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SpareBank 1 Markets  
En full-skala investeringsbank eid av Norges nest største bankgruppering Agenda 

Sterk nasjonal og internasjonal plasseringsevne 

Corporate Finance (24) 

• SMB (6) 

• ECM og DCM finansiering 

• M&A rådgiving, fremmedkapital, 

restrukturering 

 

Bredt tjenestespekter rettet mot SMB 

Aksjer og high yield (23) 

• Sterk plasseringsevne innen aksje 

og high yield bonds 

• Betydelig markedsandel på Oslo 

Børs (Topp 10) 

Analyse (15) 

• Proaktiv sektor, aksje- og 

kredittdekning av topprangerte 

analytikere 

• Sterk fundamental makro og 

strategisk analyse 

Eid av Norges nest største bankgruppering 

Vestkyst USA & 
Canada 
>100 investorer 

Østkyst USA & 
Canada 

>400 investorer 

Kontinental-
Europa 

>200 investorer 

Storbritannia 
>500 investorer 

Norge og 
skandinavia 
>300 investorer 

Singapore &  
sør-øst Asia 
>50 investorer 

INTRODUKSJON 
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17 banker med mer enn 120.000 
bedriftskunder og 700.000 
nettbankkunder 

Fremmedkapital (12) 

• Team med betydelig erfaring, 

kompetanse og tilstedeværelse i 

alle segmenter i markedet 
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Utvalgte transaksjoner 

Rådgiver ifm oppkjøp av 
Sarepta AS  

Juni 2011 

Ikke offentliggjort 

Trønder Energi AS 

Eksklusiv tilrettelegger  
ifm. rettet emisjon 

Sept/Des 2012 

NOK 15,000,000 

Avexxin AS 

Rådgiver for  
TeamBygg AS og PrimaHus AS  

ifm 100 % salg til Betonmast AS 

Sept 2012 

Ikke offentliggjort 

TeamBygg AS & PrimaHus AS 

Tilrettelegger ved kjøp av aksjer 
i Iris Skolefoto AS 

Juni 2013 

Ikke offentliggjort 

Foto Schrøder AS 

Tilrettelegger i salget av 
aksjer til UAB ”ME 

Investicija” 

Juli 2013 

Ikke offentliggjort 

Thermomax Trondheim AS 

Tilrettelegger i salget av 
aksjer til COOP Norge 

Industri AS 

Juli 2013 

Ikke offentliggjort 

Caesar Salad AS 

Salg av Biokraft Marin til 
Scanbio Marine Group 
(Paine & Partners LLC) 

Juli 2013 

Ikke offentliggjort 

Biokraft AS 

Finansiell rådgiver for 
selger i strukturert salg 

Juni 2013 

NOK 800,000,000 

Solør Bioenergi Infrastruktur Holding 

 

Finansiell rådgiver for 
Simtronics ifm  

off. tilbud fra Autronica 

Mai 2011 

NOK 132,000,000 

Simtronics Group ASA 

 

Tilrettelegger i salget av 
aksjer i Polaris Media ASA 

til NWT  Media. 
 

Jan 2013 

NOK 158,800,000 

SpareBank 1 SMN 

 

Tilrettelegger i salget av 
aksjer i (og til) Norway 

Royal Salmon ASA . 
 

Feb 2013 

NOK 35,600,000 

SpareBank 1 SMN Invest AS 

Tilrettelegger ved syndikering 
av prosjektfinansiering 

(2.prioritets lån) 

Juni 2013 

NOK 75,000,000 

Prora Eiendom AS /  
Verftsgata 2 AS 

 

