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Är ditt bolag en investering eller bara ett välbetalt fängelse? 

De flesta företagsledare fattar beslutet att sälja när orken tryter, marknaden vänder eller när ett 

oväntat bud dyker upp. Men att inleda förberedelserna först när försäljningsviljan är ett 

faktum är det säkraste sättet att lämna både pengar och kontroll vid förhandlingsbordet. 

En framgångsrik exit är sällan en händelse – det är en strategisk process som börjar två till tre 

år innan skylten åker upp. Genom att bygga bolaget som om det vore till salu redan i dag 

skapar du inte bara maximal värdering, utan också den ultimata lyxen: friheten att välja. 

Från nyckelperson till utbytbar ägare 

Den vanligaste bromsklossen vid en företagsbesiktning (Due Diligence) är inte svaga siffror, 

utan personberoende. Om företagets intäkter, kundrelationer och operativa leverans vilar på 

vd:s eller grundarens axlar köper en intressent inte en självständig maskin – de köper en 

anställning med hög risk. 

• Bygg en självgående organisation: Se till att ledningsgrupp och mellanchefer äger de 

operativa besluten och kundkontakterna. 

• Dokumentera processer: Affärskritiskt kunnande ska sitta i strukturer, CRM och 

system – inte i huvudet på grundaren. 

• Testa bärkraften: Ta en fyra veckor sammanhängande semester utan att logga in. Om 

bolaget växer under tiden är det redo för marknaden. 

Ordning på siffror och avtal minskar köparens rabatt 

Osäkerhet är värderingens värsta fiende. Varje oklarhet en köpare hittar i redovisningen eller i 

avtalsstrukturen kommer att användas som hävstång för att pruta på priset eller kräva 

omfattande garantier. 

• Rensa balansräkningen: Separera privata tillgångar, städa bort perifera investeringar 

och se över fastighets- och leasingavtal. 

• Säkra intäktsmodellen: Repetitiva intäkter och långa kundavtal värderas konsekvent 

högre än engångsprojekt. Försök att omvandla punktinsatser till abonnemang eller 

ramavtal i god tid. 

• Se över legala bindningar: Säkerställ att kund- och leverantörsavtal inte innehåller 

klausuler om ägarförändring (change of control) som riskerar att fälla affären i elfte 

timmen. 

Tid ger valfrihet – och förhandlingsstyrka 

När du förbereder bolaget i förväg uppstår en intressant paradox: företaget blir så välskött, 

lönsamt och lättstyrt att du kanske inte ens vill sälja längre. 

Och det är just där du vill vara. Den absolut bästa förhandlingspositionen gentemot potentiella 

köpare inträffar när du inte måste sälja. Framförhållning ger dig mandatet att välja rätt köpare,  
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ställa krav på bolagets fortsatta kultur och förhandla fram villkor som speglar bolagets 

verkliga potential snarare än en påtvingad tidsbrist. 

Vill du diskutera hur du identifierar och åtgärdar de största värdedrivarna eller riskerna i just 

din verksamhet inför en framtida exit? 

Per Forsberg Blavier 
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