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Nagra enkla steg for att forbereda ditt bolag

for forsaljning

Ingen fornekar att antalet bolags-forséljningar har 6kat och en fortsatt 6kning av affarer
forvintas inom M&A verksamheten for SMB sektorn. Men som alltid s kommer cykler
att komma till ett slut och dven denna hogkonjunktur for bolagsforsiljningar. Just nu kan

ingen forutsdga hur lang dagens positiva trend kommer att sta sig.

Enligt de flesta | M&A branschen sé har inte aktiviteten i mellanmarknaden varit sa hog

som nu under de senaste artiondena. Samma trend géller for USA.

Strategiska kopare har i nuldget rekordhdga summor av kontanta medel i sina
balansrdkningar, med situationen att det dr svart att na ens 10% organisk tillvixt generellt

i marknaden, s leder det till att de strategiska kdparna ar mycket aktiva. Aven Private



equity kdparna har genom sina fonder tagit in stora belopp och soker darfor
forviarvsobjekt. De huvudsakliga aktorerna 1 marknaden soker i vissa fall en plattform for
att bygga en expansion pa eller i andra fall addera till ett bolag pa sin redan befintliga
affar. I de flesta fallen handlar det om svenska aktdrer som kidnner en trygghet 1 att
investera 1 Sverige, men det forkommer dven utlindska aktdrer som genom forvirv onskar
etableras sig 1 Sverige. For de VD,ar och foretagségare som onskar ta tillvara mojligheten
av att det ar séljarens marknad presenterar Strandgarden, inte alla men, en kortlista med

ndgra utvalda tips om hur du bor forbereda ditt bolag infor en forséljning.

1. Var beredd att sélja vid alla tillfallen

G4 inte och vinta med att optimera din verksamhet, ta tag i det direkt, annars &r risken ar
stor att du inte hinner med att bygga upp vérdet. Se till att idag maximera din omséttning
och din vinstférméaga sa att du har ett bra track record nér bolaget kommer ut pa
marknaden. Om du fokuserar pa effektivitet 1 dag sd skapar du vérde pa

forhandlingsbordet nér du skall stinga affaren.

2. Kommunicera din vision om framtiden

Koparna dr intresserade av potential, de koper framtiden, inte girdagen. Du maste ha
formégan att forsvara och pa ett trovirdigt sitt overtyga koparen om ditt bolags framtid.
Inte minst maste du vara mycket klar och trovérdig i vad som under framtiden kommer att
driva tillvixten for ditt bolag. G16m hellre inte bort att berdtta for kdparen om vad det ar.
Ett misstag som manga gor ér att de overlater till koparen att bedoma visionen och
framtiden for bolaget. Rékna inte med att koparen kommer att gora inforsaljningsarbetet

for din affar.

3. Forsta vad som ar vardet och vad som driver virdet

Manga dgare har inte riktigt forstatt det potentiella vérdet I sina foretag. Faktorer som
multiplar pé intdkter eller EBITDA kan vara bra benchmark. Men de ér inte helt
avgorande nir marknaden sitter varde, snarare bara en del i varderingen. Koparen ar

oftast villig att betala ett hogre pris nédr verksamheten passar in, nédr det finns synergier pa



bade kostnad och affdr, bra renommé och kunder som passar in. Du méste ha hog kunskap
om vad som driver vérdet i ditt bolag, annars kommer du att lamna en del av dina pengar

pa forhandlingsbordet.

4. Undvik overraskningar- Din egen Due Diligence

Varje serios kopare kommer att genomfora en noggrann due diligence innan de genomfor
avtalet. Alla 6verraskningar i den fasen kommer att ha en allvarligt negativ inverkan pa
affaren. I bista fall kan du rakna med att kdparen pressar ner priset och inte ofta sa
spricker affaren pd grund nér det uppkommer negativa delar 1 DDn.

Du kan undvika detta genom att gor en egen DD, genom att innan du géar ut till marknaden
sa gor du tillsammans med din radgivare en DD. Ménga ganger sa anser dgaren att hans
bolag &r ju 1 toppklass och inget negativt finns. I DDn dyker sedan upp avtal som gétt ut
eller saknas, risker som inte dr hanterade osv osv. kanske normala affarsforhallanden. Men
i koparens DD innebér det att priset skall ner eller tillochmed att det &r s.k. no-nos enligt
koparens policy och omgjliggor en affar. Med en serids och professionell radgivare s
kommer han/hon att se med utomstdende 6gon, stélla de obekvdma fragorna och se de
jobbiga bristerna innan den skarpa DDn. I denna sjélvanalys s skall man forsoka
identifiera och se till att rétta till alla de mojliga forhéllandena som kan komma péaverka

affaren negativt.

5. Hall blicken pa bollen

Du maéste se till att din affarsverksamhet rullar pd och utvecklas pd bista sétt &ven under
forséljningsprocessen. Eftersom du dr bist pa det du gjort, dvs bygga upp en framgéngsrik
affdr sa ska du fortsitta med det d4ven under denna process. Du maste driva bolaget precis

som du gjort om du haft for avsikt att behalla det for evigt 4ven under siljprocessen.
6. Resurssakra siljprocessen

Sédljprocessen 1 sig dr mycket krdvande bade nér det géller mdten och séljaktiveter, kvalité,
tillgdnglighet och att svara upp mot kdparnas krav pd information. Det innebér att

informationen maste vara framtagen i datarum nér du gér ut till marknaden, en beredskap



och forméga att kontinuerligt uppdatera den méste finnas. Nér kdparen blir intresserad och
vill pa att borja processen sé forvantar de sig att i omedelbar aterkoppling, snabba svar
pa fragor, moten med kort varsel, att det finns ett datarum, legal beredskap helt enkelt ett
stort engagemang fran siljaren. Néar kdparen startar sin M&A process sd engageras minga
personer till en hog kostnad, om séljaren sinkar detta arbete sd sjunker fortroendet for
malbolaget i hela DD teamet samt att kostnaden for koparen skenar vilka bada kan stjilpa
affaren. For att klara detta méste du ha engagerat och forberett en radgivare/ombud och

din egen organisation

. Av taktiska skél kan du 1 férhandlingssituationen vilja dra pé svar eller verka mindre

intresserad men det skall inte bero pé att du inte har tid att svara upp mot kdparens behov.
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