie. Intr-un aseme-
nea caz veti constata faptul cd partea
interesatd va cunoaste bine pietele de
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desfacere si produsele si, cel mai pro-
babil, va abordeazd in urma unei
atente analize a companiei sau poate
pe baza referintelor unor clienti sau
chiar angajati.

Check-list de evaluare

Presupunind cd oferta v-a atras
atentia, trebuie sd dati un raspuns si, cel
mai important, sd vd asigurati cit mai
devreme in cadrul procesului de van-
zare cd discutati cu cine trebuie.

Mai intdi, trebuie sd vd convingeti
cd este un potential candidat bun: se
incadreazi in cerintele dumneavoastri
si ale companiei, astfel incat sd vi
ganditi la o vanzare? Bineinteles,
raspunsul la aceastd intrebare se
regdseste in abilitatea investitorului de
a vi satisface cerintele financiare refe-
ritoare la pretul de achizitie, la perioa-
da de timp sau la modalitatea de platia
actionarilor (lichiditdti sau schimb de
actiuni).

In al doilea rind, trebuie si vi
ganditi la viitorul afacerii si al anga-
jatilor dumneavoastrd dacd ati vinde
compania, precum $i la mdsura in care
planurile investitorilor in aceastd pri-
vintd sunt in concordantd cu asteptarile
dumneavoastrd. Din acest motiv, este
foarte important sd le descoperiti pla-
nurile post-achizitie: cautd o afacere
bine condusd si profitabild in care sd
investeascd si care astfel sd creascd in



continuare? Sunt interesati doar de
active sau de clienti?

Face parte achizitia dintr-o strategie
de integrare, este o achizitie totald sau
poate se urmireste scoaterea de pe
piatd a unui competitor incomod?

De reguld, dacd potentialul candi-
dat care vrea sd vi achizitioneze este
interesat de formularea unei strategii
comune care si ia in considerare
interesele ambelor pirti si dacd
intentioneazd sd contribuie efectiv la
dezvoltarea in continuare a afacerii
(fie de sine stdtitor sau ca parte a
portofoliului sdu de companii), atunci,
cel mai probabil, aveti un pretendent
cu care meritd sd incepeti discutiile.
Este, de asemenea, recomandabil si
evaluati potentiale sinergii care pot
rezulta in urma achizitiei si care sd con-
tribuie la imbunitdtirea perfor-
mantelor companiei, dar si schimbdrile
semnificative post-integrare la care vi
puteti agtepta.
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Ce stiu despre cumparator?
Pe parcursul intregului proces de
vanzare este recomandabil sd colectati

cdit mai multe informatii despre
potentialul candidat, informatii care sa
vd permitd sd evaluati istoricul sdu
financiar, previziunile, strategia de dez-
voltare, oferta de produse, pietele, si sd
analizati credibilitatea financiard si
complementaritatea in raport cu afa-
cerea dumneavoastrd. Trebuie, de
asemenea, sd luati in considerare faptul
cd informatiile despre o companie pri-
vatd, nelistatd pe o piatd reglementatd,
sunt dificil de obtinut.

Dupi ce (si dacd) ati trecut de aceste
praguri, pasul urmator este sa v intal-
niti cu oamenii cheie din companie. O
discutie in detaliu despre afacere, imbi-
natd cu subiecte neoficiale, o strangere

de méina fermd si un contact vizual,
toate acestea sunt de o importanta capi-
tald. Fie ambele parti creeazd o ,legd-
turd“ si apoi poti discuta pretul, fie pro-
cesul se opreste fird nici un rezultat. In
aceastd fazd a procesului de achizitie, un
lucru este important: “chimia” dintre
parteneri. Acesta este un indiciu pe care
vi puteti baza ca o garantie a relatiei de
colaborare viitoare, sau este un semnal
care aratd cd este necesar sd vad
intoarceti din drum.

Cum ma prezint?

Dacd aveti un director financiar bun,
simpla pregidtire a unor informatii
financiare si a unei prezentdri care sd
includd viziunea dumneavoastra asupra
planului de afaceri (informatii oferite in
urma semndrii unui contract de confi-
dentialitate sau de non-competitie) pot
fi de ajuns pentru a obtine o ofertd de la
un potential cumpdrdtor. Cand soseste
momentul sd angajati un consultant
pentru vanzare, este indicat sa alegeti
pe cineva care are experientd l1a nivelul
solicitat de tranzactia pe care doriti sd o
realizati.

Dacd este implicat un potential
cumpdritor strdin, apelati la un expert
pentru a v gisi sau recomanda o firma
de avocaturd care sd aibd competente in
aspecte juridice internationale. Pentru
astfel de firme, majoritatea vanzirilor
sunt doar negocieri de rutind, in urma
finalizdrii unui proces de evaluare.

In cazul in care primiti oferte din
partea mai multor potentiali cumpari-
tori, este de asteptat ca procesul de
negociere a pretului sd se intensifice si
sd vd ocupe mai mult timp. De cele mai
multe ori, unul dintre ofertanti se va
retrage si va propune un pret, insistind
asupra beneficiilor pe termen lung, pre-
cum si asupra ,potrivirii mai bune intre
companii. De obicei, acesti potentiali
cumpdritori sunt cei interesati de succe-
sul viitor al afacerii tale pe termen lung.
0 conditie insd pentru ca acest gen de
achizitii s reugeascd este ca echipa de
management sd continue sid conducd
compania pentru o anumitd perioadid
(limitatd) de timp.

Este in interesul ambelor parti sd se
strdduiascd sd evite orice greseald in
aceastd etapd, iar “potrivirea” trebuie sd
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fie in avantajul ambelor companii. Din
acest motiv, este recomandabil sd evalu-
ati in aceastd etapd si costurile imple-
mentdrii actiunilor post-achizitie, in
special cele care derivd din capacititi
noi de productie sau din activitatea
operationald, fie cd sunt legate de forta
de muncd, de productie, de tehnologie,
marketing sau vanzari.

Dar de ce sa vand?

Intotdeauna trebuie si analizati
riscurile unei vdnzdri in raport cu
decizia de continuare a activitatii pe
cont propriu. Unul dintre motivele care
pot duce la o decizie de vanzare este
riscul cu care se confruntd orice antre-
prenor in ciclul de viatd al unei afaceri,
si anume posibila nevoie de infuzie de
capital necesar cresterii afacerii in rit-
mul impus de piatd. Acesta poate fi un
factor determinant atunci cand vi
decideti sd vindeti propria companie si
poate atrage dupd sine chiar si decizia
de pensionare sau “exit-ul” asociatilor.

Oricare ar fi motivatia unei vanzdri,
trebuie sd realizati cd incredintati o
companie, un brand si angajati de va-
loare unui nou viitor.

Beneficiind de experienta ges-
tiondrii unor tranzactii importante pe
piata romdneascd, consultantii si
partenerii PMSolutions pot fi alegerea
perfectd pentru o tranzactie de succes.
Ei vd pot ajuta sd vi pregatiti in vederea
procesului de achizitie, pot realiza pro-
cesul de due diligence, pot gisi
potentiali investitori interesati i va pot
asigura suportul necesar pe durata
negocierilor de vinzare.

PMSolutions oferd servicii de
consultantd pentru afaceri i
management, pentru implementarea
de sisteme si strategii IT, managementul
proiectelor si resurse umane.

www.pm-solutions.ro
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