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Forbered agarskiftet

For att lyckas med en agarvaxling kravs det oftast gott om tid. Tid till
att ta reda pa vad man vill, tid till att planera arbetet, till att trimma
foretaget, till att hitta kdpare, till att undvika skattefallor och till att
fora diskussioner med medarbetare, képare och radgivare. Samtidigt
ska foretaget drivas vidare som vanligt.



tt av de viktigaste raden till dig som tin-

ker silja foretaget ar darfor att borja med

forberedelserna tidigt. Att driva ett féretag
kan jamforas med en idrottsprestation dir vilja och
malfokusering dr viktiga ingredienser. Detsamma
galler en agarvaxling. Det ar nodvandigt att men-
talt gora det hela klart for sig sjilv att foretaget ska
foras over till en ny dgare. Nagra ser det som att
hitta adoptivforaldrar till sitt livsverk, andra ser
mer krasst pa situationen. Nar det avgérande valet
att silja ar gjort, 6kar den mentala beredskapen
att ta vara pa mojligheter som dyker upp, pa mot-
svarande satt som du 4r van att notera potentiella
kunder och affarer i alla mgjliga och omgjliga si-
tuationer.

Nagra rad
* Kom igang med planeringen! Ju forr du startar,
desto storre chans till ett bra resultat

* Skriv i korta drag ner en plan for hur du ska na
ditt méal

* Fundera over vilka fragor som ar viktiga f6r dig?

— Ska dgandet 6verlatas inom familjen eller ex-
ternt?

— Ska du éverlata foretaget successivt?
— Hur viktigt ar priset for dig?

— Vill du sluta direkt vid overlatandet eller vara
kvar en tid som radgivare?

— Beskriv vad du anser vara en lamplig képare!

* Fundera over nar 1 tiden det ar bast att genom-
fora dgarbytet

* Kommunicera 6ppet med dina medarbetare om
framtiden. Inget vara for evigt och de ar givetvis
intresserade av dgarfragan. Kanske ar de dgar-
kandidater?

+ Sist men inte minst, se till att féretagets ordinarie
verksamhet och dina medarbetare inte kommer
1 andra hand pa grund av arbetet med dgarvix-
lingen. Det 4r litt att verksamheten tappar fart
om fokus ligger nagon annanstans.

Var finns képarna?

Barnen ér for manga familjeforetagare den natur-
liga eftertradaren. Men for atskilliga ar, av olika
skal, en extern forsiljning den bista lgsningen. For
dessa géller det att hitta ratt kopare, vilket kan vara
nog sa besvarligt. Hjalp kan man fa av en foretags-

formedlare. Dessa har vanligtvis ett natverk till sin
hjalp 1 sokandet efter potentiella kopare och kan
aven skota de forsta kontakterna.

Det forsta du bor gora, vare sig du vander dig till
en konsult eller inte, 4r att tinka igenom vilka du
ser som tankbara kopkandidater. Om du tanker
anvinda dig av en konsult/fsrmedlare, kan det
vara lampligt att lista képare du ser som otdnk-
bara.

Generellt galler att képare som har ett strategiskt
intresse av att férvarva ditt foretag kan vardera

det hogre dn andra. Strategiska képare kan vara
kundféretag, leverantorer, konkurrenter eller andra
foretag som ser en framtid pa den marknad dar du
verkar.

Har finns oftast koparna

Kunder/leverantoérer. Det kan vara fordelak-
tigt for ett av dina kundforetag att dga en storre del
av produktionskedjan. Detsamma giller underle-
verantorer, som kan ha fordel av att tillhandahalla
mer foriadlade produkter.

Konkurrenter. Dessa har ofta koll pa dina starka
sidor. De 4r redan 1 branschen och kan se en moj-
lighet att 6ka sin marknadsandel.

Anstiallda. De bista kdparna kan finnas mitt
framfor nasan pa dig. Anstillda kan verksamheten,
samtidigt som ett sddant forvarv knappast oroar
foretagets kunder. Med god framférhéllning skulle
du kunna anstilla en eller flera nyckelpersoner som
har for avsikt att 1 framtiden ta 6ver dgandet.

Deliigare och affirsbekanta. Deldgare ar
naturliga képare av dina aktier, aven dé delagar-
avtalet inte uttryckligt stipulerar att de forst maste
tillfragas. Nar det galler mindre foretag, kan det
tankas att aven vanner och affarsbekanta i narom-
radet ar intresserade av att ta 6ver. Detta exempel-
vis for att komplettera egen affarsverksamhet.

