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Kristian Skjelaas, neeringspolitisk leder
i NHO Oslo og Akershus og styrelederi

Eierskiftealliansen
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Regjeringens sMB-strategi har
filtalkk som vil bidra til a sikre dette

indre bedrifter
i Norge er i all
hovedsak eid
av privatper-
soner bosatt
i Norge. Disse
eierne star for
en vesentlig del av verdiskapingen
og sysselsettingen. Befolkningen
blir stadig eldre, og undersokelser
viser at mer enn 100 000 eiere av
mindre bedrifter star foran et eier-
skifte de neste arene. Spersmalet
er hvordan man kan sikre en
videreforing av de levedyktige
bedriftene?

Eierskiftealliansen har som
mal a sikre den samfunnsmessige
gevinsten ved fremtidig verdi-
skaping i eksisterende mindre
bedrifter som star overfor et
eierskifte. Gjennom flere ar har
Eierskiftealliansen satt fokus
pa disse problemstillingene.
Prosjektets aktiviteter skal redu-
sere risikoen for at levedyktige
bedrifter nedlegges som folge
av manglende kompetanse og

oppmerksomhet fra eierne om
behovet for eierskifte. Situasjonen
berorer alle regioner, fylker og
kommuneriNorge.

Den 26. mars i ar la neerings-
og handelsminister Trond Giske
frem regjeringens strategi Smd
bedrifter - store verdier. Her lan-
seres 64 konkrete tiltak som
skal bedre hverdagen for sma og
mellomstore bedrifter. I strategien
beskrives ogsa utfordringer og
tiltak knyttet til eierskifte i
mindre bedrifter.

Nar regjeringen gir eierskifte
en sentral plass i sin SMB-strategi,
er ikke dette bare en anerkjennelse
av Eierskiftealliansens arbeid,
men ogsd en anerkjennelse avden
rollen mindre bedrifter spiller som
verdiskapere og som etablerere av
arbeidsplasser.

Ett av regjeringens tiltak i
arbeidet med a sikre verdiska-
pingen i de mindre bedriftene
for fremtiden, er & bidra til at
Eierskiftealliansens arbeid skal
utvides til & omfatte andre deler

av landet. Vi er klare for dette, og
ser frem til en konkretisering om
hvordan regjeringen vil realisere
denne delen av strategien. Vi
stotter ogsa tiltakene i strategien
som skal serge for offentlig tilgjen-
gelig informasjon og kunnskap
om eierskifte i mindre bedrifter.
Her sitter Eierskiftealliansen pa
nyttig og god kunnskap som vi
gjerne deler.

EU fremhever i sine anbefa-
linger at offentlige virkemidler
ber sidestille innovasjon og ut-
vikling av eksisterende bedrifter
med den stotte som gis til a
etablere nye virksomheter. Dette
fordi det er god samfunnsgkonomi
a viderefore en etablert lonnsom
arbeidsplass. Eierskiftealliansens
vurdering er at det som foresls
i regjeringens strategi om stotte
til eierskifte er et skritt i den
retningen.

I en situasjon med urolige tider
i samfunns- og neeringsliv, er det
grunn til a veere seerlig opptatt
av verdiskaping, sysselsetting og

fornyelse i mindre Dbedrifter.
Veksten kommer i sméabedrifter,
og det er kun lennsomme bedrif-
ter som er sikre arbeidsplasser.
Slike bedrifter er avhengig av
aktive eiere.

Det er svaert positivt at regje-
ringen ni vil stette opp under
eierskifteutfordringen i mindre
bedrifter. Den nasjonale SMB-
strategien er na pa plass, og
Eierskiftealliansen ser frem til at
den skal iverksettes.

KRISTIAN SKJGLAAS
Neeringspolitisk leder i NHO Oslo og
Akershus og styreleder i Eierskiftealliansen
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ALLIANCE OF INTERNATIONAL
CORPORATE ADVISORS

Tid for a selge?

Vi skaper merverdi ved salg, oppkjep og fusjoner,
generasjonsskifte og refinansiering.

\WPSEN M&A Corporate Advisors AS

www.ma-advisors.no / tel. 23 01 41 00

Kontakt vare erfarne radgivere for en uforpliktende samtale.




Anskaff
hjertestarte
i dag!

- det kan redde en
kollega i morgen.

Ring 05003

Ansatte er bedriftens stgrste ressurs Ingen bedrift er for stor eller for liten til & anskaffe seg
hjertestarter. S8 mange som 3000 - 5000

personer faller om med uventet hjertestans utenfor
sykehus i Norge hvert ar. Per i dag er det s& mange som
9 av 10 som dgr. Flere vil overleve hjertestans om det
Med bedre tilgang pa hjertestartere, utplasseres hjertestartere i samfunnet.

kan du redde et liv!

Mange selskaper sier det, men ved & snakke med oss
i Rade Kors Farstehjelp, er du en av bedriftene som
faktisk gj@r noe med det.

» 3 grunner til & velge Powerheart® ))

Trygg
B Hjertestarteren skiller seg fra andre hjertestartere i markedet ved at den er Rescue Ready®.

Dette betyr at enheten kontrollerer batteri, maskinvare og elektroder daglig. Dette gir deg
en trygghet om at alt fungerer ndr du trenger det.

Brukervennlig

B RescueCoach™ taleguide pa norsk som veileder deg om du ma bruke hjertestarteren.

B |nformasjonen kommer i tillegg opp som tekst pa skjermen. Dette gjer den brukervennlig
for personer med harselshemning og gir ekstra ro i en kaotisk situasjon.

B En metronom holder takten under hjertekompresjoner. Gode hjertekompresjoner er
avgjerende for suksessfull hjerte- og lungeredning.

B Enheten analyserer pasienten for deg og gir tilbakemelding ndr man

. . . Tilbudet
skal (og ndr man ikke skal) levere sjokk. gjelder KUN de
Garanti 100 forste
B Powerheart® har en av de lengste garantiene i markedet. Den har hele bestillingene!

7 ars full garanti
B Maskinen er 100 % vedlikeholdsfri og man trenger ingen fordyrende
serviceavtale da Rede Kors Farstehjelp falger dere opp.

Inkludert 9%
Ved a kjope hjertestarter gjennom Rgde Kors Forstehjelp stotter Ordinzrprisin

dere Rode Kors sitt humanitaere arbeid. ;

CARDIAC
/ Sclence
Rade Kors Farstehjelp har blitt hoveddistributer av Cardiac Science sine produkter i Norge.

Cardiac Science er en global leder innen utvikling, produksjon og markedsfaring av diagnostiske og terapeutiske
kardiologi produkter og tjenester.

+ Raode Kors Farstehjelp

Telefon: 05003 | Internett: www.rgdekorsfagrstehjelp.no | E- post: post@rodekorsforstehjelp.no
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SIKRE ORDEN
OG STRUKTUR

LONNSOMME BEDRIFTER?

Hvordan oke verdien i
private selskaper?

Ofte kommer det hovedaksjoneerer
i private selskaper til oss og ber
om assistanse til 4 starte en

prosess med a selge virksomheten.

Et naturlig spersmal i den
forbindelse er: Hva er dine pris-
forventninger? Sveert ofte er pris-
forventningene meget ambisiose
og sannsynligheten for & kunne
oppna forventningene lav.

Oppfoelgingsspersmalet fra ho-
vedaksjonzeren blir ofte: Kan vi
gjore noen grep for raskt a oke
verdien i bedriften?

Var respons er at de som pleier a
kjope virksomheter er sofistikerte
og dyktige mennesker. Skal man
oke verdien av en virksomhet
betydelig, ma den reelle verdiska-
pingen i bedriften oke tilsvarende
i de fleste tilfeller. Det er noen
enkle grep man kan gjore, som
a sikre at man har god orden og
struktur i alle dokumenter i be-
driften, at alle avtaler er skriftlige,
at det ikke er mange utestdende
forpliktelser til kunder eller leve-
randerer som ikke har tilsvarende
gkonomiske inntekter samt at det
er store og langsiktige forpliktelser
(f.eks.10 ars leieavtaler pa lokaler).

Hva gjor noen bedrifter mer
attraktive enn andre?

Litt enkelt kan vi si at de bedriftene
som blir kjept, far heyere pris
enn de som blir solgt. Analogien
er: Kommer noen bort til deg og
sier at de veldig gjerne vil kjope

bilen din, vil de fleste si: «Ja, der-
som du gir meg en god pris, er jeg
villig til det.» Alternativet er nar du
skal selge bilen din - da er det van-
skeligere 4 fa en god pris.Vi tror det
samme er gjeldende for selskaper,
og da blir spersmalet: Hvordan bli
kjopt?

Inntektssiden aven
virksomhet

Selskaper som har kjopesterke og
attraktive kunder, vil normalt ha
storre verdi. Utfordringen blir da &
se om man klarer & skaffe attraktive
kunder/kundesegmenter. Er det
en handelsbedrift med en bestemt
lokasjon, kan det veere andre og
mer begrensede virkemidler man
ma taibruk enn om det er en virk-
somhet som selger kapitalvarer.

I tillegg til attraktive kunder, er
det viktig a veere en taktisk eller
strategiskleverander.Detbesteera
veere en viktig og strategisk samar-
beidspartner hos attraktive og kja-
pesterke virksomheter. Det finnes
mange virkemidler for & komme
ien slik posisjon, men samtidig er
det sveert avhengig avbransjen om
det faktisk er mulig. Driver bedrif-
ten salg av matvarer eller drivstoff,
er det vesentlig mer krevende enn
om man er produsent av motorer/
CRM-software eller lignende.

Et annet aspekt er hvor for-
utsigbar inntektsstrommen til
virksomheten er. Hvis det er lang-
siktige kundekontrakter og man
starter hvert ar med storstedelen
av forventet arsomsetning kon-

FOTO: SHUTTERSTOCK

Bjorn Skare
Managing Partner ADVnor AS
FOTO: GRO STORTEIG | NEW SPIRIT

«Litt enkelt
kan vi si at

de bedriftene
som blir kjopt,
far hayere pris
enn de som
plir solgt.»

traktsfestet, blir den kommersielle
risikoen lavere enn om det
motsatte er tilfelle. Det optimale er
aveere en strategisk leverander til
attraktive kunder med lange og
lonnsomme avtaler.

Utgiftssiden aven
virksomhet

Det er viktig at det er balanse og
sammenfallende struktur mellom
inntektsstrom og utgifter. Et ek-
sempel er dersom en virksomhet
har mange medarbeidere med
fastlenn, sa er utgiftssiden stabil
og forutsigbar, men vanskelig a
justere avhengig av inntektene. Er
bedriften en konsulentvirksomhet
med korte oppdrag - typisk én til to
maneder - vil det i dette tilfellet bli
ubalanse mellom utgiftssiden og
inntektssiden.

Den kommersielle risikoen gker
ved langsiktig faste utgifter og
kortsiktige inntekter. Utfordrin-
gen blir da a se pa bade inntekts-
siden (for a fa mer langsiktige
inntekter) og utgiftssiden (skaffe
storre fleksibilitet) for a4 redusere
ubalansen.

Hvor personavhengig
er bedriften?
I situasjoner der det er samme

person som er eier, daglig leder,
salgsdirektor og teknisk direkter,

og som vil selge virksomheten
og slutte a jobbe, har det sterk
negativ pavirkning pa verdivurde-
ringen av bedriften. Det er derfor
lurt a tenke pa eierskiftet i god tid

pa forhand og sikre at personav-
hengigheten blir redusert til et
fornuftig niva.

