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Cestou na Zapad
Jak zvladnout expanzi

na zahranicni trhy

Jak mohou flize a akvizice pomoci ¢eskym firmam expandovat do zahranici*

A jakeé vyzvy cekaji Ceské podnikatele pii vstupu na zahranicni trh? Na to

v rozhovoru odpovida partner Jan Koval z nejvétsi cesko-slovenské advokatni
kancelare HAVEL & PARTNERS.
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Pozorujete v posledni dobé, Ze by fiize a akvizice
byly nastrojem éeskych a slovenskych firemk riistu
do zahraniéi?

Rada podnik v Cesku uz doséhla takové konkurence-
schopnosti, Ze se nemusi bat na zépadni trhy vstoupit.
Tento trend podporuje vyznamneé i nase ¢lenstvi v Ev-
ropské unii a jednotny trh. FUze a akvizice jsou tedy pro
Ceské a slovenské podniky klicovym nastrojem expanze
do zahrani¢i. PrestoZe ale 67 % Ceskych firem podle
prizkumu Instant Research pro Amazon ma zajem
rlist na zahrani¢ni trh, devét z deseti takovou expanzi
porad povazuje za slozity proces. Obavy jsou ale Sasto
neopodstatnéné — realizujeme desitky transakci rocné
a 70 % z nich mé& mezinarodni charakter.

Ve kterych regionech vidite aktualné pro ¢eské
firmy potencial?

Podnikatelé z Ceska se dfive orientovali zejména na
Slovensko a pak na vychodni Evropu a samozrejmé
Polsko. Ted ale vidime rostouci zdjem o zépadni Evro-
pu. Kromé& Némecka laka investory Spanélsko, Francie,
[télie nebo Velké Briténie. Pozorujeme to u investic do
nemovitosti, energetiky, ale i v jinych typech podnika-
ni, jako jsou strojirenstvi, obchod, sluzby nebo e-co-
mmerce, kde zédpadni trhy tahnou, protoze poskytuji
obrovskou kupni silu. Napriklad sousedni Némecko,
tam je 84 milion( spotfebitell a spousta zajimavych
firem.

Poohlizi se podnikatelé pfipadné i mimo Evropu?
Vnimame velky zéjem i o zdmorské trhy. Ve Spojenych
statech na tom ma zésluhu zakon o snizenf inflace

a dalsi legislativa, ktera poskytuje podporu podnikate-
[im, napriklad v energetice. A vzristajici celni bariéry
vlastné nuti i ceské firmy premyslet, zda by pro né
nebylo vyhodnéjsi mit vlastni zastoupeni pfimo v USA.
Kazdopadné vstup na zahrani¢ni trh maze firmam
otevrit cestu k novym zékazniklm a posilit tak jejich
konkurenceschopnost.

Na jakeé vyzvy nejcastéji expandujici spolecnosti

na novych trzich narazeji?

Zasadni je rozhodné mit dostatek informaci o daném
trhu a pochopit prévni a dafnové prostredi cilové zemé.
Zjistit si dostatecné, kdo je regulétor, jaké plati pravidla
a jaké jsou bézné postupy. U akvizic tamnich spolec¢-
nosti je dilezité nepodcenit due diligence. Doporudu-
jeme proto vzdy spolupracovat se zkuSenymi poradci

a nepodléhat prvnim dojmdm. My pomahéme klientlim
s identifikaci rizik a jejich zohlednénim v transakci — na-
priklad prostfednictvim Upravy ceny nebo smluvnich
zaruk. Diky nasim zahraniénim zkuSenostem mame ale
navnimané také kulturni rozdily a pripadné specifické
pozadavky konkrétniho odvétvi.

Jaké kulturni rozdily mohou hrat roli?

Napfiklad ve zmifiovaném Némecku je kli¢ové mit
mistni kontakty a byt pro né dobrym a spolehlivym
partnerem. To sice plati pro kazdou zemi, ale pro
Némecko obzvlast. | proto jsme loni otevieli nase pifimé
zastoupeni ve Frankfurtu, abychom byli blize nasim
némeckym obchodnim partnerlim a umoznili jsme tak
|épe ceskym podnikateltim rozsifovat byznys timto
smérem. Vnimame tady dUleZitost dlouhodobych vzta-
hi zalozenych na vzajemné ddvére. Némci tyto vztahy
péstuji postupné a také si je provéruiji.

