praktiska rad som fungerar

Ar ditt bolag en investering eller bara ett viilbetalt fiingelse?

De flesta foretagsledare fattar beslutet att silja nér orken tryter, marknaden vénder eller nir ett
ovéntat bud dyker upp. Men att inleda forberedelserna forst nir forsiljningsviljan ér ett
faktum ar det sdkraste sittet att Iimna bade pengar och kontroll vid férhandlingsbordet.

En framgéangsrik exit ar séllan en hindelse — det &r en strategisk process som borjar tva till tre
ar innan skylten aker upp. Genom att bygga bolaget som om det vore till salu redan i1 dag
skapar du inte bara maximal vérdering, utan ocksa den ultimata lyxen: friheten att vélja.

Fran nyckelperson till utbytbar fgare

Den vanligaste bromsklossen vid en foretagsbesiktning (Due Diligence) dr inte svaga siffror,
utan personberoende. Om foretagets intdkter, kundrelationer och operativa leverans vilar pa
vd:s eller grundarens axlar kdper en intressent inte en sjilvstindig maskin — de koper en
anstéllning med hog risk.

e Bygg en sjilvgiende organisation: Se till att ledningsgrupp och mellanchefer dger de
operativa besluten och kundkontakterna.

o Dokumentera processer: Affarskritiskt kunnande ska sitta i strukturer, CRM och
system — inte 1 huvudet pa grundaren.

o Testa birkraften: Ta en fyra veckor sammanhéngande semester utan att logga in. Om
bolaget vixer under tiden &r det redo for marknaden.

Ordning pa siffror och avtal minskar képarens rabatt

Osékerhet dr virderingens virsta fiende. Varje oklarhet en kdpare hittar 1 redovisningen eller 1
avtalsstrukturen kommer att anvéindas som hévstang for att pruta pa priset eller kriva
omfattande garantier.

o Rensa balansrikningen: Separera privata tillgangar, stdda bort perifera investeringar
och se over fastighets- och leasingavtal.

o Sikra intiktsmodellen: Repetitiva intdkter och 1adnga kundavtal virderas konsekvent
hogre dn engdngsprojekt. Forsok att omvandla punktinsatser till abonnemang eller
ramavtal 1 god tid.

e Se over legala bindningar: Sékerstill att kund- och leverantorsavtal inte innehaller
klausuler om dgarfordndring (change of control) som riskerar att félla affaren 1 elfte
timmen.

Tid ger valfrihet — och forhandlingsstyrka

Nér du forbereder bolaget 1 forvdg uppstér en intressant paradox: foretaget blir sa vélskott,
l6nsamt och lattstyrt att du kanske inte ens vill silja langre.

Och det ar just dir du vill vara. Den absolut bista forhandlingspositionen gentemot potentiella
kopare intréffar nér du inte maste sélja. Framforhéllning ger dig mandatet att vélja rétt kopare,
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stdlla krav pa bolagets fortsatta kultur och férhandla fram villkor som speglar bolagets
verkliga potential snarare dn en patvingad tidsbrist.

Vill du diskutera hur du identifierar och atgardar de storsta vardedrivarna eller riskerna 1 just
din verksamhet infor en framtida exit?
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