Capitolul Doisprezece

Marea Iesire — Mori sau Vinzi

,, Unii tanjesc dupa gloriile acestei lumi, iar unii ofteaza dupa Paradisul
Profetului, ce urmeaza sa vina. Ah, ia cash-ul si lasa promisiunea sa plece...’

b

Omar Khayam: Rubaiyatul

Lumea CEO este larg populata cu fondatori si proprietari atenti si confortabili, care au
fost odatd antreprenori indrazneti si curajosi. Indiferent unde locuiesti, sunt nume familiare...
,lideri in afaceri” care vorbesc la Clubul Rotary sau conduc Organizatia non-profit United Way.
Administreaza o firma de contabilitate de marime mijlocie, sau 0 companie de cherestea, 0
reprezentantd de masini, o agentie de publicitate sau o firma de productie. Sunt cu totii priceputi
si respectati ca si piloni ai comunitatii lor.

La un anumit moment in viata lor, au preluat controlul destinelor lor, au stivuit tot
maruntisul pe care le-au avut pe masa si au creat sau achizitionat o afacere proprie. Si au incercat
un noroc exceptional si au avut succes.

Apoi, dandu-se 1napoi din socul propriului lor succes neasteptat, au hotarat ca marcajul lor
cel mai mare a fost o lovitura norocoasa, o intdimplare norocoasa si n-ar mai putea-o repeta
niciodata. Prin urmare, au adoptat o pozitie defensiva pentru a proteja ceea ce au realizat ,,in mod
miraculos”. S-au ,,ingropat” si si-au irosit restul carierei incercand sa nu piarda ceea ce
realizasera. Astazi, ani sau chiar decenii mai tarziu, inca sunt ingropati, incalzindu-se intr-o
mediocritate respectabild. Numele lor sunt pe antet, portretele lor sunt in hol, iar fii lor prosti sunt
n birourile vice-presedintilor, de la capatul holului, asteptandu-i ca ei sa moara.

M-am intors din nou de la pensie si m-am dedicat salvarii cat mai multor antreprenori
energici si hotarati, pe cat pot, de la soarta pe care tocmai am descris-o. Daca te Tmping de la
spate si-ti mentin atentia destul de mult pentru a-ti inspira primul Salt Cuantic, sa fiu al naibii
daca te voi lasa sa-1 faci o data si apoi sa dardai in spatele biroului tau pentru tot restul carierei
tale.



Performerul de clasa, cu adevirat de succes, intelege ca strategiile si abilitatile pe care le-
a etalat pentru a genera primul Salt Cuantic, pot fi rechemate pentru a repeta acel succes iar si
iar. De aceea el nu se agatd de aceastd prima isprava ca un soi de ursulet corporatist. El e destul
de sigur de abilitatile lui pentru a o cladi iar apoi s-0 vanda pentru un morman de bani. Si sa
inceapa procesul din nou.

Tu, ca si antreprenor in progres sau chiar la nivel de incepator, poti face un Salt Cuantic,
sa te tii de compania ta si sa stai pe activele/ bunurile tale pentru tot restul vietii. Sau... poti sa-i
pastrezi visul bazaind in fundal cativa ani, sd-i imbunatatesti profitabilitatea, apoi sa-I costumezi
si sd-1 remorchezi pentru un profit substantial.

Pe scurt spus, daca nu esti dat afard de proprii tai actionari, ai doud optiuni de strategie de
iesire — Mori sau vinzi.

Nu te pot ajuta sa te pregatesti pentru prima optiune. Din fericire, eu n-am folosit aceasta
strategie si nici n-am discutat cu cineva care a facut-o. Sunt mult mai familiar cu cea din urma —
sa vinzi. Si 1t pot da cateva indicii despre cum sa ,,ingrasi porcul” pentru targ si sa-1 pregatesti sa-
t1 aduca multi dolari.

