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Sprzedaz firmy, bardzo czesto traktowanej jak nasze dziecko, to istotna
decyzja, ktdra moze wynikac z wielu przyczyn - zardwno strategicznych,
jak i osobistych. W przypadku przedsiebiorcow z sektora MSP proces ten
czesto odzwierciedla ich osobiste cele, wyzwania rynkowe, a takze dtu-

goterminowe plany zawodowe i rodzinne.

Ponizej chciatbym przedstawi¢ najczestsze powody, ktore
skfaniajg wtascicieli firm do podjecia decyzji o sprzedazy
przedsiebiorstwa.

1 Sukcesja - brak nastepcy lub zmiana pokoleniowa
Przekazanie naszej firmy jest powtarzajagcym sie wy-

zwaniem, ktore pojawia sie coraz czesciej w rzeczywisto-
$ci matych i $rednich firm. Biznesy zaktadane w latach 90,

visP

przez éwczesnych 30 i 40 latkéw w chwili obecnej sg juz
bardzo petnoletnie, a mijajacy czas réwniez miat wptyw na
wtascicieli. Teraz myslg oni o emeryturze i zaczynajg po-
szukiwania, zazwyczaj w gronie dzieci, osoby, ktéra za nich
poprowadzi dalej biznes. Niestety dzieci, bardzo czesto
dobrze wyksztatcone dzieki pracy rodzicéw, zajmuja sie juz
czyms$ zupetnie innym i nie chcg przejmowac firmy po swo-
ich rodzicach. Generuje to konflikty, nie tylko biznesowe,
ale réwniez rodzinne, gdyz dtugotrwate namawianie suk-

grudzien 2024
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cesorow i ich odmowy sg zawodem dla przedsiebiorczych
rodzicow. Po kilku latach takich nieudanych préb sciggnie-
cia dzieci do prowadzenia firmy cze$¢ wtascicieli podej-
muje decyzje o sprzedazy firmy.

2 Upadajgca firma - problemy finansowe i rynkowe

Nie wszystkie biznesy osiagaja sukces na konkuren-
cyjnym rynku, lub firma przestaje dziata¢ tak dobrze, jak
funkcjonowata wczesniej. Wtasciciele z sektora MSP, kté-
rzy zmagajg sie z trudnosciami finansowymi, spadkiem
popytu czy rosngca konkurencjg, moga zdecydowac sie na
sprzedaz, aby unikng¢ bankructwa. Taka decyzja pozwala
im odzyskaé czesé kapitatu i skierowaé zasoby na inne
przedsiewziecia, ktére moga okazac sie bardziej rentowne.
Czesto jest to jedyna metoda na uzyskanie, chociaz czesci
wartosci z tego co zbudowalismy, niestety zazwyczaj
w takich sytuacjach decyzja o sprzedazy firmy jest podej-
mowana zbyt pézno.

3 Zmeczenie firmg - wypalenie zawodowe

Prowadzenie wtasnej firmy to ogromny wysitek, ktory
czesto wigze sie z wieloletnig pracg ponad sity. Po czasie
dochodzimy réwniez do wniosku, ze prowadzenie wtasnej
firmy wcale nie wigze sie z wolnosciag, ktorej tak chcieli-

$my, zaktadajac wtasny biznes. Wypalenie zawodowe doty-
ka wielu przedsiebiorcow, szczegodlnie tych, ktorzy przez
lata prowadzili firme w pojedynke lub borykali sie z ciggtym
stresem zwigzanym z zarzadzaniem. JesteSmy zmeczeni
wieloma elementami zwigzanymi z prowadzeniem bizne-
su; zarzgdzaniem ludzmi, brakami kadrowymi, zmieniajaca
sie sytuacja na rynku, walkg o ptynnos$¢ finansowa naszego
biznesu i czasem, ktéry musimy poswiecac na firme. Zda-
rza sie, ze to nie my rzadzimy firmg, ale ona rzadzi nami.
Sktania to wtasciciela do sprzedazy, szczegdlnie jesli nie
widzi juz dalszego potencjatu rozwoju lub chce poswiecié
wiecej czasu na zycie prywatne. | co tu duzo méwi¢, ma
serdecznie dosy¢ prowadzenia firmy.