Hvordan gjennomfore

en salgsprosess?

vart fokus er pa a skape situasjoner
som gjor at bedrifter blir "kjopt” og
ikke "solgt”. Det som kjennetegner
virksomheter som blir "kjopt” er
B Kjoper kjenner til bedriften og
nekkelpersonene

B Bedriften haret godt omdemme
B Forstar godt hvordan bedriften
kanintegreres pa en god mate med
lavrisiko

M Egennytteverdiava gjennom-
fore et oppkjop er tydelig og klar

B Deter flere som haren positiv
interesse av a kjope virksomheten

Det er krevende a gjennomfore
et salg av en bedrift og det er
viktig at ledelsens fokus ikke blir
tatt bort fra a drive virksomheten,
noe som igjen vil ha en negativ
pavirkning pa virksomhetens
fremtidsutsikter. Det er ogsa lurt a
ha god tid (gjerne 12-18 maneder) i
en slik prosess.

Husk at du kun selger bedriften
én gang, og derfor er det viktig
at aksjoneerene blir mest mulig
forneyd med transaksjonen.

BJORN SKARE
Managing Partner ADVnor AS

Vega SMB kunderegister, gir gkt verdi ved salg og
sikrer fremtidige inntekter ved generasjonskifte.

Vega SMB

alt pa ett sted

Vega SMIB AS
Postboks 122, 1325 Lysaker
TIf 815 48 333 K&
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Arcqppgjer ag generagonsibife:

DU kan oppna

Langsiktig planlegging er
lurt nar det gjelder arveopp-
gjor og generasjonsskifter.
Du kan bade spare penger
og hindre konflikter.

A tenke tidlig pa arveoppgjer og
generasjonsskifte har vist seg
a veere utfordrende for mange.
Tanken pa at arbeidslivet nd gar
mot slutten er ikke behagelig for
de som skal overfore verdier, og for
arvinger er det ikke lett & kreve.
Resultatet er at man ofte ikke tar
fatt pa arveoppgijoret for det er
nedvendig.

- Det du ber gjere, er a berede
grunnen for gode prosesser tidlig.
Det kan lgnne seg, sier advokat
Fredrik wildhagen i Advokat-
firmaet Hjort DA. Han har veert
skatteradgiver ved Sentralkontoret
for storbedrifter, jobber som
skatteadvokat ved et av landets
storste advokatkontorer og har
gjennomfert arveoppgjor og gene-
rasjonsskifte mange ganger.

Fredrik Wildhagen
Senior Advokat i Advokatfirmaet Hjort DA

«Det er viktig a ta
stilling til om virk-
somheten som
blir overfort som

arv eller gave skal
beholdes eller selges
| neer fremtid.»

Direkte til barnebarn

- Du kan redusere arveavgiften
betydelig ved a gi arv og gave
direkte til dine barnebarn. Dette
gjennomferes ved at foreldrene
til barnebarna erkleerer frafall pa
arv helt eller delvis slik at fribe-
lopet utnyttes optimalt. Frafallet
ma veere uten forbehold; dersom
frafallsgiver setter betingelser,
ser skattemyndighetene bort fra
frafallet. Med to barn og fire barne-
barn kan for eksempel et belep
pa 5,5 millioner kroner fordeles
avgiftsfritt med en besparelse pa
150 000 kroner,sier Wildhagen.

Avgiftsfrie gaver

Arlige avgiftsfrie gaver til barn og
barnebarn er ogsa et smart grep.
Du kan arlig gi gaver tilsvarende
0,5G (kr 39 608) til dine barn og
barnebarn, og belopet gjelder hver
giver og mottaker.Til sammen kan
foreldrene gi 1G (kr 79 216) per ar til
hver mottaker uten at det utleser
arveavgift. Du bruker ikke av fribe-
lopet pa kr 470 000 per barn nar du

benytter deg av ordningen, og den
kan kombineres med at du yter lan
til barna og at lanet betales ned
med en pengegave fra foreldrene
pa inntil 0,5G per ar. Veer klar
over at gaver i form av ikke-bors-
noterte aksjer og andre typer
verdipapirer som ikke er notert pa
bors eller overforing av fast eien-
dom ikke er fritatt for avgiftsplikt
selvom verdien er innenfor 0,5G.

Kortsiktig spart er ofte dyrt

- Det er viktig 4 ta stilling til om
virksomheten som blir overfort
som arv eller gave skal beholdes el-
ler selges i neer fremtid. Kortsiktige
besparelser kan fort bli dyre hvis
duvelger lavt arveavgiftsgrunnlag
for & spare 8-10 prosent arveavgift,
som sa i neste omgang innebzerer
28 prosent beskatning. Dersom du
overforer ikke-barsnoterte aksjer,
kan du kreve at kun 60 prosent av
verdien blir gjenstand for avgift.
For & lette likviditetsbelastningen
din, kan du innga betalingsord-
ning med rentefri avgiftsbetaling
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petydelige besparelser!

i12 ar,sier Wildhagen.

Se opp for fellene!

Det er flere skatte- og avgiftsfeller
som du ber unnga. Du kan for
eksempel ikke anvende fritaks-
metoden i generasjonsskifte-
sammenheng slik det passer deg.
Skattemyndighetene vil legge til
grunn at en vederlagsfri overfo-
ring fra foreldrenes holdingssel-
skap til barnas holdingsselskap vil
vaere en illojal disposisjon, og der-
med medfere utbyttebeskatning
for foreldre. Losningen er a gi
aksjer til barnas holdingsselskap
og sa strukturere rettighetene
ved 4 opprette A- og B-aksjer, men
da ma du passe pa at de som far B-
aksjer ikke blir fullstendig uten
rettigheter. Det finnes flere feller &
gai,og et godt rad er & benytte seg
avjuridisk ekspertise.

BERNT ROALD NILSEN
redaksjonen@mediaplanet.com

L angsiktige og forutsigbare rammevilkar er et viktig krav for Bedriftsforbundets mediemsbedrifter

140 000 bedrifter star foran
et eierskifte de kommende
ti arene.

Vi oppfordrer regjeringen til a
utvikle en aktiv politikk for eier-/
generasjonsskifte og benytte like
mye ressurser pa eierskifte som
pa nyskaping, slik Europakommi-
sjonen anbefaler sine medlems-
land. Satsing pa a viderefore
eksisterende bedrifter kan gi god
uttelling, ifelge kommisjonen.
Ved vellykkede eierskifter blir i
gjennomsnitt fem arbeidsplasser

- I

AN

Lars-Erik Sletner
Adm.dir. Bedriftsforbundet

viderefort, i det et eksisterende
selskap allerede har produkter,
produksjon, ansatte og kunder,
mens en nyetablering i snitt
genererer to arbeidsplasser.

Et saerdeles viktig grep norske
myndigheter kan iverksette
straks, er fjerning av arveavgiften.
Den innbringer arlig 2 milliarder
kroner eller 0,2 prosent av de
samlede skatte- og avgifts-
inntektene til statskassen. Vi
jobber for a avskaffe denne
avgiften, som vi mener rammer
familiebedrifter spesielt hardt.

Omkring to av tre norske
bedrifter er familiebedrifter og
star for over 40 prosent av den
totale verdiskapingen. Derfor har
disse bedriftene en betydelig rolle
i neeringslivet og i sysselset-
tingen, og vi finner det derfor
uforstaelig at regjeringen vil
at staten skal beslaglegge enda
mer av bedriftens verdier ved
generasjonsskifter. Arveavgiften
bidrar til & ramme kapitaltilgan-
gen til de mindre bedriftene.

Vi frykter at dette gar ut over
sysselsetting og verdiskaping i

neeringslivet ved at veldrevne
familiebedrifter ma legge ned
og si opp sine ansatte ved et ge-
nerasjonsskifte. Dette skjer fordi
yngre generasjoner ikke mak-
ter a overta bedriften pga. hoy
arveavgift. Hva med a ta grep i
statsbudsjettet for neste ar?

LARS-ERIK SLETNER
Adm.dir. Bedriftsforbundet

SELGE DIN BEDRIFT?

Vi hjelper sma- og mellomstore bedrifter med viktige eierskifteprosesser

- til rett tid og pa riktige betingelser.

Vart formal er 3 gi deg som selger friheten til 4 velge nye muligheter og samtidig gi

trygghet for at bedriften styrkes i sin videre utvikling.

Dette skjer gjennom en grundig prosess pa selgers gnsker om

aktivitet og engasjement etter salget og hvordan den nye hverdagen skal vaere.

Vi har hgyere utdannelse og bred erfaring fra neeringslivet.

Bedrifts- og strategiutvikling - Nettverk - Styrearbeid

Kontakt oss for en uforpliktende samtale.
Randi Eng mobil 95 22 57 99

Oddmund Bghn mobil 91 87 98 48

www. eierskifteprosess.no
post@eierskifteprosess.no

ESP EierskifteProsess DA
Thornegt. 13, 3015 Drammen

-

Ce !

Hoyre har den beste naeringspolitikken. Samtidig er
vi avhengige av innspill fra ansatte og ledere for &

utvikle den videre. Bedriftskanalen er et forum hvor
du kan gi innspill direkte til Hoyres topp-politikere.

Sammen utvikler vi bedre lgsninger
for naeringslivet og Norge.

Du har ofret mye for a skape verdier og
trygge arbeidsplasser. Du motiveres av a
kunne gi noe videre til neste generasjon.

Du bidrar gjerne til fellesskapet - men:

neringsfiendtlige arveavgiften
og saernorske fomueskatten!

Du gnsker a fjerne den

Les mer:

bedriftskanalen.hoyre.no

Bli med:
bedriftskanalen@hoyre.no
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NYHETER

- Eierskifte er et folsomt anllggende og fordrer at man er myk

- MENON-rapporten peker pa at
eldrebelgen vil gi ekt behov for
eierskifter. Samtidig viser rappor-
ten at evnen til a skape verdier
synes a falle jo eldre eierne blir.
Dette peker i retning av at aldrende
eierskap kan fa negativ betydning
for den norske verdiskapingen.
Det er derfor en utfordring &
finne nye og yngre eiere til et
stadig storre antall bedrifter der
eieren nar pensjonsalder, sier
Trygve Gulbrandsen, professor ved
Institutt for samfunnsforskning.

- I en del tilfeller loses dette
ved at senner eller detre overtar
bedriften. I disse tilfellene dreier
det seg om a fa til et noenlunde
smertefritt generasjonsskifte, i
tide. Det har fra NHOs side gjen-
nom flere ar veert mye fokus pa
a hjelpe familiebedrifter til 4 ta
utfordringene med generasjons-
skifte pa alvor, sier han.

Naeringsfrihet
Det finnes i dag en rekke private
konsulenter som kan hjelpe til

med & organisere generasjonsskifte
paengod og smidig mate.

- Samtidig ber man vokte seg for
a presse pa for mye overfor eldre
eiere. Bedriften er deres livsverk,
og de kan fremdeles ha stor glede
av a styre denne bedriften selv om
de blir eldre og arbeidskapasiteten
synker, sier Gulbrandsen.

- Det er naeringsfrihet i Norge,og
den friheten omfatter ogsa retten
til & drive sin bedrift selv om den
ikke lenger er like lennsom og inn-

«Det er en fare for
at gode bedrifter
som ikke finner nye
eiere legges ned,
med uheldige fol-
ger for utviklingen
av naeringslivet.»

ovativ,sier han.- Det er ofte onsket
om a skape noe selv og vere uav-
hengig som motiverer personer til
a starte bedrifter. Det er viktig 4 ta
vare pa denne entreprengranden
og selvstendighetstanken i sam-
funnet. Da er det ogsa viktig a
stotte opp under og gi ere til de
personene som gjennom mange ar

har forvaltet denne kulturen.