Patronii i1 vand companiile din mai multe motive. Unii sunt pur si simplu pregatiti sa se
retragd, sa ia banii §i sd se bucure de o viatd cu mai mult timp liber. Altii vor o injectie de capital,
pentru a continua sa-si creascd compania, sau o afiliere cu o companie mai mare pentru
distributie, marketing, sau resurse de productie mai mari. Cel mai bun motiv la care ma pot gandi
pentru a vinde o companie, este sa eliberezi bunuri si sa transformi actiunile/ partile in cash. Mult
cash!

Vanzarea este capatul natural al unui ciclu care a inceput cand ai hotarat, cu ani In urma,
sa pornesti sau sa achizitionezi prima ta companie si sa faci Saltul tau Cuantic.

Daca esti destul de tanar si energic — si majoritatea suntem — poti sa iei o parte din
activele tale lichide noi sau avantajul pe care-1 furnizeaza si sa achizitionezi o a doua sau chiar o
a treia companie si sa iei procesul de la capat. Un lucru pe care |-am invatat repede — sa faci o



suma enorma de bani rapid, dintr-o singura tranzactie, e formare a unui obicei. Absolut erotic! Ai
18 ani din nou — si nu te mai saturi. Cu cat o faci mai mult, cu atat o vrei mai mult!

Pliteste-Te pe Tine Primul!

Inainte de a intra in detaliile implementirii strategiei tale de iesire, si vorbim despre a te
plati pe tine si pe oamenii tai. Un proprietar de companie al carui scop este sd creasca compania
aritmetic, in mod tipic va sdpa brazde de profit inapoi in companie pentru a-i intdri profilul
financiar, a cumpara echipament nou, sau a se extinde dupa cum este necesar.

Nu pot sublinia suficient ca tu, ca si proprietar de companie, trebuie sa scoti bani din
companie pentru a te plati, astfel incdt sa poti incepe sa te bucuri de stilul de viata pe care tu si
familia ta l-afi castigat. Multi proprietari se simt vinovati pentru c¢a se auto-recompenseaza, ca si
cum si-ar trada compania. Aceastd mentalitate este buna daca nu intentionezi niciodata sa vinzi.
Insa daca chiar planuiesti sa vinzi — asa cum sper ci faci — te vei simti mai putin obligat sa storci
fiecare banut din afacere, daca te-ai platit pe tine tot parcursul.

In timp ce plitesti oameni, niciodati nu-i uita pe angajatii care au ficut compania ta
suficient de incununata de succes, incat sa devina ceva remarcabil pe piata. S-ar putea ca angajatii
tai sa te iubeasca pentru leadership-ul tau harismatic, insd crede-ma, sunt in afacere pentru bani.
Daca fac tot ceea ce le spui sd facd, tot ceea ce simt cd se asteapta de la ei, nu le pasd daca
afacerea este temporar jalnicd, ei se asteaptd ca tu sd raspunzi la fel. Au nevoie de cate un bonus
din cand in cand — in special de Craciun sau la sfarsitul anului — ceea ce confirma valoarea lor
pentru companie.

Asa ca scoate bani din firma si pune-i deoparte, pentru tine si pentru angajatii tai, asa
incat sd poti plati bonusuri meritate In toate conditiile si ciclurile de afaceri. Cand Tmprumuti
bani, Timprumuta suficient incat sa poti ascunde sub centurd pentru bonusuri, pentru angajati. Nu
te 1asa sd astepti si nu-i fa pe oamenii tdi sa astepte recompensele pe care la meritd. Cliseul este
adevarat — ai grija de oamenii tdi, iar ei vor avea grija de tine.



Cat de Mult Valoreaza Compania Ta?

Piata — nu tu — va determina cat de mult vei obtine in ultima instanta pentru compania ta.
Valoarea corecta de piata este ceea ce compania ta, sau orice bun de larg consum, poate aduce la
schimb deschis intre un cumparator si un vanzator intr-un mediu de piata necontrolat. Ar trebui sa
aduci profesionisti sa faca evaluari, astfel incat sa ai macar o estimare aproximativa a cat de mult
sa ceri.