1 Pomyst na nowy biznes - potrzeba zmiany i rozwoju

Niektorzy przedsiebiorcy sg urodzonymi innowatora-
mi, stale poszukujg nowych wyzwan lub chcg rozpoczaé
biznes w tej samej branzy, ale ze srodkami finansowymi na
start. Sprzedaz istniejacej firmy moze by¢ dla nich sposo-
bem na zdobycie kapitatu, ktéry pozwoli zrealizowa¢ nowy
pomyst biznesowy. Bardziej innowacyjny projekt lub cos,
coich obecnie bardziej interesuje. Styszymy czesto historie
o tym, ze ktos$ prowadzi kilka firm, w praktyce jednak rzad-
ko sie zdarza, abysmy byli w stanie zarzadzac¢ kilkoma pod-
miotami. Wtedy sprzedaz obecnego biznesu i rozpoczecie
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czego$ nowego, bedac samym dla siebie inwestorem, jest
dobrym wyjsciem.

5 Wspotczesnie wielu przedsigbiorcow od poczatku
zaktada, ze ich firma powstaje z mysla o sprzedazy. Taki
model biznesowy jest szczegdlnie popularny w sektorze
start-upow, ale zyskuje na znaczeniu takze w MSP. Budo-
wanie firmy z mysla o jej sprzedazy pozwala skupi¢ sie na
szybkim wzroscie wartosci przedsiebiorstwa, przyciagnie-
ciu inwestoréw i osiagnieciu jak najwyzszej ceny sprzeda-
zy. Tworzgc biznes w taki spos6b mamy konkretnie ustalo-
ne cele wynikajace z przewidywanej wartosci transakcji,
jestesmy w stanie skupic sie tylko na tym co wazne i majg-
ce wptyw na wartos$¢ transakcyjna.

6 Firme lepiej prowadzi sie z kim$ niz samemu. Mozemy
podzieli¢ sie obowigzkami, mie¢ oparcie w drugiej osobie
lub chociazby pojecha¢ na urlop gdy wspdlniczka lub
wspolnik pilnujg firmy. Jednak jak w kazdej relacji z cza-
sem mog3a pojawic sie kryzysy lub zdarzenia sprawiajace,
ze nie jestesmy razem wspotpracowacé. Nie ma tez co ukry-
wag, ze po latach wspdlnego prowadzenia firmy ludzie sie
po prostu mogg zmienic.

Z czasem mamy inne priorytety i cele w zyciu, ktére moga
nie wspétgraé ze wspdlnym prowadzeniem firmy. Niestety
zdarza sie rowniez, ze nasz wspolnik popada w jakis natdg,
ktéry uniemozliwia mu dalsze skuteczne prowadzenie fir-
my. Wtedy mozemy podjaé decyzje o podziale firmy, co
w wiekszosci wypadkow jest niemozliwe, lub jg sprzedac.

7 Zycie pisze rézne scenariusze, a do tego jako przedsie-
biorcy mocno eksploatujemy swoje nerwy i zdrowie. Choro-
by pojawiaja sie zaréwno u nas jak i u naszych bliskich. Zro-
zumiate jest wtedy, ze skupiamy sie wtedy na dojsciu do
zdrowia lub pomocy komus, na kim nam zalezy. Nie mamy
wtedy czasu i energii na prowadzenie firmy i jesli nie mamy
kogos, kto za nas bedzie zarzadza¢ warto zastanowi¢ sie

Budowa firmy na sprzedaz

Konflikt pomiedzy wspélnikami

Choroba nasza lub kogos bliskiego

nad sprzedazg biznesu. Monetyzacja firmy daje nam réw-
niez $rodki, gdy leczenie okazuije sie drogie. Zycze Paristwu,
abyscie nigdy nie stawali przed takimi wyzwaniami.

8 Wyobrazmy sobie, ze pewnego dnia dostajemy
wiadomos¢: ,Dzien dobry! Jeste$my zainteresowani za-
kupem Panstwa firmy”. Jak reagujemy? Mamy przeciez
dobrze dziatajagca firme a nikt nie sprzedaje kury znosza-
cej ztote jajka! Nie sprzedam swojej firmy! Nawet nie
odpisze.

Budzi sie w nas jednak ciekawos$¢: A w zasadzie za ile chcie-
liby kupi¢ moj biznes? Moze jednak z nimi porozmawiam?
Rynek firm MSP w Polsce ulega konsolidacji, mate firmy sg
wykupowane przez $rednie a Srednie przez duze itd. Gdy
nasza firma jest dobrze prosperujagcym biznesem, przyno-
szacym dochody, pouktadanym i majgcym ugruntowanag
pozycje na rynku to predzej czy pdzniej ktos sie do nas
odezwie z ofertg jej kupna.