Begrenset handlingsrom

Nar bedriftene er relativt store

og verdiene som overdras er
betydelige, finnes normalt et godt
marked for omsetning av eierskap.
For mindre bedrifter er imidlertid
utvalget av potensielle eiere mer
begrenset. Mange smdabedrifts-
eiere har derfor en vanskelig
oppgave foran seg, og er ofte
prisgitt sin egen evne til 4 finne
nye eiere. Gulbrandsen sier at
myndighetene er blitt mer opp-
merksomme pa denne problem-
stillingen.

- Samtidig er det vel noe begrenset
hva myndighetene faktisk kan
gjore, medgir han. - Her er det like
mye neaeringslivet selv som ma ta
ansvar. Banker, revisorer, regn-
skapsfirmaer, advokater og andre
som er tett innpa smabedriftene
m4i fole et ansvar for 4 knytte
smabedriftene opp til akterer eller
arenaer for eierskifter.

- I lopet av perioden 2000-2007
skiftet hver tredje norske be-
drift eierskap (ny eier med over 34
prosent eierandel). Beregninger
tyder pa at mer enn 40 prosent av

Det finnes i dag en rekke private
konsulenter som kan hjelpe til
med a organisere generasjons-
skifte pa en god og smidig mate.
FOTO: SHUTTERSTOCK

bedriftene i Norge ma skifte eier-
skapilepet avde neste 10 arene.Er
vi godt nok forberedt?

- Nei, sier Gulbrandsen. - Det er
en fare for at gode bedrifter som
ikke finner nye eiere legges ned,
med uheldige folger for utviklin-
gen av neaeringslivet.

HAVARD NYHUS
redaksjonen@mediaplanet.com
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Tid for nye eiere
til bedriften?

Nye eiere kan tilfgre kompetanse, finansielle muskler og store

ambisjoner.

Weibull finner den beste nye eieren med stgrst mulige synergier
og vekstmuligheter. Utfordringen er & finne de beste alternativene,
utforske mulighetene og deretter sikre best mulig betingelser.

Vare radgivere jobber i team og kan utnytte erfaringene fra hundrevis

av bedriftssalg. Prosessen blir enklere og bedre for deg, bedriften og

dine ansatte.

Ta kontakt for en uforpliktende samtale om hvordan vi skaper det
beste resultatet for deg og din bedrift. Vi knytter sammen bedrifter

som har nytte av hverandre.

Weibull AS Oslo
Bergen
Stavanger
Tromsg
Trondheim
Kontakt Frithjof Samuelsen
Email frithjof.samuelsen@weibull.no
Mobil +47 932 89 888
Web weibull.no

Weibull




@) NARF £515

Fyll pa med kunnskap!

NARF er landets st@rste og mest spesialiserte
leverandgr av kurs innen regnskapsfaglige og
bedriftsekonomiske temaer.

Se komplett oversikt pa vare hjemmesider:

www.narf.no/kurs

Utvalgte kursi 2012:

« Arv, familierett og generasjonsskifte

« Skattefri omdannelse og generasjonsskifte i SMB

Ny pensjonsreform - valget er ditt

«Verdivurdering av virksomheter

« Strategisk gkonomistyring - beslutningsrelevant informasjon
« Prosjekt- og avdelingsregnskap - bedre styring

+» Ngkkeltall i analyse og rapportering

Norges Autoriserte Regnskapsfareres Forening | E-post: kurs@narf.no | Telefon: 23 35 69 00

GG FASETT  Foto: Terje Borud og Anne Lise Norheim

A 1 f I I - 1 Advokatfirmaet Hjort er anerkjent
VO <at lrI I laet ] Ort er e en e som et ledende prosedyrefirma.

Firmaet bistar forretningsklienter,

samt offentlige og private klienter

innen omradet Familie /Arv/Skifte moresrme

Hjort har betydelig erfaring og Foruten faglig kompetanse fordrer arbeid En vesentlig andel av gruppens oppdrags-

ekspertise innen omradet Familie / innen FAS evne til og interesse for a mengde knytter seg til bistand ved samlivs- :

Arv/Skifte (FAS). Hjort er dessuten héndtere personer i kritiske faser i livet. brudd hvor problemstillinger knyttet til H J O R T
ett av meget fa store og mellom- Vi har et seerlig fokus pa de menneskelige gkonomi og hensyn til felles barn star sentralt. :
store advokatfirmaer som har FAS hensyn som ma ivaretas gjennom arbeid Likeledes har gruppen en rekke oppdrag :
som ett av sine satsningsomrader. med personer i slike situasjoner. Firmaet innen barnevern. Firmaet har ogsa fast rad- ADVOKATFIRMAET HJORT DA
Vare FAS-advokater har omfattende bistar klienter med alt fra opprettelser givning for store veldedige organisasjoner Akersgaten 51
prosedyreerfaring fra alle retts- av testamenter eller ektepakter til store i tilknytning til arv og gaver. Firmaet utfgrer POStbogfofés'LS;”trum
instanser og fgrer jevnlig saker for kompliserte skiftesaker. 0gsa oppdrag som fast oppnevnt bobestyrer Telefon 22 47 18 00
domstolene innen rettsomradene FAS. pa dgdsboskifter. f www.hjort.no

ADVOKATFIRMAET
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Tomm Amundsen
PartneriWeibull AS
-

Weibulls 10 bud for bedriftseiere
som vurderer & selge:

1. Planlegg prosessen i god tid
2. Avklar prioriteringer

3. Verdivurdering

4. Finn riktig kjoper
5. Skap tillit

6. Skap konkurranse
7. Unnga prispress

8. Styr salgsprosessen
9. Sett premissene for salg
10. Bruk erfarne radgivere

Sedriftssalg — unike
<rever skreddersydc

Det finnes ikke to like bedrifter.

A finne nye eiere som passer i neste
fase av bedriftens liv og utvikling,
krever god forstaelse av bade
bedriften, markedet og kunnskap
om hvordan man finner og ut-
forsker mulighetene. Her er tre helt
forskjellige bedrifter med ulike behov
og med sveert forskjellige lasninger
pa behovet for & finne nye eiere.

DENNE TEMAAVISEN ER EN ANNONSE FRA MEDIAPLANET

Oeqr

Roald Jorgensen AS
Radgivende ingenigrer i
byggteknikk pa Honefoss
med 19 ansatte

Eieren Roar Jorgensen gnsket a
trappe ned og selge virksomhe-
ten. Han hadde allerede mottatt
henvendelser fra storre bedrifter
i samme bransje, men vurderte
ogsa a selge til de ansatte dersom
det var mulig 8 komme frem til en
helhetlig gkonomisk og praktisk
lesning. Etter en prosess med
potensielle eksterne eiere, endte
det hele opp med at fire ansatte
kjopte virksomheten med god
hjelp av den lokale sparebanken.
Weibull bisto bade selger og
kjoper for 4 fa en best mulig
finansieringslesning.

Nortett AS

Et handelsfirma innen
spesialiserte byggevarer
primaert innen vind-,
vann- og fukttettingspro-
dukter samt taktekkings-
materialer

Eierne hadde kommet til at
dagens eierstruktur var for svak
i et marked med stadig sterre og
mer dominerende konkurrenter.
For & kunne fortsette den jevne
veksten bedriften hadde opp-
nadd siden starten i 2001, ble det
besluttet a soke nye eiere. Etter
a ha kartlagt mulighetene, ble
losningen det svenske Nordic
Waterproofing Group, en av
Nordens ledende leverandorer av
samme type produkter. Virksom-

ter

e lasninger

heten er eid av oppkjepsfondet
Axcel. Losningen ga Nortett den
nedvendige, sterke eieren som
bidro med kompetanse, orga-
nisasjon og finansiell styrke.
Daglig leder og tidligere aksjonzer
Petter Holth oppsummerer
prosessen slik: - Du far heyst
sannsynlig riktig verdi, lavest
salgskostnad og mindre stress-
faktor om prosessen er planlagt,
og ikke minst at man retter opp
uklarheter for kjoper ser dem!

Safetec Nordic AS
Et konsulentfirma i
Trondheim med 150
ansatte

Bedriften er spesialister pa risiko-
og palitelighetsanalyser primeert
mot olje- og gassbransjen. Sel-
skapet var eid av naveerende
og tidligere ansatte som etter
hvert sa behovet for a fa én stor
og sterk ekstern industriell eier
som kunne bidra til internasjo-
nal vekst og utvikling. Sammen
med Weibull ble det lagt en
strategi som gikk ut pd a finne
mindre konsulentselskaper som
kunne komplementere Safetec
pa omrader som programvare,
kompetanse osv. for man skulle
ut til potensielle kjopere. Flere
store norske og internasjonale
selskaper var aktuelle og kunne
bidra til Safetecs internasjonale
vekstambisjoner. American
Bureau of Shipping (ABS) kom
imidlertid raskt pa banen og
endte opp som ny eier. Selska-
pets konsulentvirksomhet hadde

en ambisjon om & bli verdens
ledende selskap pa tjenester innen
sikkerhet, palitelighet og integri-
tetsledelse. Safetecs kompetanse
og marked passet sveert godt
med ABSs ambisjoner. Samtidig
kunne ABS tilby en internasjonal
organisasjon med kontorer i alle
relevante markeder, et stort
kundenettverk og markedsfe-
ringsevne. Fra forste kontakt med
ABS til prosessen var gjennomfert
gikk det seks maneder. Logsnin-
gen var helt i trid med enskene til
de opprinnelige eierne. Samtidig
fikk de ansatte en ny eier som
kunne bidra til flere, storre og mer
spennende internasjonale oppga-
ver. Jan Morten Ertsaas fortsatte
som daglig leder etter at
ABS overtok. Han oppsummerer
utfordringer som méatte handteres
underveis slik:

M strukturere handelen fora
ivareta interessene bade tilde
ansatte og aksjoneerene.

B Skape balanse og ro mellom
ansatte som er aksjonzaerer og de
somikkeerdet.

M Sikre at nye eier kan bidra

til videre utvikling i trad med
selskapets strategie og ansattes
ambisjoner.

B Utenlandske datterselskaper
med minoritetsaksjonaerer bade i
Aberdeen og Kuala Lumpur.

TOMM AMUNDSEN
Partner Weibull AS
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ROALD JORGENSEN AS Radgivende ingenigrer i byggteknikk
L@SNING Etter en prosess med potensielle eksterne eiere, endte det
hele opp med at fire ansatte kjopte virksomheten

NORTETT AS Et handelsfirma innen spesialiserte byggevarer SAFETEC NORDIC AS Etkonsulentfirma i Trondheim
L@SNING Det svenske Nordic Waterproofing Group, en av de ledende LZSNING American Bureau of Shipping (ABS) kom raskt pa banen og
leveranderene av samme type produkter, kjgpte bedriften. endte opp som ny eier.



\

I forbindelse med Generasjonsskifte i virksomheter er det InterimLeder AS leier ut dyktige toppledere,mellomledere og prosjektledere.

viktigere enn noen gang a ha; Vi har mer enn 10 ars erfaring i markedet og er Norges ledende aktgr pa dette
® Riktig Person pa omradet. Vi har na tilgang pa ca. 1400 interimledere som pa kort varsel gnsker
® Rett Sted til a utfore kortere eller lengre midlertidige oppdrag.
® Riktig Tid

Vare Interimledere bidrar til at din virksomhet kan; Interimleder AS har siden oppstarten i 2001 levert hundrevis av dyktige

® Fokusere p4 verdiskapning ledere og spesialister til norske og internasjonale virksomheter.