Privatpersoner. For manga entreprensrsamnen
ar forvarv av ett befintligt foretag med en existe-
rande kundbas intressant som ett alternativ till att
sjalv starta ett foretag.

Affarsrad infor forsalj-
ning
Att silja sitt foretag kan vara den storsta affir man

gor som foretagare. Det ar dirfor naturligt att
kanna osakerhet infor situationen. Det finns manga



ovanliga moment, trots att du som foretagare varit
inblandad i manga affarer. Det kommer att dyka
upp manga fragor - hur kontakterna med potenti-
ella kopare ska hanteras, hur man ska bete sig sa
att affirshemligheter inte limnas ut 1 onédan, hur
forhandlingen ska genomftras med mera.

Nagra affarsrad

* Ta fram ett mindre prospekt som lockar képare
till vidare diskussion. Det bér inte roja féretagets
identitet. Ta dven fram ett storre informationspa-
ket som ger en djupare bild av foretaget.

 Utse en ansvarig for kontakter med potentiella
kopare. Det far inte ga ut information fran olika
hall, detta for att motverka att det inte finns en
samlad bild av vad som sagts.

* Hantera forsaljningen diskret. Kunder, leveran-
torer och konkurrenter kan reagera pa olika sétt
om du oppet gar ut och deklarerar din forsalj-
ningsavsikt.

* Lat en konsult ta de forsta kontakterna med po-
tentiella kunder. Sekretessférbindelse ar ett van-
ligt krav for att eventuella képare ska fa tillgang
till uppgifter, men var trots det selektiv med vad
du visar upp.

* Bestam dig for 1 vilket ldge, och 1 vilken omfatt-
ning, ni ska lata kopare fa del av affarsmajlighe-
ter som kundstock, produktionslésningar med
mera.

» Las inte fast dig vid ett alternativ. Att diskutera
med enbart en kopare ger en samre férhandlings-
position och kan vara 6desdigert om képaren av
nagon anledning inte vill eller kan ga vidare.

» Ha alltid alternativ till forsialjning. Ett alternativ
kan faktiskt vara att arbeta vidare med foretaget
nagra ar till.

e Se till sa att du inte kommer 1 tidsnoéd under f6r-
handlingen. Stall in dig pa att allt tar tid.

Nagra rad till de minsta foretagen

For mindre foretag med ett resultat som ger en
knapp lon till sin dgare, ger ofta inte forsidljningen
1sig sa mycket om man baserar priset pa resultat
eller tillgdngar. Ett alternativ kan da vara att se
efter hur mycket det skulle kosta en képare att
komma till den niva du ar pa om han startade fran
borjan. I det fallet kan exempelvis lokalkostnader,
inarbetningskostnader, kundbas med mera utgora
forhandlingsgrund for ett battre pris. Det kan dven
vara mojligt att fa till stdnd ett resultatbaserat kon-

sultavtal, som gor att du arbetar vidare en tid med
att hjalpa den nya agaren in i verksamheten.

Har du ett mindre foretag till ett mindre varde bor
du aven undersoka om det

* finns mojlighet att ’képa ikapp’ pensionsforsak-
ringar innan forsiljningen.

* finns mojlighet att ta ut kapitalbeskattad utdel-
ning innan forsaljningen.

Vad ar féretaget vart?

Det finns flera olika virderingsmetoder som an-
viands av professionella foretagsvirderare och
ekonomiska radgivare. Relativt enkla metoder kan
dock ibland racka till for att fa fram ett godtagbart
varde.

Marknadsvardering innebar att satta vardet pa
samma niva som gallt vid foérsaljning av andra
liknande foretag. Denna teknik ar dock relativt
ovanlig for familjeforetag, eftersom det sillan finns
nagot likvardigt objekt och det inte 4r vanligt att
man offentliggér vad man far betalt nir denna typ
av foretag saljs. Men ibland kan det finnas person-
liga relationer till en annan féretagare som salt.
Om denne ar villig att diskutera sin affir kan man
fa referenser att utga ifran.

Substansviardering innebar att vardet bestams

till skillnaden mellan vardet pa tillgangar minus
skulder, alltsa det egna kapitalet. Tillgdngarna kan
emellertid behéva justeras om det finns dvervir-
den som inte framgar av redovisningen, eller om
det omvant finns tillgdngar som virderas for hogt
i balansrakningen. Ar tillgingarna i balansrik-
ningen 3 500 tkr och skulderna 2 400 tkr sa blir
substansvardet 1 100 tkr. Substansvirdet ar en
utgangspunkt for prisdiskussionerna.

