
EIERSKIFTEALLIANSEN HORDALAND bidrar med kunnskap til SMB-eiere som står foran et eierskifte
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Monica Mæland: Eierskifter er et nødvendig og naturlig 
element i en velfungerende og konkurransedyktig økonomi.

Et vellykket
 eierskifte

EIERSKIFTE

MED EIERSKIFTEFOR-
SIKRING ER DU TRYGG
Med en eierskiftefor-
sikring er du dekket 
i fem år etter at en 
kjøper har overtatt 
boligen din.

NYE EIERE?
Et bedriftssalg er en 
komplisert prosess som 
krever god rådgiving

POLITISK DEBATTPANEL
Vi har spurt politikerne
om generasjonsskifte
 i Norge

Les om

DENNE TEMAAVISEN ER EN ANNONSE FRA MEDIAPLANET

LES VÅR DIGITALE VERSJON PÅ 
WWW.EIERSKIFTENORGE.NO
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D et private ei-
erskapet er 
en bærebjelke 
for verdiska-
pingen i Nor-
ge. En sunn 
økonomi pre-

ges av et næringsliv som forandrer 
seg i tråd med utviklingen i verden 
og i markedene. Det krever evne til 
å omstille seg og utvikle nye, frem-
tidsrettede produkter og tjenester. 

Eierskifter er både nødvendig og 
naturlig i en velfungerende og kon-
kurransedyktig økonomi. Mange 
små virksomheter i Norge eies og 
drives av personer som snart skal 
pensjoneres, og et stort antall be-
drifter vil skifte eier de neste åre-
ne. Forskning viser at lønnsom-
heten og investeringstakten ofte 
faller når en eier nærmer seg pen-
sjonsalder. Dersom ikke gode eier-
skifter blir gjennomført, kan man-
ge bedrifter bli med sine eiere inn i 
pensjonistenes rekker. Store verdier 
kan gå tapt. 

Eierskiftealliansene skal sikre den 
samfunnsmessige gevinsten ved 
videreføring av små bedrifter når 
eieren skal pensjoneres. Allianse-
ne har spredd informasjon og skapt 
møteplasser mellom eiere og po-
tensielle kjøpere. Dette har gitt økt 
bevissthet og bedre kunnskap om 
problemstillinger knyttet til eier-

skifter, og redusert risikoen for at 
levedyktige bedrifter legges ned. 

Regjeringens oppgave er å leg-
ge grunnlaget for norske bedrifter 
gjennom gode, rammebetingelser 
som bidrar til økt verdiskapning. 
Å forstå næringslivets hverdag og 
næringsdrivendes utfordringer 
og suksess er en forutsetning for å 
kunne utforme næringslivets ram-
mebetingelser på en god måte. 

For å stimulere både eksisterende 
og nye bedrifter arbeider vi med å 
forenkle næringslivets rammevil-
kår. Vi vil at bedriftene skal bruke 
minst mulig tid på papirarbeid og 
mest mulig tid på det de er til for – 
nemlig å produsere varer og tjenes-
ter, og skape verdier.

Regjeringen er opptatt av at regel-
verket knyttet til eierskifte skal væ-
re enkelt og nøytralt, slik at de in-
volverte selv kan foreta eierskifte 
på det tidspunktet som passer dem 
best. Et generasjonsskifte handler 
om mer enn arveavgift, men bort-
fallet av arveavgiften bidrar til at 
eierskifte nå kan gjennomføres på 
naturlige tidspunkter, i stedet for å 
være drevet av avgiftstilpasninger. 

Avviklingen av arveavgiften er også 
med på å redusere den økonomiske 
belastningen ved eierskifte i fami-
liebedrifter, og frigjør kapital som 

kan føres inn i ny eller eksiterende 
virksomhet.  Det gjør også reduk-
sjonen i formuesskatten. Når mer 
penger blir i norske bedrifter, gir det 
muligheter for økt utvikling og mer 
innovasjon. Vi trenger at enda fl ere 
bedrifter løfter ideene opp fra teg-
nebrettet, inn i produksjonshallene 
og ut på verdensmarkedet. Det styr-
ker konkurransekraften vår. 

I vår politiske plattform fremgår 
det at vi vil endre skattereglene 
for å stimulere ansattes medeier-
skap. Vi tror at medeierskap er vik-
tig for verdiskapingen og kan bi-
dra til å styrke de ansattes motiva-
sjon. Samtidig får bedriftene ytter-
ligere motivasjon til å investere i 
de ansatte. Vi ser mange spennen-
de eksempler på selskaper, spesi-
elt i IKT-bransjen, hvor ansatte trår 
til på eiersiden og får til store ting 
sammen.

Regjeringen er positiv til aktivi-
teter som legger til rette for gode 
og fornuftige eierskifter. Oppret-
telsen av eierskifteallianser, som 
den i Hordaland, er et eksempel på 
godt samarbeid mellom private ak-
tører og myndigheter. Slik kan vi 
sammen legge til rette for at leve-
dyktige bedrifter blir videreført.
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Tid for nye eiere til bedriften? 
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Mediaplanets mål er å skape nye kunder
til våre annonsører. Gjennom interessante
artikler med høy kvalitet, motiverer vi våre
lesere til å handle. 

Vi hjelper våre lesere til å lykkes!

UTGAVE 1 EIERSKIFTE 
MAI 2014

Ansvarlig for denne utgaven:
Prosjektleder: Linn Melgaard
Telefon: 22593014  47610650
E-post: linn.melgaard@mediaplanet.com

Adm.dir.: Sebastian Keta
Design: Renate Fevang

Korrektur: Slett og Rett
Distribusjon: Finansavisen
Trykkeri: A Media
Repro: Bert Lindevall

Kontakt Mediaplanet:
Telefon: 2259 3000
E-post: redaksjonen@mediaplanet.com.

Siter oss gjerne, men angi kilde.

Linn Melgaard
Prosjektleder i Mediaplanet.
FOTO: RENATE FEVANG

Les mer digitalt

UTFORDRINGER

Les mer digitalt!
www.eierskiftenorge.com

Vi bidrar til verdi-
skapende eierskifter

Sammen med næringslivet må vi legge til rette for verdiskaping 
og fornyelse i små og mellomstore bedrifter.

Undersøkel-
ser viser at 
selskaper 
med nye eiere 
revitaliseres 
og vokser mer 
enn andre.

Monica Mæland
Næringsminister.
FOTO: HANS JØRGEN BRUN

Eierskifter er noe 
som berører den øko-
nomiske veksten i 
Norge og er et viktig 
tema. Jeg anbefaler 
det politiske ekspert-
panelet på side 10-11.

God lesning!
Vennlig hilsen
Linn Melgaard
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JEG ANBEFALER
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Tenden Advokatfi rma ANS er Vestfolds ledende advokatfi rma, med 25 advokater og oppdrag over hele landet. Firmaet yter juridiske tjenester og strategisk 

rådgivning til næringsdrivende, privatpersoner og det offentlige, med hovedvekt på forretningsjuss, fast eiendom, familie/arv/skifte og insolvens.

Vellykkede generasjonsskifter 
og virksomhetsoverdragelser 
krever god planlegging og 
gjennomføring. Vi bistår ved 
eierskifte i næringsvirksomheter, 
både i og utenfor familien.

Tenden Advokatfi rma ANS    Sandefjord    Tønsberg    Telefon 33 35 46 00    tendenans.no

Et vellykket eierskifte 
sikrer verdier og 
ivaretar relasjoner.

Med kompetanse innen alle  
forretningsjuridiske områder  
har vi vært et ledende  
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Transaksjoner og annen  
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eiendom inngår som et av  
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Advokatfirmaet  
Simonsen Vogt Wiig AS
Oslo | Bergen | Kristiansand | Stavanger

Tromsø | Trondheim | Singapore

www.svw.no
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Gode løsninger ved salg av en bedrift er 
mer tidkrevende og komplisert enn man skulle 
tro. De som tror at et salg tar et par måneder å 
gjennomføre må tro igjen.

Mange tror at et salg av en bedrift er gjort i 
løpet av noen få måneder, men styreleder 
og partner i Weibull, Tomm Amundsen, 
som sitter med 14 års erfaring innen salg 
av bedrifter, forteller at man må belage seg 
på en mye lenger prosess dersom man skal 
fi nne best mulig løsning for selskapet og 
eierne.

- Det tar sjelden under 10 måneder å 
gjennomføre et salg. Prosessen med å fi n-
ne gode løsninger for begge parter tar lang 
tid.
Han poengterer også at det er viktig at be-
driften forbereder seg godt før de kommer 
til en rådgiver som skal hjelpe dem med 
selve gjennomføringen.

- Det er viktig å forberede bedriften, ei-
erskapet og selskapets strategi før man 
kommer til oss. Hvis man ønsker å selge 
bedriften med best mulig resultat etter en 
sånn prosess, skal man tenke en fi re- fem 
år frem i tid.