Niespodziewana oferta z rynku

Podsumowanie

Sprzedaz firmy dla wiascicielek i wiascicieli firm jest ztozo-
na decyzja. Musimy zdecydowac sie na rozstanie z bizne-
sem, ktory budowalismy latami i o ktory dbalismy. Z ludzmi
ktérzy z nami go budowali oraz stylem zycia, jaki wiaze sie
z byciem przedsiebiorca.

Decyzja wynika z potgczenia przyczyn osobistych, finanso-
wych i rynkowych. Niezaleznie jednak od powoddw, proces
sprzedazy powinien by¢ poprzedzony doktadng analizg
sytuacji oraz planowaniem, ktére pozwola nam osiggnac
swoje cele i zabezpieczy¢ przysztosc. W wiekszosci wy-
padkow jest to pierwsze takie zdarzenie w naszym zyciu,
co sprawia, ze warto udac sie po pomoc do specjalistow.
Zycze Panstwu udanych transakcji i budowania wartoscio-
wych firm! [ ]

Autor: SprzedajFirme.com

Bezpfatna prenumerata Gazety MSP
wprost na Twoja skrzynke e-mail. Zamow
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Dofinansowanie na rozwaj

firm szkoleniowych

Rozwdj technologii i rosngce wymagania rynkowe stawiajg
przed firmami szkoleniowymi coraz wieksze wyzwania.
Oczekiwania klientow wobec jakosci i roéznorodnosci
szkolen rosng, a konkurencja wymusza state
unowoczesnianie oferty. Jednym z kluczowych sposobdw
na podniesienie standardow ustug jest inwestycja w
nowoczesne licencje na oprogramowanie, narzedzia
edukacyjne i zasoby multimedialne.

Jednga z gtéwnych barier w rozwoju firm szkoleniowych sg
wysokie koszty zakupu licencji na profesjonalne narzedzia.
Naprzeciw tym problemom wyszedt Park Technologiczny
Interior w partnerstwie z Zachodniopomorskga Grupa
Doradczg oraz Organizacjy Pracodawcow Ziemi Lubuskiej,
pozyskujac $rodki z funduszy europejskich w tgcznej
kwocie 10.397.278,72 zt na udzielenia dofinansowania do
zakupu licencji, w tym koszty szkolenia/doradztwa w
zakresie obstugi zakupionej licencji dla pracownikow firmy.

Firma bedaca podmiotem Bazy Ustug Rozwojowych moze
ubiega¢ sie w ramach realizowanego projektu ,Ustugi
rozwojowe 4.0 - wsparcie podmiotow BUR w obszarze
tworzenia, rozwoju i sprzedazy nowych form ustug
rozwojowych lub wykorzystaniu nowych technologii” o
bezzwrotne wsparcie w kwocie 50.364,58 zt, stanowigce
80% wartosci kosztéw kwalifikowalnych.

Fundusze Europejskie

Artykut sponsorowany

Dofinansowanie umozliwia firmom szkoleniowym dostep
do licencji na oprogramowanie i narzedzia, ktére wczesniej
mogty by¢ poza ich finansowym zasiegiem.

Dzieki temu przedsiebiorstwa mogg wprowadza¢ nowe
rodzaje szkolen, takie jak kursy z wykorzystaniem
wirtualnej rzeczywistosci (VR), zaawansowane programy
analityczne czy interaktywne platformy e-learningowe.
Tego typu inwestycje pozwalajg wprowadzac innowacyjne,
bardziej zréznicowane szkolenia, ktére spetniajg potrzeby
roznych grup klientow — od pracownikéw korporacji po
freelancerdw.

Przyktadowo, zakup licencji na oprogramowanie do
tworzenia szkolern online pozwala firmie oferowac
szkolenia na odlegtos¢, co jest szczegdlnie istotne w erze
pracy zdalnej. Takie rozwigzania przyciggajq klientow,

ktorzy szukajg elastycznych i nowoczesnych form nauki.

