6.1.4 Prace s riziky

Kazdé riziko mé dvé dimenze — dopad a pravdépodobnost. Dopad muZe byt chdpan z riznych
hledisek — jako Cas (dopad na stanovené terminy), penize (dopad na zdroje v rozpo&tu). Pro

zobrazeni rizik se proto pouZiva dvourozméma matice rizik.

Mezi doporuCované néstroje na fizeni rizika patii technika 4T (Treat = odstranéni, Take =

akceptovani, Terminate = ukon&eni, Transfer = pfenesent).
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6.2 Harmonogram akvizi¢niho projektu

Pro zobrazeni kontrolnich bodi vramci akvizi¢niho projektu (milnikd), doby trvani
jednotlivych dil¢ich Cinnosti a pro vyjadieni tzv. kritické cesty lze u akviziénich projektt
vyuZit metody sitové analyzy. Kritickd cesta predstavuje nejkrat$i moznou dobu trvéani celého
projektu, tedy ¢asovy usek potfebny ke splnéni viech tkolf v akviziénim projektu. Vyhodou
tohoto nastroje je mozZnost grafického néhledu na projekt, ze kterého je pimo vidét &as
potiebny k uskuteénéni jednotlivych &innosti. Soucasn& dostdvame informaci o tom, které

¢innosti jsou kritické (prioritn{) pro dodrZzeni harmonogramu a které ne.

Postup:
1) urCeni nejdiive moznych termind jednotlivych milnikd,
2) urceni nejpozdéji pfipustnych termind jednotlivych milnika

3

3) stanoveni termind jednotlivych &innosti,
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4) vy¢isleni rezerv jednotlivych ¢innosti,

1 ¥

zdroj: vlastni konstrukce

Pokud vznikne poZadavek na zkraceni doby trvani projektu, doporucuje se zacit od nejdelSich

¢innosti na kritické cesté. Prioritni jsou ¢innosti a milniky na kritické cesté.

Ur¢itou modifikaci metody kritické cesty je metoda PERT, ktera spodivd ve vypoctu
nejpravdépodobnéj$i doby trvani jednotlivych Cinnosti. Kazdé &innosti jsou pfifazeny tfi
odhady jejiho trvani — optimisticky (to), realisticky (t;) a pesimisticky (t,). Potfebna doba pro

dokonceni jednotlivych ¢innosti je pak uréena podle vztahu:

t0+4*zi'+tp

[ zdroj: vlastni konstrukce




Harmonogram neni dogmatem, pro jeho funké&nost je v§ak potfebné, aby ho jednotlivi ¢lenové
tymu brali vazné. Zasadni pravidlo je ov8em v tom, ze harmonogram projektu se vét§inou

meéni a upravuje, zatimco cile a vystupy projektu se neméni.

Jina forma grafického zpracovani harmonogramu muze byt nasledujict:

Casovy harmonogram

Pfiprava transakce
Osloveni investoru

Prezentace zajemcim

o ' » Deadline pro prihlageni
Due Diligence
A Lo
Struktura transakce
Uzavfeni smlouvy Podpis
’ 4 smiouvy

Mésic 1 Mésic2 Mésic3 Mesicd Meésic5 Mésic6 Mésic7

zdroj: vlastni konstrukce

Celkova doba trvani akviziéniho procesu je znadné individudlni v zéavislosti na objemu
transakce (miliény nebo miliardy korun), rozsahu transakce (jedna firma nebo celd
holdingové struktura), preferencich prodavajiciho a kupujiciho (napfiklad motivace rychle
prodat z dfivodu potieby volnych penéZnich zdroji, potfeba za¢lenéni vhodné firmy do
organiza¢ni struktury kupujiciho), pfipravenosti cilové spole¢nosti nebo skupiny firem na
prodej (napiiklad troveti dokumentace v cilové spole¢nosti, elektronicka archivace, vzajemna
spoluprace mezi jednotlivymi utvary cilové spole€nosti, nasazeni managementu, Cetnost a

kvalita komunikace mezi cilovou spoleénosti a jejimi vlastniky — prodavajicim).

