
Creºterea economicã înregistratã în
România în ultimii ani, precum ºi
creºterea veniturilor unor mase impor-
tante de angajaþi, au stimulat în mod
pozitiv consumul ºi investiþiile în
majoritatea sectoarelor economice. Ca
urmare, multe companii private au
înregistrat creºteri importante ale cifrei
de afaceri sau a cotei de piaþã ºi au
devenit astfel potenþiale þinte de achi-
ziþie pentru investitori financiari,
strategici sau pentru antreprenori
interesaþi sã gãseascã oportunitãþi de a
investi în mod profitabil propriile fon-
duri sau sume atrase de la bãnci sau de
la alþi finanþatori.

Marea majoritate a proprietarilor
acestor companii sunt astfel puºi în pos-
tura de a vinde pentru prima oarã o
afacere. Lipsa experienþei unui proces
similar sau a unor consultanþi financiari
poate conduce la o evaluare superficialã
a ofertelor primite ºi, în mãsura în care

un astfel de proces de vânzare este
început, de cele mai multe ori se fina-
lizeazã cu un grad moderat de reuºitã.

Preþul nu este 
singurul considerent...

Mulþi antreprenori de succes au fost
asaltaþi în ultimii ani de oferte nesolici-
tate de a-ºi vinde afacerea, oferte care
au venit atât din partea unor companii
similare, cât ºi a unor indivizi, în nume
propriu. Am întâlnit destule cazuri în
care majoritatea ofertelor pentru o com-
panie vin din partea unui individ sau a
unei entitãþi care cautã chilipiruri sau
afaceri care sã fie vândute mai departe
la un preþ mai bun, comparativ cu ofer-
tele venite din partea celor care au o
strategie bine definitã de a cãuta com-
panii cu strategii cu strategii bine for-
mulate de dezvoltare.

Experienþa noastrã aratã cã, în cele
mai multe cazuri, majoritatea acestor
oferte nu sunt luate în considerare de
cãtre cei mai mulþi dintre antreprenori.
De regulã, atenþia este captatã de pro-
punerile (ºi în multe cazuri chiar de
oferte) venite din partea acelor
potenþiali cumpãrãtori care ºi-au
definit foarte clar strategia de achiziþie
- bazatã pe un raþionament economic
corect, axat pe beneficii, sinergii ºi
integrare post-achiziþie. Într-un aseme-
nea caz veþi constata faptul cã partea
interesatã va cunoaºte bine pieþele de

desfacere ºi produsele ºi, cel mai pro-
babil, vã abordeazã în urma unei
atente analize a companiei sau poate
pe baza referinþelor unor clienþi sau
chiar angajaþi.

Check-list de evaluare
Presupunând cã oferta v-a atras

atenþia, trebuie sã daþi un rãspuns ºi, cel
mai important, sã vã asiguraþi cât mai
devreme în cadrul procesului de vân-
zare cã discutaþi cu cine trebuie. 

Mai întâi, trebuie sã vã convingeþi
cã este un potenþial candidat bun: se
încadreazã în cerinþele dumneavoastrã
ºi ale companiei, astfel încât sã vã
gândiþi la o vânzare? Bineînþeles,
rãspunsul la aceastã întrebare se
regãseºte în abilitatea investitorului de
a vã satisface cerinþele financiare refe-
ritoare la preþul de achiziþie, la perioa-
da de timp sau la modalitatea de platã a
acþionarilor (lichiditãþi sau schimb de
acþiuni).

În al doilea rând, trebuie sã vã
gândiþi la viitorul afacerii ºi al anga-
jaþilor dumneavoastrã dacã aþi vinde
compania, precum ºi la mãsura în care
planurile investitorilor în aceastã pri-
vinþã sunt în concordanþã cu aºteptãrile
dumneavoastrã. Din acest motiv, este
foarte important sã le descoperiþi pla-
nurile post-achiziþie: cautã o afacere
bine condusã ºi profitabilã în care sã
investeascã ºi care astfel sã creascã în
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continuare? Sunt interesaþi doar de
active sau de clienþi?

Face parte achiziþia dintr-o strategie
de  integrare, este o achiziþie totalã sau
poate se urmãreºte scoaterea de pe
piaþã a unui competitor incomod?

De regulã, dacã potenþialul candi-
dat care vrea sã vã achiziþioneze este
interesat de formularea unei strategii
comune care sã ia în considerare
interesele ambelor pãrþi ºi dacã
intenþioneazã sã contribuie efectiv la
dezvoltarea în continuare a afacerii
(fie de sine stãtãtor sau ca parte a
portofoliului sãu de companii), atunci,
cel mai probabil, aveþi un pretendent
cu care meritã sã începeþi discuþiile.
Este, de asemenea, recomandabil sã
evaluaþi potenþiale sinergii care pot
rezulta în urma achiziþiei ºi care sã con-
tribuie la îmbunãtãþirea perfor-
manþelor companiei, dar ºi schimbãrile
semnificative post-integrare la care vã
puteþi aºtepta.

