Prodej firmy a vybrané pozadavky kupujicich
pri predani firmy aneb , earn-out”
mechanismus

Rozhodnout se pro prodej firmy je rozhodnutim, které je ,na cely zivot”, a zpravidla jiz neni cesty
zpét. Jde o rozhodnuti majitelt firem pro pripad, kdy se z rozli¢énych duvodi nerozhodnou firmu
predat, ale zvoli cestu prodeje své firmy. Jednim z motivu muze byt zpenézeni celozivotniho usili.
Prenesené receno chtéji nést plody své prace a konecné si zacCit uzivat zivota, nebot do té doby ,zili“
typicky svoji firmou a s jistou nadsazkou nezili pro nic jiného. Zaroven zpravidla nejsou rodinni
prislusnici, kterym by vlastnik firmy mohl firmu predat.

At je davodem cokoliv, jde o rozhodnuti, které nelze vzit zpét, a proto by se mélo samotnému
prodejnimu procesu prikladat velky vyznam a nepodcenit jej. Je vhodné Ci az nezbytné mit pro tyto
ucely k ruce transakcni a pravni poradce, kteri Vas timto procesem provedou od zacatku do konce.
Nejde o jednoduchy proces a prodejni dokumentace mize skytat celou radu ,skrytych” ustanoveni,
ktera jsou klicova pro prodavajici a samozrejmeé i pro kupujici. Od nastaveni mechanismu prodejni
dokumentace, pres danové aspekty, nastaveni mechanismu kupni ceny a jeji vyplaty a nastaveni, do
jaké miry ponese prodavajici odpoveédnost za zdravi firmy a za jaké vlastnosti se kupujicimu zaruci,
to vSe bude u standardniho prodeje firmy na poradu dne.
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Ac¢ kazda transakce ma sva specifika, to, co je spolecné vSem, je snaha prodavajicich prodat své
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pripravy a vyjednavani smluvni dokumentace se pak obé strany snazi dohodnout na vysledném
kompromisu, ktery je akceptovatelny jak pro prodavajiciho, tak pro kupujiciho.

Snahou tohoto ¢lanku neni provést Vas celym prodejnim procesem, nebot to by bylo spiSe na knizni
pojednani. Cilem je zameérit se na posledni ¢ast celého prodejniho procesu, a tou je predani firmy,
resp. s jakymi pozadavky se muzete pri prodeji setkat ze strany kupujicich.
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nebot v pripadé ne tUplné ,stastného” predani firmy je pak dost dobre mozné, Ze se zdravi firmy
zhorsuje, coZ neni jisté cilem ani kupujiciho, ani dle mého nazoru prodavajiciho, ktery ji dlouhou
radu let budoval. Vzdyt kupujici ma enormni zajem na zajiSténi kontinuity provozovani obchodni
¢innosti predavané firmy, nebot tento provoz mé pro kupujiciho v budoucnu jim uhrazenou kupni
cenu uhradit.

Proto ze strany kupujicich zpravidla vyvstava pozadavek tzv. ,earn-out” mechanismu. Jde o jistou
formu vyporadani kupujiciho a prodavajiciho, kdy je stanovena variabilni platba kupni ceny, jez je
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prodévajicim ziskdna, pokud firma doséhne piedem dohodnutych ciléi. Cast kupni ceny a jeji vyplata
je tak odvisla od budouciho plnéni, pripadné uspéchu, firmy. Jsou nastaveny presné ekonomické a
pripadné i neekonomické parametry, kterych musi firma v urcitém obdobi, tzv. ,earn-out period”,
dosdhnout, aby dana platba Casti kupni ceny byla vyplacena. Rovnéz je stanovena vyse takto
odlozené platby, pripadné zpusob jeji kalkulace. V pripadé splnéni téchto parametru je pak
prodavajicimu ze strany kupujiciho domluvena ¢ast kupni ceny vyplacena.

Jde o zplsob, ktery muze byt rizikem a zaroven benefitem pro obé strany. Pro prodavajiciho
poskytuje tento mechanismus moznost zvysit kupni cenu v pripadé, ze nastavené cile jsou naplnény,
pripadné prevysi ocekavané, potazmo predpokladané cile. Z pohledu kupujicich je prodavajici
motivovan maximalizovat vykonnost firmy béhem stanoveného obdobi a soucasné odloZzenim ¢asti
kupni ceny prodavajici s kupujicim svym zptsobem sdili riziko, Ze tomu tak nebude.