Lisi se néjak u jednotlivych firem strategie pii
realizaci akvizic?

Obvykle se setkdvame se dvéma pristupy. Nékteré
firmy maiji jasné definovaného cilového partnera, se
kterym chtéji transakci realizovat. Jiné vyuzivaji sluzby
poradcu, jako jsme my v HAVEL & PARTNERS. V oblasti
fuzi a akvizic a také corporate finance mame zkuseny
tym a prohloubili jsme i spolupréci s poradci z NEXIA
ONE CORPORATE FINANCE. Diky nasim mezinarodnim
kontaktlim a u NEXIE diky Glenstvi v globalni siti NEXIA
International umime tedy firmam pomoci komplexné —
nejen s vybérem vhodného partnera, ale také s navigaci



v pravnich a dafiovych specifikéch cilové zemé. Klicové
je zajistit i vhodné financovéani a diikladné propoditat
navratnost investice.

Jaké praktické dusledky tedy zpravidla musi
spoleénosti vstupujici na némecky trh fesit?

Pokud chcete rozsifit svdj cesky byznys za hranice,

je treba v Némecku bud' zfidit organizacni slozku
(Zweigniederlassung; i ta se zapisuje do némeckého
obchodniho rejstriku), nebo zalozit novou pravni entitu.
Pro novou pravni entitu pfichazeji v Gvahu typicky
spolec¢nost s ru¢enim omezenym (GmbH s minimalnim
zakladnim kapitélem 25 tisic eur), nebo akciové spo-
le¢nost (AG s minimalnim zakladnim kapitalem 50 tisic
eur). Jak novou spolecnost, tak i Zweigniederlassung je
nutné prihlasit u finanéniho Uradu k prislusnym danim,
typicky k dani z pfijmt (Gewerbesteuer) a k DPH (Um-
satzsteuer), a ziskat pfislusné darové registracni &islo.
Zameéstnance je pak nutné registrovat u pojistovny a na
Uradu préce.

Jakeé prilezitosti pro ¢eské a slovenské podnikatele
némecky trh aktualné nabizi?

Ackoliv se némecka ekonomika v sou¢asné dobé zadr-
hava, jde stéle o jednu z nejvétsich ekonomik na svété
a v kazdém pripadé nejvétsi v nasem regionu. Stag-
nace v Némecku zarovert znamena dostupnost celé
fady distressed nemovitosti a spole¢nosti. Némecko
nabizi i priimyslovou silu a investice do inovaci. A také
zadrhavaijici se generacni obména v oblasti malych

a strfednich podnikd SME (Mittelstand) prindsi mnoho
prilezitosti za Gasto zajimavych podminek.

Jak se némecti podnikatelé s predavanim byznysu

Z generace na generaci vyporadavaji?

Do Mittelstand se fadi vice nez tfi miliony zpravidla
tradicné rodinnych spolecnosti. Majitele rocné zméni
pfiblizné 100 tisic z nich. Aktudlni vlastnici pfitom
museji ¢asto hledat své nastupce mimo svou rodinu
pravé na M & A trhu. Ddvodem je mimo jiné i stale
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mensi ochota mladsi generace zapoijit se do rodinné-
ho podnikani. Tento trend ale nepostihl jen Némecko

a bude v pristich letech pokracovat. Nejde pritom
zdaleka jen o tradiéni vyrobni sektor, ale napfiklad io IT
firmy.

Videalnim pfipadé tedy piedani byznysu nastupcim
vypada jak?

Predavani rodinnych firem vyzaduje pedlivou pfipravu.
Z pravniho hlediska je kli¢ové spravné nastavit smluvni
dokumentaci, ktera upravi prevod podild ¢i akcii, zajisti
kontinuitu vedeni a ochranu hodnoty firmy. Jako
pravnici nemdzeme nikdy pominout ani osobni vztahy
v rdmci rodiny, protoze i ty jsou kliové a hraji ve vysled-
ném usporadani zasadni roli. Ddlezité je oSetfit otazku
majetkového vyporadéani mezi rodinnymi prislusniky,
aby nedochézelo k budoucim sporfim. =

Véclav Stryhal

www.komora.cz 59