Fordelen med substansvirdet ar att det 4r latt att
berikna, och att det inte kraver nagon informa-
tion om framtiden. Jamfort mot andra metoder ar
darfor osakerheten i varderingen relativt lag. Nack-
delen ar att det inte formedlar nagon som helst bild
av hur framtiden for foretaget ser ut, dvs. den tids-
period som blir képarens affarssituation.

Avkastningsvardering innebar att man forsoker
beridkna de framtida vinster som foretaget kommer
att fa, och lagger dessa till grund for en viardering.
Logiken bakom ar att det som koparen férviarvar
ar ratten att driva verksamheten 1 framtiden och
denna ar da vard summan av de vinster som upp-
star kommande ar.



I mindre féretag brukar framtiden definieras som
en tid mellan 3-7 ar, vilket innebir att man anvin-
der en s.k. multipel for antalet vinster som skall
inga 1 priset. Den vinst som anvinds 1 berdakningen
ar ofta baserad pa ett genomsnitt av vinsten under
2 till 3 ar bakat i tiden eller nagot ar framat 1 ti-
den (din prognos) f6r att utjamna variationer fran
enskilda ar. Antag att vinsten de senaste 2 dren ar
200 och 300, samt att prognosen for nasta ar ar
400. En ren division ger da ett genomsnitt 6ver de
3 aren pa 900/3 = 300 (efter skatt). Om man viljer
multipel 5 mitt i intervallet blir priset 300 x 5 = 1
500.

Nackdelen med metoden 4r att det 4r svart att
férutse framtida vinster, samtidigt som stora varia-
tioner 1 resultatniva kan ge ett genomsnitt som inte
ar representativt. Om t ex de 2 tidigare aren var
en lagkonjunktur, och darfér prognosen 4r mera
representativ hade berakningen istillet resulterat i
ett pris pa 400 x 5 = 2 000.

Den inverkan varje arsvinst ska fa pa den genom-
snittliga vinsten kan dven viktas, t ex genom att
multiplicera senaste arsvinsten med 3, aret innan
med 2 och aret dessférinnan med 1. Genom att
summera dessa viktade resultat och dividera med 6
far man en genomsnittlig vinst diar senaste arsvin-
sten vager tyngst.

Observera aven att arsresultaten oftast behéver jus-
teras for att kunna betraktas som normala. Exem-
pel ar stora forandringar 1 d4garlén och betalningar
av pensionspremier.

Likvidationsvirde, eller slaktvirde, ar vad man
kan fa betalt for tillgangarna om foretaget av-
vecklas. Ar inte verksamheten langre i drift kan
tillgdngarna, byggnaderna, utrustningen och varu-
lagret, vara betydligt mindre vart d4n vad balans-
rakningen visar. Motsatsen kan ocksa finnas, t ex
om foretagets fastighet har en attraktiv placering
som kan anviandas fér annan verksamhet. En ana-
lys av balansrakningens varden kan darfor behovas
for att justera det slutliga priset pa foretaget.

Det ar lampligt att ta hjilp av externa experter fér
att genomfora en vardering, bade av féretaget och
enskilda tillgdngar som fastigheter. Det ger ofta ett
battre underlag f6r den kommande prisdiskussio-
nen, och t ex en foretagsmiklare kan ha erfarenhet
fran liknande andra foretag som har salts, och som
kan utgora referenser for din affar

Trimma féretaget

Vare sig du ska silja foretaget inom familjen eller
till en extern part, maste foretaget forberedas infor
en 6verlatelse. Detta tar ofta langre tid an man
tror. For foretag som ska finnas kvar inom familjen,
generationsskifte, bestar forberedelsearbetet bl.a. 1
att bereda vig f6r den yngre generationen. Vid ex-
tern forsiljning handlar férberedelserna ofta om att
fa foretaget i saljfardigt skick. Detta kan vara allt
fran att vanta in ett bra projekt till att 1osa tvister.

Den forsta atgarden brukar vara att ta itu med
dokumentationen av rutiner och processer. An-
ledningen till att du bér trimma foretaget infor en
forsdaljning ar att allt som koparen ser som problem
eller onodigt bagage, utgér ett hinder for att avsluta
affiren. Affarer stupar ju ofta pa sméasaker som far
koparen att tveka. Det maste vara latt for koparen
att snabbt och smidigt kunna ta 6ver driften av
foretaget. Samtidigt hjalper du dig sjilv till en bra
forhandlingssits genom att visa upp foretaget fran
dess bista sida.

Nagot av det du behover se 6ver:
Ordning och reda
* Ar redovisning, avtal och administrativa hand-

lingar 1 ordentlig ordning?

* Ar produktion, rutiner och processer vl doku-
menterade?