Forberedelser
Det er fl ere ting å ta tak i for en bedrift som 
ønsker å klargjøre for salg. Blant annet må 
aksjonæravtalene gjennomgås.
- Måten eierskapet til bedriften er bygget 
opp på må tilpasses et salg.  Man må gå 
gjennom aksjonæravtalen og sørge for at 
den ikke kompliserer prosessen unødig.
-  Det andre er å sørge for alle systemverdi-

er, databaser, arbeidsprosesser, regelverk 
og avtaler er godt dokumentert.  Man må 
kunne dokumentere at alt er på stell i en 
helt annen grad enn du må gjøre i hverda-
gen.

Bedriftens strategi og forretningsplan 
bør tilpasses et fremtidig salg ved å prio-
ritere lønnsomhet og redusere risiko.
- Ved å få på plass disse tingene øker man 
tilliten hos kjøper, og dermed også verdi-
en på selskapet. Da er man kommet langt. 
Når man har gjort dette kan man kontakte 
en ekstern rådgiver som kan gjennomføre 
selve salgsprosessen, sier Amundsen.

Tre tydelig definerte prosesser
Den første delen av prosessen består i at 
rådgivingsselskapet skal lære bedriften 
godt å kjenne.

-  Vi får all relevant dokumentasjon 
som beskriver bedriften. Det gir oss inn-
sikt i alle viktige systemer, regnskaper, 
budsjetter, avtaler med leverandører 
og kunder, kontrakter med ansatte og 
pensjonsforpliktelser. Vi må lære bedrif-
ten så godt å kjenne at vi kan gå ut i mar-
kedet og representere selskapet. Vi kjen-
ner da alle styrker og svakheter, og det 
skaper tillit.

Så følger de konkrete tilbudene, og når 
de er mottatt starter en prosess sammen 
med bedriftseieren.

TAR LENGER TID 
ENN MAN TROR

 PIA BEATE PEDERSEN

redaksjonen@mediaplanet.com

PROFILFINANS

Tomm
Amundsen

 ■ Født: 1949
 ■ Posisjon: 

Styreleder og 
partner i 
Weibull AS.

 ■ Utdanning: 
Sivil Ingeniør 
Business 
Science, 
Heriot-Watt 
University

 ■ Tidligere: 
Direktør i 
Norsk Hydro 
ASA

En grundig internvurdering 
må gjennomføres for gode 
salgsforutsetninger.

SELGE BEDRIFTEN DIN?.Bedriftens 
strategi og forretningsplan bør tilpasses 
et fremtidig salg ved å prioritere lønn-
somhet og redusere risiko.  FOTO: SHUTTERSTOCK

NYHETER

25%
bedrifter ønsker 
hjelp til eierskifte-

prosessen. 
KILDE: SUNNBEDRIFT.NO

FOTO: WEIBULL AS

Din rådgiver ved  
generasjons– og eierskifter  

Ta kontakt for en uforpliktende og konfidensiell samtale: 
Lasse Hansen - mobil: 9005 6999 - epost: lasse@innobiz.no 

www.innobiz.no 

 

RÅDGIVER FOR BEDRIFTER OG EIERE 

Ved å kombinere bred industriell og finansiell  
kompetanse tilbyr InnoBiz AS profesjonell bistand i  
forbindelse med tilrettelegging og gjennomføring av: 

Kjøp og salg av virksomheter i inn- og utland 

Generasjonsskifter 

Verdivurderinger 

Strategisk partnersøk og joint ventures 

01Fire viktige 
punkter i 
steget mot 
eierskifte
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Skal du selge boligen din 
anbefales det at du teg-
ner en eierskifteforsik-
ring. Hvis du ikke gjør det 
kan skjulte feil og mangler 
koste deg dyrt. 
Med en eierskifteforsikring er 
du dekket i fem år etter at en 
kjøper har overtatt boligen din. 
Det er ikke uvanlig at en kjøper 
klager på boligen de har kjøpt i 
etterkant,  forteller Rune Erik-
sen i Norwegian Broker. 

− Én av seks boligkjøpere kla-
ger på boligen de har kjøpt i et-
terkant, og ofte dreier det som 
om betydelige beløp. Det kan bli 
veldig dyrt for deg dersom du 
ikke er forsikret. 

Du kan oppleve at kjøperen 
din forutsetter at du har tegnet 
en eierskifteforsikring før de 
legger inn bud. 

− Bakgrunnen for dette er at 
et betydelig antall boligselgere 
ikke har evne til å betale tilbake 
et prisavslag eller en erstatning 
til kjøper.  For mange vil dette 
bety økonomisk ruin. 

Like viktig for nyere bolig
Man kan kanskje tro at det kun 
er nødvendig å forsikre seg hvis 
man har en gammel bolig, men 
dette stemmer ikke, fortsetter 
Eriksen. 

− Det reklameres på alle typer 
boliger, så en forsikring er like 
nødvendig, enten du har en ny-
ere eller eldre bolig. (...) Det kan 
fi nnes en rekke skjulte feil og 
mangler som er umulig å se.  Ved 
salg av leiligheter kan du også 
være ansvarlig for feil ved felles-
arealer,  og opplysninger fra for-
retningsfører og  styret. 

Hvis det skulle komme klager 
så vil du med en eierskifteforsik-
ring ha en egen jurist som repre-
senterer deg. En forsikring dek-
ker ditt ansvar som selger etter 
avhendingsloven.

 PIA BEATE PEDERSEN

redaksjonen@mediaplanet.com

www.norwegianbroker.no  |   930 00 020  |  eiendom@norwegianbroker.no

E I E R S K I F T E
FORSIKRING

S I D E N  1 9 9 7

DEN
ORIGINALE

eiendom

- Eierskifteforsikring- nøkkelen til en trygg bolighandel.

MAN VET ALDRI HVILKE EIENDOMMER DET BLIR REKLAMERT PÅ

Noen salg står opp fra de døde. Ikke bruk unødvendig tid på disse. Etablerer du eierskifteforsikring gjennom 

en av våre samarbeidende eiendomsmeglere slipper du spøkelser fra fortiden. 

Les mer på www.Norwegianbroker.no.

VIL DU UNNGÅ Å BLI HJEMSØKT AV GAMLE SALG?

Få deg eier-
skifteforsikring

Bedriften må tilpasses 
et salg på alle nivå, 
inklusiv ledere, eiere 
og øvrige ansatte.02 Før bedriften sel-

ges, må den ver-
dimaksimeres for 
å oppnå best pris.03 Bedriftens strategi og 

forretningsplan må være 
fremtidsrettet for å være et 
attraktivt kjøpsobjekt.04
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EVA WARNAAR

redaksjonen@mediaplanet.com

Før eller senere vil alle bedrift-
seiere måtte ta stilling til hva som 
skal skje med bedriften når de selv 
trapper ned. I dag er det ikke like 
naturlig som tidligere at neste ge-
nerasjon overtar.  Årsakene til den-
ne utviklingen er mange.  Blant 
annet er studievalgene og mulig-
hetene langt fl ere enn tidligere.  
Dette medfører i større grad at nes-
te generasjon gjør sine egne yrkes-
valg, og av denne grunn kanskje 
velger bort familiebedriften.

Kundene ønsker råd
I tillegg kan det være langt mer 
krevende å drive egen bedrift i dag 
enn tidligere. Næringslivet er blitt 
mer globalt og dermed mer kon-
kurranseutsatt. For familiebedrif-
tens videre utvikling kan det kan-
skje være den beste løsningen å la 
noen utenfor familien drive be-
driften videre, noen med spesiell 
kompetanse innenfor den næring-
en bedriften opererer i.

– Vi i Nordea Private Banking 
har egne juridiske rådgivere som 
sammen med bankens Corporate 
Finance-avdeling kan bistå de av 
våre kunder som eier familiebe-

drifter. Vi ser ofte at våre kunder 
ikke har noen naturlig samtale-
partner når det gjelder forvaltning 
av eierskapet i familiebedriften. 
Kundene ønsker råd om hvordan 
familiebedriften og således famili-
ens formue bør forvaltes, sier Tor-
sten Østensen,  leder av Nordea 
Private Banking.

Han og advokat Gry Fremstad i 
Nordea Private Banking møter ofte 
bedriftseiere som ikke har tenkt på 
hvordan de skal overdra bedriften 
til barna, selv om de nærmer seg 
pensjonsalder, eller om de kanskje 
heller bør selge bedriften.

– Har du bygd opp en bedrift, skal 
du på et tidspunkt selge, overdra 
eller avvikle den. Det gjør man som 
regel bare én gang, altså har man 
ingen erfaring med hvordan dette 
skal gjennomføres. Ofte er det ba-
re én eier og dennes familie.  Det 
medfører at det i tillegg til økono-
mi, ofte er mye følelser med i bil-
det, sier Fremstad.

Planlegg tidlig
Hvis hovedeieren i en liten eller 
mellomstor bedrift blir alvorlig 
syk, kan verdiene i bedriften for-
vitre raskt dersom det ikke på for-
hånd er avklart hva som skal skje i 
en slik situasjon.

Det kan ta tid å etablere en riktig 
eierstruktur i forkant av et salg el-
ler når et generasjonsskifte skal 
gjennomføres. Videre kan det ta tid 
å forberede bedriften driftsmes-
sig på salget, samtidig som beslut-
ningsprosessen internt i familien 
og hos bedriftseieren selv kan ta tid.

