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1.0 Kob af virksomhed

1.1 Overvej keb

Kgb af virksomhed

Overvejer du at kebe en virksomhed?

Det har mange gjort — uden at realisere planen. Et keb af en virksomhed
kan virke uoverskueligt, og det atholder mange fra at komme i gang.
Livet som selvstendig virker méske ogsd lidt usikkert.

Der er mange ting, du ber overveje inden du keber en virksomhed og
undervejs i forlobet. Men sa er det heller ikke svarere. Med forberedelse
og professionel hjelp er du godt pa ve;j.

Ejerskiftehandbogen giver dig et overblik over de fire faser i forlebet:
Overvejelse, forberedelse, gennemforelse og den forste tid efter
ejerskiftet.

Det tager tid at gennemfore et keb af en virksomhed. Mange er ikke godt
nok forberedt, nar muligheden byder sig. Andre har urealistiske
forventninger til prisen eller forlebet, og det kan resultere i fejltagelser
eller forspildte chancer.

Hvis du overvejer at kebe en virksomhed, ber du tidligt i forlebet afklare
din egen situation, bade personligt og ekonomisk. Tal med din familie og
dine radgivere — ogsd selv om dit keb ligger lidt ude i fremtiden. Med
den rette radgivning er processen til at overskue.

De indledende overvejelser om virksomhedskeb er inddelt i tre faser:

Personlige overvejelser

Hvis du gér med et enske om at kebe en virksomhed, ber du gere dig en
raekke personlige overvejelser. Start med at afklare dine egne styrker og
svagheder, og forestil dig din rolle i virksomheden efter kebet. Inddrag
dit netvaerk 1 dine overvejelser, sé du er forberedt, hvis muligheden for at
kebe en virksomhed byder sig.

Okonomisk overblik

Inden du keber en virksomhed, ber du skabe dig et skonomisk overblik:
Hvad er din ekonomiske ramme? Og hvordan vil du finansiere kabet og
den lebende drift? Overvej ogsa, hvor villig du er til at pitage dig en
okonomisk risiko.

Overblik over forlebet

Et virksomhedskeb kan virke uoverskueligt. Der er mange ubekendte og
et forleb, der er sveart at se for sig. Skab dig et overblik over de
forskellige aktiviteter i et virksomhedskeb, og opstil din egen
handlingsplan.



1.1.1 Personlige
overvejelser

Kgb af virksomhed

Hvis du gér med et enske om at kebe en virksomhed, ber du gere dig en
raekke personlige overvejelser. Start med at afklare dine egne styrker og
svagheder, og forestil dig din rolle i virksomheden efter kebet. Inddrag
dit netvaerk 1 dine overvejelser, sé du er forberedt, hvis muligheden for at
kebe en virksomhed byder sig.

Du ber afklare med dig selv, hvorfor du vil kebe en virksomhed, og hvad
et kob vil indebere for bidde dig og din familie. Deres forstaelse og
opbakning er vigtig, hvis kebet skal blive en succes.

Skaf dig et overblik over din og familiens gkonomi. Er du villig til at
patage dig en ekonomisk risiko? Er resten af familien? Og er I parate til,
at kebet maske leegger beslag pé en stor del af din disponible indkomst
og formue?

Styrker og svagheder

Det er vigtigt at have et realistisk billede af dine egne styrker og
svagheder. Lav en analyse, hvor du stiller dig selv spergsmal som for
eksempel:

* Erjegistand til at drive en virksomhed?

* Erjeg afklaret og parat, hvis der kommer et godt tilbud i
morgen?

* Huvilke vardier kan jeg tilfore en virksomhed?

* Huvilke kompetencer og kvaliteter mangler jeg for at kunne
kebe og drive en virksomhed?

Din rolle som virksomhedsejer

Som ejer bliver du din egen arbejdsgiver. Det kan give frihed til at
tilrettelegge din arbejdsdag mere fleksibelt, men det stiller ogsa nye krav
og giver ofte lengere arbejdsdage.

Dit virksomhedskeb féar ogsd betydning for din personlige udvikling, din
private ekonomi og dit forhold til din familie og venner. Det er meget
sveart at forberede sig pd. Men prov alligevel at forestille dig, hvordan
kebet af en virksomhed vil pdvirke dit liv.

Overvej om du overhovedet er parat til at kebe en virksomhed: Er du
indstillet pa at investere den nedvendige tid i virksomheden, og kan du
handtere de udfordringer, der folger med?

Brug dit netveerk

Vend dine tanker med familie, venner og folk i dit personlige netverk. Fa
dem til at vurdere dine styrker og svagheder, og se om deres billede af
dig stemmer overens med dit eget.

Opseg professionelle rddgivere eller andre, der har kebt en virksomhed,
og fa deres uvildige blik pa din situation. Hvis du inddrager dine
radgivere tidligt, kan de bedre forsta dine ensker og vejlede dig senere i
forlabet.



1.1.2 Okonomisk
overblik

Kgb af virksomhed

Hvis du ikke allerede har et fagligt netvaerk, sa serg for at det bliver
opbygget. Et godt netverk er en kilde til faglig sparring og en mulighed
for at aflaste din familie.

Inden du keber en virksomhed, ber du skabe dig et skonomisk overblik:
Hvad er din ekonomiske ramme? Og hvordan vil du finansiere kabet og
den lebende drift? Overvej ogsa, hvor villig du er til at pitage dig en
okonomisk risiko.

Et virksomhedskeb kan forega pa mange mader. Men uanset hvordan du
overtager virksomheden, ber du tidligt danne dig et overblik over din
okonomiske situation: Hvor stor er din gkonomiske ramme? Og hvordan
vil du finansiere kebet.

Ver opmerksom pa, at du ikke kun skal finansiere kabet af
virksomheden. Du skal ogsa have likviditet til den lgbende drift. Din
revisor kan hjelpe dig med at afklare dine gkonomiske rammer.

Finansiering af kebet

Et virksomhedskeb kan finansieres ved hjelp af kebers egen kapital, ved
lanekapital eller ved hjlp af eksterne investorer — og ofte i en
kombination af de tre.

Ofte er det nodvendigt at sege ekstern finansiering. Mulighederne
varierer her fra finansiering via de offentligt etablerede
innovationsmiljeer til helt private investeringsselskaber.

I nogle tilfeelde deltager selger i finansieringen af virksomhedskebet. Det
kan ske gennem salg af aktierne/aktiverne over en lengere periode eller
gennem aftaler, hvor s@lger kautionerer eller modtager en del af
betalingen i form af gaeldsbrev. Den form for finansiering er blevet mere
almindelig under finanskrisen.

Dine valg og muligheder for ekstern finansiering kan have stor betydning
for pris, risiko og indflydelse. Investorer forventer jo ikke kun afkast af
deres investeringer. Meget ofte vil de ogsd have indflydelse pa
virksomhedens udvikling og daglig drift.

Overvej, hvad du har brug for. Er det ”kun” kapital, du mangler. Eller har
du brug for en investor, der spiller en mere aktiv rolle og kan supplere
dine egne kompetencer i udviklingen af virksomheden?

Risiko og selskabsstruktur

Nér du keber en virksomhed, leber du en risiko. Hvis det gir darligt,
risikerer du at miste dine penge. Og hvis du kautionerer personligt for
virksomhedens gaeld og driftskreditter, risikerer du at std med en stor
personlig geeld.



1.1.3 Overblik over
forlebet

1.2 Forbered keb

Kgb af virksomhed

Selskabsformen har stor betydning for din risiko. Overvej derfor, hvilken
selskabsform du skal etablere, ndr du keber virksomheden. Og fa
professionel hjelp til at afdekke, hvilke gkonomiske risici du lgber. Tal
de enkelte risici grundigt igennem med din familie.

Et virksomhedskeb kan virke uoverskueligt. Der er mange ubekendte og
et forleb, der er svert at se for sig. Ejerskiftehandbogen giver dig et
overblik over de forskellige aktiviteter i et virksomhedskeb, og opstil din
egen handlingsplan.

Hvis du aldrig har prevet at kebe en virksomhed, kan det vare en god idé
at lave en liste over hovedaktiviteterne i forlebet fra de indledende
overvejelser til tiden efter virksomhedskebet.

Opstil en handlingsplan

Laes om de enkelte faser i et virksomhedskeb, og lav din egen liste over
aktiviteter du skal igennem. Hvilke dele af processen har du allerede styr
pa? Og hvor har du behov for mere viden?

Nar du har faet et overblik over forlgbet, kan du lave din forste
overordnede handlingsplan. St dig et mal for, hvornar dit keb skal vaere
gennemfort og set en tidsramme for alle hovedaktiviteterne i forlgbet.

Afklar dit behov for ridgivning

Med en skitse til en handlingsplan har du et godt grundlag for at sege
rddgivning. Marker i planen, hvor du oplever et behov for radgivning
eller atklaring. Og inddrag andre i din proces — din advokat, din revisor,
din bank, dit netvaerk, din familie eller en professionel
virksomhedsmagler.

Hvis du ikke ved, hvor du skal sege radgivning, kan du kontakte din
branche- eller interesseorganisation, dit lokale erhvervsservicecenter,
vaksthus eller en af de mange kvalificerede private radgivere.

Brug dit netvaerk

Du kan allerede nu begynde at teenke pa, hvem du kan traeekke pa i dit
netvaerk — eventuelt nogen du senere vil kunne bruge i en bestyrelse eller
advisory board. Personer med kompetence pa relevante omrdder kan ofte
give uvurderlige rad.

Nér de indledende overvejelser er afsluttet, geelder det om at finde den
virksomhed, du vil kebe. En virksomhed, der passer til dine krav og
okonomi, fremtidsplaner og personlige profil.

Maske kender du allerede den virksomhed, du vil kebe. Maske har du
flere virksomheder i kikkerten. Og méske skal du ferst til at afsege
markedet for kebsmuligheder.



1.2.1 Kebsmuligheder

Kgb af virksomhed

Nér du stdr med en eller flere relevante virksomheder pd handen, skal du
1 gang med at analysere dem grundigt: Hvad er dens styrker og
svagheder? Er prisen realistisk? Hvilken risiko patager du dig som
keber? Udgangspunktet for analysen er de materialer, som salger stiller
til radighed.