+ Ar kirnverksamheten, kundstock och kontaktnit
vial dokumenterade?

» Bor affirsplanen uppdateras/tas fram?

Balansrakning och avtal

+ Ar tillgangssidan for stor for koparen? Kanske
finns det tillgdngar - exempelvis 6verskottslikvi-
ditet, fastigheter eller annat, som inte ska ingd 1
verksamheten for att kopet ska underlittas.

* Finns skulder och avrakningar till narstaende
bolag? Bor de regleras?

* Finns olosta tvister som bor ordnas upp?

* Narmar sig nagot viktigt avtalsdatum (hyra,
leasing etc.) som 4r av betydelse for en potentiell
kopare?

Resultatsidan

* Finns det nadgon forlustverksamhet eller sidoverk-
samhet som bor avvecklas eller lyftas ut?



* Finns specialavtal, rabatter m.m. till goda kon-
takter som en kopare kanske inte vill ta 6ver?

* Finns nagra bra affarer eller utvecklingsprojekt
som bor avslutas innan férsaljningen sker?

Externa faktorer

* Hur ar konjunkturlaget som helhet och for bran-
schen?

* Ar verksamheten sasongsbetonad?

Skatten vid agarskifte

Det ekonomiska utbytet nir du siljer foretaget ar
naturligtvis betydelsefullt och da gar det inte att
bortse fran skattefragornas inverkan.

Till skillnad mot férsaljning av privatagda aktier

1 bérsbolag, dar beskattning av vinsten sker som
inkomst av kapital med 30 % skatt (ar 2010), galler
helt andra regler f6r privatigda famansbolag, de
s.k. 3:12-reglerna.

Ar det ett dotterbolag som siljs blir det normalt
ingen beskattning i moderbolaget.

Om det ar bolagets inkram (bolagets tillgangar,
ibland minus vissa skulder) som siljs blir sidljande
aktiebolag beskattat pa samma sitt som for all 6v-
rig vinst 1 bolaget.

Vid forsiljning av inkram fran en enskild firma
blir vinsten beskattad hos d4garen som inkomst av
naringsverksamhet (full marginalskatt). Vid forsalj-
ning av inkram fran handelsbolag, som #gs av fy-
siska personer, beskattas dessa pa samma satt som
agare av enskild firma. Nar sedan sjalva handels-
bolaget (utan tillgangar) siljs galler andra regler.

Moms laggs inte pa forsaljningspriset under {6r-
utsattning att det galler forsdljning av en hel verk-
samhet eller en hel verksamhetsgren.

Varje forsiljningssituation ar speciell. Det basta ar
att ta hjalp av skatteradgivare redan 1 forberedel-
serna for dgarskiftet.

Forsaljningsmodell och skattekon-
sekvens

For att fa ett bra utbyte av en féretagsforsaljning
bor den vara férberedd nar det galler skattekon-
sekvenserna, och vara planerad darefter. Det finns
olika modeller f6r hur en foérsiljning kan ga till.

Salja och flytta utomlands. Som exempel kan man
strukturera sin forsaljning med sikte pa att flytta ut-
omlands for att beskattas 1 ett lagre skatteintensivt

klimat, eller inte fa nagon skatt alls. Men, ar man
beredd att pa alderns host lamna sitt hem, land och
vanner for att under ett antal &r bo 1 ett land som
man inte kinner till eller dir man inte beharskar
spraket bara for att spara skatt? Ar det livskvalitet?
Det ér fragor som kréver diskussioner och 6ver-
laggningar inom familjen.

Silja via bolag. Detta innebir att det bolag som
skall siljas (ABI) forst sdljs till ett annat bolag (AB2)
som overlataren dger privat. Detta kan vara ett
tidigare befintligt bolag eller ett nybildat, och det
bolag som skall siljas (AB1) kan forst siljas in som
dotterbolag till AB2. Priset for denna 6verlatelse
kan vara anskaffningsviardet, eftersom en s.k. un-
derprisoverlatelse kan ske utan skattekonsekvenser
vid dgaridentitet.

Orsaken till detta dr att nar ett bolag siljer ett
annat bolag utgér ingen skatt alls. Om ABI skall
saljas for 1 mkr kan detta ske utan att AB2 behéver
betala nagon skatt alls. Agaren har samtidigt inte
fatt ut ndgra pengar privat, men detta kan vara en
vig att behalla hela kopeskillingen tills man vet
vad man vill gora.