Fii sigur ca orice cumparator serios isi va conduce propriile evaluari, deoarece nimeni nu
crede proiectiile, sau nici macar cifrele curente puse la dispozitie de catre vanzator. Cumparatorii
iau decizii pe baza a ceea ce cred ei ci sunt proiectiile, dupa ce iti examineaza documentele cu
trei ani In urma.

Indiferent cine face asta, existd patru modalitati de evaluare a unei companii, universal
acceptate — plus una, care este mult prea des folosita de proprietarii de afaceri:

1). Metoda Activelor, bazata pe valorile corecte de piata - Aceasta metoda
aduna valorile corecte de piata ale activelor companiei, dupa ce scade valoarea totala netd a
datoriilor tangibile ale firmei. O societate de proprietati imobiliare poate folosi aceasta abordare.
Destul de des o companie cu probleme financiare va face o evaluare bazata pe bunuri chiar
fnainte de o vanzare de lichidare ,,de iesire din afaceri”. Acest tip de evaluare ar fi potrivita
pentru o fabricd de productie demodatd, care sta pe o proprietate valoroasa.

2). Metoda Capitalizarii Castigului - Aceastd metodd de evaluare, numita de
asemenea valoarea actualizata a viitorului flux monetar, se bazeazd pe valoarea curentd a

beneficiilor economice de care va beneficia cumpdratorul pe viitor. Traseaza fluxul castigurilor
viitoare presupuse ale companiei pe o perioadd de returnare predeterminata, exprimata in dolari
estimati la valoarea actuald. Aceastd metodd este plind de ,,mici daca”, pentru ca cine poate
prevedea ratele dobanzii, inflatia sau veniturile si cheltuielile viitoare ipotetice? Cu toate acestea,
majoritatea cumparatorilor potentiali vor sa foloseasca aceasta abordare pentru a aprecia valoarea
companiei tale, de vreme ce pune accent pe performanta viitoare. (Cumparatorii vor plati in mod
tipic de trei pana la cinci ori fluxul monetar anual, toti ceilalti factori fiind egali.) Prin urmare,
daca folosesti acelasi tip de evaluare, iti vei putea face o idee mai clara dinainte, despre cat de
mult poate fi dispus un client potential sa plateasca.



3). Metoda Comparatiei Pietei - Aceastd metoda este similard cu cea folosita in
piata imobiliard, comparand performanta financiard si coeficientii companiilor similare, adica
rentabilitatea activelor, proportiile datorie-parti, proportia randamentului vanzarilor, profitul
actiunilor si raportul pret/ castig. Coeficientii medii ai industriei sunt publicati de Dun &
Bradstreet si de Biroul de Recenzie al SUA, in Raportul lor Trimestrial pentru Productie,
Minerit si Societati Comerciale. Raportul P/ C (pret/ castig — n. tr.) este probabil cea mai larg
utilizata masura de comparatie, deoarece furnizeaza cea mai precisa reflexie a puterii de a castiga

e eyt

multiplu de castiguri nete dupa taxe. Cu cat este mai mare acest coeficient cheie, cu atat este mai
mare potentialul de crestere a firmei.

4). Metoda Veniturilor Brute - Aceastd metoda este pentru companii ca acelea
pe care-mi place sa le conduc. Ele revarsa torente de venituri si cheltuieli corespunzatoare, cu
castiguri nete putine, sau deloc. Tn majoritatea cazurilor ele au putine active si putina investitie de
capital. Astfel de exemple sunt firmele de consultantd, companiile de comerf cu amanuntul,

statiile radio, agentiile de angajare, reprezentante, afaceri de servicii profesionale si agentii de
relatii publice si publicitate. Valoarea specifica a unei companii eSte exprimata ca un multiplu de
venituri anuale brute.

Multiplul se bazeaza pe factori, cum ar fi reputatia companiei, de cand este in
afaceri, istoricul vanzarilor si puterea industriei acesteia. Multiplii sunt foarte subiectivi si se
bazeaza la fel de mult pe presupuneri, ca si pe cifre din industrie. Acesta este cel mai bun mod de
a evalua o companie, la care facem referire ca la o ,,vaca de cash”, o companie care 1i cere
cumparatorului doar sa supravietuiasca si sd tacd, pentru a face bani din investitia lui.

