roslovne vestine

KAKO PRODATI FIRMU

Pustite ,,buvu“

Osim oglasavanja na poslovnim sajtovima ili casopisima, firmu je
moguce prodati pustanjem informacije medu poslovni svet. Uspeh za-
visi od zdravlja, profitabilnosti i stvarne vrednosti preduzeca

SUZANA BOJADIC

azmisljam da prodam firmu koja nije
Ru dugovima, ali bi mogla da bude jer

posao ide sve losije. Imam dosta zali-
ha i inventar i mislim da bi neko sposobniji
bio bolji vlasnik. Interesuje me gde mogu da
oglasim prodaju i $ta dalje”.
Takvo pitanje zanima najveci broj predu-
zetnika koji zeli da prodaju svoje preduzece.
Njihova najveca dilema jeste kako da obave-
ste javnost da prodaju firmu, a da to zvuci
ozbiljno i da makar pruzi mogucnost, ako
ne i garanciju, da nadu ozbiljnog kupca. Ta-
kode, malo je preduzetnika koji znaju kako
ubediti kupca da ne prodaju preduzece jer je
lose, te kako da utvrde ,pravu“ cenu, i konac-
no da uzmu ,kes".

Preporuka zlata vredna

Gde da oglasi prodaju firme, mucilo je i na-
$eg sagovornika koji je Zeleo da ostane ano-
niman, a koji je nedavno prodao firmu za
proizvodnju vlaznih ubrusa. Pro-

blem je bio ve¢i imajuéi u vidu da

firma ima 12 godina iskustva, tr-

ziSte u celom regionu i sposoban
menadzment. ,U opciji su bili i

Halo oglasi, koji su u startu delo-

vali neozbiljno i problemati¢no, s

obzirom na to da pruzaju razli-

cite usluge i da je tesko odrediti

pod koju rubriku svrstati prodaju
preduzeca. Sa druge strane, oglas

u dnevnim novinama kosta mno-

go, amoze da prode nezapazeno®,

ocenio je sagovornik Preduzeca.

I biznis konsultanti smatraju da

se firma ne prodaje preko oglasa,

posebno ne u malim oglasima ili
neozbiljnim dnevnim novinama.

Na taj nacin vlasnika oglasa niko
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Milorad Milivojevic: Veli€ina oglasa zavisi
od veli¢ine preduzeca

Sve vise
preduzetnika
prodaje
firmu zbog

prezaduzenosti _
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nece shvatiti kao ozbiljnog prodavca. Osim
toga, imajudi u vidu poslovicu ,kakav otac,
takav sin®, oglas na loSem mestu bi direktno
mogao da posalje lo$u sliku o preduzecu.

U MarkSoft konsaltingu kazu da je prodaju
preduzeca najbolje oglasiti na namenskom
mestu, bilo da je u pitanju Stampani ili elek-
tronski medij. ,Najefektniji bi bili specijali-
zovani ¢asopisi koje ¢ita poslovni svet, neki
poslovni sajt ili eventualno ozbiljan dnevni
list“, pojasnio je za Preduzece Milorad Mi-
livojevi¢ iz MarkSoft konsaltinga. Takode,
veli¢ina oglasa, ocenjuje Milivojevi¢, zavisi
od veli¢ine preduzeca.

Kao i u svakom poslu, medutim, jedinstve-
'na ocena jeste da je najbolji marketing pre-
poruka. S obzirom na to da je posao odnos
medu ljudima, preporuka na prvom mestu
uliva sigurnost i za kupca i za prodavca. U
tom slucaju je bitno ko daje preporuku, da
li taj neko ima iskustvo, ili je u pitanju rod-
binska veza.

»Najbolje je pustiti informaciju u
javnost, ili $to bi neki rekli ,buvu®,
da prodajete nesto dobro. I to, medu
poslovni svet. Ako u celoj prici ima-
te prijatelje u biznisu, uspeh je za-
garantovan’, ocenio je bivsi vlasnik
preduzeca za proizvodnju vlaznih
ubrusa.