Ce ºtiu despre cumpãrãtor?
Pe parcursul întregului proces de

vânzare este recomandabil sã colectaþi
cât mai multe informaþii despre
potenþialul candidat, informaþii care sã
vã permitã sã evaluaþi istoricul sãu
financiar, previziunile, strategia de dez-
voltare, oferta de produse, pieþele, ºi sã
analizaþi credibilitatea financiarã ºi
complementaritatea în raport cu afa-
cerea dumneavoastrã. Trebuie, de
asemenea, sã luaþi în considerare faptul
cã informaþiile despre o companie pri-
vatã, nelistatã pe o piaþã reglementatã,
sunt dificil de obþinut.

Dupã ce (ºi dacã) aþi trecut de aceste
praguri, pasul urmãtor este sã vã întâl-
niþi cu oamenii cheie din companie. O
discuþie în detaliu despre afacere, îmbi-
natã cu subiecte neoficiale, o strângere

de mâna fermã ºi un contact vizual,
toate acestea sunt de o importanþã capi-
talã. Fie ambele pãrþi creeazã o „legã-
turã“ ºi apoi poþi discuta preþul, fie pro-
cesul se opreºte fãrã nici un rezultat. În
aceastã fazã a procesului de achiziþie, un
lucru este important: “chimia” dintre
parteneri. Acesta este un indiciu pe care
vã puteþi baza ca o garanþie a relaþiei de
colaborare viitoare, sau este un semnal
care aratã cã este necesar sã vã
întoarceþi din drum.

Cum mã prezint? 
Dacã aveþi un director financiar bun,

simpla pregãtire a unor informaþii
financiare ºi a unei prezentãri care sã
includã viziunea dumneavoastrã asupra
planului de afaceri (informaþii oferite în
urma semnãrii unui contract de confi-
denþialitate sau de non-competiþie) pot
fi de ajuns pentru a obþine o ofertã de la
un potenþial cumpãrãtor. Când soseºte
momentul sã angajaþi un consultant
pentru vânzare, este indicat sã alegeþi
pe cineva care are experienþã la nivelul
solicitat de tranzacþia pe care doriþi sã o
realizaþi.

Dacã este implicat un potenþial
cumpãrãtor strãin, apelaþi la un expert
pentru a vã gãsi sau recomanda o firmã
de avocaturã care sã aibã competenþe în
aspecte juridice internaþionale. Pentru
astfel de firme, majoritatea vânzãrilor
sunt doar negocieri de rutinã, în urma
finalizãrii unui proces de evaluare.

În cazul în care primiþi oferte din
partea mai multor potenþiali cumpãrã-
tori, este de aºteptat ca procesul de
negociere a preþului sã se intensifice ºi
sã vã ocupe mai mult timp. De cele mai
multe ori, unul dintre ofertanþi se va
retrage ºi va propune un preþ, insistând
asupra beneficiilor pe termen lung, pre-
cum ºi asupra „potrivirii“ mai bune între
companii. De obicei, aceºti potenþiali
cumpãrãtori sunt cei interesaþi de succe-
sul viitor al afacerii tale pe termen lung.
O condiþie însã pentru ca acest gen de
achiziþii sã reuºeascã este ca echipa de
management sã continue sã conducã
compania pentru o anumitã perioadã
(limitatã) de timp.

Este în interesul ambelor pãrþi sã se
strãduiascã sã evite orice greºealã în
aceastã etapã, iar “potrivirea” trebuie sã

fie în avantajul ambelor companii. Din
acest motiv, este recomandabil sã evalu-
aþi în aceastã etapã ºi costurile imple-
mentãrii acþiunilor post-achiziþie, în
special cele care derivã din capacitãþi
noi de producþie sau din activitatea
operaþionalã, fie cã sunt legate de forþa
de muncã, de producþie, de tehnologie,
marketing sau vânzãri. 

Dar de ce sã vând? 
Întotdeauna trebuie sã analizaþi

riscurile unei vânzãri în raport cu
decizia de continuare a activitãþii pe
cont propriu. Unul dintre motivele care
pot duce la o decizie de vânzare este
riscul cu care se confruntã orice antre-
prenor în ciclul de viaþã al unei afaceri,
ºi anume posibila nevoie de infuzie de
capital necesar creºterii afacerii în rit-
mul impus de piaþã. Acesta poate fi un
factor determinant atunci când vã
decideþi sã vindeþi propria companie ºi
poate atrage dupã sine chiar ºi decizia
de pensionare sau “exit-ul” asociaþilor. 

Oricare ar fi motivaþia unei vânzãri,
trebuie sã realizaþi cã încredinþaþi o
companie, un brand ºi angajaþi de va-
loare  unui nou viitor.

Beneficiind de experienþa ges-
tionãrii unor tranzacþii importante pe
piaþa româneascã, consultanþii ºi
partenerii PMSolutions pot fi alegerea
perfectã pentru o tranzacþie de succes.
Ei vã pot ajuta sã vã pregãtiþi în vederea
procesului de achiziþie, pot realiza pro-
cesul de due diligence, pot gãsi
potenþiali investitori interesaþi ºi vã pot
asigura suportul necesar pe durata
negocierilor de vânzare.
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