5). Metoda .,Uite Cit Vreau, Acceptia sau Pleaca” - Unii patroni de afaceri, in
special cei care au dezvoltat un profund atasament emotional fatd de compania lor in decursul
anilor — sau care au anumite nevoi de cash — isi vor incepe evaluarea nu de la valoarea companiei
lor, ci de la suma de bani pe care o vor sau de care au nevoie, din companie. Din nefericire
pentru ei, companiile sunt evaluate functie de punctele lor respective, tari sau slabe — nu dupa
dorintele personale sau ordinea de zi a patronului.




ingrisarea Porcului pentru a-L Duce la Targ

,Ingrasarea porcului” nu este o expresie fara temei, asa dupa cum orice pusti fost membru
al Organizatiei ,,4-H” iti va spune. Cand porcul tau tanar, pus la ingrasat, va fi evaluat dupa
,.greutatea si rotunjimea” formei corpului lui, asigura-te ca, inainte ca voi doi sa va indreptati spre
targ, grasanul sa fie hranit pana in gat cu porumbul lui preferat. Ce bucatica mai buna de colectie
as putea aplica pentru faptul ca ti-ai dus la piata propria companie de premiu!

Coordonarea - Cautarea Valului Perfect

Dupa cum vei fi invatat, dupa ce vei fi fost in afaceri o vreme, concurezi intr-o economie
ciclica si Intr-o o industrie ciclica. E de la sine inteles ca vrei sa-{i vinzi afacerea pe o piata
puternica; problema este ca existd mai mul{i indicatori pe care trebuie sa-i citesti si sa-i iei n
considerare Tnainte de a-ti pune compania pe calapod.

Suisurile si coborasurile companiei iti matura compania asemenea valurilor, influentate de
rate de dobanda si perioade de crestere stabild si incredere generald in afaceri. Totodata, industria
ta specifica poate fi in ascensiune sau in coborare. Mijlocul anilor *90, de exemplu, a vazut astfel
de industrii, cum ar fi tehnologia calculatoarelor, comunicatiile si ingrijirea sanatatii, care au lovit
direct in inimile investitorilor asemenea valurilor de flux si reflux. Altele, care satisfac nevoi si
dorinte destul de stabile, aproape cd nu simt suisurile si coborasurile. Adauga la aceste variabile
conditia si imaginea profitului acesteia din ultimii trei ani. Nu prea te afli intr-o pozitie de a cere
foarte multi bani, daca veniturile tale in ultimii cativa ani au fost slabe. Realizeaza cel putin trei
ani de profit puternic si fa-1 sa sara din registrele tale, pentru a atrage atentia celui mai obisnuit
cititor.

Cel mai probabil nu vei putea niciodata sa mergi pe coama tuturor acestor trei valuri in
acelasi timp; cu toate acestea, trebuie sa le monitorizezi — economia, industria ta, compania ta —
astfel incat sa poti cel putin sa fintesti spre piata unui vanzator atunci cand te hotarasti sa vinzi.
Daca planurile tale generale iti cer ca tu sa vinzi in cinci sau zece ani, vei trece prin mai multe
cicluri de schimbare inainte ca tu sa vinzi in cele din urma. Ca regula de baza, le spun patronilor,
dacd au peste 40 de ani sa vanda 1n timpul urmatorului ciclu in urcare si sa iasa, pentru
Dumnezeu. Punct!



O Casa Curata Atrage un Pret Mai Mare

Cliseul companiei tale, din orice zi — starea financiara, contractele, chiar si conditia fizica
a acesteia — nu este imaginea pe care vrei s-o prezinti potentialilor cumparatori.

Atunci cand un potential cumpdrator se plimba prin incinta ta, cele mai semnificative
imagini raman in minte — salutul receptionerului, aglomeratia, dezordinea din magazie, covoarele
murdare, multimea din hol, premiile de pe pereti, nivelul conduitei si zgomotul angajatilor.