– Uansett om planen er salg el-
ler å overdra bedriften til barna, er 
det viktig med tidlig og god plan-
legging. Planlegging på et tidlig 
stadium åpner mange nye mulig-
heter for bedriftseieren,  forteller 
Østensen.

I løpet av de siste 10–20 årene 
har fl ere Private Equity-selskaper 
hatt økt fokus på oppkjøp av små 
og mellomstore familiebedrifter. 
Dette har medført at det nå er bed-
re likviditet i dette markedet enn 
tidligere.

– Private Equity-selskaper er 
profesjonelle aktører som har lang 
erfaring i å gjennomføre transak-
sjoner. Med bakgrunn i dette, er 
det viktig at også selger har profe-
sjonell bistand for å sikre at selgers 
interesser blir vel ivaretatt i salgs-
prosessen,  sier Torsten Østensen.

ER TIDEN INNE 
FOR NYE EIERE?
Tidligere var det vanlig at familieeide bedrifter gikk i arv fra en generasjon til en annen. 

De siste tiårene er det imidlertid blitt stadig vanligere at neste generasjon ikke kan eller vil 
overta familiebedriften, og salg til nye eiere er derfor blitt mer aktuelt. Et bedriftssalg er 

imidlertid en komplisert prosess som krever dyktige rådgivere.

Gry Fremstad
Advokat i Nordea Private Banking.
FOTO: NORDEA

RÅDGIVNING. Når familiebedriften skal skifte eiere, er det viktig å få råd fra dyktige rådgivere ettersom bedriftsalg er en komplisert prosess. FOTO: SHUTTERSTOCK

Konsekvensen kan bli økt 
mulighet for å selge ak-
sjer skattefritt innenfor 
fritaksmetoden, også i 
forbindelse med forhand-
linger om overdragelse av 
eiendom.

Ved salg av eiendommer er det 
skattemessig sentralt om det 
er aksjene i et aksjeselskap som 
eier den aktuelle eiendommen, 
eller om eiendommen som 
sådan selges, sier senioradvokat 
Fredrik Loe hos advokatfi rmaet 
Simonsen Vogt Wiig.

- Ved salg av eiendommen 
som sådan, vil det påløpe 27 % 
skatt på gevinsten som oppnås.

Aksjeselskaper er omfattet 
av den såkalte fritaksmetoden. 
Dette innebærer at gevinst som 
et aksjeselskap oppnår ved salg 
av aksjer i andre aksjeselskaper 
er fritatt for beskatning. Salg av 
aksjer i et eiendomsselskap, er 
derfor ofte skattemessige gun-
stig for selger som er aksjesel-
skap. 

Skatteregler
Når eiendommen ligger i hove-
dselskapet så er spørsmålet hva 
som skjer når eiendommen som 
skal selges ligger i hovedselska-
pet, og ikke i et datterselskap, og 
eierne ønsker å beholde eierska-
pet til hovedselskapet.  - Et  alter-
nativ har da vært å gjennomføre 
en såkalt dropdown.  Dette inne-
bærer at eiendommen fi sjoneres 
ut til et nytt AS, som deretter fu-
sjonerer med en nyetablert dat-
ter av det opprinnelige eiersel-
skapet. Det er gitt skatteregler 
som innebærer at en slik drop-
down kan gjennomføres uten 
beskatning.

Det har vært antatt at en slik 
dropdown kombinert med skat-
tefritt salg av aksjene vil være 
utsatt for såkalt skatterettslig 
gjennomskjæring, da transak-
sjonene er skattemessig moti-
verte. Høyesterett har slått fast 
at slike transaksjoner ikke kan 
gjennomskjæres, selv om avta-
le om salg av aksjene allerede er 
inngått.

- Dette innebærer at eien-
domsselskaper ikke behøver å 
spre eiendommene over fl ere 
datterselskaper med tanke på 
beskatning ved framtidige salg, 
avslutter Loe.

Høyesterett 
tillater 
kombinert 
løsning

NYHETER

HVA SKAL 
DU GJØRE MED 
BEDRIFTEN NÅR 
DU PENSJON-
ERER DEG?

Torsten Østensen
Leder i Nordea Private Banking.
FOTO: MICHAL TOMASZEWICZ

GENERASJONSSKIFTE

Fredrik Loe
Senior Advokat.

FOTO: RONNY ROSENBERG/

SIMONSEN VOGT WIIG

PIA BEATE PEDERSEN

redaksjonen@mediaplanet.com



Nordea Private Banking

Er du bedriftseier og planlegger å gjennomføre et generasjonsskifte eller selge din bedrift? Som Private Banking-kunde 
får du fi nansiell og juridisk rådgivning. Gjennom et sterkt nettverk av spesialister fi nner vi de beste løsningene som sikrer 
og forvalter dine verdier.

Gry Fremstad
Advokat

Avtal møte med en av våre Private Banking-rådgivere i dag. 
Gå inn på www.nordeaprivatebanking.no eller ring 06001/06002.

– en verdifull ressurs for deg, din familie og din bedrift

Investeringsrådgivning      Skatteplanlegging      Familierett      Planlegging av arv og skifte

Vi kan bistå i forhold til: 
• Hvordan trekke kapital fordelaktig ut fra din bedrift?
• Hvordan forvalte bedriftens kapital på best mulig måte?
• Hvordan etablere skatteoptimal eierstruktur ved eierskifte?
• Hvordan oppnå optimal beskatning av eier og selskap?

Kun det beste er godt nok for våre Private Banking-kunder.
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Vi som er gründere har 
ingen erfaring i hvor-
dan vi skal selge vår 
egen bedrift. Det har 
imidlertid kjøperen. 

Skal du få igjen det du 
mener bedriften er 

verdt må «salgsproses-
sen» derfor begynne 

ett til to år på forhånd. 
InterimLeder AS pre-

senterer nå et konsept 
som skal sikre at du 

som selger får optimal 
verdi for bedriften din.
Som selgende part begynner den 
harde virkeligheten ofte med en 
”due diligence”. Kort sagt en do-
kumentasjon på hvorfor du ikke 
får det du selv mener bedriften er 
verdt. For å sikre en rettferdig pris 
som gjenspeiler det du har lagt 
ned i bedriften må forberedelsene 
starte i god tid før selve salgstran-
saksjonen. Konseptet Interim-
Leder AS anbefaler 4 faser for deg 
som vurderer salg av bedriften: 
kartlegge, klargjøre, gjennomføre 
og brobygge.

Salg av bedriften din begynner 
ikke med å fi nne en kjøper

REDAKSJONEN

redaktionen@mediaplanet.com

Sverre Holen
Administrerende 
direktør.
FOTO: ELIN HØYLAND

NYHETER

STRATEGI

 

      

1
Kartlegge. Første steg er 
å gjøre en ”helsesjekk” av 
bedriften. Få en erfaren 
ekspert til å gjennomgå 
bedriften og avdekke styr-
ker og forbedringspunkter 
ut fra kriterier som økono-
mi, styring, organisasjon, 
struktur, arbeidsmiljø, 
legale forhold, salg og 
marked. Kartleggingen 
utføres normalt på 5 dager 
og oppsummeres i en 
skriftlig rapport. Rappor-
ten er ingen verdivurdering, 
men den påpeker hva man 
bør konsentrere seg om å 
forbedre og til en viss grad 
hvordan.

Klargjøre Etter helsesjekken 
står du som eier fritt til å 
gjøre hva du vil. Det anbefales 
å leie inn en ekspert til å 
gjennomføre forbedrings-
punktene fra helsesjekken. 
En ekspert kan også 
arbeide på deltid med å få 
bedriften salgbar. Finn en 
ekspert som har deltatt i slike 
prosesser før, og samarbeider 
med de dyktigste innen 
skatterett og andre juridiske 
forhold som er viktig å ta 
hensyn til i god tid før salget.

Gjennomføre. Her vil eksperten 
kunne være prosjektleder og 
ansvarlig for prosessen, mens 
selve salget og transaksjo-
nen vil skje med profesjonelle 
samarbeidspartnere på dette 
området.

Brobygge. Mange eiere for-
plikter seg til å være med i be-
driften de samarbeider med i 
2-3 år etter salget. Det er in-
gen god løsning. Har du solgt 
bedriften er du også mentalt 
litt ute av det. En ekspert skal 
være en brobygger og som 
forholder seg til en ny eier på 
en profesjonell måte.

234



I over 25 år har Enghouse 

Interactive (tidligere Trio) 

vært opptatt av en eneste 

ting: Å bedre kunde-

opplevelsen gjennom å 

gjøre det enklere å få folk i 

kontakt med hverandre.

  – Og det gjør vi mesterlig, 

sier administrerende 

direktør, Sten Vikland. 

Enghouse Interactive utvikler 
kontaktløsninger for bedrifter, or-
ganisasjoner og Kommuner, som 
ønsker å ta kunder og brukere på 
alvor. Og med over 3.000 kunder i 
Norden i porteføljen, har selska-
pet vist at de vet hva som skal til 
for å lykkes.