® Kvalitetssikre ledelse og drift

® Redusere risiko i virksomheten og i viktige beslutninger Ta gjerne kontakt med oss for en uforpliktende samtale!

www. Interimleder.no info@interimleder.no
InterimLeder AS Olaf Helsets vei 6, 0694 Oslo Tel: +47 23 38 38 70

Nordec”

Nordea Private Banking

En viktig ressurs for deg og din bedrift

Er du bedriftseier og ensker 4 etablere en
skatteoptimalisert selskapsstruktur, gjennomfore

generasjonsskifte eller selge din bedrift?

Les mer og avtal mate med oss pa nordea.no/privatebanking
eller ring oss pa telefon 22 48 87 00.

Olav S. Platou Private Banking

Skattejurist
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- Sma og mellomstore
bedrifter er umatelig viktige
bade for norsk naeringsliv
og for samfunnet generelt.
De er selve ryggraden i
norsk naeringsliv.

Sma og mellomstore bedrifters be-
tydning skal prioriteres.Ordene er
utvetydige fra Trond Giske.I mars
la han frem regjeringens strategi
for malgruppen. Det ble lansert 64
tiltak som skal bedre hverdagen for
SMB-bedrifter.Tre av tiltakene har
med eierskifte a gjore, og Giske er
krystallklar pa spersmalet om vik-
tigheten av smidige og effektive
eierskifter.

Vil legge til rette

- SMB-bedrifter er i suverent
flertall nar det gjelder antall be-
drifter, og de er ogsa sterst nar det
gjelder antall sysselsatte. Jeg vil
ga sd langt som til 4 si at vi er helt
avhengig av dem i mange lokal-
miljeer. Derfor ma det legges til
rette for at bedrifter som er liv
laga ma fa mulighet til & leere om
og utfere eierskifter sa godt som
mulig for bade selger og kjoper. Vi
har flernet revisjonsplikten for
sma firmaer, og folger opp med
tiltak for a ta vare pa bedrifter som
er levedyktige nar griinderen gir
seg,sier Giske.

Anerkjenner privat eierskap
Giske er ikke i tvil om at den nevnte
strategien er en erkjennelse av

nviterer til sa
—lerskirtea

det private eierskapets betydning
fra regjeringens side. Vi skal fort-
sette & ha en fornuftig blandings-
gkonomi med privat og offentlig
sektor og norsk og utenlandsk
virksombhet. Det er denne formelen
som skaper rekordvekst i syssel-
settingen i Norge, sa det har hoy
prioritet. Han er konkret nar det
gjelder hva han vil gjere i forhold
til eierskifte.

- For det forste krever et eierskifte
god kunnskap om hvordan det
skal gjores sa effektivt som mulig
slik at gevinsten fores videre. Vi
vil spre erfaring og kunnskap om
eierskifte, og vil ta initiativ til
a samarbeide med Eierskifte-
alliansen som har gjort mye pa
omradet og hostet mange nyttige
erfaringer i Oslo, Akershus og @st-
fold. Vi gnsker a utvide alliansen
til flere fylker, og vi vil bidra aktivt
ved blant annet a dekke kostnader
over en periode, sier Giske.

Informasjon pa offentlige
nettsteder

Giske vil ogsad samarbeide med
naeringslivets organisasjoner for
a kunne spre elektronisk informa-
sjon om eierskifte pa offentlige
nettsteder som Altinn og Bronnoy-
sundregistrene. Han ser ingen
grunn til & bygge opp parallelle
strukturer for samarbeid, og sat-
ser heller pa et samarbeid med
Eierskiftealliansen nar det gjelder
elektronisk informasjon. Det er
ogsd planer om a fa til egne

markedsplasser for eierskifte pa
sikt.

- Vi vet godt at det er behov for
elektroniske markedsplasser nar
det gjelder kjop og salg av SMB-
bedrifter, og vi vil ta initiativ til en
dialog med NHO om dette. Vi har
ikke kommet langt pa dette punk-
tet; her onsker vi ogsa samarbeid
med Eierskiftealliansen. Et eier-
skifte er i seg selv en naturlig
del av en bedrifts syklus, men vi
ser dessverre nok av eksempler
pa at eierskifter forer til at
SMB-bedrifter der, og sann skal
viikke ha det,sier Giske.

Alliansevekst koster penger
Tre arbeidsomrdder skal altsa
konkretiseres fremover, og Giske
ser pa Eierskiftealliansen som
en faglig plog i arbeidet. Han er-
kjenner at utvidelse av alliansen
til flere fylker koster penger, og
pa sporsmal om det skal settes av
penger i statsbudsjettet er han
diplomat og sier at penger ofte
kommer fra statsbudsjettet uan-
sett. Men det han er veldig tydelig
P4, er at han vil fore en neerings-
politikk som inkluderer satsing pa
eierskifte i SMB-bedrifter.

BERNT ROALD NILSEN
redaksjonen@mediaplanet.com

marpeid
ansen

Trond Giske
Neerings- og handelsminister
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WIKBORG |REIN

- Internasjonal skatterett

Wikborg Reins skattegruppe er en del av firmaets Corporate-gruppe
og har spisskompetanse innen:

Bistand i ligningssaker og retts-

saker

Kontakt:

Spisskompetanse innen skatterett

Anders Myklebust
amy@wr.no
+47 22 82 75 54

« Generell skatte- og avgiftsrad- + Skatteregler for rederier, kraft- og
givning petroleumsvirksomhet H Jens Aas
jaa@wr.no
- Restrukturering, fusjon, fisjon - Arveavgift og generasjonsskifte +4722827560
og oppkjep

Ernst Ravnaas
era@wr.no
+47 22 8275 43

wr.no




STEINVENDER HAR GJENNOMF@RT 20 VELLYKKEDE
TRANSAKSJONER DE 24 SISTE MANEDENE

SKIF TE

Det er vanskelig & gi slipp pa livsverket sitt. Stafett- som radgivere ved kjgp og salg av bedrifter. Grundige Ga inn pa www.steinvender.com og les mer om vare
pinnen skal gis til en som forstar selskapets virkelige forberedelser og erfaring er summen av hva som blir til  siste transaksjoner.

verdi. Prosessen handler ikke bare om & finne en ny eier,  en riktig avgjgrelse. Vi har hjulpet vare klienter med & ta

men den riktige eieren. Steinvender jobber utelukkende de riktige avgjgrelsene siden 1997. n STEINVENDER

Steinvender AS. Hieronymus Heyerdahls gate 1, 0160 Oslo | Tel: + 47 23 10 34 80 | mail@steinvender.com | www.steinvender.com

AdUOkatfirmaet N iCOlﬂisen & CO ANS Du skal vite at vi er der og du skal vite hvor vi er

Olavsgaard Kontorsenter - Skedsmo Bekkestua - Bzrum Jessheim - Ullensaker
Hvamstubben 17 - 2013 Skjetten Barumsveien 205-207 Gotaasgarden, Gotaasalléen 9

Advokatfirmaet Nicolaisen & CO ANS ble etablert 1988. Med vare 20 medarbeidere hvorav 15 er advokater er vi na Akershus sterste advokatfirma.

Fra vire kontorer i Skedsmo, Bzerum og Ullensaker yter vi privat- og forretningsjuridisk bistand til klienter fra Oslo, Romerike, Lillestrom, Asker og

Baerum.
Advokatfirmaet Nicolaisen & Co ANS har god kompetanse og

\idvokatfirmae! N s 2.0 g erfaring knyttet til arv, generasjons- og eierskifte.
' ; L Var forretningsfilosofi er kvalitet, service og lesninger.Vére

advokater har gode kvalifikasjoner innenfor sine spesialomrader,
noe som er viktig for et godt resultat.

Advokatfirmaet Nicolaisen & Co, din samarbeidspartner i
Oslo, Romerike, Lillestrem, Asker og Baerum

Vare kontorer pé Bekkestua og Olavsgaard er bare en kort
kjeretur fra Oslo sentrum og vi kan tilby gode parkeringsforhold.
Vart kontor pa Jessheim er i kort avstand fra Oslo lufthavn,
Gardermoen.

Vi yter ogsa generell privat- og forretningsjuridisk bistand. ESE

Ta kontakt med en av véare advokater dersom du trenger juridisk bistand.

"

Besok ogsé var hjemmeside www.advonico.no Du skal vite at vi er der og du skal vite hvor vi er. (=

www.advonico.no 67 15 00 00 firmapost@advonico.no
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Spersmal: Hvordan kan du sikre vekst og verdiskaping i
bedriften i forbindelse med et eierskifte?
Svar: Planlegg eierskiftet i god tid. Venter du for lenge,
forvitrer verdiene raskt.

Sl

«Det er viktig a ikke
vente for lenge med
et eierskifte. Selgere
utsetter ofte salget av
bedriften og starter
salgsprosessen for
sent.»

EIERSKIFTEALLIANSEN

OSLO OG AKERSHUS

Tall fra Menon Business Economics
viser at fra ar 2000 til 2009 har andelen
majoritetseiere av bedrifter ekt fra 12
til 19 prosent. Dette er en indikasjon
pa at vi ni star overfor en voksende
andel generasjons- og eierskifter. Dette
er samfunnsekonomisk viktig siden det
er dokumentert at resultatene forverres
i mange bedrifter etter at eieren har fylt
60 ar.

- Det er viktig a ikke vente for lenge
med et eierskifte. Selgere utsetter ofte
salget av bedriften og starter salgspro-
sessen for sent. Det er flere arsaker til
dette. Personlige eiere er ofte lidenska-
pelig engasjert i sin virksomhet. De
finner stor glede i forretningsdriften
og er fanget i en travel hverdag.

Dermed blir salget av bedriften ut-
satt, sier styreleder Kristian Skjelaas i
Eierskiftealliansen.

Det forste en eier ber gjore i plan-
leggingsprosessen, er a skaffe seg en
god radgiver. - De har oversikt over
markedet og vil se hva som kan sikre
best vekst for bedriften. Spesielt salg
av bedrift er et eget fag, og for fa SMB-
eiere soker rad hos spesialistene. Det kan
veaere at neste generasjon tar over, deler
avbedriften selges eller at man selger seg
helt ut, sier Geir Samdal som er prosjekt-
leder for Eierskiftealliansen.

Profesjonelle eiere

Det er imidlertid en utfordring a
eksponere sitt salg pa et marked som
kan gi “riktig pris” eller finne den rette
eieren. Markedet for salg av mindre
bedrifter er lite oversiktlig for selger,

-oranaring er viktigere
forvaltning

sa det kan veere vanskelig a fa oversikt
over smabedrifsfloraen som er lokalisert
over hele landet. Utfordringen ved salg
er 4 finne den rette kjoperen. Det kunne
veert en offentlig oppgave a synliggjore
markedet gjennom stette til virtuelle
markedsplasser slik svenskene og
danskene har gjort, sier Skjolaas.
Dersom du finner frem til en pro-
fesjonell kjoper, er sjansen stor for at
verdiene i bedriften sikres. - Tall viser
at bedrifter som selges til profesjonelle
eiere ofte fir en god og stor vekst.
Eksempler pa slike kjopere er uten-
landske bedrifter og investeringsfond.
En utenlandsk kjoper har kanskje
global distribusjon slik at produktene
til den norske bedriften far et storre
nedslagsfelt. Investeringsfond rekrut-
terer typisk gode bransjefolk til styret
samt oker kapitalbasen. Bedriften

Vekst og internasjonalisering gjennom partnerskap med eierfamilier

FSN Capital har 10 partnerskap med eierfamilier.

Disse bedriftene har i snitt doblet omsetning og resultat i var eierperiode.