Tine minte — indiferent daca o persoana cumpdara o masind, o casa sau o afacere, o mare
parte a deciziei este pe baza emotionala. Peste si dincolo de situatia financiara, cumparatorii simt
dacd o companie este buna sau nu la fel cum tu, vanzatorul, poti sim¢i dacad un cumparator este
genul de individ, sau conglomerat, caruia vrei sa-i vinzi compania ta castigata cu greu.

Tnainte de a incerca si-ti vinzi méndria si bucuria, vopseste si repard asa cum trebuie, fa
curdtenie pe coridoare si in zonele de depozitare a dosarelor si cutiilor adunate, inlocuieste
echipamentul depasit, paveaza din nou zona de parcare daca este necesar si redecoreaza-i
birourile, astfel incat sa reflecte un mediu de lucru eficient, productiv si cald inca. Aceasta se
numeste reclama exagerata!

Sprijinirea Structurii Tale Organizationale

Menajul, la cel mai elementar nivel, cere ca tu sa update-zi — sau sa creezi — grile de
salarizare, procese verbale ale intalnirilor de consiliu, sarcinile jobului. De fapt, chiar si cea mai
micd companie are nevoie de un manual al politicii si procedurilor pentru angajati, orele
suplimentare, vacante, asigurari de sandtate, planuri de pensionare si proceduri de arhivare. Un
grafic de organizare, completat cu titlurile si liniile responsabilitatii va conferi un sens de
organizare si va sugera ca tu, ca si CEO, 1i curtezi deja pe altii pentru pozitii executive
superioare.



Un Bord Credibil de Directori

Un alt pas pregatitor, este cel pe care I-am discutat legat de consacrarea companiei tale in
comunitatea financiara, acela de a aduna un bord de directori distinsi (in unele parti ale lumii,
acestea sunt numite Borduri Consultative). La fel cum o lista de directori respectabili din bordul
tau impresioneaza un bancher, spune de asemenea foarte multe cumparatorilor potentiali.
Recruteaza-| cu atentie, persoana cu persoana, ca si cum ai constitui o echipa ,,all-stars”. Ofera-le
actiuni gratuit, sau optiuni §i garantii, pentru a compensa folosirea numelui si a timpului lor, pe
care ei ar putea sa-l petreaca cu consilierea ta si a succesorului tau. Dincolo de reclama
atragatoare de fapt, bordul tau poate sa-ti furnizeze, tie si unui cumparator potential, o bogatie de
perspicacitate in afaceri si intelepciune, care merita cumparate. Si tine minte, dupa cum spun in
seminariile mele, ,, Eu mi-am cumpdrat prima echipa de vis-bord director. ”

Literatura Corporatista

Compania ta are nevoie, de asemenea, sa-i adaugi niste literatura la legitimitatea acesteia.
O brosura spune potentialilor cumparatori, la fel ca si clientilor desigur, faptul ca compania este
prospera si in plind forta in programul de marketing al acesteia. Brosurile pentru firmele de inalta
tehnologie sunt Th mod deosebit eficiente in a explica in limbaj comun ceea ce face compania. O
brosura ilustratd color va adauga stralucire celei mai aparent lumesti sau complexe afaceri.

Situatie Financiara Imaculata

Fa-ti ordine si in finante. Sunt sigur ca n-ai face asta, insd multe companii folosesc
»strategii de evitare a taxelor”, precum salarizare compensatorie excesiva, pentru a camufla
castigurile vizavi de autoritatile fiscale. Astfel de tactici ar putea la fel de bine sa aibd un impact
negativ asupra unui cumparator potential, care-si spune, ,, Hmmm... ce altceva mai ascund tipii
astia?” Insi dincolo de problemele etice, cumparitorii vor recunoaste in mod tipic doar
profiturile detectabile. Ei nu vor plati pentru castiguri care sunt invizibile sau nu sunt clar
documentate, indiferent cat de ostentativ ghiontesti cu cotul si faci din ochi...