Forberedelsen af et virksomhedskeb forlgber i tre faser:

Kebsmuligheder

Hvis du skal kebe en virksomhed, ber du undersege markedet
omhyggeligt. Det er udfordrende og tidskreevende, men det er samtidig
afgerende at du finder en virksomhed, der passer til din gkonomi,
fremtidsplaner og personlige profil. Opstil kriterier for dit keb og afseg
markedet.

Indledende vurdering

Nér du har undersogt markedet omhyggeligt og fundet nogle interessante
virksomheder, ber du foretage en indledende vurdering af dem og
udvelge nogle fa, der matcher de kriterier, som du har opstillet.

Analyse og valg

Nér dine kebsmuligheder er snavret ind, skal du i gang med en dybere
analyse af de udvalgte virksomheder. I denne fase ber du grundigt
gennemga de dokumenter, der prasenterer virksomheden for dig som
keber. Malet er at fa overblik over vardier i virksomheden og afdekke
risici.

Hvis du skal kebe en virksomhed, ber du undersege markedet
omhyggeligt. Det er udfordrende og tidskraevende, men samtidig
afgerende at du finder en virksomhed, der passer til din skonomi,
fremtidsplaner og personlige profil. Opstil kriterier for dit keb og afseg
markedet.

Hvis du ikke allerede kender den virksomhed du vil kebe, ma du finde og
etablere kontakt til virksomheder, der er til salg, og som passer til dine
onsker og behov. Virksomheden skal passe til din profil, s du kan tilfere
den vaerdi. Ellers er det sjeldent en god idé at kebe virksomheden.

Maske er du ansat i den virksomhed, som du overvejer at kebe? I sa fald
har du god mulighed for at vurdere, hvordan du passer ind.

Opstil dine kebskriterier

Opstil en liste af kriterier for enskevirksomheden — fra beliggenhed,
storrelse og markedsposition til produktomréde og pris. Overvej ogsd,
hvilke kriterier der skal vere opfyldt, hvis du skal fa virksomheden til at
udvikle sig positivt.

Afklar om du er bundet af en bestemt branche. Hvis du har kompetencer
inden for et snavert brancheomréde, ber du nok holde dig her. Hvis dine

7



1.2.2 Indledende
vurdering

Kgb af virksomhed

styrker mere er generel ledelse, har du muligvis en bredere vifte at velge
ud fra.

Afseg markedet

Nér du har opstillet dine kebskriterier, kan du ga i gang med at afsoge
markedet. Mange virksomheder bliver ikke “officielt” sat til salg, s&
forher dig i brancheforeningen, hos virksomhedsmaglere eller i den
lokale erhvervsservicecenter. Her vil du ofte have mulighed for at blive
sat 1 kontakt med relevante ejere, der ensker at selge deres virksomhed.

Du kan ogsa benytte dig af dit eget netvark eller en af de portaler pa
nettet, der anonymt matcher virksomhedssalgere og kabere.

Nér du har undersogt markedet omhyggeligt og fundet nogle interessante
virksomheder, ber du foretage en indledende vurdering af dem og
udvelge nogle fa, der matcher de kriterier, som du har opstillet.

Nér du gér i gang med den indledende vurdering har du typisk kun den
offentligt tilgeengelige information (arsregnskaber, hjemmeside m.v.) og
det materiale, som virksomheden har udleveret til dig. Det kan vere en
virksomhedsprofil og et salgsprospekt, som overordnet beskriver
forventningerne til virksomhedens udvikling m.v.

Det materiale du har fra selger, vil beskrive virksomheden sa positivt
som muligt. Virksomhedens svagheder og trusler mangler at blive
beskrevet, og risikobilledet er sikkert nedtonet. Forhold dig kritisk til
materialet, og sog mere information, s& du kan danne dig et
helhedsbillede af virksomheden.

Afdaek alle informationskilder

Hvis virksomheden drives i selskabsform (ApS eller A/S), er det muligt
at fa en kopi af de seneste arsregnskaber. Desuden har de fleste
virksomheder en hjemmeside, hvor du kan studere produkter,
organisation, vision og referencer m.v.

Husk ogsa at google virksomheden. Pa nettet finder du ofte information,
som ikke er blevet udleveret. De sociale netvaerk som LinkedIn, Twitter
eller Facebook kan ogsa vaere gode informationskilder. Her vil du ogsa
kunne komme kontakt med andre, der kender virksomheden mere
indgéende.

Sidst men ikke mindst er det en god ide at sperge i dit netvaerk. Ofte er
nogen, som kender den aktuelle virksomhed eller branche.

Matcher virksomheden dine Kkriterier

Du ber kun ga videre med virksomheder, som matcher dine kebskriterier.
Vealg de virksomheder, hvor dit keb kan tilfere virksomheden mest
vardi. Hvis du ikke finder de rette virksomheder i forste forseg, skal du



1.2.3 Analyse og valg

Kgb af virksomhed

ikke blive utdlmodig og ga pa kompromis med dine kriterier. Vent
hellere til de rigtige muligheder opstar.

Er du selv ”kebsklar”

Forberedelsen af dit virksomhedskeb handler ogsd om, at du ger dig selv
attraktiv som keber. Dine nye kolleger skal gerne respektere dig som ny
ejer — allerhelst fra forste dag.

Styrk de omrdder, hvor du selv mangler viden eller erfaring - enten ved at
tage supplerende uddannelse eller ved at sorge for at have de rette
radgivere omkring dig.

Nér dine kebsmuligheder er snavret ind, skal du i gang med en dybere
analyse af de udvalgte virksomheder. I denne fase ber du grundigt
gennemga de dokumenter, der prasenterer virksomheden for dig som
keber. Malet er at fa overblik over verdier i virksomheden og afdekke
risici.

Nar du har fundet en eller flere virksomheder, som matcher dine
kebskriterier, er tiden inde til at kigge dem grundigt efter i sommene. Et
virksomhedskeb vil altid vil vaere forbundet med risiko, men med en god
analyse af virksomhedens salgsmaterialer, kan du selv gare meget for at
minimere risikoen og traeffe det rigtige valg.

Fa overblik over virksomhedens vardier

Materialet fra virksomhed kan best4 af alt fra ejerens hdndskrevne liste
over, hvad virksomheden bestar af, til et professionelt prospekt,
udarbejdet af for eksempel en virksomhedsmagler.

Gennemgangen af materialet handler om at i overblik over alle vardier i
virksomheden. Det drejer sig om kunder, maskiner og materialer, men
det er ogsa varemarker, design og patenter, der kan reprasentere store
vardier. Hertil kommer den goodwill, som er bygget op over arene.

Vurder virksomhedernes vakstpotentiale og dine muligheder for at
optimere forretningen. Kan der for eksempel frigeres ressourcer ved at
omorganisere eller effektivisere? Kan der med fordel foretages tilkeb-
eller frasalg af aktiviteter?

Afklar virksomhedens styrker og svagheder

Ver opmerksom pa at fa afdekket alle virksomhedens styrker og
fremtidige muligheder. Find ud af hvilke unikke ting virksomheden
reprasenterer, og hvilke barrierer der atholder konkurrenter fra at komme
ind pa virksomhedens marked.

Laes materialet mellem linjerne, s du ogsa far afdekket virksomhedens
svagheder og trusler. Husk, at alle trusler og risici, som s&lger ikke har
forholdt sig til, ber verdiansettes og fratraekkes i salgsprisen.



1.3 Gennemfor keb

1.3.1
Forhandlingsmeder

Kgb af virksomhed

Det er en god ide at sege professionel hjelp, nir du gennemgér materialet
fra seelger. Det er jo udarbejdet af den nuvaerende ejer eller maske af en
person, der vil modtage provision af salget, sa forhold dig kritisk til
materialet.

Centrale dokumenter i materialet

Det materiale du vil blive prasenteret for omfatter typisk en
salgspraesentation, en virksomhedsbeskrivelse, regnskaber, budgetter og
andre dokumenter om virksomhedens ekonomiske og juridiske situation.
Der bor ogsé foreligge en strategi- eller forretningsplan for
virksomheden.

Flere af de n&vnte dokumenter vil forst vaere tilgengelige, efter at du har
underskrevet en hemmeligholdelseserklaring eller maske under selve
Due Diligence processen. Skriv alle dine spergsmal ned, sa du husker at
f4 dem besvaret i den efterfelgende proces.

Nér du har forberedt virksomhedskebet, og den rette virksomhed er
fundet, gir du 1 gang med selve ejerskiftet. Denne del af processen er
relativt omfattende og mere “’papirtung” end de foregéende faser.

Gennemforelsen af virksomhedskebet kan beskrives i 3 faser:

Forhandlingsmeder

Vilkarene for kebet af en virksomhed fastleegges pa en raeekke
forhandlingsmeder. Maderne er din mulighed for at opna fornuftige
vilkér for kebet. Men allerforst ber du sammen med s@lgeren fastlegge
spilleregler og grundlaeggende vilkar i nogle fa juridiske dokumenter.

Aftaleindgéelse

Nér du og s@lger er naet til enighed, skal aftalen om ejerskiftet pa plads.
Men inden I skriver under, skal du som keber have mulighed for at
gennemfore en sakaldt due diligence, der giver dig detaljeret indsigt i
virksomheden. Malet er at afdeekke risici, der ikke fremgér af det
materiale, du har fiet af salger.

Aftalelukning

Nér “papirarbejdet” er pa plads, skriver du under pa en
overdragelsesaftale sammen med sa&lgeren. For virksomheder 1
selskabsform er der derudover en rakke forhold og kontrakter, der skal
@ndres. Til sidst lukkes aftalen med en underskrift.

Vilkarene for kebet af en virksomhed fastleegges pa en raekke
forhandlingsmeder. Maderne er din mulighed for at opna fornuftige
vilkér for kebet. Men allerforst ber du sammen med salgeren fastlegge
spilleregler og grundlaeggende vilkar i nogle fa juridiske dokumenter.

10



Kgb af virksomhed

Nér du har fundet den rette virksomhed og er kommet i dialog med
ejeren, vil I ofte have et indledende mede. Her skal I forsege at afklare,
om der overhovedet er basis for en handel mellem jer.

Som keber er du ofte blevet prasenteret for vilkarene for handlen i
materialet fra selger. Alligevel er der meget, der skal tages stilling til —
blandt andet:

* Hvad skal virksomheden koste?

