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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.