FSN

CAPITAL

www.fsncapital.com




Geir Samdal
Prosjektleder Eierskiftealliansen

bedrer sine rammebetingelser og opp-
lever lennsom vekst. For bedriftseiere
kan det veere en god idé 4 ta del i denne
veksten for si a selge seg gradvis ned,
forteller Samdal.

Folelsesmessig komplisert

For & sikre verdiene og grunnlaget for
vekst i bedriften, ber eiere begynne
planleggingen allerede ved 55-arsal-
deren. Selve prosessen tar vanligvis
flere ar.

- Det er viktig a tenke eierskap, ikke
bare lederskap. Som eier ma man tenke
strategi og fremtidig grunnlag for
investeringer og verdiekning, mener
Skjolaas.

Mange eiere har na av skattemessige
arsaker et holdingselskap. Her kan
man snakke eierskap, mens man i
datterselskapet fokuserer pa drift.

DENNE TEMAAVISEN ER EN ANNONSE FRA MEDIAPLANET

- Et eierskifte kan veere bade faglig
og folelsesmessig komplisert. A selge
en mindre bedrift oppleves som et
brutalt brudd med eierens livsverk.
Det er ikke vanskelig a forsta at mange
utsetter det for lenge, sier Samdal.

Generasjonsskifte
Trenden i dag er at det blir stadig
mindre generasjonsskifter og flere
salg av smabedrifter. Det er feerre som
onsker a folge i sine foreldres fotspor.
Derfor er det viktig at det legges til
rette for at alle bedrifter som har livets
rett kan bli solgt pa et apent og velfunge-
rende marked. - Samfunnsegkonomisk er
det mer gunstig a viderefore en bedrift enn
a starte opp en ny,opplyser Skjolaas.

Om lag en tredjedel av europeiske
SMB-bedrifter skal gjennomfere et
eierskifte de neste 10 arene. - Det er

babyboomen etter krigen som na blir
til eldrebelgen. Dermed far vi i arene
som kommer stadig flere eierskifter,
sier Samdal.

- Den enkleste maten en SMB-
eier kan komme i gang med genera-
sjons- og eierskifte pd, er a delta pa et av
vare gratis informasjonsmeter, sier Geir
Samdal.

RAGNAR LERFALDET
redaksjonen@mediaplanet.com
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Kristian Skjolaas
Styreleder Eierskiftealliansen

EIERSKIFTEALLIANSEN

B NHO Oslo og Akershus tok initiativet til &
etablere Eierskiftealliansen i Akershus og leder
i dag alliansens arbeid i Oslo, Akershus og
Ostfold.

M Formalet er a sikre den samfunnsmessige
gevinsten ved viderefering av SMB-bedriften
nar eier skal pensjoneres.

B Malgruppe er kjgpere og selgere av eier-
ledede bedrifter der selger har 2-100 ansatte
og en majoritetseier som er 55 ar og eldre.

M Eierskiftealliansen bestar av represen-
tanter fra Maskinentreprengrenes Forbund,
Nordea, Rygge Vaaler Sparebank 1, Sparebank
1 Oslo/Akershus, Innovasjon Norge, NHO
Ostfold, Virke og Bedriftsforbundet, med Gess.
no som prosjektleder.

I Ca. 700 personer har deltatt pa Eierskifte-
alliansens arrangementer de siste tre arene.

Vi skaper verdier for
eiere i private selskaper

ADVnor AS, Torvveien 4, 1372 Asker

tlf: 46 64 64 90

«  Trenger du hjelp ved generasjons-
eller eierskifte?

«  @nsker du a skape verdier og
gkonomisk lennsomhet i din bedrift?

«  @nsker du a avdekke hvilke
verdidrivere som gker verdien pa ditt
selskap?

Er svaret JA pa noen av disse
spersmalene, bor du kontakte oss for et
uforpliktende mgote!

post@advnor.com

Analyse

Drift og utvikling

Verdirealisering
www.advnor.com
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B Sporsmal: Hvordan skal
eiere ga frem i forbindelse med
generasjons- og eierskifte i
smé og mellomstore bedrifter?
B Svar: - Start tidlig. Trekk
opp linjer og finn den beste
losningen for alle parter, sier
Per Karsten Wahl.

SLIK LYKKES MAN

EIERSKIFTE

- Altfor mange eiere snakker om
«hvis jeg der», sier Per Karsten
Wahl, advokat og partner i
Svensson Ngkleby Advokatfirma
ANS.- Men de fleste av oss blir ikke
110 ar gamle.Arv er derfor noe som
ma planlegges.

Alle eierskap gar for eller siden
mot slutten. Enhver virksomhet
som ikke avvikles, skal enten
selges eller arves.Om generasjons-
og eierskifte er aldri sa naturlig, er
det imidlertid ogsa forbundet med
bergringsangst. Spersmal knyttet
tildeden, pensjonstilvaerelse,arve-
oppgjer og seskenfavorisering har
aldriveert enkle.

- Resultatet er altfor ofte at
hele problemstillingen utsettes,
paubestemt tid,sier Wahl.

Arv kan og ma planlegges
Han snakket sist om tematikken

NYHETER
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under NHOs eierskapskonferanse
paLysebuimai.Han peker spesielt
patre forhold som beravklares - og
brukes tid pa - ved eierskifte:

Start tidlig. Haen
'1 apen prosess

Forste bud er a gi prosessen

«Resultatet er
altfor ofte at hele
problemstillingen
utsettes, pa

ubestemt tid.»

god tid. Det finnes ikke noe
standardskjema, sa de involverte
maveere innstilt pa a bruke god tid.
Seniorgenerasjonen ma ta inno-
ver seg at dedsfall ikke er noe som
planlegges, men noe som ma tas
hoyde for. De ma sporre seg selv:
«Om det skjer noe i morgen - har

jeg lagt til rette for et eierskaps-
skifte?» Alle parter ma involveres,
men senior - som til syvende og
sist er den ansvarlige - ma ogsa
holde pa muligheten til & kunne
skjeere gjennom om nedvendig.

Trekk opp linjer og
definer rammene

Et generasjonsskifte griper
inniogangar hele familien. Hvaer
viktigst? Bedriften eller familiefre-
den? Om det er flere sosken, er det
flere avklaringer og avveininger
som ma gjeores. Hvilke hensyn
veier mest? Ofte kan hensynet
til bedriften komme i konflikt
med en likhetstanke; hvis alle skal
ha det samme, blir oppgjeret for
dyrt - og da oppstar et vanskelig
prioriteringssporsmal.

Verdsettelses-

FAKTA sporsmal

H Ifolge Europakommisjonen
kan om lag 2,8 millioner euro-
peiske jobber bli berort av eier-
skifte hvert ar de neste 10 &arene.
Arsaken er den demografiske
utviklingen der store etterkrigs-
kull — herunder mange bedrifts-
eiere — naermer seg pensjons-
alder. Kunnskapsparken Bodg
har pa samme tid estimert at
sa mange som 120 000 norske

bedrifter (aksjeselskap og
personlig eide foretak) star foran
et eierskifte i lopet av de neste
10 arene. NHO har flere ganger
uttalt seg kritisk om ("den
manglende”) eierskiftepolitikken
til den rgd-granne regjeringen
generelt og Neeringsdepartmen-
tet spesielt. Kunnskapsparken
Bodg har tatt til orde for et
“Eierskiftesenter”.

En klassisk problemstil-
ling: Hva er egentlig selskapet
verdt? Hvordan kompensere sos-
ken som ikke gar inn i bedriften?
Her ma ofte forventningene til
selskapets verdi justeres. I verste
fall gar det ikke rundt etter at
arveavgiften er betjent. Ofte er
imidlertid avvikling ikke noe reelt
alternativ, for eksempel i sma
lokalsamfunn der det kan dreie seg
om en uvurderlig hjernesteinsbe-

INVOLVER ALLE
PARTER

drift. En lesning kan veere a splitte
drifts- og kapitalgrenen og slik fa
flere ting a fordele pa seskenflok-
ken. Det er ogsa et tips a ikke eie
direkte, men overfore verdier
til selskapet - det holder & eie
«de riktige tingene». Andre stikk-
ord - bade for a belyse selskapets
verdier og for a spare avgifter - er
omorganisering og ulike aksje-
klasser.

HAVARD NYHUS
redaksjonen@mediaplanet.com

HR SOLUTIONS

Har din bedrift riktig

kompetanser
Prime People

Velg riktig rekrutteringspartner, vi rekrutterer og leier ut mennesker

med ambisjoner

Ledere - spesialister - nokkelpersonell

DYKTIGHET GIR VEKST

Telefon: 21 42 06 20

www.primepeople.no
e

Oslo - Stavanger - Bergen




En skinnende investering!

En god investering, et godt alternativ til ba
Vi har gull, selv og platinamynt
Hvem vet verdien om 10 3

For bestilling kan du kontakte

Momsfrie edelmetallmynte

Hamar Oslo
TIf: 62512 710 TIf: 480 17 280
E-post: salg@ka-rasmussen.no E-post: post.oslo@ka-rasmussen.no

* UNGARN *

ET AVSLAPPENDE, INTERESSANT OG RIMELIG FERIEMAL!

Teambuilding — Kurs/konferanse for din bedrift ?
Eller en avslappende tur i fred og ro? Uansett — vi skreddersyr turer for grupper etter gnsker og behov!

Her finner du det ekte og opprinnelige av tradisjoner, kultur, termalkildevann og avslappende massasjer i en liten by, Kiskords, som ikke er gdelagt av
masseturisme! | lgpet av oppholdet arrangeres flere utflukter, bl.a. vinsmakingskvelder inkludert velsmakende og hjemmelaget mat fra det ungarske
kjokken. Besgk i verdens starste og unike vinkjellerby, Hajos, hvor kun vinen bor! Hestedressuroppvisning (Ungarn er internasjonalt kjent for sin dressur
av Lippizanerhester). Oppvisning av ungarsk Folkedansgruppe. Vi tilbyr ogsa en dagstur til Ungarns flotte hovedstad, Budapest, hvor norsktalende guide
er med. Alternativt, en dagstur til vakre Balatonsjgen, Sentral-Europas sterste innsjg, eller til universitetsbyene Pécs eller Szeged.
Mulighetene er mange — begrensningene er fa!

##%# "NYTTARSFEIRING ###

v/ Kurhotell Imperial ***, Kiskérds, 2012/'13. Inkludert besgk pa julemarkedet i Budapest ankomstdagen, SPA-opplevelse, nydelig middagsbuffet pa Donau
og flott nyttarskonsert i hovedstaden fgrste nyttarsdag. Turen avsluttes med to overnattinger i Budapest.

HJERTELIG VELKOMMEN TIL A TA KONTAKT
I DAG FOR NARMERE OG
UFORPLIKTENDE INFORMASJON!

i L

' Iv| eits _
erapi- og Helsereiser

417642 79 =
post@tveitshelsereiser.no "%’f"fj? www.tveitshelsereiser.no

9599 45 20
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Sporsmal: Hvordan «ofte formuen» over til barna pa fleksibelt vis?
Svar: - Med kapitalforsikring unngar du et «last» generasjonsskifte,
sier advokat Ernst Ravnaas.

FLEKSIBELT

GENERASJONSSKIFTE

- Nar seniorgenerasjonen plan-
legger et kommende generasjons-
skifte, kan de oppleve a bli «last»
til én struktur, sier Ernst Ravnaas,
advokat og partner i Wikborg Rein.
- En struktur som de kanskje pa et
senere tidspunkt ensker & gd vekk
fra eller i det minste moderere.