Vzhledem k tomu, Ze vyplata ¢asti kupni ceny je vazana na splnéni urcitych cila firmy, je zadouci,
respektive nezbytné, aby prodavajici pro urc¢ité obdobi s kupujicim spolupracoval. Prodéavajicimu
dava spoluprace moznost omezit potencialni rizika, kdy firma pod kontrolou kupujiciho ucini Spatné
kroky, které pak negativné ovlivni vyplatu dané ¢asti kupni ceny. At uz muze jit o $patné zvolené
investice, ¢i napriklad nadmérné zvySovani zasob, pripadné dalsi zvolené kroky, které maji negativni
dopad na vyplatu ¢asti kupni ceny. Prodavajici tak v urcité formé spoluprace zustava ve firmé
alespon po dobu, v rdmci, niz se posuzuje splnéni kritérii pro vyplatu dané odlozené ¢asti kupni ceny.

Volba spolupréace prodavajiciho a kupujiciho muze byt ruznoroda. Zpravidla prodéavajici usedne v
nékterych z organt firmy, typicky dozorci radé a je mu zaruceno, aby mél pod kontrolou urcité
dopredu domluvené kroky, ¢inéné cilovou firmou. Dal$im moznym zplisobem je fungovani
prodavajiciho mimo strukturu firmy, a to na zakladé smlouvy o spolupraci, v ramci, niz jsou
stanovena kritéria a prava a povinnosti obou stran. Prodavajici vSak musi mit vzdy moznost redlné
ovlivnit kroky, které jsou Cinény v ramci obchodni ¢innosti firmy, a tim je mysSleno skute¢né realné
ovlivnit. Spoluprace a jeji realné vyuziti je pak pro tyto ucely krucialni. Proto i samotné nastaveni
dohody o spolupraci je dilezitym aspektem celého prodejniho procesu, pripadné nastaveni
pravomoci v ramci usednuti v nékterém z kontrolnich organda.

Dilezitou otazkou je rovnéz délka obdobi, kdy se kritéria hodnoti. Pro prodavajiciho je snahou, aby
obdobi bylo co nejkratsi. Kupujici naopak bude mit zajem, aby prodavajici spolupracoval s firmou co
nejdéle. Zpravidla se délka ,earn-out” obdobi pohybuje mezi dvanécti a triceti Sesti mésici.
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dosazeni dohodnutého obratu nebo zisku firmy ¢i otevreni nového trhu nebo uvedeni nového
produktu na trh.

Tento zpusob je ¢im dal vice oblibeny a popravdé i prakticky. Z praxe pak vidime ¢im dal vice
rostouci zajem o jeho vyuziti. Prodéavajici je finanéné motivovan, aby predal firmu kupujicimu v dobré
kondici. Kupujici ma pak vétsi jistotu, ze firma nadale bude fungovat nejméné na stejné ,irovni” a ze
jeji predani od prodéavajiciho bude plynulé. S pozadavkem zakomponovani tohoto mechanismu se ¢im
dal vice setkavame, a vzdy je treba, aby jednotlivé podminky a ukazatele, na které je odlozena platba
casti kupni ceny navazana, byly specifikovany co nejpresnéji. Nebot neni nic neprijemnéjsiho, nez se
na konci spoluprace kupujiciho a prodavajiciho dohadovat, zda kritéria byla naplnéna, pripadné
nakolik byla naplnéna tak, aby prodavajicimu mohla byt odlozend ¢ast kupni ceny vyplacena. Earn-
out zkratka obéma strandm umoznuje nastavit od pocatku transparentni a pro obé strany motivacni
pravidla hry.

V pripadé Spatného nastaveni tohoto mechanismu, pak prodéavajici namisto toho, aby se vénoval



odpocinku, se dohaduje o vyplaté kupni ceny. V horsim pripadé je ,popotahovan” v rdmci sporu,
ktery muze potencialné vyvstat. Kupujici se pak na druhé strané muze ocitnout v situaci, kdy predéani
firmy bude zkomplikovano a tim dojde i k poskozeni nebo oslabeni jeji pozadované vykonnosti a
zdravi.
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 Fungovéni Rady pro rozhodovéni sporu podle Cervené knihy FIDIC

¢ Ohrozeni pobidek v modelu bez investi¢niho poradenstvi?
e Kli¢ova reforma ochrany prumyslovych vzort Evropské unie: Co se zméni?
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e Musite znovu yybomvat stavebni povoleni, kdyz vydané tizemni rozhodnut1 zrusil soud?
¢ Prohlédseni a zaruky v korporac¢nich smlouvach jako car papiru?
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