   – Det handler 
igjen om til-
gjengelighet. Det 
vil si å gjøre det 
enkelt å både bli, 
og fortsette å 
være kunde, sier 
Sten Vikland.

Multikanals kontaktsenter 
Trio Enterprise er et multikanals 
call- og kontaktsentersystem som 
sørger for at alle typer henvendel-
ser til din organisasjon samles i ett 
system. Deretter fordeles henven-
delsen til den kundebehandler 
som er best i stand til å besvare.
   – Se på systemet som en stor 
«trakt», som samler opp telefon-
samtaler, e-post, fakser, talemel-
dinger, chatdialoger fra eksem-
pelvis hjemmesiden din. Alle 
disse kommunikasjons kanalene 
samler vi i inn til vår løsning, 
forklarer han

Kompetansebasert ruting
Vikland forteller at hans løs-
ninger inneholder blant kompe-
tansebasert ruting. Dette betyr at 
den kundebehandler med høyest 
kompetanse i første omgang skal 
få henvendelsen. Alternativt kan 
systemet rute henvendelsen til 
den kundebehandler som kun-
den sist var i kontakt med, da det 
er sannsynlig at denne kunde-
behandleren vil bidra til å hjelpe 
kunden bedre.
   – Ved høy trafi kk og mange 
henvendelser, kobler systemet 
automatisk inn fl ere medarbei-
dere, sier han.

Hva med dagens tradisjonelle 
sentralbord system?
   – Vi ser at kundesenter med-
arbeidernes funksjon ofte smel-
ter sammen med sentralbord 
funksjonen i organisasjonen. 

Løsningen vår inneholder derfor 
og så markedets komplette sen-
tralbord løsning, med kobling til 
blant annet Microsoft Outlook 
og Lotus Notes for fraværregist-
rering, integrasjon av mobile 
(GSM) brukere, eksempelvis 
Mobilt Bedriftsnett.

Mer som et callsenter
Vikland tror kravene til de tra-
disjonelle sentralbord løsningene 
går mer i retning av callsenter 
funksjonalitet.
    – Disse funksjonene er to 
viktige enheter i en kundefrontløs-
ning hos en organisasjon, sier han.

Hva kan Enghouse bidra med i en 
Unifi ed Communication løsning?
Egentlig er det jo bare sammen-
setningen av produkter og økt 
fokus på samhandlingen i mellom 
ulike typer verktøy/produkter for 

å bedre utføre en eller fl ere bes-
temte oppgaver. Det er for så vidt 
ingenting nytt, forteller han.
Unifi ed Communication løsning-
er innebærer at personer, grupper 
og bedrifter nå kan samhandle og 
utføre oppgaver på en bedre og 
mer rasjonell måte enn tidligere. 
IP telefoni, Presence, mobil tele-
foni, e-post, talepost, video/web-
konferanser, lynmeldinger med 
mer, spiller nå sammen i et felles 
grensesnitt.
   – Trio Enterprise integrert mot 
for eksempel Microsoft Lync, 
muliggjør dette, samtidig som 
organisasjonen ivaretar de tradis-
jonelle tjenestene som sentral-
bord, callsenter, og kontaktsenter. 
Organisasjonen vil oppleve lavere 
kostnader, økt eff ektivitet og fl ere 
og bedre tjenester med Trio Enter-
prise integrert mot eksempelvis 
Microsoft Lync, avslutter han.

FAKTA

Enghouse Interactive

Antall ansatte: 

110

Omsetning: 

ca 170 M

Kjerneområde: 

kommunikasjonsløsninger 

Lokasjon: 

Norge, Sverige og Danmark

Kunder: 

Over 3.000 kunder 

i Norden

Enghouse Interactive

Fornebuveien 46, Postboks 493 

1327 Lysaker, Norge 

Tel: +47 67 83 00 80 

E-post: infonorge@enghouse.com 

Bedre 
kunde-
opplevelseIe
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Incepto AS, Meltzers Gate 4, 0257 OSLO |  Tlf: +47 40 61 66 00  |  post@incepto.net | se www.incepto.net for mer informasjon

EKSPERTPANEL

SPØRSMÅL 
OG SVAR

Spørsmål 1
Hvordan påvirkes 
norsk næringsliv 
av en aldrene 
befolkning?

Spørsmål 2
Hvilke to faktorer 
er de viktigste for 
å få til et vellykket 
generasjonsskifte?

Spørsmål 3
Hva gjør dere for å 
eff ektivt få igjen-
nom dette skifte?

Vi påvirkes direkte ved at svært mange 
bedrifter står foran et generasjonsskifte
Og hvordan vi lykkes i fellesskap i disse 
skiftene vil også være viktig for fortsatt 
høy     sysselsetting.  Undersøkelser fra EU 
viser jo at et vellykket generssjonsskifte 
kan bevare 5 arbeidsplasser i snitt, mens 
nyetablering i snitt skaper to arbeids-
plasser.

I budsjettet for 2015 sørget vi for, med 
regjeringspartiene og V, at arveavgiften 
nå er fj ernet.  I tillegg vil vi løfte genera-
sjonsskifter som egen sak i Stortinget for 
å få saken opp på dagsorden.  Norge har 
viet temaet liten oppmerksomhet, i mot-
setning til mange andre land.  Myndig-
heter, sammen med de relevante næ-
ringsorganisasjonene, bør gå sammen 
om å prioritere tiltak som vil bidra posi-
tivt til at det blir fl ere vellykkede skifter 
fremover,

Tidlig forberedelse av eierskiftet og 
rammelvilkår som bidrar positivt til at 
generasjonsskiftet  kan bli en realitet 
istedet for nedleggelse.

Konkurransen om arbeidskraften blir 
hardere.   Heldigvis er eldre i dag friskere og er 
derfor en ressurs som bedriftene må benytte 
seg av. I og med at det er verdiene vi sammen 
skaper som skal fi nansiere velferdssamfun-
net, inklusive alderspensjonen, må nærings-
livet hele tiden være på jakt etter de mest 
kostnadseff ektive måtene å drive sin produk-
sjon på. For å få dette til, er blant annet næ-
ringsrettet forskning avgjørende. Vi kan også 
få fl ere eierskifter.   En undersøkelse viser at vi 
kan stå foran så mange som 120 000 eierskif-
ter de neste 10 årene. Det er derfor veldig vik-
tig at det det blir vellykkede eierskifter.

Da vi satt i regjering laget vi en strate-
gi for små og mellomstore bedrifter som og-
så omhandlet eierskifter. Eksempel på tiltak:
- å utvide prosjektet Eierskapsalliansen til å 
omfatte fl ere fylker enn i dag.
- å fremme tiltak som øker kunnskapen om 
eierskifter.
- å sørge for at informasjon om eierskifter skal 
være tilgjengelig på off entlige nettsteder.
- å vurdere næringslivets innspill om at det 
er behov for egne markedsplasser for kjøp og 
salg av virksomheter.
I tillegg mener jeg at en aktiv næringspoli-
tikk er viktig.  Den beste garantien for å lyk-
kes med eierskifte i bedrifter, er en politikk 
som legger til rette for lønnsom drift. 

Før man avklarer eierskifter tror jeg de 
fl este står overfor to hovedspørsmål: Hva er 
viktigst for bedriften og hva er viktigst for 
familien?
Det aller viktigste er derfor at familien bru-
ker god tid på dette, og at man så tidlig som 
mulig lager en plan for hvem som skal over-
ta. Jeg har også sett at fl ere mener at reell be-
slutningsmyndighet bør overføres gradvis. 
Uansett tar dette tid,  så det er viktig med 
åpenhet og samarbeid.  Det må også utarbei-
des juridiske avtaler.

Lisbeth Berg-Hansen 
Stortingets fi nanskomité.

Det blir en omstilling, men Norsk 
næringsliv består av tilpasningsdyk-
tige bedrifter. At fl ere eldre vil være i 
stand til, og ha lyst til, å stå lengre i 
jobb er positivt. Det vil også kunne bi-
dra til at viktig erfaring og kunnskap 
forblir i bedriftene.  Samtidig må vi 
ikke glemme alle de i mer fysisk slit-
somme yrker må selvsagt ha mulig-
heten til å gå av med en anstendig 
pensjon tidlig.

SV er vel det eneste partiet som åp-
ner opp for å øke skatten for å skape 
et enda bedre utdanningssystem, fra 
barnehage til pensjonsalder. Vi me-
ner kunnskap og kompetanse blir 
enda viktigere i et samfunn som en-
dres raskt. Da må vi være villig til å 
satse på det. Det å styrke fellesskapet 
og arbeide for små forskjeller er helt 
sentralt for å sikre omstillingsevne i 
næringslivet og stabilitet i økonomi-
en.

Kompetanse og kompetanse. Bå-
de at ansatte har god grunnopplæ-
ring, tilgang til livslang læring, og 
at det overføres kompetanse mel-
lom generasjonene. Så er det viktig 
at den praktiske kunnskapen ivare-
tas, og SV er derfor veldig opptatt av å 
øke respekten for yrkesfagene. Vi har 
et stort ansvar for å sikre at også den 
praktiske kunnskapen som er oppar-
beidet i bedriftene gjennom mange 
år, overføres til neste generasjon.

b th B H Pål Farstad
Stortingsrepresentant  og Venstres 

næringspolitiske talsperson.