* Hvordan skal kebsprisen betales?

* Hvor meget skal finansieres og hvordan?

* Bliver s®lger i virksomheden — og i sé fald pa hvilke
vilkar?

* Kagber du hele virksomheden, eller blot en del af den?

* Skal alle medarbejderne blive i virksomheden?

* Hvad er der eventuelt af juridiske regler, du skal vere
opmerksom pa?

Fortrolighed
En fortrolighedsaftale kan vere nedvendig allerede i forbindelse med den
forste kontakt mellem dig og salger.

Fortrolighedsaftalen skal sikre, at ingen af parterne benytter sig
uberettiget af den viden, som de fér i lebet af forhandlingerne.
Fortrolighedsaftalen er dog typisk en sikkerhed for szlger, s du ikke
misbruger forretningskritisk viden.

Mange fortrolighedsaftaler indeholder regler om erstatning. Fa derfor
hjelp fra en rddgiver eller advokat, inden du skriver under pa en aftale.

Speerretid

Det kan vare en fordel at aftale en ’sparretid” mellem parterne. I den
periode forpligter begge parter sig til at afsté fra at forhandle med andre,
sa lenge der er enighed mellem parterne om at fortsatte salgsforlobet.
Det giver begge parter ro til forhandlingerne.

Nér den forste enighed er niet

Nér I er ndet til enighed om de primere vilkar for handlen, vil det som
regel vaere en god ide at fa en radgiver eller advokat til at udarbejde en
hensigtserklaering.

Hensigtserkleringen er en forelobig aftale, der typisk vil indeholde afsnit
om pris, finansiering/betaling, fortrolighed, overtagelsestidspunkt,
konkurrenceklausuler, tidsplaner og eventuel aftale om en due diligence-
undersogelse.

Hensigtserkleringen har til formal at sikre, at begge parter er interesseret

1, at overdragelsen finder sted. Det er normalt salgers rddgiver, der
udarbejder en hensigtserklaring.
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1.3.2 Aftaleindgéelse

1.3.3 Aftalelukning

Kgb af virksomhed

Nér du og szlger er naet til enighed, skal aftalen om ejerskiftet pa plads.
Men inden I skriver under, skal du som keber have mulighed for at
gennemfore en sakaldt due diligence, der giver dig detaljeret indsigt i
virksomheden. Malet er at afdeekke risici, der ikke fremgér af det
materiale, du har fiet af salger.

Du har naturligvis en interesse 1 at vide mest muligt om den virksomhed,
du overvejer at kebe. Men s&lger har faktisk ogsa en interesse i at
informere dig bedst muligt. Jo mere du kender til virksomheden, jo
mindre bliver din risiko og dermed det nedslag, du kan kreeve i prisen pa
virksomheder.

Hvad er en due diligence?

Dit behov for at kende virksomhedens interne forhold opfyldes med en
sakaldt due diligence-undersogelse. Det er en detaljeret undersogelse af
virksomheden, som du gennemforer sammen med dine radigere — typisk
advokat og revisor, men andre specialister kan ogsé blive inddraget pa
udvalgte omrader.

En due diligence undersogelse vil blandt andet omfatte juridiske,
finansielle, tekniske, kommercielle, strategiske samt revisions- og
regnskabsmessige forhold. Undertiden ser man, at der suppleres med
omrader som milje, patenter, verdi af fast ejendom og
forsikringsforhold.

Underseogelsens formal

Undersogelsen har til formél at give dig og dine radgivere et samlet
billede af virksomheden. En due diligence fungerer samtidig som en
kontrol af de oplysninger, s&lger har givet om virksomhedens forhold.

Undersogelsen skal blandt andet:

* gge dit kendskab til virksomheden, herunder den
driftsmessige- og finansielle situation

* identificere eventuelle forhold, som betyder, at handelen
ikke ber gennemfores

* fastlegge garantier for vasentlige forhold omkring for
eksempel kunderelationer, medarbejderrelationer,
produkter, garantisager, patent- og varemarkerettigheder,
licens- og forhandleraftaler

* fastlegge betingelser for at gennemfore ejerskiftet — ogsa
efter handlens afslutning

Nér “papirarbejdet” er pa plads, skriver du under pa en
overdragelsesaftale sammen med sa&lgeren. For virksomheder 1
selskabsform er der derudover en rakke forhold og kontrakter, der skal
@ndres. Til sidst lukkes aftalen med salgeren.

Efter at due diligence-undersegelsen er gennemfort, kan du ga i gang
med den endelige forhandlingsrunde. Her skal detaljerne i
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Kgb af virksomhed

overdragelsesaftalen fastleegges. Overdragelsesaftalen er det vigtigste
dokument i aftalelukningen, der indeholder alle de aftaler, som du er néet
frem til sammen med salger.

Indhold i overdragelsesaftalen
Overdragelsesaftalen vil altid vere afpasset til det specifikke ejerskifte,
men den vil typisk omfatte forhold som for eksempel:

* Hyvilke aktiver i virksomheden, der medgar i handlen.

* Huvor stor og hvilken type geld, der skal overtages.

* Kogbesummens storrelse og betalingsformen.

* Hvordan szlger sikrer sig betaling.

* Hvordan szlger frigeres fra sine forpligtelser.

* Skal selger pitage sig en konkurrenceklausul.

* Huvilke aftaler og ansattelsesvilkér, der gelder for
virksomhedens medarbejdere.

* Hvordan virksomheden og medarbejderne er organiseret,
og hvilke overenskomster der galder.

* Huvilke aftaler, kontrakter og eventuelle godkendelser der
er geldende.

Ejerskiftet kan dog ogsa vare en handel med aktier eller anparter. I s&
fald er det ikke ’indholdet” af selskabet, som sa&lges, men en andel af
(eller hele) ejerskabet.

Virksomheder i selskabsform

Hvis virksomheden har veret drevet 1 selskabsform, skal du vere
opmarksom p4, at der kan vaere en hel del papirarbejde, som skal bringes
pa plads. Der skal ogsé foretages registrering hos Erhvervs- og
Selskabsstyrelsen af alle @ndringer i selskabsstruktur mv.

Ejeraftale

Hvis du kun keber en del af virksomheden, ber du og de andre ejere vaere
opmarksomme pa at fa udarbejdet en overenskomst (ejeraftale) mellem
jer. I en ejeraftale aftaler I blandt andet vilkar for at selge virksomheden
og jeres indbyrdes forhold i forbindelse med sygdom eller ded, konkurs
eller betalingsstandsning.

Konkurrenceklausul

Som keber kan du forsege at fa aftalt en ’sparretid”, der afskarer selger
fra at etablere eller deltage i driften af konkurrerende virksomhed. Det
sker for at beskytte din investering. En konkurrenceklausul vil typisk
veare 1 kraft 1 2-4 ar fra salget af virksomheden.

Underskrivelse og overforsel af kebesum

Naér de juridiske dokumenter er pa plads, skriver du og selger alle
dokumenter under. Efterfolgende overforer du kebesummen til slger.
Det skal ske pd den made, I har aftalt i overdragelsesaftalen. Du er nu
virksomhedsejer med alt, hvad det indeberer.
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1.4 Efter kebet

1.4.1 Offentliggerelse

Kgb af virksomhed

Nér du har overtaget virksomheden, begynder hverdagen. Men forinden
skal du sikre dig, at virksomheden er kommet godt igennem den
afsluttende del af ejerskifteprocessen. Dette omfatter blandt andet
offentliggerelse af ejerskiftet og overtagelse af ledelsesansvaret i
virksomheden. Og samtidig ber du allerede nu begynde at udvikle
virksomheden efter dine ensker og visioner.

Forlabet efter virksomhedskabet kan beskrives 1 3 faser:

Offentliggorelse

Offentliggerelsen af ejerskiftet skal planleegges omhyggeligt. Koordiner
udmeldingerne med s&lger, sa de er klare og utvetydige. Det minimerer
risikoen for utryghed blandt medarbejdere, kunder og
samarbejdspartnere. Lag en plan for, hvordan relationen til kunderne
bliver overdraget.

Ledelsesovergang

Zndringer i ledelse og organisation er en naturlig del af et
virksomhedskeb. Forbered en prasentation af dig selv for
medarbejderne, og inddrag dem i processen. Det er vigtigt, at
forandringerne bliver oversat, s de giver mening og retning i
medarbejdernes hverdag.

Din ferste tid i virksomheden

Nu er virksomheden din, og du skal til at udvikle den efter dine ensker og
visioner. Den forste tid i virksomheden er afgerende. Sat ord pa de
udfordringer, der skal hédndteres — og mal din indsat.

Offentliggorelsen af ejerskiftet skal planleegges omhyggeligt. Koordiner
udmeldingerne med s&lger, sa de er klare og utvetydige. Det minimerer
risikoen for utryghed blandt medarbejdere, kunder og
samarbejdspartnere. Lag en plan for, hvordan relationen til kunderne
bliver overdraget.

Nér virksomhedskebet er gennemfort, skal omverdenen have kendskab til
det. Offentliggerelsen ber koordineres omhyggeligt mellem dig og salger
for at sikre, at overdragelsen ikke medferer medarbejder- og kundeflugt.

Lzeg en plan for offentliggerelsen

I god tid inden offentliggerelsen ber du leegge en plan for forlabet
sammen med s&lger. I skal vaere enige om hovedbudskaber, og hvad I
melder ud til hvem.

Aftal et tidspunkt for, hvorndr medarbejderne og derefter
forretningsforbindelserne skal informeres om dit keb af virksomheden.
Og forbered de enkelte budskaber grundigt. Overvej ogsa, hvad I ger,
hvis nyheden slipper ud for end planlagt.
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1.4.2 Ledelsesovergang

Kgb af virksomhed

Der er tre grupper, som du isar skal vere opmerksom pa:

* Medarbejderne
e Kunderne
e Leverandererne

De tre grupper reprasenterer hele virksomhedens eksistensgrundlag. Jo
starre personlig betydning den foregdende ejer havde for relationerne til
kunder, medarbejdere og leveranderer, des mere stir der pa spil for dig.