For a unnga en fastlast situa-
sjon, tar han derfor til orde for
kapitalforsikring i utenlandske
livselskap, eller som han kaller
for en ordning med «betydelig
fleksibilitet». - Det er ogsa et
gunstig alternativ i forhold til
den lopende beskatningen, sier
Jens Aas, advokatkollega i samme
firma.

- Ved et dedsfall paleper det
etter allmenn oppfatning kun
arveavgift pa de begunstigede.
Det blir altsa ingen skatt pa den
urealiserte gevinsten i portefeljen,
slik situasjonen vil veere om avta-
len oppherer med tilbakebetaling
til forsikringstakeren.

«De skattemessige
rammebetingelsene
for livselskaper er
dessuten slik at
realiserte gevinster
normalt ikke blir
gjenstand for be-
skatning. Kapitalen
kan med andre
ord vokse over tid,
0g reinvesteringer
foretas uten at
noen beskatning
finner sted.»

Elastisk ordning

Ogsa han velger imidlertid a
vektlegge fleksibiliteten som et
opplagt konkurransefortrinn.
- Ofte er man i tvil om hvem som
skal fa hva og hvem som er egnet
til & drive virksomheten videre,
foklarer han.

- I tillegg er det i mange tilfeller
problemer med handtering av
arveavgiften, og konklusjonen blir
lett at ingenting gjeores. Med denne
modellen kan forsikringstaker
nar som helst endre pd hvem som
er tilgodesett under forsikringen.
Har vedkommende for eksempel
tre barn, kan disse bli fort opp med
én tredjedel hver.

Fortsatt i forersetet

Han presiserer at forsikringsta-
keren nar som helst kan endre pa
fordelingen mellom de tilgodeset-
te, uten at det utleser noen ekstra
skattekrav. - Far og mor star altsa
helt fritt til & foreta endringer

nedover veien, og kan fortsette &
sitte i forersetet og forvalte formuen
som er skutt innilivselskapet.

Tidligere i ar innferte Finansde-
partementet nye regler for norske
livselskaper sominnebaereratslike
selskaper ikke kan nyttiggjore seg
av fritaksmetoden,som innebzerer
skattefrihet for gevinst/utbytte pa
aksjer. Det er noe av bakgrunnen
for at Ravnaas og Aas anbefaler a
plassere verdiene hos utenlandske
selskap.

Fritaksmetoden
- Livselskaper i mange EU-land
har dessuten mer fleksible plasse-
ringsregler enn norske selskaper,
sier Ravnaas. - Livselskapet vil da
bli eier av det som skytes inn, men
forsikringstaker kan innga en
forvaltningsavtale som innebserer
at han eller hun i stor grad kan
styre den videre forvaltningen av
portefoljen.

Han mener derfor at det ikke

er noen grunn til a uroe seg over
a «miste kontrollen». - I praksis
allierer du deg med en norsk agent
eller forvalter som hjelper deg
med alt det praktiske, og du kan
fremdeles styre forvaltningen
av formuen. De skattemessige
rammebetingelsene for livselska-
per er dessuten slik at realiserte
gevinster normalt ikke blir gjen-
stand for beskatning. Kapitalen
kan med andre ord vokse over tid,
og reinvesteringer foretas uten at
noen beskatning finner sted.
3 prosent-skatten pa utbytte,
som man har under den sakalte
fritaksmetoden, vil ogsa unngas.

HAVARD NYHUS
redaksjonen@mediaplanet.com

“Velkommen
til oss

Har du noen sparsmal, kan du lese mer om oss
pa vare hjemmesider www.svenssonnokleby.no.
Der finner du ogsa en oversikt over alle
ansatte, og mailadressen til hver enkelt av oss.

Svensson Nokleby er Buskeruds sterste advokat-
firma med 38 ansatte.Vi har ekspertise innen
de fleste juridiske fagomrdder, og bistdr bedrifter,

private og det offentlige.

Vi er medlem av Eurojuris - Europas sterste
samarbeid av ledende advokatkontorer.

Velkommen til oss!

!))

tvers.no | foto: pia senstred

Svensson Ngkleby Advokatfirma ANS
Nedre Storgate |5 - 17,3015 Drammen
TIf 32 25 55 00 * www.svenssonnokleby.no

Erfaring. Kompetanse. Losning.
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Ernst Ravnaas
Advokat og partner i Wikborg Rein

ll Ved kapitalforsikring i utenlandske
livselskap allierer du deg med en
norsk agent eller forvalter som Jens Aas
hjelper deg med alt det praktiske. Advokat i Wikborg Rein
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Verdiskapende radgivning

ved eierskifter

Lederien
mindre bedrift?

Som medlem far du:

Gjennom kombinasjon av bred industriell og finansiell
kompetanse tilbyr InnoBiz AS profesjonell bistand ved
tilrettelegging og gjennomfaring av:

\ Kjop og salg av virksomheter i inn- og utland
- Gratis juridisk rddgivning  + Seminarer, kurs og nettverk

per e-post og telefon - Lav medlemskontingent
- Gunstige forsikringer

Generasjonsskifte

N
\ Verdivurdering
\/

- Ennaeringspolitisk Meld deg inn i dag! Strategisk partnersgk og joint ventures
stemme for mindre Bedriftsforbundet, Akersgt. 41,
bedrifter 0158 Oslo. TIf. 23 35 7010 eller Ta kontakt for en uforpliktende og konfidensiell samtale:
- Gode rabattavtaler e-post post@bedriftsforbundet.no

Lasse Hansen - mobil: 9005 6999 - epost: lasse@innobiz.no
www.innobiz.no

INNOB1Z
| RADGIVER FOR BEDRIFTER OG EIERE |

www.bedriftsforbundet.no ‘? Bedriftsforbundet
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Tema: Selge bedriften

til utenlanask Kjgpe

Den beste kjoper til be-
driften kan finnes utenfor
Norge. Hvorfor skjer sa fa
transaksjoner over lande-
grensene?

Mer enn 450 kjop/fusjoner ble inn-
rapportert til Konkurransetilsynet
12011. Dette gjelder kun eierskifter
hvor samlet omsetning er storre
enn 50 millioner kroner og der
begge partene har mer enn 20
millioner i omsetning. I tillegg
kommer kanskje flere hundre
eierskifter som ikke krever be-
handling av Konkurransetilsynet.

De fleste overdragelsene skjer
mellom norske eiere. Det er natur-
lig og mange gode grunner for & se
etter kjopere/selgere av selskap i
Norge - kjent marked,ingen sprak-
problemer og ingen kulturhindre

Morten Storegjerde
M&A Corporate Advisors AS

nar det gjelder kommersielle eller
juridiske problemstillinger. En
annen grunn til at det er slik, er
at man som oftest mangler et in-
ternasjonalt nettverk som bistar
i sok etter utenlandske eiere eller
oppkjopskandidater og som bistar
iforhandlinger med mulige kandi-

r‘

Jan Magne Heggelund
M&A Corporate Advisors AS

dater. Man kan derved ga glipp av
den optimale transaksjonen.
Norge star gkonomisk i en szer-
stilling, med vekst, betydelige in-
vesteringer og stor etterspersel
innen en rekke sektorer. Sterk
kjopekraft tiltrekker seg interesse
i et Europa hvor de fleste lands

industrier opplever redusert om-
setning. Dette medferer at uten-
landske selskap ser med stor inter-
esse pa muligheten for etablering i
Norge eller sgker norske partnere.

Interessen for Norge og Norden
samt vare radgiveres lange erfa-
ring i & jobbe internasjonalt og
med internasjonale transaksjoner
var viktig da vi ble invitert inn i
nettverket Association of Interna-
tional Corporate Advisors (AICA,
www.aoica.net). Gjennom dette
nettverket har vi representasjon
i 30 land i Ser- og Nord-Amerika,
Europa, Asia og Australia, og
har dermed okt betraktelig mu-
lighetene til a gi vare klienter
profesjonell bistand.

For 4 oppna den beste prisen
for en virksomhet, kan tilgangen
til et internasjonalt marked veere

avgjorende. Skal man selge sin
virksomhet, er det derfor & anbefale
at man sgker rad der et internasjo-
nalt marked er en naturlig del av
arbeidsomradet. Vi involverer all-
tid det internasjonale nettverket i
arbeidet med a finne interessante
losninger for klientene.

MORTEN STOREGJERDE
M&A Corporate Advisors AS

JAN MAGNE HEGGELUND
M&A Corporate Advisors AS

Frivate eguity
skaper lgnnsomnet

M Sporsmal: Hvordan kan
familiebedriften overleve nar
ingen vil overta?

Il Svar: Aktive eierskapsfond
kan veere lgsningen.

PRIVATE EQUITY

- Det er klart at mange kvier seg
for & selge til en konkurrent, eller
a la en industriell eier overta,
seerlig der familien har hatt
kontrollen i lang tid. Mange lar
seg nok fange av unedige detaljer
ved et eierskifte, sier Karin
Thorburn, Professor i skonomi
ved NHH. - Derfor er det mye a
vinne pa en lesning basert pa
Private Equity. Ikke minst apner
det for muligheter for fortsatt
eierskap, et viktig poeng, spesielt
for familiebedrifter,papeker hun.
-Vi ma ikke glemme at hovedhen-
sikten med et eierskifte er a sikre
at bedriften blir drevet videre pa
en god og forsvarlig mate, poeng-
terer Thorburn. - Overferingen ma
ikke odelegge virksomheten og det
er viktig a fokusere pa lgsninger
som apner for a ta vare pa de
verdiene som er bygget opp, sier
hun.- Et vellykket skifte dreier seg
mye om psykologi, nettopp fordi

det er sa mange folelser og aspek-
ter involvert. I tillegg er erfaringer
fra tidligere eiere viktige nar man
utarbeider fremtidig strategi for
selskapet,sier hun.

Riktig kompetanse

- I Norge har vi god teknologisk
kompetanse og mange ideer. Men
vi er ikke flinke nok til &8 kommer-
sialisere dem. En viktig arsak er
at det er vanskelig a finne rette
mennesker til nekkelstillingene.
For de aktive eierfondene som
opererer innenfor private equity
er dette et av de viktigste gjore-
malene: Man utnytter nettverket
og sikrer rett kompetanse til
nokkelstilingene. Det skaper
lennsombhet, sier Knut T.Traaseth,
generalsekreteer i Norsk Venture-
kapitalforening (NVCA). - Man mi
sikre at selskapets strategi svarer
pa utfordringene det vil mate i
det virkelige liv. Helt sentralt er
arbeidet med produktutvikling,
valgavmarkeder og hvordan salget
skal skje.

Aktive eierfond

Noe av det viktigste de aktive
eierfondene (private equity) til-
forer bedriftene, er nettverk og

kompetanse pa rekruttering,
strategi, finansiering og salg av
virksomheter. For vekstselskaper
er rekruttering av dyktig ledelse,
sammen med et solid styre,
avgjorende for a lykkes. Aktive
eierfond bestar av forvaltere med
ulik og unik kompetanse. Mange
har for eksempel veert griindere
selv eller i ledelsen av storre
industribedrifter.

- Ja, de har ofte internasjonal
erfaring og et bredt nettverk.
Og sitter meget tett pa ledelsen
gjennom styreposisjone
bruker sine ressurser og
for a bringe frem det b
portefoljeselskapene, og d
aktive eierskapet som er
rende for denne sukse
Traaseth til slutt.

TOM AMRIATI -LOVAS
redaksjonen@mediaplanet.com

Aktive eierfond tilforer bedriftene
nettverk og kompetanse pa
rekruttering, strategi, finansiering
og salg av virksomheter.