Torgeir Knag Fylkesnes
Næringspolitisk talsperson for SV.

Undersøkelser 
fra EU viser jo at et 
vellykket geners-
sjonsskifte kan 

bevare 5 arbeids-
plasser i snitt.
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Gode forberedelser til salg kan frigjøre 
store verdier.

Det er ofte fordelaktig å etablere en 
eierstruktur hvor eiendommen eies av 
et AS som eies av et annet AS.

- Da kan aksjene i eiendomsselska-
pet normalt selges skattefritt. Selges 
næringseiendom direkte, blir det deri-
mot skatt på gevinst med en gang, sier 
Dag Henden Torsteinsen som er part-
ner i advokatfi rmaet Grette. 

Eier kan også unngå prisreduksjo-
ner og tvister ved å rydde opp i alt kjø-
per er opptatt av på forhånd, som hef-
telser, off entlige krav og pålegg, skatt 
og avgifter. 

- Når kjøper ser at alt er i orden, vil 
det føles tryggere å velge akkurat dette 
objektet.  En forutsigbar bindingspro-
sess er i begge parters interesse.

- Vi ser alt for ofte uklare og tvety-
dige formuleringer i bud, term sheet 
og liknende dokumenter, for eksem-
pel rundt betydningen av fi nansiering, 
due diligence og styrebehandling. Det 
må være helt klart når kjøper og sel-
ger er bundet og når det reelt sett er 
tale om eksklusive forhandlinger,  sier 
Henden Torsteinsen.

Neste steg blir å nedfelle partenes 
enighet i en kontrakt med gjennom-
tenkte vilkår.  Meglerstandardene ut-
formet av Norges Eiendomsforbund  
m.fl . fungerer bra som utgangspunkt 
for konkrete forhandlinger.

 SVERRE HOLEN

redaksjonen@mediaplanet.com

120 000 
BEDRIFTER 

KAN STÅ FORAN 
ET EIERSKIFTE 

DE NESTE 
TI ÅRENE. 

Eldre arbeidstakere er en ressurs, og 
det er viktig at skattereglene legger til 
rette for at eldre kan fortsette å bidra til 
verdiskapingen i landet vårt.   For man-
ge mennesker er det alt for tidlig å slut-
te å jobbe når de er 67 år gamle, særlig 
etter hvert som folk holder seg friske og 
lever stadig lenger.  Norsk næringsliv 
påvirkes også av at en aldrende befolk-
ning gjør at det blir stadig mer fokus på 
pensjonsordninger.

Arveavgiften 
gjorde tidligere at 

generasjonsskifte kun-
ne bli svært komplisert og 

kostbart. Dette er en av grunnene til at 
H/FrP-regjeringen fj ernet arveavgiften 
fra 1. januar 2014.  Formuesskatten er en 
annen  utfordring for generasjonsskif-
te i norskeide bedrifter. Vi ønsker derfor 
å trappe ned formuesskatten ved å heve 
bunnfradraget og senke satsen.  Dette 
arbeidet er allerede i gang, og vi har alle-
rede redusert formuesskatten ned til 1% 
og økt bunnfradrag til NOK 1,0.

Generasjonsskifte kan være en ki-
me til konfl ikt i mange familier. Noe av 
det aller viktigste for et vellykket ge-
nerasjonsskifte er å planlegge og sørge 

for en prosess og en forde-
ling som gjør at man 

unngår fremtidige 
rettssaker.

Hans Andreas Limi
Stortingsrepresentant og 

medlem av Finanskomiteén.

Omfanget av eierskifter er stort. En 
undersøkelse viste at fra 2000 til 2007 skif-
tet hver tredje bedrift eierskap, noe som 
berørte om lag 25 pst. av verdiskapingen og 
30 pst. av sysselsettingen. Sannsynligvis 
vil behovet for eierskifter øke i årene frem-
over, bl.a. fordi en økende andel av befolk-
ningen blir eldre. Når evnen til å skape ver-
dier synes å falle jo eldre eierne blir, kan et 
aldrende eierskap få negativ betydning for 
samfunnets verdiskaping. Det kan bli ut-
fordrende å fi nne nye og yngre eiere til et 
stadig større antall bedrifter der eieren når 
pensjonsalder.

Politikken for eierskifter har 
sammenheng med politikken 
for privat eierskap. Eiers rolle i norsk 
verdiskaping og i velferdsstaten er vik-
tig. Generasjonsskifte er en kritisk fase 
i en familiebedrift, og jeg er stolt av at vi 
fj ernet arveavgiften i vårt første budsjett. 
Også tapping av bedrifter gjennom for-
muesskatt betyr tap av lokalt eierskap, 
makt og arbeidsplasser i Distrikts-Nor-
ge. Vi skal fortsette å trappe ned formu-
esskatten, senke det samlede skattetryk-
ket og vi vil ha fokus på ansattes mulig-
heter til å overta egen bedrift.

En undersøkelse antyder at 120 000 be-
drifter kan stå foran et eierskifte de neste ti 
årene. De fl este bedriftene som står over-
for et snarlig eierskifte er små og personei-
de. Skal overtakers gode ideer få blomstre, 
trengs det i denne fasen oppmerksom-
het. Bedriftens leverandører og kun-
der må reetableres og nye relasjo-
ner utvikles. Eiers egenkapital-
situasjon må styrkes og det 
må gradvis bygges opp en 
sterkere kultur for - og mu-
ligheter til - private inves-
teringer i bedrifter utenfor 
rammene av generasjons-
skifter. Formuesskattere-
duksjon er sentralt.

Hans Olav Syversen
Leder av fi nanskomiteen.

s Olav Syversen ans Andreas Limi

Dag Henden
Torsteinsen
Partner og Advokat
FOTO: ADVOKATSELSKAPET GRETTE

STRATEGI

Gunnar Gundersen
Næringspolitiske talsperson.

På sikt vil Norge har behov for å  øke 
inntekter eller reduserte utgifter for å 
kunne balansere off entlige budsjetter.   
Dette henger bl.a. sammen med at be-
folkningen eldres, og at eldre utgjør 
den delen av befolkningen som mot-
tar mest trygdeytelser, mens ordnin-
gene, som er fi nansiert gjennom skat-
ter og avgifter, i all hovedsak betales 
av yrkesaktive.   Venstre vil derfor leg-
ge til rette for økt verdiskaping og økt 
produktivitet i norsk næringsliv, sam-
tidig som at fl ere seniorer som ønsker 
og kan jobbe, skal få mulighet til det.

Venstre vil ha et skattesystem som 
stimulerer eierskifte. Det betyr at vi 
ønsker å redusere og på sikt fj erne for-
muesskatten ved å gjeninnføre aksje-
rabatt som en del av nedtrappingspla-
nen. I tillegg mener vi at all rapporte-
ring og skjemautfyllelse knyttet til ei-
erskifte må kunne gjøres elektronisk 
på ett og samme sted.  Samtidig bør 
det off entlige virkemiddelapparatet 
støtte initiativer,  slik som Eierskif-
tealliansen, som kan bidra med go-
de råd og erfaringer om hvordan man 
kan gjøre eierskifte mer eff ektivt og 
enklere.

Bedrifter i Norge er i all hovedsak 
eid av private personer bosatt i Norge. 
Disse eierne av små- og mellomstore 
bedrifter står for en vesentlig del av 
verdiskapingen og sysselsettingen, 
og utgjør derfor en viktig bærebjelke i 
utvikling og foredling av arbeidsplas-
ser og næringslivet generelt i Norge. 
Hvert generasjonsskifte er unikt, og 
det fi nnes ikke noen fasit på hvordan 
dette skal gjøres. Både driftsmessige, 
personlige, fi nansielle og juridiske 
forhold spiller en viktig rolle for å få til 
et vellykket generasjonsskifte.

Unngå pris-
reduksjoner
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Et vellykket generasjonsskifte av virksomhet 
krever spisskompetanse innen selskapsrett, 
skatte- og avgiftsrett. I tillegg er det nødvendig 
at rådgiverne dine har solid erfaring innen 
arverett. Hos Brækhus Dege møter du forret-
ningsadvokater og arverettsadvokater med 
lang erfaring innen generasjonsskifter.

Ta kontakt i dag, så planlegger og gjennom-
fører vi et vellykket generasjonsskifte sammen!

Hvordan gjennomføres et 
vellykket generasjonsskifte?

www.bd.no 

Oslo tlf. 23 23 90 90,  Sandvika tlf. 67 80 90 60

Tippoldefaren til de to som i dag le-
der bryggeriet var bare 24 år gam-
mel da han kjøpte selskapet i 1860. 
Paul Lauritz Aass hadde ikke så mye 
penger, men skaff et seg en ’sleeping 
partner’. Syv år senere overtok han 
hele bryggeriet selv, og siden den 
gang har bedriften vært ett hun-
dre prosent eid og ledet av famili-
en Aass.