Fzlles udmelding

Det kan vare en god id¢ at atholde et orienteringsmede for
medarbejderne tidligt i forlebet. Et ejerskifte kan vere en stor
omveltning for medarbejderne, og det er vigtigt at sikre deres opbakning
til dig.

Skriv en faelles pressemeddelelse, og aftal precis, hvordan i informerer
samarbejdspartnerne. Disse vil ofte forvente at blive bedre orienteret, end
det de kan lese i avisen. Aftal ogsa om der skal atholdes en reception
mv.

Overdragelse af kunder

Kunder og netvaerk udger et stort aktiv. Det kan godt ga tabt, ndr salger
eventuelt treeder ud af virksomheden. Det er derfor vigtigt, at du som
keber meget hurtigt far overdraget relationerne til dine kunder og
samarbejdspartnere.

Laeg en plan for, hvornédr og hvordan du skal introduceres for
virksomhedens kunder og netverk. Det er her de nedvendige relationer,
der skal sikre virksomhedens overlevelse og vakst, skal etableres.

Zndringer i ledelse og organisation er en naturlig del af et
virksomhedskeb. Forbered en prasentation af dig selv for
medarbejderne, og inddrag dem i processen. Det er vigtigt, at
forandringerne bliver oversat, s de giver mening og retning i
medarbejdernes hverdag.

Nér omverdenen er informeret om dit keb, og du overtager ledelsen af

virksomheden, skal du til at realisere de mal og planer, du lagde inden
kabet.

Prasenter dig selv og lyt til medarbejderne

Dit forste mede med medarbejderne kan vaere meget afgarende for, om
de far tillid til dig eller ej. Derfor ber du overveje, hvilke signaler og
budskaber du sender. Fortal medarbejderne om:

* Dig selv, din baggrund og dine grunde til kebe
virksomheden
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Kgb af virksomhed

* Dit forelobige indtryk af virksomheden, styrker og
svagheder

* Dine forventninger til fremtiden og til medarbejderne

* Hvordan du vil gribe overtagelsen an

Husk ogsa at lytte til medarbejderne. De kan give dig et nuanceret indblik
i din nye virksomhed, og du far maske ogsa deres forslag til forbedringer.
Samtidig vil medarbejderne fole sig bedre hort og maske blive dbne over

for de forandringer, der kommer.

Oversat forandringerne

Det er helt naturligt, hvis medarbejderne meder forandringer med
skepsis. Du har haft tid til at planlegge forandringerne, men
medarbejderne har ikke haft samme tid til at veenne sig til dem. De
kender heller ikke alle de mellemregninger, som du har gjort dig.

Du méi have respekt for, at nye strategier eller @ndringer i organisationen
skal ”oversattes” for den enkelte medarbejder, sa forandringerne giver
mening og retning i deres hverdag. Hvis der er andre ledere 1
virksomheden, er det et ansvar, du deler med dem.

Hyvis seelger bliver i virksomheden

I nogle tilfeelde fortsatter selger i virksomheden en periode efter
ejerskiftet. Det kan sikre kontinuitet og forankring af viden, men det
rummer ogséd en raekke udfordringer.

Aftal pa forhdnd med sazlger, hvordan ledelsesoverdragelsen skal forega.
Det gzlder ikke mindst fordelingen af opgaver og ansvar. Men det
handler ogsd om, hvornar og i hvilket tempo ansvaret skal overdrages til
dig.

Opstil enkle og klare mél for ledelsesoverdragelsen — gerne nogle I rent
faktisk kan méle pa. Lav en handlingsplan for forlebet, og folg labende
op pa planen.

Behov for en bestyrelse

Hvis du driver din nye virksomhed i selskabsform, er der ofte krav om, at
du har en bestyrelse eller et tilsynsrdd. Overvej grundigt, hvem der skal
sidde 1 bestyrelsen. En “’tantebestyrelse” bestdende af velmenende
familiemedlemmer er sjeldent tilstraekkeligt. Overvej at styrke
bestyrelsen med professionelle medlemmer, der har erfaring pé de
omréder, hvor din egen viden er utilstreekkelig.

Hvis du ikke skal have en bestyrelse, kan det vere en god idé at have en

radgivergruppe eller en mentor tilknyttet. Personer med kompetence pé
relevante omrader kan ofte give uvurderlige rad.
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1.4.3 Din ferste tid i
virksomheden

Kgb af virksomhed

Nu er virksomheden din, og du skal til at udvikle den efter dine ensker og
visioner. Den forste tid i virksomheden er afgerende. Sat ord pa de
udfordringer, der skal hédndteres — og mal din indsat.

Din ferste tid i virksomheden er afgerende for din succes og
virksomhedens udvikling. Der skal vare en plan for virksomheden —
bade pa kort og leengere sigt.

Lzg en plan

Hvis virksomheden er i problemer, ber du have en plan for de @ndringer,
der skal gennemfores. Hvis virksomheden er velfungerende, kan du
overveje, hvad du kan gere for at forbedre virksomhedens resultater.

Overvej, hvilke problemer eller vanskeligheder du kan forudse, og
hvordan de eventuelt kan lgses. Det kan for eksempel vare problemer
med bestemte medarbejdere eller vaner/rutiner, som du pa forhand ved,
at du vil have @ndret.

Afklar, hvad der er afgerende for, om de forste méneder efter
overtagelsen lykkes. Er det ordreindgangen? At bestemte
noglemedarbejdere trives? At likviditetsbudgettet bliver overholdt? At
bestemte kunder fastholdes som kunder?

Mal din indsats

Sat ord pé de strategiske udfordringer, som skal handteres i
virksomheden. Og opstil mal for handteringen af dem. Athaengig af
udfordringerne kan det vere konkrete mal for omsatning, kundeloyalitet,
dekningsgrad, fastholdelse af medarbejdere osv.

Nogle ting kan méles meget konkret, andre mere indirekte. Under alle
omstendigheder ber du pa forhand gere dig klart, hvordan mélingen skal
ske, hvem der skal afrapporteres til og hvor ofte.

Nér du ikke lzengere er i virksomheden
Som en del af den lebende planlegning og drift, ber du ogsa overveje,
hvad der skal ske, hvis du pludselig ikke er 1 virksomheden.

Hvordan sikres virksomhedens videre drift, hvis du af den ene eller
anden grund ikke er i stand til at arbejde mere. Mange virksomhedsledere
har desvarre ikke lagt planer for den situation. Maske du skal overveje at
oprette et “virksomhedstestamente” og samtidig gennemtanke, hvordan
din familie og dine na&rmeste skal sikres.
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2.0 Salg af virksomhed

2.1 Overvej salg

Salg af virksomhed

Er du parat til at selge din virksomhed?

Mange virksomhedsejere kommer for sent i gang med deres ejerskifte.
Andre er ikke godt nok forberedt, nar muligheden byder sig. Det kan give
nedslag i prisen — eller i vaerste fald edeleegge en god handel.

Laeg en plan for ejerskiftet som en naturlig del af strategien i din
virksomhed. Ogsé selv om salget af din virksomhed ligger lidt ud i
fremtiden. Ejerskiftehdndbogen giver dig et overblik over de fire faser 1
forlebet: Overvejelse, modning, gennemforelse og tiden efter ejerskiftet.

Det tager tid at gennemfore en succesrig overdragelse af en virksomhed.
Mange virksomhedsejere er ikke godt nok forberedt, ndr muligheden for
at seelge byder sig. Andre kommer for sent i gang og far derfor ikke den
pris, de forventer — hvis det da overhovedet lykkes at selge
virksomheden.

Ga tidligt 1 gang med at forberede ejerskiftet i din virksomhed — ogsa
selvom du ikke oplever et akut behov for at selge. Det vil stille dig langt
bedre, hvis forberedelsen af ejerskiftet har vaeret en naturlig del af
virksomhedens strategi og labende planleegning. Med den rette
rddgivning er processen til at overskue.

De indledende overvejelser om ejerskiftet inddelt i tre faser:

Personlige overvejelser

Overvej labende din personlige situation i virksomheden: Hvem vil vere
1 stand til at fere din virksomhed videre, hvis du ikke selv er i stand til
det? Er du klar til at overdrage din virksomhed til en anden, hvis
muligheden byder sig? Og hvordan ser dit liv ud efter et eventuelt
ejerskifte?

Okonomisk overblik

Overvej labende hvad du mener, din virksomhed er veerd. Hvordan skal
vaerdien gores op? Og hvilke selskabs-, skatte- og arveregler kan have
okonomisk betydning for dit ejerskifte? Kend verdien af din virksomhed,
og ver opmarksom péd den lovgivning, som regulerer dit udbytte af
salget, sa dine forventninger bliver afstemt tidligt i forlabet.

Overblik over forlebet

Har du sveert ved at overskue ejerskifteforlobet. Sa laes om de forskellige
faser i ejerskiftet i ejerskiftehandbogen, og opstil allerede nu en
handlingsplan. Det giver dig indsigt i dit radgivningsbehov og bringer dig
videre i processen.
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2.1.1 Personlige
overvejelser

2.1.2 Okonomisk
overblik

Salg af virksomhed

Overvej labende din personlige situation i virksomheden: Hvem vil vere
1 stand til at fere din virksomhed videre, hvis du ikke selv er i stand til
det? Er du klar til at overdrage din virksomhed til en anden, hvis
muligheden byder sig? Og hvordan ser dit liv ud efter et eventuelt
ejerskifte?

Et ejerskifte kan vaere et frivilligt, velplanlagt forleb. Men det kan ogsé

vaere noget, der sker tvunget pa grund af sygdom, ded eller gkonomiske
problemer. Og det kan ske lige pludselig, fordi en keber stir klar med et
godt tilbud.

Er du parat?

For mange virksomhedsejere er ejerskiftet en naturlig del af strategien,
allerede nér de selv kaber eller etablerer virksomhed. De er klar til at
selge nar som helst, hvis de fir et godt tilbud.

Andre virksomhedsejere er slet ikke forberedte pé salge deres
virksomhed. Og nogle bliver det ikke, for det er for sent.

Det er naturligt at vaere i tvivl undervejs. Det kan vaere svart at give slip
pa ledelsen af virksomheden og lade andre komme til. Men det er vigtigt
at vaere realistisk: Er din familie klaedt pa til at selge eller viderefore din
virksomhed, hvis du bliver syg eller der? Og hvad ger du, hvis nogen
onsker at kebe din virksomhed? Har du en handlingsplan? Og er den
opdateret?

