FINANCNA SOLA 45 PLUS

PODJETNIK BI SEL
V POKOJ, NIMA PA
NASLEDNIKOV.
KAJ ZDAJ?

Partnerja projekta
Finan¢na Sola 45 plus

SLOVENSKO «"’0 ZAVAROVALNO ZDRUZENJE

Slovenian Insurance Association

-STAN -

NEPREMIENINE



FINANCNA SOLA 45 PLUS

SLOVENSKI PODJETNIKI IN PODJETNICE, KI SO V DEVETDE-

SETIH LETIH USTANAVLJALI SVOJA PODJETJA, SE BLIZAJO

LETOM, KO LAHKO ZE RAZMISLIAJO O UPOKOJITVI. NEKA-

TERI IMAJO NASLEDNIKE, VELIKO PA NE, ZATO SE ODLOCI-

JO ZA PRODAJO. KUPNINA JE LEP DODATEK K POKOJNINI,

MOZNOST ZA BREZSKRBNO STAROST ALl PA CELO PRED-
CASNO UPOKOJITEV.

Konkretno: sestri prodali posel po skoraj sto
letih

Sestri, ki sicer Zelita ostati anonimni, sta pred
slabim letom prodali posel, ki je bil v druzini
skoraj stoletje, pod njunim vodstvom pa zadnji
dve desetletji in pol. Ustanovitelj je bil njun de-
dek, ki je pozneje predal vajeti svoji héeri, nju-
ni mami, ta pa naprej svojima héerkama. Sko-
raj sto let so kljubovali pretresom, se obdrzali
nad gladino tudi ob zadniji krizi, ¢eprav je bilo
zelo tezko, razlaga ena od sester: »Kriza nas je
mocno udarila. S sestro sva najemali posojila,
prodala sem avto, iskali sva vse mozne poti, da
ohraniva dedkov posel.« Krizo sta prebrodili, a
dejavnost je bila v usihanju. Zadnja tri leta nista
imeli vec¢ zaposlenih in sta delali sami, bili sta
prestari in nista imeli dovolj zagona, da bi se lo-
tili Cesa novega. Obe sta Ze izpolnjevali pogoje
za upokojitev, naslednika, ki bi prevzel vajeti,
nista imeli, zato sta zaceli razmisljati o prodaji
posla. To ni klasi¢na sluzba, tezko je podjetje
iz€rpati, obrniti kljuc in reci adijo, razlaga ena
od sester: »Zeleli sva, da se tradicija nadaljuje,
¢eprav ne vec v druzini.« Od odlo¢itve do pro-
daje je trajalo priblizno leto dni. Dobili sta ve¢
ponudb, zato sta kupca lahko izbirali. Nekaj je
bilo takih, ki so bili njuna konkurenca in so zZe-

leli samo povecati promet, bili pa sta tudi dve
dekleti, polni zagona in zamisli, kako staro obrt
nadgraditi in jo prilagoditi sodobnemu casu.
Ujeli sta se s sestrama in prodaja je bila uspe-
Sna. Pri zahtevani ceni 70 odstotkov letnega
prometa sta na koncu malo popustili in posel
prodali za 60 odstotkov, o konkretnih Stevilkah
ne Zelita govoriti. »Ker sta dekleti, ki sta posel
kupili, popolni novinki, smo se dogovorile, da
po prodaji pomagava pri prevzemu posla z nas-
veti, znanjem in izkuSnjami,« razlagata. Zato
tudi ne pogresata posla in dela, saj je bil zanju
prehod v pokoj zelo blag. Kaj pa z denarjem?

Ker je Slo za manjsi posel, z zneskom nista
obogateli, dobili pa sta lep bonus za k pokojni-
ni, nekaj malega za obnovo nepremicnin in Se
nekaj za zlato rezervo, da si bosta lahko v poko-
ju lahko privoscili Se kaksen dopust.