Zahtevan kupac

Pitanje prodaje i cene zavisi od toga
koliko je preduzece zdravo, njegove
profitabilnosti i stvarne vrednosti.
S tim u vezi kupac ¢e prvo analizi-
rati finansijske izvestaje firme. Neki
od njih ¢e imati u vidu da vlasnici
¢esto manipulisu finansijskim knji-
gama i da je mnogo legalnih nacina



Pogodak: Poslovni ¢asopisi i sajtovi

Tri koraka do prodaje firme
Oglasiti u poslovnom svetu da je firma na prodaju
Pripremiti finansijske i poslovne izvestaje

Vesto pregovarati - na pocetku pregovora traZiti viSe od
ocekivanog, cenjkati se

Cena zavisi od
Vestine pregovaranja
Nacina placanja (novac ili vrednosni papir)

Vrste vrednosnih papira (pouzdanost, perspektiva, kod akcija
obicne ili prioritetne)

Ponude (bitno je Cime se trguje, kontrolnim paketom ili
manjinskim udelom)

Stanja na trZiStu, privredi i okruZenju
Konkurentske sposobnosti firme i finansijske strukture
0d toga da li su potrebna velika dodatna ulaganja

za namestanje profita preduzeca. Recimo,
zalihe preduzeca se mogu racunati na ne-
koliko nacina, a svaki od njih razli¢ito utice
na visinu profita. Takode, imovina kao $to
su masine i zgrade se moze iskazati u vecoj
ili manjoj vrednosti, a amortizacija se tako-
de moze ubrzati ili usporiti. Da bi sproveo
takvu reviziju, kupac Ce cesto angazovati
racunovodu i pravnika. Oni ¢e utvrditi ko-
lika su dugovanja i da li su naplativa, zatim
stvarno postojanje i kvalitet zaliha, isprav-
nost opreme...

Sagovornik Preduzeca kaze da hrvatska fir-
ma koja je kupila njegovu firmu nije mnogo
razmisljala jer je sve bilo ,¢isto”.
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“forme zdravstva te;

JInteresovali su ih prihodi, ulaz i zalihe
robe. Bilo im je vazno i to $to nismo ima-
li nikakvih dugovanja niti potrazivanja“,
kaze on. Dodaje da je u prirodi ¢oveka da
se cenjka i da prodavac uvek treba da trazi
visu cenu.

Na cenu takode uti¢u i motivi prodaje pre-
duzeca. Sve je vise preduzetnika koji proda-
ju firmu ili traze strateskog partnera zbog
prezaduzenosti. Jedan od razloga moze biti,
kazu u MarkSoftu, prezasi¢enje poslom
i odluka gazde da ide na ,put oko sveta“
Takode, vlasnici firme Cesto kazu da razlog

INFOSTUD

Kupac dosao

»na noge*“

Internet kompaniji Infostud strateski
partner je ,dosao nanoge”. Daily Mail
and General Trust Northcliffe Inter-
national kupio je 25 odsto vlasnistva
srpskog sajta za zaposljavanje i na
taj nacin pobedio brojne firme koje
su u poslednje dve godine bile zain-
teresovane za kupovinu Infostuda.
Direktor Infostuda Branislava Gaji¢
kaZze za Preduzece da su novom
partneru bili presudna profitabilnost
sajta, njegov potencijal, poseta, vrste
usluga i kvalitet menadZmenta.

prodaje moze biti kad firmu, zbog dobre
ponude od druge kompanije, napuste kva-
litetni radnici. Ako, pak, prodavac uslovi
kupca da zadrzi zaposlene, to bi moglo da
obori cenu.

U Marksoftu kazu da cena zavisi i od toga da
li vlasnici prodaju deo ili celo preduzede, $to
uklju¢uje ime, brend i imovinu. ,Ako predu-
zeée nema imovinu, pa neka njegov vlasnik
ima genijalnu idejuy, slaba vajda da ¢e ga neko
i kupiti. U tom slu¢aju mnoga preduzeca ne-
maju trzi$nu cenu jer danas otvaranje firme
kosta 250 evra. Zato se mala preduzeca obic¢-
no gase®, kaze Milivojevic.

Cena zavisi od konkurentske sposobnosti
firme, stanja na trzistu, privredi i okruzenju,
te od toga kolika su potrebna dodatna ula-
ganja.

Konaéno, posle dogovora oko cene, sledi pri-
mopredaja novca. Kako bi umanjili poreske
obaveze, dogada se da kupac i prodavac utvr-
de trzi$nu cenu, ali da ,prijave” nizu. ,Pro-
davac proda firmu po trzi$noj ceni, ali da bi
umanjio obaveze prema drzavi, sporazumno
sa kupcem, zvani¢no umanji cenu. Kad pro-
dajete udeo u preduzecu, kao ja, prodavac
mora platiti 0,3 odsto poreza na transakciju.
Kod prodaje cele firme, medutim, moraju se
platiti PDV i porez na kapitalnu dobit od 20
odsto. Kad se sve to sabere i oduzme usteda
moze da bude velika®, zakljucio je na$ sago-
vornik.
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