FOTO: SHUTTERSTOCK
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sikrer verdiena

B Mange sma og mellom-
store bedrifter i Norge er
familieeide. Dette er gjerne
bedrifter som har vaert eid
av samme familie i gene-
rasjoner, der bedriften har
gatti arv fra én generasjon
til en annen pa en naturlig
mate i lang tid. De siste
tidrene har imidlertid

mye forandret seg pa
dette feltet.

Idag er det ikke alltid like naturlig
som tidligere for neste generasjon
a overta foreldrenes bedrift.
Arsakene til denne utviklingen er
mange. Blant annet er na studie-
valgene og mulighetene langt flere
enn tidligere. Dette medferer i
storre grad at neste generasjon
gjor sine egne yrkesvalg, og av
denne grunn kanskje velger bort
familiebedriften. I tillegg kan det
veere langt mer krevende & drive
egen bedrift i dag enn tidligere.
Neeringslivet er blitt mer globalt

og dermed mer konkurranseut-
satt. For familiebedriftens videre
utvikling kan det kanskje veere
den beste lgsningen & la noen
utenfor familien drive bedriften
videre, noen med spesiell kom-
petanse innenfor den naeringen
bedriften operereri.

- Vi i Nordea Private Banking
har egne juridiske radgivere som
sammen med bankens Corporate
Finance-avdeling kan bista de av
vare kunder som eier familiebe-
drifter. Vi ser ofte at vare kunder
ikke har noen naturlige samtale-
partner nar det gjelder forvaltning
av eierskapet i familiebedriften.
Kundene gnsker rdd om hvordan
familiebedriften, og séledes fami-
liens formue, bor forvaltes, sier
Torsten @stensen, leder av Nordea
Private Banking.

Han og juridisk radgiver Olav
Platou i Nordea Private Banking
moter ofte bedriftseiere som ikke
har tenkt pa hvordan de skal over-
dra bedriften til barna, selv om de

naermer seg pensjonsalder, eller
om de kanskje heller ber selge
bedriften. - Har du bygd opp en
bedrift, skal du pa et tidspunkt
selge, overdra eller avvikle den.
Det gjor du som regel bare én gang,
ergo har man ingen erfaring med
hvordan dette skal gjennomferes.
Ofte er det bare én eier og hans fa-
milie. Det medforer at det i tillegg
til gkonomi ofte er mye folelser
med ibildet,sier Platou.

Hvis hovedeieren i en liten eller
mellomstor bedrift blir alvorlig
syk eller der bratt, kan verdiene i
bedriften forvitre raskt dersom det
ikke pa forhand er avklart hva
som skal skje i en slik situasjon.
- Uansett om planen er salg eller
a overdra bedriften til barna,
er det viktig med tidlig og god
planlegging. Planlegging pa et
tidlig stadium &pner mange nye
muligheter for bedriftseieren,
forteller Platou.

I lopet av de siste 10-20 arene
har flere Private Equity-selskaper

hatt gkt fokus pa oppkjop av sma

og mellomstore familiebedrifter.

Dette har medfert at det na er
bedre likviditet i dette markedet
enn tidligere. - Det er vanskelig
a sette en verdi pa slike virksom-
heter, og eier tror ofte at bedriften

er mer verdt enn det er mulig a fa.

Det er nok mange som erfarer at
de har for hoye prisforventninger i
mote med eventuelle kjopere, sier
Torsten @stensen.

ANDERS WESTIN
redaksjonen@mediaplanet.com
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Olav Platou
Juridisk radgiver i Nordea Private Banking

Torsten Ostensen
Leder av Nordea Private Banking
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Randi Eng

Et generasjonsskifte handler om
mennesker, hvor personlighet, kjemi,
tillit og respekt er viktige faktorer for a
lykkes. Planlegging er ngkkelen. Det ma
skapes en kultur for eierskifte pa et tidlig
tidspunkt. Prosessen ma oppleves rett-
ferdig av alle parter. Et generasjonsskifte
bestar i tillegg til mye folelser og familizere
utfordringer ogsd av mange komplekse
juridiske og forretningsmessige pro-
blemstillinger. Det kan veere lurt a gjore
bruk av eksterne radgivere som har
erfaring og kan komme med verdifulle
innspill og ideer.

DENNE TEMAAVISEN ER EN ANNONSE FRA MEDIAPLANET

Jarl Whist ™

Det man bgr gjore ved et generasjons-
skifte, er forst & ha en grundig gjen-
nomgang av bedriften for a kartlegge
alternative utviklingsalternativer, altsa
forretningsutviklingsdelen. Pa denne
bakgrunn kan man da ha en diskusjon
om hvorvidt neste generasjon har den
nedvendige kompetanse og interesse av
a drive og utvikle virksomheten, altsa
kompetansedelen.Pa dette grunnlag kan
man da gjennomfere generasjonsskiftet
rent juridisk og skattemessig, altsa
gjennomferingsdelen. For mange neyer
seg med gjennomferingsdelen, og da blir
det lett konflikt. Bruk kompetente og
erfarne radgivere i hele prosessen.

Bjorn Skare ! i-
o=

Bruk tilstrekkelig tid, 3-5 ar, og snakk
ordentlig og apent om det internt i
familien. Forst nar familien forstar
hverandres folelser rundt endringene
er det tid for a fordele roller og eierskap.
Hvem har best forutsetninger, er i riktig
livsfase” og er mest motivert? Paral-
lelt med den personlige prosessen, ber
familien se pi bedriften som del av
sin formue, og sikre langsiktig verdi-
utvikling av den. Tenk igjennom hva
som kommer til & skje med markedet
FREMOVER og hva det betyr
for muligheter og trusler
forvirksomheten.

Endringer

De feerreste eiere og bedriftsledere
har veert gjennom en slik prosess for.
En av utfordringene ligger i 4 finne den
rette markedsprisen og den strategisk
riktige kjoperen som bade kan gi bedrif-
ten en gkonomisk opptur og samtidig
ivareta selgers eonsker i forbindelse
med salget. Prosessen ma sikres pa tid,
gkonomi og resultat. For selger apner det
seg nye muligheter,enten ved a fortsette i
bedriften en avtalt periode etter at salget
har funnet sted, alternativt a finne nye
utfordringer. Den menneskelige siden
i salgsprosessen ma ivaretas pa en god
mate for et optimalt resultat.

Et eierskifte medfarer unike mulig-
heter med tilhorende utfordringer. Det
er ofte slik at en kombinasjon av ny kom-
petanse og kapital kan gi gode resulta-
ter. Dette er mange av Private Equity-
selskapene gode eksempler pa. Det er ofte et
onske fra nye eiere & ha med de tidligere
eierne. Dette kan gi det beste totalresul-
tatet. Gamle eiere kapitaliserer pa det de
har skapt og far samtidig veere med videre
med muligheten for a heste ytterligere
i et spennende og nytt milje. Mange
flere burde se pa denne muligheten og
knytte til seg radgivere som har relevant
kompetanse.

betyr
Endringer betyr mu|igheter
muligheter. Tenk pa
et eierskifte som en ”"re-
start” av virksomheten, med
kritisk gjennomgang av eieroppdraget,
selskapet strategi, handlingsplaner,
distribusjonsmodeller, prismodeller osv.
De aller fleste bedrifter har store poten-
sialer for a forbedre sin forretningsmo-
dell til det beste for kunder og bedriften.
Kommer neste generasjon inn og ikke
gjor noen "businessdrevede endringer”,
klarer ikke neste generasjon a bygge
gjensidig respekt og tillit med kunder,
leveranderer,ansatte osv. Det vil i alle fall
tamye lenger tid.

Det er viktig a starte planleggingen i
god tid for et eierskifte skal finne sted -
forst og fremst av hensyn til bedriften,
men ogsa av hensyn til bedriftens om-
givelser. Mitt viktigste rad til bedrifts-
eiere som neermer seg pensjonsalderen
ma derfor veere at man ikke skal vente
for lenge med & starte prosessen, som
minst ber ha et ett eller to ars perspek-
tiv for & lykkes. Verdivurdering angir
selskapsverdi i dag. En god radgiver vil
kunne bidra til a identifisere konkrete
forbedringsmuligheter og dermed utlose
bedriftens verdigkningspotensial for et
salg finner sted.

Her skal jeg vzere forsiktig med 4 gene-
ralisere, og videre er jo "pensjonsalder”
et lite presist begrep for en bedriftseier.
Noen mister interessen tidlig, mens andre
aldri gir seg. Radet ma veere at nar man
begynner & miste interessen for a drive,
ma man forberede et generasjonsskifte
eller et salg. Det er trolig for sent nar
resultatene har begynt a vise svakhet.
Her ma man veere arlig med seg selv.
Det ma veere goy 4 ga pa jobben. A bygge
en bedrift er et livsverk, men det er like
viktig a serge for at det lever videre. Finn
de riktige, nye eierne, men bruk tid og ha
bred prosess pa dette.

Verdiutviklingen i bedrifter er sterkt
korrelert til alderen til hovedaksjoneeren
og ofte maksimalisert rundt 60 ar. Det
kommer ikke som noen overraskelse at
man nzermer seg pensjonsalderen. Du
ma begynne pa en tankeprosess og/eller
ha noen konkrete planer for hvem som
skal overta bedriften nar, til hvilke betin-
gelser og pa hvilken mate, samt hvordan
man best kan sikre overfeoring av kom-
petanse og erfaring og hvordan man kan
sikre en god balanse mellom gkonomiske
behov hos bade den generasjonen
som overlater og den som overtar. Ikke
la skattemessige disposisjoner veere
drivende - tenk realokonomisk og skatt
til slutt.

Med gkende formuer og mer sammensatte familie- Kontakt:
strukturer, gker behovet for & planlegge generasjons-

skiftet i god tid. Det er viktig at dette gjgres mens man

enna kan ta aktivt del i prosessen og bruke den tid

som ofte er ngdvendig for & f& gode lasninger.

Lasningene ma veere gode skatte- og avgiftsmessig,

gode i forhold til virksomheter som videreferes og gode

for samholdet i familien etterpa. Vare advokater kan

bistd med & finne de beste lgsningene i slike saker.

Advokatfirma Reeder DA
Henrik Ibsens gate 100 e Postboks 2944, Solli, NO-0230 Oslo
Telefon: 23 27 27 00 e Telefaks: 23 27 27 01 e E-post: post@raeder.no ® www.raeder.no

Advokatfirma Reeder holder til i sentrale og moderne lokaler i Oslo og har 70 ansatte. Vare
advokater besitter bred erfaring og solid kompetanse innen alle forretningsjuridiske fagfelt.

Jens |. Kobro
jik@raeder.no

Johan Kjetil Hogevold
jkh@raeder.no
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Selve verdivurderingen tar
utgangspunkt i bedriftens
forventede kontantstrom,
og hvilken avkastning eier
kan paregne.

FOTO: SHUTTERSTOCK
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HVORFOR ER VERDIVURDERING VIKTIG?

M Hva er bedriften din

verdt? A vite verdien pa be-
driften er viktig, ikke minst
hvis du skal selge eksternt.

Noen har en klar oppfatning av
hva bedriften deres er verdt, mens
andre ofte bare foler seg frem i
forste fase av et eierskifte. Det er
viktig & fa en forventingsavkla-
ring, ogsa nar det gjelder skjulte
verdier, og det viser seg at noen
ganger er ikke bedriften sa mye
verdt som eieren trodde, ifelge
advokat i NHO, Ingebjerg Harto.