Dit liv efter ejerskiftet
Som en central del af din afklaring, ber du forestille dig dit liv efter
ejerskiftet:

* Vil du spille en rolle i din tidligere virksomhed? Og i s
fald hvilken?

* Har du et nyt arbejde? Og hvis ikke - hvad bruger du sé
din nyvundne fritid til: familie, venner, foreningsarbejde,
konsulentopgaver eller noget helt andet?

* Hyvis du stopper med at arbejde, er du og din familie sa
klar til, at du bliver "hjemmegéende” pa fuld tid?

* Hvad skal du leve af efter ejerskiftet?

Gor dig grundige tanker om dit liv efter ejerskiftet. Vend dine tanker med
familie, venner og folk i dit personlige netvaerk. Og opseg professionelle
radgivere eller andre, der har gennemfort et ejerskifte.

Overvej labende hvad du mener, din virksomhed er veerd. Hvordan skal
vaerdien gores op? Og hvilke selskabs-, skatte- og arveregler kan have
okonomisk betydning for dit ejerskifte? Kend verdien af din virksomhed,
og ver opmarksom péd den lovgivning, som regulerer dit udbytte af
salget, sa dine forventninger bliver afstemt tidligt i forlabet.

Som hovedregel er en virksomhed det vaerd, som den hgjstbydende keber
vil betale for den. Overvej derfor, hvilken pris du ensker for
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Salg af virksomhed

virksomheden. Og afstem lebende din forventning til prisen. Den kan
@ndre sig meget over tid.

Veardien af din virksomhed

Seg professionel hjelp tidligt i forlabet, s& prisen pa din virksomhed kan
blive vurderet. Det kan ske 1 samarbejde med din revisor eller en
virksomhedsmegler. Prisen pé din virksomhed kan beregnes pé
forskellige mader. Men den vil altid vere athengig af virksomhedens
marked, konkurrencesituation mv. Det vil som regel ogsa vaere vigtigt,
om du bliver i virksomheden efter salget eller ej. Og endelig har
finansieringen ogsa betydning for prisen. Der skal med andre ord tages
stilling fra sag til sag. Afdek sammen med din radgiver, om der er
mulighed for at trimme virksomheden inden salget, sa dit udbytte kan
blive storre.

Skat og lovgivning

Der kan vere stor forskel pa, hvor mange penge du star med i handen,
ndr virksomheden er solgt, og skatten er trukket. Skatten kan athaenge
meget af, hvilken selskabsform, virksomheden er drevet i. Det er ogsa
vigtigt, hvilken overdragelsesform du velger.

Afhengig af situationen findes der sarlige overdragelsesformer, som kan
veere til gavn for savel keber som salger. Det er sdledes vigtigt at vere
opmarksom péa den selskabsmassige struktur og de skattemassige
forhold i virksomheden, der har betydning for et ejerskifte og for vaerdien
af virksomheden. Nogle gange er det kun en del af virksomheden, som
skal s@lges. Det vil ofte kreeve @ndringer i din virksomhedsstruktur, som
du skal foretage mindst 3-4 ar inden salget. Serg for, at det sker i god tid.

Pension og privat opsparing

Med til de gkonomiske overvejelser horer ogsé et overblik over din
privatekonomi efter ejerskiftet. Det er vigtigt, at du ger dig klart, hvad du
har at leve for:

* Huvor stort bliver overskuddet fra salget?

* Far du stadig len eller honorar fra virksomheden efter
salget?

* Hvilke gkonomiske fordele mister du ved at salge
virksomheden?

* Far du honorar fra bestyrelsesposter?

* Skal du fortsat arbejde i andre sammenhange?

Hvis du gér pa pension efter ejerskiftet, ber du fi dig et overblik over din
pensionsopsparing:

* Huvor stor er din privat opsparede pension, og hvordan og
hvornér vil den blive udbetalt?

* Huvor sikker er din private pensionsordning? Kan verdien
af din opsparing blive forringet?

* Hvor meget far du i folkepension?

* Kan du ga pa efterlon? Og onsker du at arbejde i
efterlonsperioden?
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2.1.3 Overblik over
forlebet

Salg af virksomhed

Har du svert ved at overskue ejerskifteforlobet? Sa fa i ferste omgang et
overblik her i ejerskiftehdndbogen, og opstil allerede nu en
handlingsplan. Det giver dig indsigt i dit radgivningsbehov og bringer dig
videre 1 processen.

Kend ejerskifteforlebet

I forste omgang gaelder det om at fa skitseret et forlgb for ejerskiftet i din
virksomhed. Laes om de enkelte faser i et ejerskifte, og tag noter til
hovedaktiviteterne i forlgbet. Hvilke dele har du allerede styr pa? Og
hvor har du behov for mere viden?

Opstil en handlingsplan

Nér du har orienteret dig i ejerskifteprocessen, kan du lave din forste
overordnede handlingsplan. Szt dig et mél for, hvornar ejerskiftet skal
vare gennemfort — en realistisk dato, der gerne ma vare let at huske.
Derefter ber du s@tte en tidsramme for alle hovedaktiviteterne i forlabet.
Tag ogsa stilling til, hvem der skal vere ansvarlig for aktiviteter.

Maske skal du forst seelge ar ude i fremtiden. Alligevel kan det allerede
nu vere en god id¢ at skitsere en handlingsplan og at satte dig nogle mal
1 drene op til ejerskiftet.

Afklar dit behov for ridgivning

Med en konkret handlingsplan har du et godt grundlag for at sege
raddgivning. Marker i planen, hvor du oplever et behov for radgivning
eller atklaring. Og inddrag andre i din proces — din advokat, din revisor,
din bank, dit netvaerk, din familie eller en professionel
virksomhedsmagler.

Hvis du ikke ved, hvor du skal sege radgivning, kan du kontakte din
branche- eller interesseorganisation eller en af de mange kvalificerede
private radgivere. Se her en liste over private radgivere, som kan hjelpe
dig.

Styrk din bestyrelse

Mange virksomheder, som drives i selskabsform, har en bestyrelse. Hvis
bestyrelsen blot er en tantebestyrelse” bestdende af velmenende
familiemedlemmer, er det méske en god id¢ at styrke den med
professionelle medlemmer.

Hvis du ikke har en bestyrelse, kan det vere en god id¢é at have en
radgivergruppe eller en mentor tilknyttet. Personer med kompetence pa
relevante omréader kan ofte give uvurderlige rdd — og til en meget billig
pris.

Brug dit lokale vaeksthus

Dit lokale vaksthus kan hjelpe dig med at finde frem til de rette
radgivere. Her kan du ogsa fé konstruktiv sparring pa din handlingsplan.
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2.2 Forbered salg

2.2.1 Salgsmuligheder

Salg af virksomhed

Nér de indledende overvejelser er afsluttet, og beslutningen om at selge
er truffet, skal virksomheden modnes til ejerskiftet: Der skal findes
mulige kabere, virksomheden skal gares klar til salg, og der skal
udarbejdes diverse materialer til brug for potentielle kebere og andre
interessenter. Gé i gang i god tid, da det ofte tager meget leengere tid at
finde den rette kaber, end man forventer.

Forlebet for modning til ejerskifte er inddelt i tre faser:

Salgsmuligheder

Det kan veare en stor udfordring at finde den rigtige keber. Og dit valg
kan have stor betydning for virksomhedens salgsverdi og fremtidige
udvikling. S& afdek dine salgsmuligheder grundigt, og overvej, om du vil
selge til en intern eller ekstern keber. Find keberen i dit netverk, via
internettet eller med hjalp fra professionelle.

Salgsmodning

Salgsmodning handler om at gere din virksomhed mere attraktiv for
potentielle kabere og @ndre forhold, som de vil betragte som risici.
Maske skal virksomheden have en ny struktur. Maske er der behov for at
forankre noglemedarbejderes viden eller stramme op pd dokumentationen
af virksomhedens gkonomiske og juridiske forhold. Fortsaet med at
udvikle din virksomhed, selvom du har valgt at selge den.

Salgsmaterialer

Gode salgsmaterialer kan vaere afgerende i et salg af en virksomhed. De
ber afklare bade styrker og svagheder, sa keober fér et reelt billede af
virksomheden og dermed minimerer sine risici ved kebet. Det kan i
sidste ende give dig en hgjere pris og spare dig for en masse konflikter
med keberen.

Det kan veare en stor udfordring at finde den rigtige keber. Og dit valg
kan have stor betydning for virksomhedens salgsverdi og fremtidige
udvikling. S& afdek dine salgsmuligheder grundigt, og overvej om du vil
selge til en intern eller ekstern keber. Find keberen i dit netverk, via
internettet eller med hjalp fra professionelle.

Man kan skelne mellem forskellige typer af kebere:

De interne kebere, er dem der star en ner — for eksempel en medarbejder
eller et familiemedlem. De eksterne kan vere konkurrenter,
samarbejdspartnere, private investorer eller ventureselskaber.

Keoberen kan desuden vaere enten “’en arbejdende kaber” eller en mere
passive keber, som ikke personligt driver virksomheden 1 det daglige.
Overvej, hvilken type keber din virksomhed har behov for.
Salgsmodellen og modellen for overtagelse af virksomheden kan
athaenge meget af, hvilken keber du finder.

Salg til intern keber

Det kan virke oplagt at finde keberen blandt mennesker, der std en nar —
for eksempel en medarbejder eller et familiemedlem. Men det rejser ogsa
en rekke spergsmal: Er keberen kvalificeret til jobbet, og kan hans eller
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Salg af virksomhed

hendes kompetencer komme op pé et hgjt nok niveau? Nyder keberen
respekt blandt medarbejderne? Eller kan respekten oparbejdes?

Ved salg til et familiemedlem er det desuden vigtigt at veere opmaerksom
pa arve- og familiemassige forhold: Er du indstillet pa, at salg til et
familiemedlem ikke nedvendigvis giver den hgjeste pris? Er de andre
familiemedlemmer ogsa indstillet pd det? Og er du villig til at
gennemfore salget, hvis det skaber splid?