Om 6verlataren vill silja sina aktier i AB2 giller
samma regler som vid forsiljning av AB1, men det
ger flera alternativ. Om man vantar med att silja
sina aktier 1 AB2 15 ar och 4r passiv utan att be-
driva verksamhet blir skatten betydligt lagre enligt
sarskilda regler. Att silja via bolag har darfor flera
fordelar som bor diskuteras med en skatteradgiva-
re. Strukturen méste vara klar innan éverlatelsen
sker och detta kan krava tid att genomfora.

Kopa via bolag. Aven 6vertagaren kan ha nytta av
att forvirva aktierna via ett annat bolag. Orsaken
ar att man ofta behover lana till kopeskillingen,
och att betala ranta och amortering med privata
medel 4r mycket dyrt skattemissigt. Da ar det ofta
en fordel att kopa aktierna via ett bolag som blir
moderbolag, och har betydligt lagre skatt inom

sin sektor. I en sddan losning kan medel fran verk-
samheten 6verforas till lag eller ingen skatt for att
betala forvarvslikviden, genom kombinationer av
utdelning, koncernbidrag, internlan och fusion.
Aven har kravs extern hjalp fran skattekonsulter,
redovisningskonsulter eller revisorer, men det l6nar
sig. Har vill vi bara peka pa mojligheten och att det
ar en vanlig modell.

Generellt om beskattningen. Vid f6rsaljning av
aktier 1 famansbolag, som familjebolagen normalt
kallas pga. att man har ett fatal agare, galler sar-
skilda regler fér beskattningen vid forsialjning. Reg-



lerna ar komplicerade, men kan i korthet beskrivas
enligt nedan.

Skillnaden mellan forsaljningslikviden och anskaff-
ningsvardet utgor vinst som skall beskattas. For
famansbolag giller inte vanliga regler for kapital-
inkomst om 30% skatt, utan har sker beskattningen
1 3 skikt. Fran 2010 galler foljande regler:

1. Ett gransbelopp beriknas som anskaffnings-
vardet x skattemassig kapitalavkastning

2. Vinst inom griansbeloppet beskattas med 20%

3. Vinst utéver gransbeloppet upp till 100 in-
komstbasbelopp (ca 5 mkr) beskattas 1 inkomst-
slaget tjanst med upp till 57%

4. Vinst 6ver 100 inkomstbasbelopp (6ver 5 mkr)
beskattas till 30%

Det betyder att ett foretag som siljs med 5 mkr i
vinst, med ett gransbelopp pa 200 tkr, ger en skatt
pa (200 x 20% + 4 800 x 57%) 2,8 mkr {or siljaren,
eller 56 % av vinsten. Ett féretag som siljs med 10
mkr i vinst kan utnyttja aven det 6versta skiktet
med enbart 30% skatt, och far betala (200 x 20% +
4800 x 37% + 5 000 x 30%) 4,3 mkr 1 skatt, eller
43% av vinsten. Ju storre vinsten 4r, desto narmare
30% skatt kommer man saledes. Fér mindre fore-
tag blir dock skatten relativt hég med upp mot 57%
skatt pa vinsten.

Berikningen kompliceras av ett antal komplette-
rande regler om justeringar fér lénesummor, spa-
rad utdelning sedan tidigare, sambeskattning med
andra narstdende saljare och lagre skatt vid visst
externt delagande mm. Den exakta berdakningen
bor darfor goras av en skatteradgivare, redovis-
ningskonsult eller revisor.

Vad hander med mig?

En foretagsforsaljning innebiér en stor forandring
fér ménga foretagare. Manga vittnar om att det
kénts som att de 1 och med forsialjningen forlorat
sin identitet och de sociala kontakter man haft ge-
nom foretaget. Det 4r inte heller itt att ga fran att
ha haft lite fritid till att helt plotsligt ha valdigt gott
om tid. Darfér kan det vara klokt att pa forhand
planera for livet efter forsaljningen.

Liksom en foretagsforsaljning kraver en plan, be-
héver du sjalv en *personlig’ plan for hur du ska
anvianda din tid nar foretaget ar salt och hur tappet
av sociala kontakter ska ersittas. Diskutera med
familjen.

For manga féretagare mildras omstéllningen av att
de accepterar att stanna kvar under en tid 1 foreta-
get — som konsult eller anstalld — for att sikerstilla
att deras kunskaper och kontakter férs 6ver till den
nya dgaren. En annan naturlig fortsattning kan
vara att fortsitta som styrelseledamot i foretaget.