Prodajam, ker grem v pokoj

»Upokojitev je pogosto razlog za prodajo podje-
tja. Vec kot polovica podjetnikov, ki do nas pri-
dejo z zeljo, da jim pomagamo pri prodaji pod-
jetja, je tik pred upokojitvijo ali pa so celo Ze
upokojeni,« pojasnjuje Tomo Senekovic iz plat-
forme za prodajo in nakup posla Borzaposla.
si ter nadaljuje: »V vecini primerov gre za pod-
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Ne glede na to, ali boste posel prodajali pri 50 ali pri 80, je naj-
pomembnejse, da boste na ta korak pripravljeni in da si boste
zanj vzeli dovolj ¢asa. V vecini primerov gre za prodajo manjsih
podjetij, z do 20 zaposlenimi, kjer je lastnik tudi aktivho vpleten
pri poslovanju na dnevni ravni, opaza Tomo Senekovi€ iz plat-
forme za prodajo in nakup posla Borzaposla.si.
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VELIKISO PREPUSTILI

Andraz Tus po nezgodi oc¢eta Mir-

ka prevzel vodenje Skupine Tus.

jetnike, ki so se na podjetnisko pot podali v letih po osa-
mosvojitvi in zdaj iS¢ejo moznosti za unovcéenje minulega
dela.« Pogosto namre¢ podjetniki nimajo naslednikov ali
pa mozni nasledniki niso najboljsa izbira. Le 30 odstotkov
podjetij prezivi prenos na drugo generacijo, 13 na tretjo in
le trije odstotki doseZejo Se naslednje generacije, kazZejo
podatki evropske komisije.

Pred kratkim so imeli na Borzi posla primer, ko je nasle-
dnik v druzini Ze prevzel podjetje, a je po krajSem obdob-
ju postalo jasno, da ne zmore in ne Zeli nadaljevati. »Ker
je posel zdrav in donosen, so se v druzini odlocili, da ga
bodo poskusali prodati in unov¢iti delo starSev, nasledni-
kom pa omogociti nov zacetek,« razlaga Senekovic.

Starost, pri kateri se podjetniki odlo¢ijo za prodajo z
namenom, da bi se upokojili, je zelo razlicna. Najmlajsi
prodajalci posla, ki se Zelijo upokojiti, so stari manj kot
50 let! Nekateri vztrajajo, dokler zmorejo. Bralec, ki Zeli
ostati anonimen, je svoj posel, ki ga je vodil skupaj z zeno
dve desetletji, prodal Sele pri svojih 82 letih. Kupnino po-
rabi za dodatek k pokojnini, ukvarja se s hobiji, golfom in
lovom, posel pa malo pogresa.

O prodaji za¢nite razmisljati dovolj zgodaj

Ne glede na to, ali boste posel prodajali pri 50 ali pa 80
letih, je najbolj pomembno, da boste na ta korak priprav-
ljeni in da si boste zanj vzeli dovolj ¢asa. V vecini primerov
gre za prodajo manjsih podjetij z do 20 zaposlenimi, kjer
je lastnik tudi aktivno vpleten pri poslovanju na dnevni
ravni, opaza Senekovi¢: »Taksna podjetja pogosto nimajo
vecjega opredmetenega premozenja, najvecja vrednost
so dogovori s kupci, tradicija poslovanja in znanje.« Prav
to je po Senekovievem mnenju najvecji izziv: »Vecina
podjetnikov namre¢ svojega know-howa ne prenasa na
papir in zaposlene, temve¢ ga skozi leta nabira in kopici
v sebi. In ko taksnega lastnika iz podjetja umaknemo, se
pojavi vprasanje, kaj od posla sploh $e ostane.« To lahko

OSEBN ARHY

VAJETISVOJIM
NASLEDNIKOM

Nekateri podjetniki z nasle-
dniki nimajo tezav. Spomladi
sta kar dva trgovca prepustila
vajeti mlajsi generaciji. Franc
in Marija Jager, ki sta stala za

blagovno znamko Trgoving (@

Jager, sta vodenje podijetja
Jagros prepustila svojim si-
novom. Do pokoja $e nista
prisla, Franc je svetovalec
uprave, Marija pa prokurist-