Pentru a evita sa fii prins intre autoritatile de impozitare si preocuparile unui cumparator
potential, iti sugerez ca inainte de a-ti pune compania pe piata, ,,sa investesti in taxe” timp de



cativa ani. Da, cand orice altceva esueaza, plateste-ti taxele. Tine minte faptul ca firma ta va fi
achizitionata pe baza unor multipli de castiguri, astfel Tncat investitia ta in unul sau doi ani de
taxe ar trebui sa-ti aduca multipli din acea suma atunci cand vinzi.

Am discutat despre auditul financiar. Un astfel de raport, emis sub logo-ul unei firme
respectabile de contabilitate, va imprumuta credibilitate companiei tale. Acesta este un alt motiv
pentru ,,a deveni onest”, in planurile tale de evitare a taxelor/ impozitelor, de vreme ce o firma de
contabili autorizati la nivel national, de reputatie, te va ,,tatai”” pentru aceste practici. Dupa cum ii
vei aduce aminte, acesti statisticieni numaratori de fasole, cu ochelari de cal, sunt intr-adevar
antrenati sa lucreze pentru cei de la impozite si impotriva ta, daca nu ii convingi sa fie altfel.

Pe durata cursului normal al afacerii, s-ar putea sa fi nregistrat o mica pierdere in
colectarea sumelor de incasat si in controlul mai strict al inventarului tdu. Sumele de Tncasat
necolectate pe care nu le vei incasa niciodata ar trebui notate, la fel cum ar trebui facut cu acele
obiecte datate si Tmpaienjenite din inventar pe care nu le vei vinde niciodata.

Mai mult ca sigur, un cumparitor potential va trimite auditul lui pentru a gési aceste
ramasite dezordonate. Deci gaseste-le tu primul si noteaza-le. Niciuna din companiile mele nu va
intra vreodatd intr-o achizitie fara un audit al achizitiei facut de una din cele Patru Mari.

Contracte Stabile, pe Termen Lung

O alta sarcina in a face curat este s stramtezi si sa largesti acordurile contractuale. Orice
vanzator potential vrea sa cumpere acelasi model de aranjamente care te-au ajutat sa fii de succes.
Aceste aranjamente includ orice proprietate, orice contracte de leasing si echipament si Intr-un
mediu sindicalist, orice contracte de munca. Daca anticipezi vanzarea, negociaza cu mult timp
fnainte un contract pe termen lung, care oferd prin urmare oricdrui cumpdarator un simt de
stabilitate cu privire la muncitorii lui sindicalisti. Desi acest lucru nu este Intotdeauna posibil,
meritd incercat.

Contractele cu clientii sunt la fel de importante. Cand negociam achizifionarea Bow
Valley S.U.A., ne-am uitat cu atentie la contractele extinse pentru carbune pe care aceasta le avea



cu companiile de utilitdti din toata America de Nord. Acele contracte erau parte a activelor
firmei, la fel ca si minele acesteia de carbune.

Intireste de asemenea orice contracte le ai cu furnizorii, pentru a-ti furniza materie prima
sau orice alte produse, la un anumit pret pentru un anumit numar de ani. Cu cat inchei mai multe
contracte cu fiecare dintre parti, cu atdt mai multa stabilitate vei aduce, cu maiestrie, Tntr-o
afacere promitatoare pentru un posibil cumparator.

Fi-ti Ordine in Hartii

Daca esti precum majoritatea patronilor de companii private, care opereaza in afara
centrului atentiei publice si a disciplinei SEC, ai pentru Dumnezeu cu mult mai multe de facut
decat sa mentii evidenta curatd si la timp — asa dupa cum ar fi sa conduci blestemata de
companie! Asta e OK, daca nu intentionezi sa vinzi niciodata. Altfel, este in cel mai bun interes
al tau sa pastrezi toate datele pe care un cumparator potential le cautd, ca si dovada a unei
operatiuni condusa organizat si eficient. De exemplu:

- Evidentele de plata

- Evidentele de impozitare, care sa reflecte dosare la zi

- Documentatia tuturor imprumuturilor bancare

- Documentatia drepturilor de autor, marcilor Tnregistrate sau patentelor

- Copii ale licentelor curente, ale acordurilor de distributie sau de fransiza

- Toatd documentatia ceruta de OSHA (Occupational Safety and Health
Administration, principala agentie federald americana care supravegheazd aplicarea legii In
domeniul sigurantei si sanatatii — n. tr.), EPA (US Environmental Protection Agency, agentia
americand de protectie a mediului care furnizeaza ultimele studii stiintifice privitoare la climat si
schimbarea acestuia — n. tr.) si alte tentacule birocratice ale statului.

Apropo de Agentia de Protectie a Mediului, asigura-te ca firma ta este in conformitate cu
orice reglementare si instructiune privitoare la mediu. Angajeaza un evaluator din exterior pentru
a-ti verifica procedurile si procesele de administrare si manevrare a depunerii oricaror deseuri pe
care compania ta le-ar putea genera. Si documenteaza totul.



Sisteme de Control de Informatii si Financiare

Cumparatorii care vad un sistem functional de control la locul lui sunt mai dispusi sa
plateasca 0 suma suplimentara pentru companie. Ei stiu ca sistemele tale 1i vor scuti de agonia de
a trebui sa instaleze aceste procese, la un moment in care ei trec prin tranzitia post-achizitie. iti
sugerez sa-i pui pe contabilii tai, sau un consultant extern, si revizuiasca sistemele tale de
comanda si procesare de date pentru a te asigura ca se ridica la nivelul asteptarilor tale. Costul
acestei revizii va fi mai mult decat recuperat din pretul platit de un cumpéarator mulfumit.

Echipa de Management de Tranzitie

Cumparatorii vor asigurarea ca tu nu lei vei inmana cheia, la incheierea tranzactiei si vei
disparea o data cu toatd expertiza care ti-a facut compania sa fie de succes. S-ar putea ca tu sa nu-
ti conduci compania de unul singur, insd dacd planuiesti sa vinzi, mai bine ai Incepe sa dezvolti o
echipa de management, un al doilea nivel de management de competente si control, care te va
face Tn cele din urma dispensabil, facultativ si va creste nivelul de confort al cumparatorului tau
in ceea ce priveste oamenii pe care-i mosteneste. in mod deosebit, o piesd cheie pentru aceasti
echipd de management este un Chief Financial Officer atestat, care introduce in permanenta date
n sistem.

In plus, aproape orice cumparitor va dori ca tu personal si fii prin preajmi pe durata
perioadei de tranzitie, conducandu-1 prin procesele pe care tu le stii pe de rost si ajutandu-l sa
stabileasca el singur relatii cu angajatii, clientii, furnizorii, bancherii si oricine altcineva din
comunitatea de afaceri care poate continua sa-i acorde sprijin.

Functie de marimea si complexitatea companiei si Increderea si experienta
cumparatorului, s-ar putea sa ti se ceard sd mai ramai prin preajma, undeva intre 90 de zile pana
la doi sau trei ani. Negociaza pentru cea mai scurtd perioada din zona de confort a cumparatorului
tau. Tu vrei sa-ti continui viata si sa-ti incepi urmatorul Salt Cuantic! Pe langa asta fostii
proprietari, care devin din ce in ce mai irelevanti pentru toate partile, tind sa-si ia o aura de
fantoma din trecut daca raman prin preajma prea mult.



Procese pe Rol

Tn timp ce faci ordine, fa curatenie si cu procesele (litigiile judiciare — n. tr.) tale. Daca tu
esti inculpatul, cazi la pace oriunde este posibil si da-le la spate. Pe de altd parte, daca esti
reclamantul, pastreaza procesul. Asigura-te ca il sfatuiesti pe cumparator in ceea ce priveste
detaliile procesului si scoate in evidenta de ce simfi cd este important sa-1 duca pana la capat.
Cumparatorul va aprecia deschiderea ta si faptul ca tu-i dai posibilitatea sa continue sau sa
renunte la acesta, dupa cumparare.