 ■ Sønnene tar over roret:
Terje Aass overtok ledelsen i 1979, i 
fj or opplevde han at tiden var inne 
for å overlate roret til sine sønner. 
Christian August Knudsen Aass 
overtok stillingen som daglig leder, 
og hans yngre bror, Lauritz Aass ble 
driftssjef. Begge sønnene hadde al-
lerede fl ere år bak seg i bedriften.  .
- Min eldste sønn hadde vært i be-
driften i seks år. Styret opplevde 

at han hadde gjort en veldig god 
jobb, og oppnådd tydelige resul-
tater. Det bygger på en lang tra-
disjon, dette med å ha ledelsen 
innen slekten. Blod er som kjent 
tykkere enn vann, og man får et 
emosjonelt eierskap, noe jeg opp-
lever som viktig, sier Terje Aass.

 ■ Kun ledelsen som er 
overført foreløpig
Terje Aass sitter fortsatt som styre-
medlem, men får nå tid til å drive 
med andre interesser, blant annet 
mikrobrygging. Foreløpig er ikke 
aksjene overført til sønnene.
- Vi hadde et problem med arveav-
giften. Den var så høy at mine søn-
ner, som enten var under utdannel-
se eller i etableringsfasen, ikke vil-
le klart det dersom de skulle ta opp 
høye lån. Men nå ble jo arveavgif-
ten opphevet 1. januar 2014, så ak-
sjene vil bli overført i tidens fylde.

 ■ - Har det vært noen proble-
mer med generasjonsskiftet? 
- Jeg føler ikke at vi har hatt de sto-
re problemstillingene. Vi har vært 
opptatt av hverandres roller, de har 
fått et ansvar, og de forholder seg til 
et styre.  Jeg kommer med innspill 
i hverdagene, og som styremedlem 

bidrar jeg til å ta beslutninger.  Jeg 
ser jo at ambisjonsnivået til de yn-
gre er høyt. Det vi er enige om er at 
vi ikke skal gå på børsen for å hente 
kapital. Hvis vi hadde gjort det vil-
le vi mest sannsynlig bli nedlagt.

 ■ - Har du noen råd til andre 
som vurderer et generasjons-
skifte i en familiebedrift? 
- Jeg hører ikke til dem som sier at 
man skal begynne å forberede bar-
na fra de er to år gamle. Et genera-
sjonsskifte er for meg en prosess 
som går over mange år, blant annet 
for å vurdere barnas egnethet og in-
teresse. Men jeg synes det er veldig 
hyggelig at de begge er gått inn i le-
delsen av Aass Bryggeri, jeg håper 
de blir der lenge, avslutter Aass. 

Norges eldste bryggeri 
ledes fortsatt av familien 

PIA BEATE PEDERSEN

redaksjonen@mediaplanet.com

NYHETER

Vær tidlig ute
Vurderer du å selge be-
driften din så bør du be-
gynne å forberede det fle-
re år før du har tenkt å gå 
av med pensjon. 
Kjøpere vil som oftest ha med 
seg den tidligere eierne i noen 
år etter at de har kjøpt en be-
drift, derfor er det viktig å be-
gynne å tenke på salg av be-
driften tidlig, sier daglig leder 
i Able, Roald Støle.

- Man bør begynne å tenke på 
salg av bedriften fra rundt 55 
års alder. Man er en nøkkelper-
son i den videre driften i noen 
år, og da kan det være  for sent å 
komme når man er i ferd med å 
gå av med pensjon.

Tøffe aktører
Man bør benytte en rådgiver 
når man skal selge bedriften 
sin, hvis ikke kan man fort bli 
overkjørt.

- Det er mange tøff e aktører 
der ute som smeller et tilbud i 
bordet uten at eierne har en be-
visst holdning til det. Vi som 
rådgivere kan bidra til at fl ere 
kjøpere kan komme på banen, 
slik at det blir konkurranse. Og 
prisen på bedriften blir høye-
re som følge av konkurransen. 
Det fi nnes modeller for verdi-
setting av en bedrift som bør 
benyttes, man bør også tenke 
over hva slags kjøper man øn-
sker seg. Siden man sannsyn-
ligvis skal samarbeide i noen 
år etter at bedriften er solgt, så 
er det viktig å ha en god kjemi, 
sier Støle.

PIA BEATE PEDERSEN

redaksjonen@mediaplanet.com

Bryggeriet ble startet i 1834 og overtatt av Aass- familien snaue tretti år senere. 
Nå har 5. generasjon Aass overtatt ledelsen. 

NOSTALGI.. Bedriften Aass Bryggeri startet som en handelsbedrift i Drammen i 1834, og er i dag et av Norges eldste bryggerier. Det har hele tiden vært i familiens eie. 
 FOTO: AASS BRYGGERIER

Roald Støle
Daglig Leder 
partner og 
rådgiver i Able.
FOTO: JAN PETTER THORSEN

GENERASJONSSKIFTE

STRATEGI

GUTTENE TAR OVER. Fra venstre står 
sønnen Lauritz Aass. I midten står 
pappa Terje Aass som stolt gir fra seg 
den andre ølen til sønnen Christian 
Aass.  FOTO: LEIF ELIASSEN 



Sticos Oppslag - nå med praktiske veivisere
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Millioner av  

aha-opplevelser  
gjennom 30 år 

KO M P E TA N S E S E N T E R E T  F O R  R E G N S K A P,  LØ N N  O G  P E R S O N A L 

Sticos Oppslag - nå med praktiske veivisere
Sticos har gjort komplisert regelverk forståelig og tilgjengelig i 30 år. Dine problemstillinger innen regnskap, 

lønn og personal har vi svaret på. Fagsupport er inkludert dersom du trenger mer hjelp.

I Sticos Oppslag finner du praktiske veivisere som guider deg gjennom ulike arbeidsprosesser trinn for trinn.  

Vi viser deg i praksis hvordan du utfører oppgavene, og du får automatisk generert de dokumentene du trenger. 

Du guides gjennom prosesser som styrearbeid, ansettelse og oppfølging av nyansatte eller skattemessig 

behandling ved pendling fra utlandet. Slik gjør vi jobben lettere for deg. Igjen.

Se www.sticos.no eller ring 07356 for mer informasjon.

Millioner av  

aha-opplevelser  
gjennom 30 år 



14  · EIERSKIFTENORGE.NO 2014 DENNE TEMAAVISEN ER EN ANNONSE FRA MEDIAPLANET

EKSPERTPANEL

SPØRSMÅL OG SVAR

Mange venter for lenge.  Det må være nok 
tid til å fi nne den beste løsningen og sikre en 
myk overgang. Samtidig er det viktig at se-
nior er klar for å overlate roret til andre. Ved 
generasjonsskifte bør løsningen forankres i 
familien.  Det er heller ikke gitt at et av bar-
na er den rette til å lede bedriften videre. Go-
de prosesser krever tid og modning.  Senior 
har et stort ansvar for at eierskiftet blir vel-
lykket, og må være tydelig,  lyttende og mu-
sikalsk på én gang.  Det krever at han fortsatt 
har mentalt overskudd.

Bortfallet av arveavgiften 
har gjort generasjonsskifter 
enklere. Tidligere måtte barna 
ikke rent sjelden tappe bedriften for ka-
pital for å fi nansiere arveavgiften. Det hend-
te også at barna rett og slett ikke hadde råd 
til å overta. Medaljens bakside er at barna 
nå overtar seniors (ofte lave) skattemessige 
inngangsverdi. Det kan gi høyere skatt ved 
et videresalg.

Et eierskifte kan dukke opp i mange sam-
menhenger. Det kan være et generasjons-
skifte, eieren ønsker å gjøre noe annet, tids-
punkt for salg er riktig, eieren mottar et 
gunstig tilbud, eller det kan være du er i ferd 
med å bli pensjonist. Det viktigste er at du 
har en klar motivasjon for å selge, og når du 
først har det så bør planleggingen starte så 
tidlig som mulig. 
Jo enklere bedriften er, jo fortere vil du kun-
ne gjennomføre salget. Strukturen på sel-
skapet vil også ha betydning. Det vil også ha 
noe å si om du planlegger å selge aksjer, eller 
om du skal selge innmaten.

Arveavgiften har opphørt. Den 
nye regjeringen innførte samtidig 

et skattemessig kontinuitetsprinsipp. 
Dette innebærer at den nye genera-
sjonen overtar inngangsverdien 
fra giver. Dermed risikerer de 
å få en høyere gevinstbeskat-
ning enn tidligere ved et 
eventuelt senere salg. Det 
som i utgangspunktet kan 
se gunstig ut kan dermed 
få en slagside, så vær opp-
merksom på dette ved et ge-
nerasjonsskifte.

Man bør begynne å planlegge for salg 
minst ett til tre år før du skal selge. Dette 
er en prosess som bør ta tid. Bedriften skal 
være optimal salgbar og interessant for en 
potensiell kjøper, og i tillegg skal du plan-
legge i forhold til for eksempel skattepro-
blematikk.
Som eier er du jo interessert i å få en best 
mulig pris og dette gjør du ved å starte 
denne prosessen tidlig. Det er viktig at du 
får frem verdiene, og sørger for at alt er på 
plass når det kommer en Due Diligence fra 
en potensiell kjøper.

