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Sadrzaj
* Uvod
e Zasto kupiti tvrtku?
* Razumijevanje sinergijskih efekata
e Kako kupiti tvrtku?
* |zazovi preuzimanja obiteljske tvrtke

* Post-akvizicijska iskustva i problemi
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Uvod/Akvizicijski okvir

Deal logic
Zasto kupiti tvrtku?

Deal implementation
Post-akvizicijski
period/Kako upravljati?

Deal design
Kako kupiti tvrtku?
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Zasto kupiti tvrtku?

Nedovoljno razradeni razlozi

e Visak likvidnosti (excess
cash)/dostupnost kapitala

e Kupovina iskljucivo zbog
rasta/manjak fokusa na
stvaranje vrijednosti

* Pritisak vlasnika, investicijske
zajednice i drugih stakeholdera

* Kopiranje konkurencije —
kupovina radi praéenja
akvizicijskih trendova na trzistu

Adekvatni razlozi

Akviriranje znanja/proizvoda
brze i jeftinije u odnosu na
interni potencijal egzekucije

Jasna ideja i kapacitet za
poboljsanje performansi
preuzete kompanije

Brzi dolazak do kupaca za
vlastite proizvode kao i
proizvode akvirirane tvrtke
(cross-selling)

Postojanje, razumijevanje te
prakti¢no iskustvo u realizaciji
drugih sinergijskih efekata



NEPOKLAPANJE KARAKTERISTIKA KUPCA S

GLAVNIM FAKTORIMA USPJEHA TARGETA
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Zasto kupiti tvrtku?
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Unapredenje prodaje
Novi proizvodi kroz nove kanale

Unapredenje prodaje
Postojeci proizvodi kroz nove
kanale

Bolji uvjeti nabave
kod dobavljaca

Racionalizacija
postrojenja/ureda/
skladista

Dupliranje
korporativnih
funkcija

Vjerojatnost
uspjeha

Vremenski period
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Kako kup|t| tvrtku?

Inicijalna Prijedlog
analizai osnovnih

raspon uvjeta
Inicijalno valuacije transakcije
komuniciranje Dogovor i
interesa potpis
. . osnhovnih
Cljena je Samo uvjeta

Ispunjenje jedan od faktora ?
CPeva,

zatvaranje USpjegne
Dubinsko

\6\ transakcije snimanie (DD)
Potpis Izrada ‘(d

transakcije transakcijske lzrada
dokumentacije 4—6— ,obvezujuce

(SPA, SHA, MA ponude
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|zazovi preuzimanja obiteljskih tvrtki

* Nerealnha oCekivanja prodavatelja vezana uz
cijenu proizasla iz:
* Pretjerane valorizacije ulozenog truda i emocija
* Precjenjivanje vaznosti nekretnina i pokretnina
* Precjenjivanje povijesnih rezultata i brenda
* Nespremnost na strukturirani transakcijski
proces
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Post-akvizicijska iskustva i problemi

Losa

Losa egzekucija . ..
implementacija

Losa inicijalna ..
transakcije

logika Neispunjenje

o . Struktura, .
Nevaljani razlozi za .. : planiranih efekata
.. valuacija, dubinsko . .
transakciju : : implementacijskog
snimanje

plana

e Studije upucuju da je 50-70% akuvizicija percipirano kao
neuspjesno ili razoCaravajuce za kupca unutar 3 godine

e Vecina studija upucuje da se kroz akvizicije kreira
dodana vrijednost — iako u pravilu vise od 100% ide
prodavatelju

* Vecinski razlog neuspjeha lezi u losoj pripremi
transakcije odnosno precjenjivanju sinergijskih efekata
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Hvala na pozornosti
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