Rad om radgivare

Att ha goda radgivare 4r viktigt, helst olika radgi-
vare for olika syften. En radgivare kan vara nagon
som jobbar med dgarskifte professionellt, som
t.ex. en jurist, en revisor, en foretagskonsult. Men
det kan ocksa vara nagon som sjalv gatt igenom
processen och har erfarenhet av ett skifte. Om du
vill ta rad av en utomstadende, rekommenderar vi
varmt att du forst diskuterar behovet och valet av
radgivare inom den “inre kretsen”. Det finns flera
olika organisationer/yrkesgrupper som pa olika
satt kan bista dig vid ett agarskifte.

Representanter for fsljande organisationer/yrkes-
grupper har svarat pa fragor om vad de kan bista
med

* Advokatbyraer

* Finansidrer

* Foretagstormedlingar

* Ioretagsorganisationer

* Redovisnings- och revisionsbyraer
De fragor som stélldes var:

— Vilken 4r din organisations huvudsakliga roll nir
det giller att underlitta dgarskiften?

— Hur arbetar din organisation i praktiken for att
stodja agarskiften?

Nedan finns svaren pa hur de olika organisationer-
na/yrkeskategorierna beskriver sin verksamhet.

Ménga av de radgivarkategorier vi tagit upp fung-
erar som konsulter 1 dgarskiftesfragor. Vid sidan av
dessa finns ocksa fristaende konsulter pa markna-
den vilka inte tagits upp som en egen radgivarkate-
gori, men som ocksa kan vara mojliga radgivare 1
de fragor respektive konsult har speciell kompetens
kring. Det finns ocksa ett visst utbud av utbildning-
ar fran andra utbildningsanordnare 4n de namnda
som kan vara till nytta 1 skiftesprocesser.

Advokatbyraer

Vid dgarskiften 1 foretag ar det advokatens uppgift
att bistd med savil rad i relevanta juridiska frage-



stallningar som praktiska arrangemang, framfor
allt 1 form av upprittande av avtal. Advokaten
utgar fran den avsikt och vilja som uppdragsgi-
varen har avseende overlatelsen, och hjalper till
med att f& denna avsikt och vilja manifesterad i

de 6verenskommelser som traffas. I den man upp-
dragsgivaren dr osiaker pa vilka dverviganden som
maste goras och vilken riktning besluten bor ta, ar
advokaten behjalplig med att tydliggéra mojlighe-
ter och problem, samt alternativa l6sningar. Vid en
overlatelse arbetar advokaten ofta parallellt med
foretagets revisionsbyra, som kan ta hand om bl.a.
varderings- och skattefragor. Advokaten kan an-
tingen vara med dnda fran att éverlatelsen initieras
eller genom att gora enstaka insatser, t.ex. 1 form av
forhandling kring och uppriattande av den centrala
handlingen vid 6verlatelsen — overlatelseavtalet.
Vid ett agarskifte ar det dven viktigt att tanka

over fragor som inte direkt beror sjilva 6verlatel-
sen, men som har samband med denna. Det kan
rora sig om allt fran foretagets policy-dokument,
kundavtal och anstédllningsavtal till fragor av mer
personlig karaktar, sdsom testamente och gavor.
Det kan ocksa finnas anledning att sarskilt upp-
mirksamma 1 vilken mén siljaren ska vara fortsatt
verksam inom foretaget, och villkoren for detta.
Koparen har dven anledning att 6verviga den
framtida styrningen av agandet i bolaget — om det
finns fler 4n en dgare ar det manga ganger lampligt
att uppritta ett kompanjonavtal. Advokaten kan
vara behjilplig med rad och upprittande av avtal
avseende samtliga dessa fragor och fungerar dess-
utom ofta som uppdragsgivarens bollplank i andra
fragor som lopande dyker upp infér, under och
efter 6verlatelsen.

Finansiarer

Nar det galler den traditionella banken, varierar
rollen beroende pa kundens behov, d.v.s. pa vilka
radgivare/konsulter som foretaget i 6vrigt har till-
gang till. Men dven andra finansidrer finns ibland,
1 form av Almi, investerare eller privata s.k. affars-
anglar.

Hur arbetar banken praktiskt for att stodja
agarskiften?

* Genomfor vardering av foretag.
* Genomfor forsiljning av foretag.

* Arbetar med juridiska fragor 1 samband med
forsaljning.

Arbetar med placering av kopeskillingen.

* Finansierar kopet.