Bortfallet av arveavgift er 
jo et moment her. Jeg 

tror imidlertid at den 
nye regjeringen har 

enda større forstå-
else for nærings-
livet og den un-
derskogen av 
små og mellom-
store bedrifter 

som Norge består 
av, og hvilken be-

tydning aktivt eier-
skap har.

Man må vite hva man går til. Ingen er 
tjent med ubehagelige overraskelser i 
etter tid. Det bør normalt gjennomføres 
en \”due diligence-gjennomgang\” av be-
driften.  Dette er ikke et spørsmål om til-
lit/mistillit, men om ryddighet og fornuft. 
Skal overtakelsen lånefinansieres, bør 
banken på banen tidlig. Skal fl ere overta 
sammen, må de sørge for en god 
aksjonæravtale. Stikkordet er 
forutsigbarhet.

Du må tenke over hvilke verdier du har, 
og være sikker på at du får igjen for det du 
eier.  Du må se på hvordan du bør organise-
re selskapet for å oppnå en optimal salgbar 
struktur. Du må også vurdere hvilken trans-
aksjonsform du ønsker.  Driver du et aksje-
selskap kan du selge aksjene eller virksom-
heten som sådan.  Her må du vurder hvilke 

skattemessige fordeler og ulemper som 
fi nnes.  Tenk også på de ansatte.  

Det er ofte arbeidsrettslige for-
hold som må vurderes. 

Som nevnt bør du starte prosessen tidlig. 
Du bør starte med en «helsesjekk» av bedrif-
ten med tanke på at den skal bli mest mu-
lig interessant for kjøper. I denne helsesjek-
ken er det viktig å fi nne frem hva som er bra 
i bedriften og hvor forbedringspunktene er 
– og så gjøre noe med disse. Områder som 
bør gjennomgås er for eksempel: Ledelse og 
nøkkelpersoner, intern miljøundersøkelse, 
økonomisk styring og kontroll, legale for-
hold, forretningsstrategier og verdier, mar-
kedsutvikling,  internkontroll, organisasjon 
og struktur. Det kan være klokt å få ekstern 
hjelp både til å gjøre sjekken, og ikke minst 
til å gjennomføre forbedringspotensialet. 
En ekstern kjøper vil raskt fi nne ut hvordan 
bedriftens situasjon er og jo færre proble-
mer en aktuell kjøper fi nner, desto bedre vil 
prisen også bli.

Spørsmål 1:
Når bør man starte 
planleggingen av et 
eierskifte?

Spørsmål 2:
Hva burde man 
tenke på ved over-
takelse av en bedrift?

Spørsmål 3:
Har regjerings-
skiftet medført 
forandringer i skatt 
og avgifter som 
påvirker et eier -/
generasjonsskifte?

Heidi Aas Larsen
Advokat og partner i Tenden Advokatfi rma ANS, 
Tønsberg/Sandefjord. FOTO: BÅRD GUDIM

Alf Nielsen
partner Simonsen Vogt Wiig AS, avd. Bergen.
FOTO: RONNY ROSENBERG/SIMONSEN VOGT WIIG

Sverre Holen
Administrerende direktør, Interimleder.
FOTO: ELIN HØYLAND

katfirma ANS vd Bergen mleder

Advokatfirmaet Grette DA | Filipstad Brygge 2, Oslo | Tlf.: 22 34 00 00 | www.grette.no

TRYGT EIERSKIFTE
Grette bistår med

profesjonelle forberedelser til salg 

tverrfaglig kompetanse for vellykket kjøp og 
utvikling av eiendom

trygge prosesser og rask responstid 

              jo fær-
re problemer en 

aktuell kjøper fi nner, 
desto bedre vil prisen 

også bli.
Sverre Holen

             Det bør 
                   normalt 

gjennomføres en ”due 
diligence” gjennomgang 

av bedriften.
Heidi Aas Larsen
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Det er viktig at du får frem verdiene, 
og sørger for at alt er på plass når det 
kommer en Due Diligence fra en 
potensiell kjøper. Sverre Holen

Administrerende direktør,
 Interimleder.
FOTO: ELIN HØYLAND
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Et av interesseområdene for styremedlem-
mer i eierledede virksomheter er natur-
lig nok hvilke overveielser eierne gjør om 
fremtiden. Ikke bare virksomhetens frem-
tid, men også om eiernes egne fremtidspla-
ner. Det kan være emner som: Vurderer eier-
ne en annen rolle og ansvarsfordeling i virk-
somheten eller har eierne sørget for at det 
fi nnes nøkkelpersoner som kan videreføre 
virksomheten, dersom eierne skulle kom-
me i en situasjon hvor de ikke lenger selv 
kan fylle jobben som daglig leder?

Manglende mot og ønsket om å bevare 
den gode stemningen i styrerommet blir ofte 
vektet høyere enn diskusjoner om eierstruk-
tur, eierroller og de muligheter som kunne 
skapes både for virksomheten og eierne selv. 

Eierne gjør seg sikkert tanker om en mulig 
ulykke, men forestiller seg nok mer sjeldent 
en situasjon hvor de ikke selv er de rette til å 
sitte i direktørstolen og ta initiativet til nes-
te utviklingstrinn for virksomheten. Dette er 
meget følsomme og vanskelige emner for ei-
erne selv å ta opp i styresammenheng.
Mange styremedlemmer går inn i styrear-
beidet for å støtte opp om forretningsmessi-
ge muligheter som det enkelte selskap har, 
og regner kanskje med at eierne er interes-
sert i deres synspunkter. Ofte opplever 
de imidlertid at det som på papi-
ret ser ut som strategiske ut-
viklingsplaner, kan inne-
holde private og meget 
følsomme forhold som 
er vanskelig å ta opp i 
styremøtene. Enten for-
di styret hittil hovedsa-
kelig har forholdt seg til 
budsjetter, månedsregn-
skaper og «kikking i bak-
speilet», og ikke brukt så 
mye ressurser på å snakke om 
fremtiden og de muligheter som 
foreligger. Det kan også være personli-
ge forhold, som gjør at eierne ikke ønsker å 
diskutere de reelle grunnene i forhold til for-

skjellige muligheter som styret kanskje ser 
for kjøp eller salg av aktiviteter. 

Kontroll, vekst eller exit?
Eierne vurderer kanskje et annet liv uten-
for virksomheten med planer om vekst eller 
nye forretningsområder, som de har vanske-
lig for å presentere for styret. Muligens for-
di de gjerne vil «gjemme» ideene til et tids-
punkt hvor de selv er klar for å implemente-
re dem. Tilsvarende har kanskje styremed-

lemmene tanker om exitmuligheter, 
endringer i ledelsen, vurdering 

av samarbeidspartnere mv. 
som de holder for seg selv 

av et feilvurdert hensyn 
til eieren.

Det er en rekke punk-
ter et styre bør ta opp og 
få satt ord på sammen 
med eierne. For det før-

ste er det viktig å få av-
stemt forventningene til 

styrets rolle og oppgaver, 
herunder om styrets primæ-

re oppgave er kontroll (basissty-
rearbeid), vekst (ledelse, strategi og 

forretningsutvikling) eller å sikre en exit-
strategi for eieren. For det andre må eierne 

avklare om de ønsker et aktivt styre eller et 
formalstyre. For det tredje er det viktig å væ-
re oppmerksom på hvem eierne har valgt el-
ler velger å ta inn i sitt styre.

Mange eiere finner styremedlemmer 
innenfor et eksisterende og ofte lokalt nett-
verk, som hovedsakelig kan bidra i driftsrela-
terte problemstillinger istedenfor medlem-
mer som har erfaring med og kompetanser 
innenfor utarbeidelse av strategiske scena-
rier, internasjonalisering og exitplaner. Vide-
re er det alltid viktig at styremedlemmer har 
god personkjemi samt gjensidig respekt og 
tillit. Det kan man normalt fi nne uten at sty-
remedlemmene har en privat, næringslivs-
messig eller sosial relasjon i forveien.

En eff ektiv måte å få avdekket og avstemt 
forventningene til hverandre i et styre, er å 
utarbeide en skriftlig arbeidsplan for styre-
arbeidet. Denne bør også omfatte en vurde-
ring av de kompetanser som trengs for rea-
lisering av arbeidsplanen samt en vurdering 
av at virksomheten har riktig styresam-
mensetning, ledelse og eierstruktur.  

Lasse  Hansen
Daglig leder og 
eier av InnoBiz AS.
FOTO: PRIVAT

-Det er en 
rekke punkter et 

styre bør ta opp og få 
satt ord på sammen 

med eierne.

LASSE HANSEN

redaksjonen@mediaplanet.com

Styrets rolle i forbindelse med 
kjøp og salg av virksomhet

STRATEGI

Interessen for aktivt styrearbeid har blitt stadig større de senere årene. Flere og fl ere bedrift-
seiere og styremedlemmer ønsker å endre fokus fra en tradisjonell kontrollfunks-

jon til en langt mer aktiv rolle i virksomhetens forretningsmessige utvikling.