Salg til ekstern keber

Salg til en konkurrent eller samarbejdspartner kan ofte oge
virksomhedens verdi, fordi den pageldende virksomhed kan drage
okonomiske fordele af den synergi, der kan opsté ved at leegge to
virksomheder sammen. Det kan dog ogsa betyde, at flere stillinger vil
blive nedlagt, og medarbejdere vil blive afskediget. Er du indstillet pa, at
en keber forandrer din virksomhed og maske afskediger medarbejdere,
som du har arbejdet sammen med i mange ar?

Overvej, om det er vigtigt for dig at fa sterst mulig betaling for
virksomheden. Eller er det vigtigere, at arbejdspladserne bevares og
bliver i lokalomradet — ogsa selv om det reducerer salgsprisen?

Find en keber

Du kan finde en keber pa forskellige méder. Du kan oplagt benytte din
personlige og professionelle omgangskreds. Her vil der ofte vare nogen,
der enten er interesserede eller kender mulige kabere.

Du kan ogsa sege efter kebere pa nettet. Sog efter lignende virksomheder
og private investorer, eller skab kontakt til en keber gennem portaler, der
anonymt matcher virksomhedssealgere og kebere.

Sperg én af organisationerne, din revisor eller din advokat — de har
mange medlemmer og kunder og kan ogsa skabe kontakter.

Fa radgivning

Valget af keber har en reekke konsekvenser, og det er derfor vigtigt at {4
den rigtige radgivning undervejs i forlebet.
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2.2.2 Salgsmodning

Salg af virksomhed

Salgsmodning handler om at gere din virksomhed mere attraktiv for
potentielle kabere og @ndre forhold, som de vil betragte som risici.
Maske skal virksomheden have en ny struktur. Maske er der behov for at
forankre noglemedarbejderes viden eller stramme op pd dokumentationen
af virksomhedens gkonomiske og juridiske forhold. Fortsaet med at
udvikle din virksomhed, selvom du har valgt at selge den.

Virksomheden skal i princippet altid vaere salgsklar. P4 denne méde
drives den mest optimalt. Og selvom du har besluttet dig for at selge din
virksomhed, skal du ikke holde op med at udvikle den. Tvartimod.

Organisatoriske 2ndringer

Giv din virksomhed et servicetjek i samrad med en radgiver, og se pa
konkrete tiltag, der kan gere din virksomhed mere verd og lettere at
selge. Det kan ske gennem organisatoriske tilpasninger, men ogsd ved
frasalg eller tilkeb af aktiviteter. Aktiviteter der ikke skaber verdi for
virksomheden, ber du overveje at lukke.

Forankre virksomhedens viden

Mange virksomheder star og falder med den viden, som findes hos ejeren
og enkelte negglemedarbejdere. Det gor virksomheden sarbar og mindre
attraktiv i en salgssituation. Hvis det er tilfeldet i din virksomhed, kan
dokumentation og forankring af virksomhedens viden vere en vasentlig
del af salgsmodningen.

Serg for, at alle forretningsgange, produktionsmetoder, vejledninger og
procedurer er opdaterede, lette at finde og beskyttet mod for eksempel
tyveri og brand. Det vil under alle omstendigheder vare en fordel, hvis
du eller andre noglemedarbejdere bliver ramt at langvarig sygdom eller
dedsfald. Men det kan ogsé ege virksomhedens vaerdi.

Dokumentér ekonomiske og juridiske forhold
Fa styr pé virksomhedens kontrakter og aftaler med kunder,
medarbejdere og leveranderer. De skal vare opdaterede og pé skrift.

Serg ogsa for, at der er overblik over budgetter, lagerbeholdning og andre
gkonomiske forhold, som dokumenterer virksomhedens
udviklingsmuligheder og forpligtelser. Det er ogsa en del af
salgsmodningen.

Ryd op

Det lyder banalt, men mange glemmer at se virksomheden med keberens
gjne. Nar du byder keberen indenfor, ber virksomheden tage sig godt ud.
Indbydende bygninger, udenomsarealer og lokaler gor virksomheden
mere attraktiv.
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2.2.3 Salgsmaterialer

Salg af virksomhed

Gode salgsmaterialer kan vaere afgerende i et salg af en virksomhed. De
ber afklare bade styrker og svagheder, sa keber fér et reelt billede af
virksomheden og dermed minimerer sine risici ved kebet. Det kan i
sidste ende give dig en hgjere pris og spare dig for en masse konflikter
med keberen.

Salgsmaterialet for din virksomhed kan besta af alt fra din egen
héndskrevne liste over, hvad din virksomhed bestar af til et egentligt
prospekt, der er en slags varedeklaration for din virksomhed.

Det er en god ide at sgge professionel hjelp, sa du kan fa et overblik
over, hvad du egentlig har af verdi i din virksomhed udover maskiner og
materialer. Du teenker maske ikke over det, men varemarker, design og
patenter kan faktisk reprasentere store vardier. Hertil kommer den
goodwill, som du har bygget op i1 virksomheden over arene.

AfKklar styrker og svagheder

Serg for, at salgsmaterialet praesenterer keber for virksomhedens styrker
og fremtidige muligheder. Beskriv de unikke ting, som virksomheden
reprasenterer, og de barrierer, som konkurrenter vil have for at komme
ind pa virksomhedens marked.

Salgsmaterialet skal ogsa afdaekke virksomhedens svagheder og trusler.
Hvis de ikke er afdekket, kan kaber betragte det som risici, der skal
vardiansattes og fratreekkes 1 salgsprisen.

Centrale dokumenter i salgsmaterialet

Salgsmaterialerne omfatter typisk en salgsprasentation, en
virksomhedsbeskrivelse, regnskaber, budgetter og andre dokumenter om
virksomhedens ekonomiske og juridiske situation.

Du ber ogsé vedlaegge en strategi- eller forretningsplan for
virksomheden. En overbevisende og underbygget plan kan godt gare
virksomheden mere vard.

Vedleg ogsa en "virksomhedsprofil”, som blandt andet skal beskrive
historien om virksomheden, dens vision og mission pa 1-2 sider.
Virksomhedsprofilen skal fokusere pa alt, som er af verdi for keber, men
ogsa signalere, at der er lagt planer for handtering af alle risici.

Emner i salgsmaterialet
Her er en liste over nogle af de emner, som kan vere vigtige at behandle
1 salgsmaterialet:

* Befinder virksomheden sig pa et vaekstmarked

* Hvor i verdikaden er virksomheden placeret?

* Er virksomhedens geografisk placering hensigtsmassig —
og hvorfor?

* Hvad er virksomhedens markedsandel — potentiale for
forogelse?

* Er der god konkurrencesituation og er produkterne
attraktive?

* Er der styr pa administration, regnskab, skonomi og jura i
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Salg af virksomhed

virksomheden?
* Er der opndet stabile resultater igennem arene
* Er virksomheden afthengig af neglekunder/-leveranderer
* Er virksomheden kapitaltung (investeringskravende)

Virksomhedens hirde facts
Salgsmaterialet ber ogsa rumme harde facts af typen:

*  Qkonomiske nogletal

* Diriftsregnskab og balance for de seneste ar

* Dirifts- og likviditetsbudgetter

* Organisationsplan og medarbejderoversigter med
forpligtelser (opsigelsesvarsler, anciennitet mv.)

* Produktbeskrivelser og prislister

¢ Patenter, varemarker og designbeskyttelser

* Selskabspapirer (vedtaegter, aktioneroverenskomst mv.)

* Forpligtelser, som rakker ind i kebers ejerperiode. F.eks.
kontraktforpligtelser, garantiforpligtelser pa produkter,
leasingaftaler, huslejekontrakter, sponsoraftaler mv.

Strategi- eller forretningsplan
Det er vigtigt 1 strategiplanen og praesentationen at {4 kommunikeret:

* Nye produkter og lesninger, der kan lanceres

* Nye kundegrupper, som kan opdyrkes

* Nye samarbejdspartnere, der kan indgés aftaler med

* Idéer som kan realiseres

* Udviklingspotentiale hos medarbejdere og virksomheden
* Fremtidige indtjeningsmuligheder
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2.3 Gennemfor salg

2.3.1
Forhandlingsmeder

Salg af virksomhed

Nér de indledende overvejelser er gennemfort, modningsprocessen er
igangsat, og der er fundet en mulig keber, kan du ga i gang med at
gennemfore selve ejerskiftet. Denne del af processen er relativt
omfattende og mere “papirtung” end de foregdende faser.

Gennemforelsen af ejerskiftet kan beskrives i 3 faser:

Forhandlingsmeder

Vilkarene for salget af din virksomhed fastleegges pé en rackke
forhandlingsmeder mellem dig og keberen. Det er en kritisk fase i
ejerskiftet. Vaer velforberedt, konstruktiv og fokuser pa mélet — at indga
en aftale. Det skaber en god forhandling. Men allerforst ber I fastlegge
spilleregler og grundlaeggende vilkar i nogle fa juridiske dokumenter.

Aftaleindgéelse

Nér du er naet til enighed med keberen, skal aftalen om ejerskiftet pa
plads. I den forbindelse skal keber have mulighed for at gennemfore en
sakaldt due diligence. Den giver keberen indsigt i virksomhedens interne
forhold. Det begranser kebers risici, minimerer risikoen for
erstatningskrav og giver dig bedre mulighed for at forhandle pris.

Aftalelukning

Nér “papirarbejdet” er pa plads, skriver du under pa en
overdragelsesaftale sammen med keberen. For virksomheder i
selskabsform er der derudover en rakke forhold og kontrakter, der skal
@ndres. Til sidst lukkes aftalen med keberen.

Vilkarene for salget af din virksomhed fastleegges pé en rackke
forhandlingsmeder mellem dig, keberen og jeres radgivere. Der er meget
du selv kan gore for at skabe en god forhandling. F& styr pa
fortroligheden i forhandlingerne fra start, og aftal eventuelt en sparretid,
hvor hverken du eller keber forhandler med andre. Vear velforberedt og
konstruktiv og fokuser pd mélet — at indga en aftale.

Nér forhandlingerne begynder, vil dine vilkar for handlen som regel vere
fastlagt pa forhand. Maske er kaber allerede prasenteret for vilkdrene i
dit salgsmateriale. Alligevel er der meget, der skal tages stilling til —
blandt andet:

Hvad skal virksomheden koste?