—® ka. Ustanovitelj Skupine Tu$

pa je moral predati vodenje
svojemu sinu Andrazu zara-
di hude prometne nesrece s
tezko poskodbo hrbtenice
Franc Gregorci¢, ustanovi-
telj podjetja G4 Group, je ze
leta 2017 na vsakega od treh
sinov prenesel 24 odstotkov
krovne druzbe, sinovi so tudi

pomembno vpliva na vrednost in tudi
moznost prodaje posla, zato Seneko-
vi¢ opozarja na pomembnost pravo-
¢asnih priprav na tak$no transakci-
jo. To pomeni, da mora urediti vso
dokumentacijo, finance, pravne in
davcne zadeve, razmerja z vsemi za-



secev. Pri projektih, kjer sodelujejo
kot svetovalec ali posrednik, so red-

rov aktivno vpleten v poslovanje in za
to vlogo tudi ustrezno nagrajen.«

7 GLAVNIH
FAZ PRODAJE
PODJETJA
Priprava Analiza
podjetja na potencial-
prodajo: nih kupcev:
ureditev pogosto jih
dokumenta-  najdemo
cije, financ, med tekme-
) pravnihin ci, dobavitelji,
Ales, BostjaninMiha Jager so i 3 cweoh . podeli
g zadev, raz- podobno
prevzeli vodenje trgovca Jager merijzvsemi  dejavnostio,
zaposlenimi.  med za-
ko vecja odstopanja med izhodis¢no poslenimi ali
ceno in dejansko dosezeno kupnino, strankami.
direktorji posameznih pod- sploh ce je za pogajalsko mizo vec
jetij v skupini. Vsem nasle- kupcev hkrati, pojasnjuje Seneko- Priprava do-
dnikom pa bogastvo starsev vi¢: »Predlog izhodiS¢ne cene je Ze v kumentacije:
ne pade v narocje. Tilen osnovi naravnan trzno in ga pripra- kratek profil Predstavitve
Klari¢ je moral delez oce- vimo tako, da znamo kupcem ceno podjetja dokumenta-
tove agencije za medijski tudi zagovarjati, zato so odstopanja v (dokument, cije.
zakup Media Publikum, ki je vecini primerov manjsa od 20 odstot- ki vsebuje
_? del holdinga Aventura, leta kov.« Po drugi strani so razlike med osnovne
2012 kar kupiti, in to po trzni prvotnimi pri¢akovanji prodajalcev podatke o
ceni, 15 milijonov evrov. Za- in dejansko dosezeno kon¢no ceno podjetju, iz- Pogajanja.
kaj Darko Martin Klari¢ ot- pogosto kar precej$nja, lahko tudi do delkih in sto-
rokom (ima tri sinove) pod- 50 odstotkov ali ve¢. Pomemben de- ritvah, trgu
jetja ni kar podaril? »Ker jih javnik je tudi ¢ustvena komponenta. in trznem
no¢em uniciti,« je povedal »Pogosto  prodajalci argumentirajo potencialu Zaklju-
za Finance. svoje zahteve z delom, ki so ga vlozili ter osnovne &evanje
v podjetje, a ucenje, tudi na napakah, finanéne transakcij:
ni merilo za oblikovanje cene,« poja- podatke) in prevzemnik
snjuje Senekovic. informacijski  opravi skrbni
Pri trzni prodaji posla je najpo- memo- pregled.
membnejsi denarni tok, véasih pa so randum
merilo tudi prihodki, trend poslova- (obseznejsi
nja in vrednost premoZenja, ki je v dokument, ki
poslenimi, navaja Blaz Slemic iz Unija transakcijo vkljucena, pojasnjuje Se- se pripraviza  Vkljucitev
Consultinga: »Razmisliti mora o ciljih nekovi¢: »Pri vecjih podjetjih iS¢emo vlagateljein  prevzemnika
in strategiji prodaje, koristno pa je, e denarni tok iz poslovanja, saj podjetje potencialne v podjetje.
ima izoblikovano jasno vizijo, kaj je po prevzemu organizacijsko ostane kupce, ki
lahko dodatna motivacija za kupca.«  nespremenjeno, pri manjsih podjetjih so podpisali
pa govorimo o denarnem toku iz po- dogovor o
Kako do prave cene? slovanja, povecanem za vsa izplacila nerazkriva- Vir: Blaz Slemic,
0d zacetka trzenja do sklenitve posla lastniku. Posebnost malih podjetij na- nju informa-  Unija ra¢uno-
v povprecju traja od Sest do 12 me- mrec je, da je lastnik v vecini prime- cip). vodstvo
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LE300DSTOTKOV PODJETIJ PREZIVIPRENOS NA
DRUGO GENERACIJO,13NATRETJOIN LE TRIJE
ODSTOTKIDOSEZEJO SENASLEDNJE GENERACLIJE,
KAZEJOPODATKI EVROPSKE KOMISIJE.