Pokud se podati optimalizovat vechny kroky v akviziénim procesu, miZe se doba potfebna

pro prubé&h akviziéniho procesu pohybovat od 4 do 7 mésict. V ptipadé velkych firem nebo

skupiny firem se akvizice realizuji zhruba v prib&hu 1 roku.




Jak naznatuje vySe uvedeny harmonogram, osvéd¢uje se rozloZeni akviziéniho projekt do

nasledujicich fazi:
a) ptiprava akvizice,
b) osloveni investord.
¢) prezentace zajemcum,
d) due diligence,
e) strukturace transakce,

f) uzavieni smlouvy.

V souladu se zdsadami projektového fizeni je potiebné stanovit cile (milniky) pro jednotlivé

faze akviziéniho projektu. T&mito milniky jsou v pfipadé prodejniho procesu (z pohledu

prodavajiciho):

Faze projektu

Cil (milnik)

Ptiprava akvizice

Harmonogram akvizi¢niho procesu
Sestaveni kratkého profilu
Zpracovani informaéniho memoranda

Indikativni ocenéni

Osloveni investort

Sestaveni long-listu
Sestaveni short-listu
Osloveni potencialnich kupujicich

ProhldSeni o dlivérnosti se zajemci

Prezentace zéjemciim

Rozeslani informa¢niho memoranda
Prezentace managementu cilové spolecnosti

Sepsani Letter of Intent / Memorandum of

Understanding

Due diligence

Ptipraveni data room

Vyfe$eni odpovédi na dotazy a doplnéni podkladi




Faze projektu Cil (milnik)

e Vyhodnoceni pfedlozenych nabidek

e Vybér zdajemct, se kterymi se bude déle jednat
Strukturace transakce e Udéleni exkluzivity jednomu z vybranych zajemct

e Nalezeni optimalni struktury akvizice

e Dojednani podminek transakce mezi kupujicim a

; prodavajicim
e Dohoda o cené
Uzavieni smlouvy e Vyhotoveni smluvni dokumentace

e Podpis smlouvy (uzavfeni transakce)

e Vyporadani (piedani prodavajicim a pievzeti

kupujicim, zaplaceni kupujicim)

zdroj: vlastni konstrukce
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zdroj: vlastni konstrukce
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Cile (milniky) pro jednotlivé faze akviziéniho projektu jsou v ptipadé ndkupniho procesu

(z pohledu kupujiciho) stanoveny:

Faze projektu

Cil (milnik)

Ptiprava akvizice

@

Harmonogram akvizi¢niho procesu

Kritéria pro vybér cilovych spoleénosti

e Sestaveni long-listu
o Informace o cilovych spole¢nostech
e Sestaveni short-listu
Osloveni investora e QOsloveni vlastniki cilovych spolecnosti
e ProhldSeni o diivémosti informaci
e Seznam cilovych spolecnosti, jejichZ vlastnici

Prezentace zajemciim

vyjadrili zajem jednat o prodeji

Prezentace kupujictho managementu cilové
spolecnosti

Indikativni ocenéni

Sepsani Letter of Intent / Memorandum of

Understanding

Due diligence

Pozadavky na obsah data room
Provedent due diligence
Vyhodnoceni vysledkt due diligence

PredloZeni nabidky vlastnik@im cilové spole¢nosti

Strukturace transakce

Vybér prodavajicich, se kterymi se bude dale jednat

Nalezeni optimalni struktury akvizice

Uzavieni smlouvy

Dojednani podminek transakce mezi kupujicim a
prodavajicim
Dohoda o cenég

Vyhotoveni smluvni dokumentace
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Faze projektu

Cil (milnik)

e Podpis smlouvy (uzavfeni transakce)

e Vyporadani (pfedani prodavajicim a pfevzeti

kupujicim, zaplaceni kupujicim)

e Poakvizi¢ni integrace do struktur kupujictho

Graficky je mozné cile jednotlivych fazi v pfipad€ nakupniho procesu (z pohledu kupujiciho)

zdroj: vlastni konstrukce

s uvedenim jejich ¢asového rozloZeni znazornit nasledujicim diagramem:
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