Hvordan skal kebsprisen betales?

Hvor meget skal finansieres og hvordan?

Bliver du i virksomheden — og i sa fald pé hvilke vilkar?
Salger du virksomheden helt eller delvist?

Kan medarbejderne blive i virksomheden?

Hvad er der eventuelt af juridiske regler, du skal vere
opmerksom pa?

Fortrolighed
En fortrolighedsaftale kan vere nedvendig allerede i forbindelse med den
forste kontakt med keber. Fortrolighedsaftale skal sikre, at keberen ikke
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Salg af virksomhed

benytter sig uberettiget af den viden, som han far i lebet af
forhandlingerne. Det er is@r vigtigt at indga en fortrolighedsaftale, hvis
keberen er en konkurrent. Fa hjelp fra en radgiver eller advokat.

Speerretid

Du kan godt fore sidelebende forhandlinger med flere kabere — isar
tidligt 1 forlabet. Men pa et tidspunkt ber du overveje at aftale en
’sparretid” med keberen. I sparretiden skal begge parter afsta fra at
forhandle med andre, sa lenge der er enighed mellem parterne om at
fortsette forhandlingerne.

Skab et godt udgangspunkt for forhandlingerne
Du og din radgiver kan gere meget for at skabe en god forhandling:

* Afklar din egen rolle. Tag tidligt stilling til, hvem der skal
deltage i forhandlingerne. Hvis du og din radgiver er enige om
hovedlinjerne, skal du ikke nedvendigvis deltage i alle
forhandlinger. Du er ikke nedvendigvis den bedste s@lger af din
egen virksomhed.

* Ver forberedt pa, at potentielle kobere vil forsege at fa sa gode
vilkar som muligt. Overvej, hvordan du kan imedegé kebers
argumenter. Det vil det styrke dig 1 forlabet

* Fastlaeg en dagsorden for hvert mede. S& kan I bedre forberede
jer inden hvert forhandlingsmede, fremskaffe supplerende
materiale og radfere jer med jeres radgivere.

* Fokuser pa malet (at opna en aftale). Bliv ikke folelsesladet,
selv om keber for eksempel kritiserer din virksomheden. Det er
en del af forhandlingen, sa lad det ikke distrahere dig.

* Ver konstruktiv, hvis forhandlingerne gér i std. Foresla
alternative lgsninger, stil uddybende spergsmal til uenigheden og
opstil forslag, der rummer flere valgmuligheder. Det giver
grundlag for fornyet dialog.

* Hav tilmodighed. Forhandlingsforlebet kan blive langt og med
mange meder.

Nir forste enighed er niet

Nér du og keber er enige om de primere vilkar for handlen, vil det som
regel vaere en god ide at fa en radgiver eller advokat til at udarbejde en
hensigtserklaering.

Hensigtserkleringen vil typisk indeholde afsnit om pris,
finansiering/betaling, overtagelsestidspunkt, selgers hjelp til keber og
eventuel fortsatte tilknytning, konkurrenceklausuler, tidsplaner og
eventuel aftale om due diligence undersagelse.
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2.3.2 Aftaleindgielse

Salg af virksomhed

Nér du er naet til enighed med keberen, skal aftalen om ejerskiftet pa
plads. I den forbindelse skal keber have mulighed for at gennemfore en
sakaldt due diligence. Den giver keberen indsigt i virksomhedens interne
forhold. Det begranser kebers risici, minimerer risikoen for
erstatningskrav og giver dig bedre mulighed for at forhandle pris.

Enigheden mellem dig og keberen af din virksomhed dokumenteres i en
salgsaftale, der undertiden udmentes i en endelig juridisk
overdragelsesaftale.

En salgsaftale fastlegger vilkarene for salget af din virksomhed. Det vil
udover prisen vere betalingsbetingelser, overdragelsestidspunkt,
konkurrenceklausuler og vilkar for din eventuelle fremtidige rolle i
virksomheden.

Begrans kebers risici

Undervejs i forhandlingerne skal alt frem pa bordet. Intet skal vere skjult
for keberen — heller ikke selvom keberen er en konkurrent. Hvis du
leegger tingene frem, kan du bedre forhandle pris. Og samtidig undgér du
erstatningskrav fra keber, efter at handelen er afsluttet.

Due diligence

Giv keberen adgang til at gennemfore en sakaldt due diligence. Formaélet
med denne er at afdekke forhold, som ikke er fremgéet af det materiale,
som s&lger har fremlagt for keber. Det kan medvirke til at prisen bliver
reguleret, bade i1 op- og nedadgdende retning, athengig af, hvad der
kommer frem i denne fase. Due diligence gennemfores undertiden
sidelebende med forhandlingerne om aftalevilkér og pris.

Due diligence indebarer, at keberen — eller keberens revisor, advokat
eller anden radgiver — far mulighed for at se de kontrakter, der er indgéet
i din virksomhed. Det kan vare kontrakter indgaet med kunder og
leveranderer. Men det er ogsa huslejekontrakter, ansettelseskontrakter,
regnskaber, selvangivelser og dokumentation for verdien af
virksomhedens maskiner og andet materiel. Det kan ogsa vaere
fordelagtigt at fa foretaget en miljomeessig og en teknisk due diligence.
Din revisor kan hjelpe med at udarbejde materialet til den finansielle due
diligence og din advokat med den juridiske due diligence.

Det vil ofte vaere kebers advokat og revisor, som sammen med udvalgte
medarbejdere fra kebers virksomhed stér for at gennemfore en due
diligence-undersogelse.

Fortrolighed

Allerede tidligt i forhandlingerne ber keberen underskrive en
fortrolighedserklaring (se afsnittet om Forhandlingsmeder <link>). Du
kan ikke undgé, at keber fir viden om din virksomhed, som han kan
bruge. Men du kan forhindre, at han fortaeller andre om det.

Seg radgivning
Fa altid professionel hjelp hos din advokat til udformning af aftaler,

kontrakter mv. Fa din revisor til at regne pa tallene.
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2.3.3 Aftalelukning

Salg af virksomhed

Nér “papirarbejdet” er pa plads, skriver du under pa en
overdragelsesaftale sammen med keberen. For virksomheder i
selskabsform er der derudover en rakke forhold og kontrakter, der skal
@ndres. Til sidst lukkes aftalen med keberen.

Aftalelukningen er den sidste del af forhandlingsforlebet. Nér aftalen er
lukket, er ejerskiftet i din virksomhed bade teknisk og juridisk
gennemfort.

Overdragelsesaftalen
Overdragelsesaftalen er det vigtigste dokument i aftalelukningen. Den
indeholder alle de aftaler, som du er naet frem til sammen med keberen.

Overdragelsesaftalen vil altid vere afpasset til det specifikke ejerskifte,
men den vil typisk skulle afklare forhold som for eksempel:

* Hyvilke aktiver i virksomheden der medgar i handlen

* Huvor stor og hvilken type geld der skal overtages

* Kobesummens storrelse og hvordan den betales

* Hvordan szlger sikrer sig betaling

* Hvordan szlger frigeres fra sine forpligtelser

* Huvilke aftaler og ansattelsesvilkér, der gelder for
virksomhedens medarbejdere

* Hvordan virksomheden og medarbejderne er organiseret,
og hvilke overenskomster der galder

* Huvilke aftaler, kontrakter og eventuelle godkendelser der
er geldende

Ejerskiftet kan dog ogsa vare en handel med aktier eller anparter i dit
selskab. I sa fald er det ikke ”indholdet” af selskabet, som salges, men en
andel af (eller hele) ejerskabet.

Virksomheder i selskabsform

Hvis virksomheden har veeret drevet 1 selskabsform, skal du vere
opmarksom pa, om der foreligger en overenskomst (en ejeraftale)
mellem ejerne i din virksomhed.

Hvis du selv ejer alle aktier eller anparter, er der sikkert ikke noget
problem. Men undertiden er der minoritetsejere, som der ogsa skal tages
hensyn til. Der kan eksempelvis vare en overenskomst, der forpligter dig
til at tilbyde ejerskabet til samme pris, som den eksterne kaber vil betale.
Der kan vere mange andre lignende forhold, som der skal tages hensyn
til.

Hvis I har @ndret virksomhedens selskabsstruktur, skal der ogsa
foretages en ny registrering hos Erhvervs- og Selskabsstyrelsen.

Hvad er en ejeraftale?

En ejeraftale blev tidligere kaldt en aktionzer- eller
anpartshaveroverenskomst. Ejeraftale er det ord, der benyttes i den nye
Selskabslov, som tradte i kraft 1. januar 2010.
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Salg af virksomhed

I en ejeraftale aftaler ejerne, hvordan deres indbyrdes forhold skal
reguleres i forbindelse med sygdom eller ded, konkurs eller
betalingsstandsning eller sdfremt en af ejerne ensker at selge mv.

Konkurrenceklausul

Som en del af betingelserne for handelen vil kaber ofte kraeve en
“sperretid”, der afskerer dig fra at etablere eller deltage i driften af
konkurrerende virksomhed. Det sker for at beskytte kabers investering.
En konkurrenceklausul vil typisk vaere i kraft i 2-4 ér fra salget af
virksomheden.

Underskrivelse og overforsel af kebesum

Nér de juridiske dokumenter er pa plads, atholder du et mede med
keberen, hvor I skriver alle dokumenter under. Her vil jeres advokater
som regel ogsd vere til stede.

Efter de juridiske dokumenter er endeligt underskrevet, skal du eller din
advokat serge for, at der bliver indkaldt til en ny generalforsamling.

Denne del at processen slutter med, at keber overforer kebesummen. Det
skal ske pa den méde, I har aftalt det i overdragelsesaftalen.

31



2.4 Efter salget

2.4.1 Offentliggerelse

Salg af virksomhed

Nér din virksomhed er solgt, er der stadig en rekke opgaver, der skal
loses — bade 1 virksomheden og for dig personligt.

Det er vigtigt, at virksomheden kommer godt igennem den afsluttende
del af ejerskifteprocessen, der blandt andet omfatter offentliggerelse af
ejerskiftet og overdragelse af ledelsesansvaret. Pa det personlige plan
skal du samtidig i gang med at skabe et nyt indhold i dit liv.