FINN EN LIKEMANN. Mange eiere finner styremedlemmer innenfor et eksisterende og ofte lokalt nettverk,som hovedsakelig kan bidra i drifts-
relaterte problemstillinger istedenfor medlemmer som har erfaring med og kompetanser innenfor utarbeidelse av strategiske scenarier, inter-
nasjonalisering og exitplaner.  FOTO: SHUTTERSTOCK

NYE ØYNE. Mange styremedlemmer går inn i styrearbeidet 
for å støtte opp om forretningsmessige muligheter som det 
enkelte selskap har, og regner kanskje med at eierne er inte-
ressert i deres synspunkter.  FOTO: SHUTTERSTOCK

INSPIRASJON



JEG VAR DØD!
Rask igangsetting av livreddende 

førstehjelp og umiddelbar bruk av 

hjertestarter reddet livet mitt!

Ingen bedrift er for stor eller for liten til å anskaff e seg 

hjertestarter. Så mange som 3000 - 5000 personer faller 

om med uventet hjertestans utenfor sykehus i Norge 

hvert år. Per i dag er det så mange som 9 av 10 som dør. 

Liv kan reddes og fl ere vil overleve 

hjertestans om det utplasseres fl ere hjertestartere 

i samfunnet. Vi oppfordrer alle bedrifter til å trygge 

sin arbeidsplass og nærmiljø ved å gå til anskaff else 

av hjertestarter. 

Norges beste tilbud 
på hjertestarter!

HeartSine Samaritan® PAD 300:

 En driftssikker livredder som passer for alle typer bedrifter

 Meget robust som tåler godt fukt og støv 

 (markedets beste IP på hele 56)

 En av markedslederne i Norge

 Intuitiv og vedlikeholdsfri

 Benytter den fremste teknologi innen defi brillering

 Er fullt ut CE og FDA godkjent for internasjonalt bruk

 Svært brukervennlig med norsk tale

 Markedets beste garanti på hele 10 år

 Leveres med bæreveske

Telefon: 05003  |  Internett: www.rødekorsførstehjelp.no  |  E- post: post@rodekorsforstehjelp.no

KAMPANJEPRIS!

Ord. pris kr 14.990,- eks mva

NÅ 9.990,-
KUN 100 STK
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E
ierskiftealliansen i 
Hordaland ble opp-
rettet i 2012 og be-
står av et partner-
skap bestående av 
NHO Hordaland, 
Maskinentreprenø-

renes forening, Bergen Nærings-
råd, Sparebanken Vest, Spareban-
ken 1 SR-Bank, Nordea og Inno-
vasjon Norge. Prosjektet støttes av 
Nærings- og fi skeridepartementet.

Høyere risiko i distriktene
Prosjektet har kartlagt eierstruk-
turen i alle kommuner og regio-
ner i fylket.  Det er store forskjeller 
mellom regionene. Tallene viser at 
SMB majoritetseierne i distrikte-
ne er viktigere for å sikre sysselset-
ting i sin region enn de er for sys-
selsettingen i byene. Bergen er i en 
særstilling med et rikt næringsliv 
hvor 3719 majoritetseierne syssel-

setter 27 502 årsverk, men hvor de-
res relative betydning er relativt 
lav, med 39 % av sysselsettingen i 
privat sektor. Det samme mønste-
ret fi nner vi i hele Norge. Distrikte-
ne har en høyere eierskifte-
risiko enn byene. Det-
te viser at Bergen 
er mindre sårbar 
med hensyn til 
hvordan ma-
joritetseierne 
gjennomfører 
sine eierskifter 
enn f.eks. Voss, 
hvor 222 eiere 
står for 71 % av an-
tall årsverk i Vosse-
regionen.

Planlegging og rådgivning
Eierskiftealliansen mål er å vise 
positive eff ekter ved å starte plan-
leggingen og gjennomføring av ei-

erskifte i tide. Gjennom våre godt 
besøkte frokostmøter ser vi at det 
er behov for oppmerksomhet om 
temaet. Generasjons- og eierskifte 
er noe eierne er svært opptatt av. 

Men de fl este venter for lenge, 
noe som utgjør en risi-

ko for stagnasjon og 
nedgang. Eksem-

pelvis er hoteller 
i distriktene en 
viktig målgrup-
pe. Disse er ofte 
eid i generasjo-

ner av en familie. 
Regjeringens fj er-

ning av arveavgif-
ten samt lettelse av 

formuesskatten vil sikre 
en smidig overgang og styrke 

verdiskapingen i distriktene.

INNSIKT

Stor forskjell 
mellom by og land

Erfaringene fra Eierskiftealliansen i Hordalands arbeid viser at 
det er stor forskjell på betydningen av SMB-eierskap i 
by og land. Distriktene er spesielt sårbare.

Tom Knudsen
Yrke: Regiondirektør.
Utdanning: NHO Hordaland

B Y E N S  S T Ø R S T E  PÅ  K U R S ,
INNTIL 750 DELTAKERE I DEN STØRSTE KONFERANSESALEN. 

BELIGGENHET PÅ BRYGGEN I BERGEN. EXPERIENCE MEETINGS - PASSER FOR MØTER 
I ALLE STØRRELSER. 18 MØTEROM TOTALT.

K O N F E R A N S E  &  E V E N T S

RADISSON BLU ROYAL HOTEL
Bryggen 5, NO-5003 Bergen, Norge

T: +47 5554 3000   conference.bgozh@radissonblu.com   radissonblu.com/royalhotel-bergen

AVISEN ER EN ANNONSE FRA

FOTO: TRULS J. LØTVEDT

KILDE: EIERSKIFTEALLIANSEN

EKSEMPEL

71%
av de registrerte 

årsverkene i Voss er
sårbare ved eierskifte

HORDALAND

33% En undersøkelse viste at fra 2000 til 
2007 skiftet hver tredje bedrift eierskap. 
Kilde: Gunnar Gundersen i Høyre.



SMAK GÅR 
IKKE I ARV.

Hos Blomqvist kan du gjøre en god handel. Daglig holder vi auksjon med 
unike antikviteter, smykker, kunstverk og designprodukter. Vi samler 

 objekter fra hele verden og garanterer for autentisitet og kvalitet. Slik kan 
du være sikker på at varen du kjøper har varig verdi. Uansett om du  beholder 

den, selger den, eller gir den videre til neste  generasjon.

BLOMQVIST.NO

circus



Ett nytt landemerke i Nydalen. 70 selveierleiligheter med 
store, vestvendte balkonger og barnevennlig beliggenhet 
ved Akerselva. 

Utsynet mot og nærheten til det frodige parkdraget langs 
Akerselva utgjør tomtens helt spesielle kvalitet.
Alle leilighetene er vendt ut mot de grønne omgivelsene 
og ettermiddagssolen i vest.

Selvaag Hjem er det trygge valget for deg som vil ha en bolig for livet. 

Solid kvalitet, velprøvde løsninger og et gjennomtenkt bomiljø gir gode 

rammer for et behagelig liv!

FN10  NYDALEN

www.selvaagbolig.no/fn10
Salg ved Selvaag Bolig – Ta kontakt for visning i bygget

Stian Møller Karlsen, tlf. 900 78 712, e-post: stmk@selvaagbolig.no

3-roms 87 m2 BRA

Fra kr. 4 800 000,-

Eksempel:

KUN 5 AV 70 LEILIGHETER
 IGJEN

Balkong
16 m²

Stue/Kjøkken
37 m²

Bod
4 m²

Soverom
9 m²

Soverom
17 m²Bad

6 m²

Gang
11 m²

Innflytting i mai

Fordeler ved å kjøpe en helt ny bolig

1. Fast pris og lave omkostninger ved kjøp

Du vet på forhånd hva du må betale for boligen og betaler kun  
2,5 prosent dokumentavgift av tomteverdien og ikke av hele  
kjøpesummen som ved bruktbolig.

2. Nyere krav og standarder

Boligen er oppført etter de nyere byggestandarder og tekniske 
krav til f.eks inneklima og miljø. Dessuten har nye boliger bedre 
isolasjon. Dette gjør deg mindre sårbar for kalde vintre og stigen-
de strømpriser, og du kan dermed anta at en ny bolig har lavere 
energiforbruk/kostnad.

3. Du slipper å pusse opp

Boligen får en moderne og god utforming. Du reduserer risikoen 
for uforutsette kostnader ved å skulle kalkulere hva et nytt bad 
eller kjøkken vil koste deg. Du får også som oftest mulighet til å 
påvirke materiell og fargevalg, samt designløsninger i boligen  
om du kjøper før den er ferdigstilt.

4. Tryggere kjøp

Etter første år i boligen gjennomføres det en kontroll der man 
sjekker at alt er i orden med boligen. Du har i tillegg fem års 
reklamasjonsrett.

5. Absolutt alt er nytt

Du får den deilige følelsen av å være den aller første som noen 
gang har bodd i boligen.