Vanligast ar att banken ar med som bollplank un-
der processen fram till ett agarskifte, ofta 1 samrad
med foretagets radgivare. Banken hjalper till att
hitta ett bra finansieringsupplagg for den tilltankte
képaren, samt hjalper siljaren med placering av
kopeskillingen efter képet. Banken ser ocksa som
sin roll att 1 vardagen lyfta fram fragan om agar-
skifte med nuvarande dgare, eftersom det ofta 4r en
jobbig fraga for foretagaren att ta tag 1. Banken kan
bidra till att man kommer igdng med processen.
Banken kan ocksa se till att féretagaren far basta
mojliga hjalp, t.ex. tillgang till specialister inom
olika omraden. For att stodja kundforetagare 1 den-
na process har den bank som svarade pa fragorna

1 denna undersokning de senaste aren vidtagit en
hel del atgarder, bl.a. startat en foretagsformedling,
utbildat specialistkompetens inom olika omraden,
utbildat foretagsradgivare 1 agarskiftesfragor, till-
satt "kompetensteam” som tacker 1 princip hela
agarskiftesprocessen samt anordnat kundtraffar pa
detta tema.

Foretagsformedlingar

En foretagsféormedlare jobbar med foretagsoverla-
telser av dgarledda bolag 1 Sverige. En av Sveriges
stérsta organisationer inom detta omrade med-
verkar till ca 200 féretagsoverlatelser om aret, dar
foretagen ar i storleken 5-250 mkr 1 omséttning.
Organisationen ser sig som en “brobyggare mellan
kopare och siljare”, som kompletterar revisorernas,
juristernas och bankernas specialistkunskap. Sin
roll beskriver de helst som “projektledare vid fore-
tagsoverlatelser”.

Vad arbetar foretagsférmedlingar praktiskt
med for att stddja agarskiften

* Virderingar

* Foretagsbeskrivning

* Tar fram intressenter
» Hittar affarsuppligg

* Forhandlingar

* Avtalsskrivande

Foretagsformedlingen representerar antingen ko-
paren eller saljaren, oftast saljaren. Det vanligaste
motivet till forsaljningar 4r generationsskiften.
Vidare ser organisationen som sin roll att hjilpa
till att undvika fallgroparna och “sakerstilla affirs-
uppldgg som fungerar”. En viktig del av foretags-
formedlarens verksambhet dr att hitta bade kopare
och siljare. Att sakerstélla att saljarna far basta
mojliga ekonomiska virde ser de som en huvud-



uppgift. Viktigt for foretagsformedlaren dr att man
hittar en dgarstruktur, 1 vilken bolaget kan leva
vidare och utvecklas.

Foretagsorganisationer

Foretagsorganisationer som Svenskt Naringsliv och
Foretagarna verkar for att stodja foretag 1 Sverige
och for att starka Sveriges konkurrenskraft. Or-
ganisationerna finns representerade pa nationell,
regional och lokal niva. Enligt dessa ar det oerhort
viktigt att de manga kommande generationsskiften
som foretag 1 Sverige star infor inte leder till att
Sverige far farre foretag. For att bidra till detta har
bade Svenskt Naringsliv och Foretagarna gett ut
bocker med bland annat checklistor infor agarskif-
ten och intervjuer med féretagare som genomfort
agarskiften. Vidare arrangerar de seminarier pa
temat.

En av de viktigaste fragorna i sammanhanget for
Svenskt Naringsliv och Foretagarna ar de sa kall-
lade 3:12-reglerna (famansbolagsregler) vilka ar
kritiska ur ett dgarskiftesperspektiv och vilka enligt
organisationerna bor andras eller avskaffas.

For familjeféretag med minst 20 anstéllda finns en
medlemsforening, Family Business Network, som
anordnar kurser dar agarskiftesfragor tas upp.

Redovisnings- och revisionsbyraer

Utifran ett radgivarperspektiv ar féretagets redo-
visningskonsult eller revisor ofta ett lampligt boll-
plank, for att diskutera hur man lser uppkomman-
de problem, t.ex. rattviseaspekter vid éverlatelse
inom familj, skattefragor, privatekonomi samt att
hitta konstruktioner som fungerar f6r alla inblan-
dade parter. Pa fragan hur de jobbar praktiskt be-
tonas att de samarbetar mellan olika kompetenser
inom byran, samt genom att skapa foértroende hos
inblandade parter.

Redovisnings- och revisionsbyran kan bidra med
foljande atgédrder:

* Ta initiativ till och vara padrivande nar det gal-
ler familjeforetagens generationsskiftesplanering,
1 syfte att starta processen 1 god tid.

* Vara en aktiv och engagerad diskussionspartner
till familjen och bolagets styrelse, vad avser bl.a.
den framtida foretagsledningen och agarstruktu-
ren.

* Tillhandahalla beslutsunderlag f6r planerade
ekonomiska transaktioner, bl.a. beskrivning av

gillande skatteregler, olika typer av foretagsvir-
deringar samt konkreta forslag till tekniska 16s-
ningar.