Delez ali kar celo podjetje?
Poznamo dve razli¢ni strukturi pro-
daje podjetja. Prva in vecini najbolj
poznana je prodaja poslovnega dele-
Za, druga oblika, pogosta predvsem
pri manj$ih transakcijah, pa je pro-
daja posla po sredstvih, pojasnjuje
Senekovi¢. Poglejmo, kaj to pomeni:

- Pri prodaji poslovnega deleza kupec
prevzame podjetje v celoti, skupaj z
vsem premozenjem, pravicami in ob-
veznostmi. Z vidika prenosa poslova-
nja je taksen prevzem bolj preprost,
saj razmerja med podjetjem in vsemi
delezniki, torej zaposlenimi, kupci,
dobavitelji, tudi po prodaji praviloma
ostanejo nespremenjena. Je pa tak-
Sen prevzem nekoliko bolj zahteven
z vidika skrbnega pregleda. Kupec
namrec s prevzemom poslovnega de-
leza ne prevzema le posla in z njim
povezanih donosov, temve¢ tudi vsa
jamstva in obveznosti, tako Ze nastale
kot tudi tiste, ki Sele bodo nastale ali
pa so bile prevzemniku pri skrbnem
pregledu celo zamolcane. Temeljit

skrbni pregled pa je pogosto pove-
zan z visokimi stroski, zato mora pri
manjsih transakcijah za prodajo po-
slovnega deleZa obstajati tehten raz-
log (primer: dogovori s poslovnimi
partnerji, ki so vezani na podjetje in
jih ni mozno samo prenesti), sicer je
za kupca bolj preprost in hkrati bolj
varen prevzem posla po sredstvih.

- Prevzem posla po sredstvih (tudi:
prodaja dela podjetja ali prodaja
dejavnosti) pa je pogostej§i scenarij
pri transakcijah z manj§imi podjetji.
Pogoj za izvedljivost takSne oblike
prodaje je mozZnost preprostega pre-
nosa poslovanja na drugo podjetje.
Vecinoma se poleg sredstev prenasa-
jo dogovori s kupci in dobavitelji ter
pogodbe z zaposlenimi, ki jih prev-
zemnik prenese na svoje podjetje in
tako nadaljuje opravljanje dejavnosti.
Prednost pri taksni obliki prodaje je,
da prevzemnik dobesedno s prstom
pokaze, kaj zeli prevzeti, obvezno-
sti in jamstva pa navadno ostanejo v
podjetju prodajalca.

NAJPOGOSTEJSE VRSTE PRENOSA POSLOVANJA PRI
MALIH IN SREDNJIH PODJETJIH:

W Prenos na druzinske
¢lane (dedovanije ali podjetji

zdruzitvijo z drugimi
pogodbeni prenos) m Likvidacija (zaprtje
m Prodaja podjetja tretjim  podjetja)

osebam Vir: Blaz Slemic, Unija
® Prodaja podjetja drugim ra¢unovodstvo
podjetjem, vkljucno z