Beregn god tid

- Hvis det er flere aktorer pa eiersi-
den, er det viktig a fa en avklaring
de ulike eierne i mellom hvis én
kjoper seg ut, og skal objektet
legges ut pa markedet er det enda
viktigere 4 kjenne til verdien.
Avklaringen ber begynne i god
tid for et eventuelt eierskifte, og

Ingebjorg Harto
Advokat i NHO

«Den som utfarer
verdivurderingen
skal jo ogsa fungere
som en slags
djevelens advokat.»

det forste som ber avklares er om
verdivurderingen skal brukes
eksternt, altsa formalet med
vurderingen,sier Harto.

Forelopig og

endelig vurdering

Harto papeker at i forhold til ge-
nerasjonsskife i en familiebedrift
er det sveert viktig & ha forholdet
til andre arvinger som utgangs-
punkt nar det gjelder fordeling
av aksjer eller en eventuell kom-
pensasjon med andre verdier.
okonomiske rammer ma avklares,
og det ma vises rom for skjonn.
Nar selve vurderingen igangsettes,
eventuelt ved hjelp av eksterne
ressurser, kan det veere lurt 4 ta en
pust i bakken etter en forelopig
vurdering for man gar videre og
fastsetter en endelig verdi. Det
finnes ulike vurderinger, alt etter
formalet med vurderingen og
storrelsen pa bedriften.

Bruke revisor - eller ekstern
konsulent?

- I prinsippet er det samme gvelsen
du gjor enten bedriften er stor
eller liten, men det er klart vur-
deringen er mer kompleks hvis
bedriften er storre. Revisor for
bedriften gjor ofte slike vurde-
ringer, fordelen med dette er
at revisor kjenner bedriften og

mulighetene for bedriften godt.

Dersom du ensker en uhildet
vurdering, kan du bruke ekstern
konsulent, men igjen er dette av-
hengig av hvorfor bedriften skal
verdivurderes, og kanskje ber du
bade ha en plan A og B,sier Harto.

Djevelens advokat

Selve verdivurderingen tar ut-
gangspunkt i bedriftens forventede
kontantstrem, og hvilken avkast-
ning eier kan paregne. Det dreier
seg altsd mye om regnskap, tall
og analyser, og om ulike risiko-

forhold knyttet til eierskifte, men
ogsa om hva slags virksomhet som
skal vurderes. I enkelte bedrifter
kan det veere snakk om know-how,
mens andre bedrifter rett og slett
selger "bred og melk”. Uansett ma
kritiske forhold ogsa belyses, den
som utferer verdivurderingen
skal jo ogsa fungere som en slags
djevelens advokat,ifelge Harto.

BERNT ROALD NILSEN
redaksjonen@mediaplanet.com

SMB VERDIVURDERING NORGE UTF@RER
VERDIVURDERINGER OG BISTAR VED EIERSKIFTE

OG FUSJONER.

IBU - INSTITUTT FOR BEDRIFTSUTVIKLING - ER

ET NASJONALT KONSULENTFIRMA SOMTILBYR
SEMINARER OG CONSULTING INNEN STYREARBEID,
STRATEGI OG LEDELSE.

Meld deg pa styreseminarer hos IBU i dag. Se info pa nettsiden www.ibu.no

Oslo: 27.-31. august

Bergen: 25.-28. september

http://www.smbverdivurdering.com/

Arild I. Sgland 91 59 88 54

http://www.ibu.no/

FIRMA

‘=l J= Verdivurdering

...et rimelig og godt alternativ til mer

omfattende verdivurderingsprosesser

v Kun kr 5.900,- eks mva.

v’ FirmaFokus AS ble etablert i 2007 og har bred erfaring med
verdivurdering av sma- og mellomstore bedrifter.

v Vi benytter ulike verdivurderingsprinsipper tilpasset din bedrift
v’ Vi hensyntar en rekke ulike faktorer fra siste 5 ars regnskap.

v Vi gir deg kostnadsfri revidert verdivurdering innen 30 dager.
v’ Raskt og enkelt bade for deg som faktisk skal selge/kjope eller
som bare er nysgjerrig pa verdien av bedriften din.

v Konfidensiell behandling av analytiker.

Hva er din bedrift verdt?
Kontakt oss helt uforpliktende for naermere informasjon.

FirmaFokus AS
www.FirmaFokus.no TIf 400 54 123 post@firmafokus.no
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ved salg av d

I Norge har bedriftsmegler blitt en
vanlig betegnelse pa alle typer
mellommenn som arbeider med kjop
og salg av virksomheter. Dette kan
veere forvirrende for mange siden det
kreves sveert forskjellig kompetanse,
metodikk og nettverk ved salg av sma,
enkle virksomheter i forhold til salg av
storre og mer komplekse bedrifter.
Internasjonalt skiller man derfor klart
mellom «business brokers» og «M&A
(Merger & Acquisition) advisors».

Hvem er klientene?
Bedriftsmeglere representerer typisk
virksomheter med en selskapsverdi
mindre enn 10 millioner kroner som
ikke har egne produkter, selger tjenes-
ter i et lokalt marked, har lite vekstpo-
tensial og ledes av eieren. Denne type
virksomheter vil normalt selges for 3-4
ganger arlig kontantstrem (EBITDA)
eller ved salg av eiendeler og goodwill.
Kjopere er gjerne mennesker som
bor i neerheten og som vil arbeide
aktivt i virksomheten etter kjopet. Vi-
dere har kjoperne ofte liten eller ingen
erfaring fra virksomhetstransaksjoner,
verdivurdering,finansiering osv.
M&A-radgivere representerer nor-
malteiereavsterrevirksomheter.Dette
kan vaere bedrifter innen ulike bran-
sjer som opererer med egne produkter,

DENNE TEMAAVISEN ER EN ANNONSE FRA MEDIAPLANET

merkevarer eller avanserte tjenester
i et regionalt, nasjonalt eller interna-
sjonalt marked og som har et bety-
delig vekst- og inntjeningspotensial.
Kjoperne kan veaere enkeltpersoner,
men normalt vil det veere strategiske
kjopere eller private equity-selskaper
som har betydelig erfaring fra
virksomhetstransaksjoner. Selgere av
denne type virksomheter ber derfor
engasjere radgivere med kompetanse,
erfaring og dyktighet som kan matche
kjoperne.

Kompetanse og tjenestetilbud
Bedriftsmeglere har en arbeidsform
som ligner pa eiendomsmeglere ved
at de arbeider parallelt med mange
oppdrag og at markedsferingen foregar
lokalt gjennom annonsering, Internett
eller direct mail,og i mindre grad gjen-
nom selektiv soking. M&A-radgivere
arbeider med feerre og langt mer
omfattende og tidkrevende oppdrag
enn bedriftsmeglere. Bedriftsmeglere
bruker vesentlig mindre tid per opp-
drag enn M&A-riadgivere pa grunn
av at sterrelsen og ekonomien i hvert
oppdrag ikke tillater det.

Storre og komplekse transaksjoner
krever en M&A-radgiver som kan
gjennomfere nedvendige analyser
og tilrettelegging av prosessen for

N Vi

PROFIL

Lasse
Hansen

M Daglig leder
og eier av
InnoBiz AS.

B Over 20 ars
erfaring innen
strategisk og
finansiell radgiv-
ning med fokus
péa kjop og salg
av virksomheter
i inn- og utland
kombinert med
bred erfaring fra
operativ ledelse,
internasjonal
forretningsut-
vikling og aktivt
styrearbeid.
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man gar ut i markedet med malrettet
og diskret sok etter potensielle
kjopere i inn- og utland ut fra defi-
nerte kriterier. Massemarkedsfering
gjennom annonsering og Internett
brukes normalt ikke.

Honorering

Bedriftsmeglere arbeider ofte pa «no
cure, no pay»-basis, med et relativt
hoyt suksesshonorar (+/- 10 prosent
av salgssummen) nar transaksjonen
er gjennomfort og lite eller ingenting
fast.

M&A-radgivere belaster normalt et
fast, manedlig honorar innenfor en
totalramme pa 100 000-400 000
kroner. Honoraret er en minimums-
kompensasjon for det betydelige
arbeid som nedlegges i analyser,
salgspresentasjon, proaktivt sek og
dialog med potensielle kjopere samt
prosjektledelse og radgivning gjen-
nom hele prosessen.Suksesshonoraret
varierer ut fra transaksjonens storrelse
og kompleksitet og utgjer typisk 3-5
prosent avsalgssummen, gjerne struk-
turert i en trappetrinnsskala som
insentiv for radgiveren til & oppna
hoyest mulig pris.

Hvem skal man velge?
For sma virksomheter vil det vaere

VELG RIKTIG
MELLOMMANN

riktig a velge en bedriftsmegler ut fra
kompetanse, salgsmetodikk og kost-
nadseffektivitet.

Ved salg av storre og mer komplekse
virksomheter er det behov for en
M&A-radgiver som fokuserer pa storre
transaksjoner og har nedvendig
kompetanse, arbeidsmetodikk, erfa-
ring, kapasitet og nettverk. En dyktig
M&A-radgiver vil kunne bidra til a
oppna en merverdi som eker salgspri-
sen med mange ganger det honoraret
man ma betale.

Valg av radgiver er en tillitssak nar
man skal selge livsverket. Radet er
derfor a innhente tilbud fra flere og
sjekke dokumenterbare referanser
grundig for man velger radgiver.

LASSE HANSEN
Daglig leder og eier av InnoBiz AS

NORSCAN PARTNERS AS

Din partner ved strategiutvikling og eierskifte

www.norscan-partners.no

Daglig leder: Jarl Whist, Direkte: +47 23 10 38 05,
office@norscan-partners.no

Norscan Partners AS, Radhusgaten 17,0158 OSLO,
TIf+47 23 1038 00 Fax: +47 23 10 38 01
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En gave til Bla Kors —
et valg som rekker lengre enn livet.

Bla Kors Norge har i over 100 ar hjulpet men-
nesker som lider pa grunn av eget eller andres
rusmisbruk. Var erfaring er at rus ofte ma sees
i et familie- og generasjonsperspektiv.

Og ofte er det barna som rammes.

Nar vi arbeider pa rusfeltet, har vi lang historie
a bygge pa. Men det er framtiden vi er opptatt
av. Det ma gjores gode valg for framtiden. Vi
@nsker a gjgre alt vi kan for at morgendagen
skal bli bedre for dem vi mater.

Dersom du @nsker a gi en testamentarisk
gave til Bla Kors sitt arbeid, skal du vite at du
er med pa a skape en god framtid for ett men-
neske, for noen barn, for noen pargrende, for { A\

ett lokalsamfunn.
@nsker du ytterligere opplysninger eller en
samtale med oss, harer vi gjerne fra deg. A

Bla Kors Norge
Storgata 38

0182 Oslo

TIf: 22 03 27 40
www.blakors.no
Org.nr. 962.323.855

Bla Kors




Grant Thornton Law Advokatfirma

Skatt, avgift og tilgrensende forretningsjuridiske omrader
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Viktige beslutninger felger deg overalt

V1 har spesialister som arbeider med nasjonale

og internasjonale skatte- og avgiftsspersmal for
selskaper og personer. Vart internasjonale nettverk
har kontorer 1 113 land som er parat til & bistd Grant
Thorntons kunder 1 Norge.

Hvis du ensker a vite mer om hvordan vi
kan hjelpe deg, kontakt en av vare advokater.

Kontaktpersoner

& s

Christopher L. Eitrem Geir Peter Hole
tlf. +47 23 36 60 06 tlif. +47 23 36 60 85

Grant Thornton Law Advokatfirma DA

e-post: gtlaw@grant.thornton.no
www.grant.thornton.no

° Grant Thornton

An instinct for growth
Revisjon ® Skatt ® Radgivning




