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Vo svete s flzie a akvizicie zname pod skratkou ,M&A" — CiZze
Jmergers and acquisitions”. Pod tymto slovnym spojenym rozumie-
me hlavne transakcie ako predaj ¢i kiipu spolognosti, pripadne ich
podnikové komhinacie ako zlGcenie ¢i rozdelenie. Na prvé pocutie
jednoduché, z procesného pohladu ide takmer vidy o kamplexné
a administrativne narotné transakcie.

Prave narotnost procesu je jednym z hlavnych dévodov, preco aj
slovenski podnikatelia Coraz viac oslovujd poradcov z oblasti M&A.
Ocakavani a poziadaviek na poradcu je z ich strany viac — najma ma-
ximalizacia / minimalizacia ceny, zastupovanie klienta pri rokovaniach
s protistranou, postdenie vhodného dafového rezimu a jasna struk-
tdra procesu. Uloha poradcu na zagiatku kazdej transakcie je zadefi-
novat jednotlivé Gkany, nasledne ich sumarizovat' do etap a milhikov
a odhadnat' celkovl asovi narocnost. Uvedeng je obzviast dalezité,
ak do procesu vstupuj aj danovi a pravni poradcovia.

Samotny predaj spolocnosti za asistencie poradcu je mozné rozde-
lit do viacerych etap.

Prva etapa predstavuje Gvodny set-up procesu predaja. Zahfha na-
stavenie kritérii a otakavani hlavne s ohfadom na interval predajnej
ceny. O&akavania je potrebné v tejto etape zrealnit' tzv. internou
valuaciou spoloénosti — najlepsie vo viacerych variantoch.

V druhej faze prichadza k osloveniu okruhu investorov. Je to mozné
realizovat' ako oslovenie vopred odsthlaseného limitovaného poctu
zaujemcov alebo ako tzv. verejnd aukciu, kde poradca cez Specia-
lizovane databazy oslovuje potencialnych financnych &i strategic-
kych investorov nielen zo Slovenska. Nastrojom pre zaujatie po-
zornosti je tzv. teaser — kratky dokument, ktory sumarizuje hlavné
parametre pondkanej spolocnosti.

Po prejaveni zaujmu zo strany investorov a podpise dohody o mil-
forme informaéného memoranda. Predavajici nasledne ofakava
prijatie nezavaznych pontk a prichadza k prvej selekdii.

Poradca oslovilen vybranych a umazniim vykonat tzv. due diligence,
lfton?m st overia predpoklady pouZité pri wpocte predbeznej ceny.
Ulchou poradcu je riadit' tento proces, pripravit' podklady do tzv. Da-
ta-room a zabezpecit' odpovede na dopliujiice otazky zaujemcov.

Posfednou fazou je wber zo zavaznyjch ponik a spracovanie tran-
sakénej dokumentacie. Cely proces predaja od prvého kontaktu az
do prijatia kiipnej ceny tak mdze trvat' 6 — 9 mesiacov,