Structurarea Afacerii Tale

Forma financiara si legala pe care o ia compania ta depinde de obiectivele lichiditatii,
strategiile de impozitare si alte scopuri, care ar putea fi sau nu in conflict cu cele ale
cumpdratorului. Structura care apare din negocierile de achizitie este de reguld un compromis
intre ceea ce ai nevoie §i ceea ce vrea cumparatorul.

Exista patru moduri de baza in care poti structura vanzarea afacerii tale:

- cumpararea actiunilor tale corporatiste pentru bani gheata si/ sau alte consideratii; iar tu
platesti taxe la pretul de cumparare;

- cumpararea actiunilor tale intr-un schimb de actiuni neimpozabil;

- achizitionarea impozabild a tuturor sau a unei parti a activelor corporatiste pentru cash
si/ sau alte consideratii;

- achizitionarea tuturor, sau a unei parti a activelor tale, intr-un schimb neimpozabil de
actiuni.



Corporatia S

In ceea ce priveste taxele, in S.U.A., daci esti in stadiul de finantare sau de cumpirare a
unei companii, vorbeste cu contabilul tdu s-o organizeze de la inceput ca si 0 Corporatie S.
Acesta este un vehicul care a fost popular in autorizarea companiilor de la Actul de Reforma a
Impozitului din 1986. El confera companiilor protectia si structura unei corporatii, insa ofera
tratamentul de impozitare a unui parteneriat. O Corporatie S vinde active, transfera castigul sau
pierderea actionarilor individuali, care sunt apoi impozitati la ratele lor individuale. Nu exista
taxe corporatiste.

Legea stipuleaza cd, pentru a primi calificativele necesare pentru o Corporatie S, firma ta
trebuie sa aiba doar indivizi ca si actionari — nu grupuri de investitie, de exemplu — doar un tip de
actiuni si nu mai mult 35 de actionari. Inainte de a gandi sa schimbi compania ta existentd intr-0
Corporatie S, retine faptul ca IRS (Fiscul American — n. tr.) spune ca n-0 poti vinde sau lichida
timp de 10 ani de la conversie. Daca faci astfel, vei fi impozitat ca o corporatie obisnuita.

Pe scurt, timpul Tn care sa incepi sa te gandesti la strategia de iesire este la inceputul
experientei tale antreprenoriale. Din prima zi cand deschizi usile tine evidenta si documentarea
completd, pastreaza politicile si procedurile in scris si indiferent cat ar fi de greu, administreaza
ca §i cum ai planui sa vinzi in trei luni.

Urmareste si invata sa anticipezi tendintele si ciclurile economice si ale industriei. Fii cu
ochii pentru ce vand companii comparabile cu a ta. Tot timpul cat esti in afaceri te vei pregati sa
iesi n conditiile stabilite de tine. $i 1n cazul in care un cumparator apare intr-o bund dimineata pe
neasteptate in holul tdu nu vei fi nevoit sa dai din coate cu un dezavantaj care te-ar putea costa
sute de mii, poate milioane, la pretul de cumparare.

Tn Incheiere, indiferent daca esti doar la inceput sau esti deja in afaceri, gandeste-te la
compania ta de vis ca la o treaptd, nu ca la produsul final al viziunii tale. Poti sa-1 cresti si sa-I
hranesti, insa nu dezvolta niciodatd un asemenea atagament incat sa nu poti suporta sa-l vinzi intr-
o buna zi, indiferent de interesele tale cele mai bune.

Performerii de clasa inaltd privesc companiile ca pe un mijloc spre un final mai mare,
acela fiind avere enorma si independenta totala in a-si urma scopurile in viata. Saltul tau Cuantic
te va fi propulsat deja mai departe decat indraznesc majoritatea oamenilor sa gandeasca. Si sa te
aseze la borna de start pentru o viata intreaga de Salturi Cuantice!