Forlebet efter ejerskiftet kan beskrives i 3 faser:

Offentliggorelse

Offentliggorelsen af ejerskiftet skal planleegges omhyggeligt. Orienter
medarbejderne tidligt i forlebet. Og koordiner udmeldingerne med keber,
sa det I melder ud sammen, er klart og utvetydigt. Det minimerer risikoen
for utryghed blandt medarbejdere, kunder og samarbejdspartnere.

Ledelsesovergang

Zndringer i ledelsen er en naturlig del af ejerskiftet. I samme forbindelse
sker der ofte andre @ndringer i virksomhedens organisation og
ledelsesstruktur. Opstil mél og lav en handlingsplan for ledelsesskiftet, sa
jeres forventninger bliver afklaret tidligt i forlebet.

Fremtidsplaner

Efter ejerskiftet vil dit nye liv vaere meget forskelligt fra det, du har veret
vant til. Det kan vare en udfordring at skabe et nyt liv, der star méal med
det gamle. Ogsd her gelder det om at ga tidligt i gang med
planlegningen. Overvej ogsa, hvad der skal ske med de penge, du far for
virksomheden.

Offentliggorelsen af ejerskiftet skal planleegges omhyggeligt. Orienter
medarbejderne tidligt i forlebet. Og koordiner udmeldingerne med keber,
sa det I melder ud sammen, er klart og utvetydigt. Det minimerer risikoen
for utryghed blandt medarbejdere, kunder og samarbejdspartnere.

Ver klar og utvetydig i din kommunikation om salget af din virksomhed.
Og sorg for, at der er sammenhang, i det du melder ud til medarbejdere,
kunder og samarbejdspartnere. Uklare eller forskellige meldinger vil let
skabe utryghed og ustabilitet.

Lzeg en plan for offentliggerelsen

I god tid inden offentliggerelsen ber du laegge en plan for forlabet.
Koordiner med keber, s I er enige om hovedbudskaber, og hvad I
melder ud til hvem.

Aftal et tidspunkt for, hvorndr medarbejderne og derefter
forretningsforbindelserne skal informeres om overdragelsen af din
virksomhed. Og forbered de enkelte budskaber grundigt. Overvej ogsa,
hvad I ger, hvis nyheden slipper ud for end planlagt.

Fzlles udmelding
Det kan vare en god id¢ at atholde et orienteringsmede for
medarbejderne tidligt i forlebet. Et ejerskifte kan vere en stor
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Salg af virksomhed

omveltning for medarbejderne, og det er vigtigt at sikre deres opbakning
til den nye ejer.

Udmeldingen til omverdenen ber ligeledes gennemfores sammen med
keberen. Skriv en falles pressemeddelelse og aftal praecis, hvordan i
melder budskabet ud til samarbejdspartnerne, der ofte vil forvente at
blive bedre orienteret, end det de kan lese i avisen. Aftal ogsd om der
skal atholdes en reception.

Ver opmerksom pa, at handelen kan vare underlagt regler for
offentliggerelsen. Hvis kaber eksempelvis er en bersnoteret virksomhed,
vil den vere underlagt sarlige regler for offentliggerelse. Husk at
koordinere alle tiltag om offentliggerelse med keber.

Overdrag kunder til den nye keber

Kunder og netvaerk udger et stort aktiv. Det kan godt ga tabt, nir du
traeder ud af virksomheden. Det er derfor vigtig, at keber fir overdraget
relationerne til dine kunder og samarbejdspartnere.

Laeg en plan for, hvornédr og hvordan keber skal introduceres for
virksomhedens kunder og netvaerk. Hjelp keberen med at skabe de
nedvendige relationer, der skal sikre virksomhedens overlevelse og
vakst.
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2.4.2 Ledelsesovergang

2.4.3 Fremtidsplaner

Salg af virksomhed

Zndringer i ledelsen er en naturlig del af ejerskiftet. I samme forbindelse
sker der ofte andre @ndringer i virksomhedens organisation og
ledelsesstruktur. Opstil mél og lav en handlingsplan for ledelsesskiftet, sa
jeres forventninger bliver afklaret tidligt i forlebet.

Ved et ejerskifte kommer du i nogle tilfelde til at arbejde sammen med
keberen i en periode. Det er en kritisk fase, hvor I sammen skal traeffe
feelles beslutninger.

Afklar forventningerne til ledelsesskiftet

Aftal pd forhand med keber, hvordan samarbejdet mellem jer skal forega.
Det gzlder ikke mindst fordelingen af opgaver og ansvar. Men det
handler ogsa om, hvornar og i1 hvilket tempo ansvaret skal overdrages fra
selger til keber.

Seet tid af til at afklare dine forventninger med keberen. Overvej, hvordan
virksomheden skal ledes frem til overdragelsen: Hvilke opgaver giver du
slip pé undervejs i forlebet? Skal der ske @ndringer i ledelsesstilen — eller
maden arbejdet ledes pa? Skriv jeres overvejelser og forventninger ned,
sd I ved, hvad I er naet til enighed om.

Lzeg en handlingsplan
Nér I har afklaret jeres forventninger, ber du sammen med keberen leegge
en egentlig handlingsplan for ledelsesskiftet.

Overtagelsen straekker sig over en periode, hvor virksomheden er 1 drift,
sa start med at udarbejde faelles mal for, hvordan virksomheden skal
fremsta pa tidspunktet for overdragelsen. Saet dato pa overdragelsen af
det fulde ledelsesansvar, sa I kender tidshorisonten.

De mal I opstiller, ber vare enkle og overskuelige. Og gerne nogle I rent
faktisk kan méle pa. Lav en handlingsplan med de konkrete tiltag i
virksomheden, der er nedvendige for at nd mélene — det kan vere indkeb
af nye maskiner, nye tiltag i markedsferingen eller rationaliseringer. Det
kan ogsa vare, at keber har behov for efteruddannelse eller oplaring i
virksomhedens forskellige rutiner og systemer.

Felg op pa handlingsplanen

Nér forst hverdagen melder sig, kan det vaere svaert at fa fulgt op pa
overdragelsesplanen. Aftal pa forhdnd med keberen, hvornér I holder
meder om virksomhedens drift og overdragelse. Velg gerne nogle faste
mededatoer — for eksempel hver anden mandag kl. 14 eller forste onsdag
i maneden kl. 15. Det giver jer rum til at drofte forlebet og gere status pa
overdragelsen.

Efter ejerskiftet vil dit nye liv vaere meget forskelligt fra det, du har veret
vant til. Det kan vare en udfordring at skabe et nyt liv, der star méal med
det gamle. Ogsd her gelder det om at ga tidligt i gang med
planlegningen. Overvej ogsa, hvad der skal ske med de penge, du far for
virksomheden.
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Salg af virksomhed

Mange virksomhedsejere ser frem til deres nye liv efter ejerskiftet. Der er
maéske planer om at starte en ny virksomhed eller et nyt karriereforleb.
Maske et liv helt uden fast arbejde med tid til fritidsinteresser, rejser og
familie. Men uanset, hvilket liv der folger efter ejerskiftet, kan det vaere
svert at slippe sin tidligere identitet. Og det er langt fra sikkert, at det nye
livsindhold kan fylde tilvaerelsen ud og give den mening.

Gode rad til planlzegningen
Her er nogle rad til, hvad du selv kan gere for at planlaegge dit liv efter
ejerskiftet:

* Begynd dine forberedelser tidligt. Mange
virksomhedsejere fokuserer alene pa overdragelsen af
virksomheden og glemmer deres egne fremtidsplaner.
Planleg dit eget liv efter ejerskiftet samtidig med
ejerskiftet i virksomheden.

* F4 en uvildig sparringspartner. Mange
virksomhedsejere oplever, at det er sveart at se alle
mulighederne selv. Egtefzlle eller familie kan ogsa have
sveert ved at hjelpe, for de er selv en del af dit liv efter
ejerskiftet. En uvildig radgiver kan som udenforstdende
bedre bringe dig pa sporet af nye muligheder eller
perspektiver, som du ikke selv havde overvejet.

* Lzg en plan. Det er egentlig ikke anderledes end
overdragelsen af din virksomhed. Dit liv efter ejerskiftet
fortjener en plan med nogle mélsatninger, som du kan
arbejde dig frem mod.

* Gor op med alt-eller-intet-tankegangen. Livet efter
ejerskiftet handler ikke om at holde op med at foretage sig
noget arbejdsrelateret. Den storre frihed kan sagtens og
meget naturligt give plads til aktiviteter, der er
erhvervsrettede.

* Involver din familie. Din familie har jo ogsé et naturligt
onske om, at deres nu forhenvarende virksomhedsejer
stadig har et aktivt og indholdsrigt liv, som bidrager til det
samlede liv i familien. Del dine tanker og fremtidsplaner
med dem.

Okonomiske overvejelser

Nér virksomhedshandlen er gennemfort, kan du std med en ganske
betydelig sum penge. Hvis du har drevet virksomhed i selskabsform og
haft en holdingstruktur, vil provenuet i forste omgang std i dit
holdingselskab. Inddrag de rette rddgivere og forhold dig til felgende
sporgsmal:

* [ hvilket omfang er du ekonomisk athengig af dit afkast
af provenuet?

* Hvorledes skal provenuet efterfolgende allokeres
(holdingselskab, pensionsordninger mv.), og hvad kan
bedst svare sig ud fra en skattemassig betragtning?

* Huvilke typer aktiver skal provenuet investeres i (spredning
af risikoen)?
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Salg af virksomhed

* Vil du selv varetage formueforvaltningen, eller skal den
outsources til en finansiel institution?

* Hvem skal pengene tilfalde i tilfelde af dod — har du
behov for et testamente?

* Onsker du at tilgodese familien, og hvorledes gores det i
givet fald skattemassigt mest optimalt?

Hvis du har besluttet at ophere med at vare erhvervsaktiv, er det en god
id¢ at du setter dig grundigt ind i reglerne for efterlon, dagpenge og
folkepension. Maske kan det betale sig at udskyde efterlennen for senere
at fa en hojere sats og tilsvarende med folkepensionen?

Hvis du er bestyrelsesaktiv, ber du ogsd undersege om du samtidig kan

modtage for eksempel efterlon. Der er mange sporgsmal, der traenger sig
pa, som kan afklares i en dialog med for eksempel din revisor.
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