* Medverka till att juridiska, forsikringstekniska
och finansiella fragestillningar blir vil genom-
lysta, genom konsultationer med advokater och
representanter for forsakringsbolag och banker.

+ Aktivt delta 1 utformningen av den konkreta
handlings- och tidplanen.

Bitrada vid genomf6randet av generationsskiftet,
vad avser t.ex. bolags- och organisatoriska fragor.

Redovisningskonsulten och revisorn dr normalt
klientens kontaktperson och diskussionspartner i
dessa fragor. Da generationsskiften inrymmer at-
skilliga komplexa fragestallningar kan ocksa andra
specialister pa olika omraden, som finns att tillga
inom manga byraer, bitrida 1 drendet. Flera be-
démningar finns som pekar pa att de ekonomiska
effekterna av uteblivna eller daligt genomforda
generationsskiften/féretagséverlatelser kan bli avse-
varda, med risk att ett antal foretag forsvinner. For
hela samhillet ar det darfor av vikt att kommande
agarskiften underlittas och far lyckade losningar.
Med redovisnings- och revisionsbyraernas samlade
kompetens erbjuder de bitride 1 en heltickande
process som forbereder saval bolaget som agar-
kretsen infor ett generationsskifte, oavsett om det
ror sig om ett skifte inom familjen eller en extern
forsdljning. Behovet av kunskap och radgivning
vid dgarskiften har i olika undersékningar visat sig
stort. En redovisningskonsult eller revisor dr 1 sa-
dana sammanhang den vanligaste radgivaren. Det
kan darfér vara naturligt att vanda sig till nagon
av dessa som mojlig lots genom skiftets problemlos-
ningsprocess.

Saljare berattar

Borja i tid nar du vill salja foretaget

Bo Gustafsson har drivit flera I'T-bolag 1 Sverige
och Norge sedan 80-talet. Kronan pé verket blev
webbforetaget iweb AB som han drog igang vid
millennieskiftet. Affarsidén var att bygga webb-
platser och starten blev en plattform f6r Varbergs
kommun som fick bra genomslag. Sju ar och 600
webbleveranser senare borjade han dock fundera
pa att salja foretaget med sina atta anstallda.



Varfor ville du salja bolaget?

— Det var helt enkelt s att jag nirmade mig
65-arsaldern och ville trygga foretaget for kunder-
nas och personalens framtid.

Hur gick sjalva saljprocessen till?

— Det borjade med att jag gick en kurs pa Business
Region Goteborg. Har fick jag lyssna pa andra
som hade gatt igenom samma process och jag fick
manga insikter. Jag anlitade ocksa ett féretag som

’Malet var att trygga bolaget’

Bo Gustafsson

hjalpte mig igenom processen och sa anvinde jag
mitt eget natverk for att hitta potentiella bolag att
ga samman med. Malet var att trygga bolaget och
slutligen visade sig att den basta losningen var att
salja till ett foretaget med kompletterande produkt.

Hur lang tid tog det?
— Sammanlagt tog det tva ar fran att jag borjade
fundera pa att silja tills dess att affiren var 1 hamn.

Vad var svarast?

— Det svaraste ar att vanja sig vid tanken pa att
man ska lamna ett livsverk. Det blir en separations-
process som inte ar sa latt for nagon.
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Vad ar du mest n6jd med?

— Att jag faktiskt gjorde det! Nagon gang kommer
man till den tidpunkt nar man maste bestimma
sig. Om man bara vantar kanske nagot hander sa
att man blir tvungen att likvidera bolaget.

Vilka ar dina utmaningar idag?

—Jag har behallit varumirket i.web® som har ett
samverkansavtal med Apple 1 Europa. Nu letar jag
efter nya projekt inom internet och webbteknik dar
varumirket kan passa in. Jag tittar sirskilt efter
mobila applikationer. Dessutom lagger jag kraft pa
ett nytt affarsniatverk dar jag sitter som ordférande
och som har gett manga kontakter med unga af-
farstalanger (http://arenagoteborg.nu/).

Bo Gustafssons tips till nagon som funderar pa att

salja

1. Forbereda dig i god tid. Det tar nastan ett ar
att komma fram till ett beslut.

2. Tahjalp av experter - gor det inte sjalv. Det tar
ocrhort mycket kraft och tid att silja ett fore-
tag vilket dven paverkar verksamheten under
tiden.

3. Behall fokus pa att driva foretaget och gor
det sialjbart. Det 4r littare att silja ett fram-
gangrikt foretag dar det dr ordning och reda.

Kontakt e-post: bo.gustafsson@iweb.se