Korzystanie z dofinansowania na zakup licencji to dla firm
szkoleniowych nie tylko szansa na obnizenie kosztow, ale
przede  wszystkim na rozwoj i budowanie
konkurencyjnosci. Inwestycje w nowoczesne narzedzia
edukacyjne pozwalaja rozszerzy¢ oferte, poprawi¢ jakosc
szkolen i lepiej dostosowac sie do potrzeb klientéw, co
przektada sie na dtugofalowy sukces i stabilnos¢
finansowa.

www.uslugirozwojowe40.pl

Fundusze Europejskie
dla Rozwoju Spotecznego
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Negocjacje w praktyce
Pawet Kowalewski

Wydawnictwo Onepress

Negocjacje. Wiele os6b wzdryga sie na samg mysl [] negocjacje zle im sig kojarza, nie lubig
ich i niechetnie do nich przystepuja, czujac, ze to swojego rodzaju przecigganie liny i brutalna
walka. Drugg strone postrzegajg jako adwersarza i przeciwnika. To btedne spojrzenie i zte
podejscie do tematu. W biznesie negocjowanie powinno stanowi¢ pewien etap budowania
relacji z klientem. Stuzyé nawigzywaniu dtugoterminowych relacji. Negocjacje to tez skutecz-
ny sposoéb na unikniecie konfliktéw w domu, w rodzinie, z dzieémi, czy przyjaciotmi. Mozemy
dyskutowac, mozemy nawet sie spierac, ale w ostatecznosci chodzi o to, aby strony skorczy-
ty rozmowy z poczuciem satysfakcji i dobrymi wspomnieniami, stanowigcymi pozytywny
prognostyk na przysztosc.

Psychologia dla zabieganych

Jonny Thomson

Wydawnictwo Insignis

Ciekawi cie dziatanie ludzkiego umystu? Chcesz sie dowiedzie¢, jak mechanizmy psycholo-
giczne ksztattujg nasze zycie codzienne i relacje z innymi? Jesli tak, to ksigzka wtasnie dla
Ciebie! Psychologia dla zabieganych przystepnie i zwiezle opowie Ci o fascynujacych tajem-
nicach ludzkiej psychiki.

Jonny Thomson wyjasnia abstrakcyjne teorie psychologiczne na przemawiajgcych do wyob-
razni przyktadach - wzietych prosto z zycia, czesto humorystycznych. Dzieki tej ksigzce nie
tylko dowiesz sie, jak powstajg wspomnienia oraz dlaczego niektorzy sg tak niechetni zmia-
nom - skfoni cie ona réwniez do refleksji i pomoze w gtebszym zrozumieniu wtasnego zycia
wewnetrznego.

Cztery tygodnie dla ciebie

Oliver Burkeman

Wydawnictwo Insignis

Nowa ksigzka Olivera Burkemana zabiera nas w -wyzwalajgcg podréz ku bardziej -
spetnionemu zyciu - zakotwiczonemu w rzeczywistosci, w ktorej zyjemy, a nie w wyobraze-
niach o nieosiggalnym ideale.

To poszukiwanie nie tylko odpowiedzi na fundamentalne pytanie: ,Jak dobrze zyé?”, ale réw-
niez sposobu na wypetnienie zycia tym, co istotne: oto filozofia, ktdrg Oliver Burkeman nazywa
imperfekcjonizmem. Jak mozemy pogodzi¢ sie z naszymi bezspornymi ograniczeniami? Jak
podejmowac dobre decyzje, kiedy zawsze mamy za duzo do zrobienia? A moze prawdziwa pro-
duktywnos¢ polega na pozwoleniu, by rzeczy dziaty sie same, a nie na sprawianiu, by sie dziaty?

Powolna produktywnos¢

Cal Newport

Wydawnictwo Studio Emka

Na dtugo przed pojawieniem sie brzdekajgcych skrzynek odbiorczych i zapchanych harmo-
nograméw najbardziej kreatywni i wptywowi w dziejach filozofowie, naukowcy, artysci
i pisarze opanowali sztuke tworzenia wartosciowej pracy o trwatym znaczeniu. W tej aktual-
nej i prowokujacej ksiazce Cal Newport wykorzystuje madrosc¢ tych tradycyjnych pracowni-
kéw wiedzy, aby radykalnie zmieni¢ wspétczesne miejsca pracy. Opierajac sie na dogteb-
nych badaniach nawykow i sposobu rozumowania réoznych myslicieli - od Galileusza oraz
Izaaka Newtona po Jane Austen i Georgie O Keeffe - przedstawia kluczowe zasady powol-
nej produktywnosci, bardziej zrdwnowazonej alternatywy dla bezcelowego przyttoczenia
definiujacego terazniejszosc.
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