Rådgiver ifm salg av aksjer i  
Trønder Energi Nett AS  

til KLP 

Sept 2011 

NOK 750,000,000 

Trønder Energi AS 

Joint lead Manager  
ved utstedelse av 

obligasjonslån 

Mai 2013 

NOK 650,000,000 

Volstad Maritime AS 

Tilrettelegger ved salg av 
aksjer i Knutfoss Kraft AS til 

Småkraft AS 

Des 2013 

Ikke offentliggjort 

Knutfoss Kraft AS 

Eksklusiv tilrettelegger  
ifm. rettet emisjon 

Nov 2013 

NOK 7,500,000 

Avexxin AS 

Kjøp av Widerøe fra SAS. 
Finansiell rådgiver for 

Fjord1 

Mai 2013 

NOK 2,000,000,000 

Fjord1 AS 

INTRODUKSJON 

Rådgiver ifm 
aksjetransaksjon i Midt-

Norsk Havbruk AS 

Pågående 

Ikke offentliggjort 

Williksen Invest AS,  
Vikna Holding AS 

http://www.google.no/url?sa=i&rct=j&q=biokraft+as&source=images&cd=&cad=rja&docid=BC1n8XNzKDw5kM&tbnid=QKVaHFcluF_0wM:&ved=0CAUQjRw&url=http://www.visindi.no/index.php?c=61&kat=Vacancy&op=1191&ei=xIcIUuaLDaKK4wTn_YGQAg&bvm=bv.50500085,d.bGE&psig=AFQjCNHGGsYA9kq3V4wI5mf7iuP3PNym0g&ust=1376377139846065
http://www.simtronics.eu/


4 

Eierskifteprosessen 
Faser og tidsforløp 

Refleksjon 
Modning F

a
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• Spekulering 
• Familieråd 
• Intern fase 

T
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Kunnskap 
Diskusjon 
Rådgivere 
Forberedelse 

Valg av 
eierskifte-
løsning 

Gjennomføring 
Implementering 
Etterarbeid 

• Nettverket 
involvert 

• Salgsforberedelser 
• Salgbarhet 
• Prisønske 
• Ansatte 

• Strategi i 
prosessen 

• Dokumentasjon 
• Søk etter 
kandidater 

• Verdivurderinger 

• Kontakt med 
kjøpere 

• Synergier? 
• Budprosess 
• Forhandlinger 
• Gjennomføring 

• Informasjon 
• Kultur og 
organisering 

• Inntektssynergier 
• Kostnadssynergier 

1 – 5 år 3 – 12 mnd Kort tid 3 – 6 mnd 1 – 2 år 

Transaksjonsrådgivere 
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Generasjonsskifte 

• En eller flere arvinger? 

• Behovet for styring og kontroll 

– ”One mission, one commander” 

• Ledelse  Eierskap 

– A/B-aksjestruktur? 

• Belastning/ansvar, egnethet 

• Lik fordeling av verdier  Forfordeling 

– Salg bedre alternativ? 

• Hensynet til lokalsamfunnet 

 

• Senior sitt ansvar! 

– Gjennomfør eller sett premissene før det er for sent! (Arveloven: 
Uskiftebo eller 25% til ektefelle, lik fordeling mellom barna) 

• Overføring, salg/gavesalg (ev. med kreditt) 

• A/B-aksjestruktur 

• Testament/gavebrev 
– Utdeling uten testament/gavebrev blir livsdisposisjon, dvs resten skal 

fortsatt fordeles likt på arvingene 

• EXIT-bestemmelser ved fordeling på flere arvinger 
– Medsalgsrett og -plikt 

 

Hvem skal overta? 

• Utfordringer 

– 40% eid av annet rederi i Nederland (Begrenset handlingsrom) 

– Deltakerloven.(Mer enn 50% eid av aktive norske fiskere) 

– 14 arvinger hvorav kun 3 aktive (Forfordelingsproblematikk) 

• Forberedelser 

– Hjemkjøp 40% aksjepost fra annet rederi i Nederland 

– Opprydding i konsernstruktur 

• Direkte og indirekte eierskap 

• Utskilling aktiva (eiendomsselskap etc) som ikke berøres av 
Deltakerloven 

• Gjennomføring 

– Aksjonæravtale (arver aksjer i flere eierselskap) 

• Rekkefølge, interne transaksjoner, exit-bestemmelser med mer 

 

Eksempel 

Rådgiver ifm hjemkjøp av 
aksjer 

Juni 2012 

Ikke offentliggjort 

Ivan Ulsund Rederi AS 

Rådgiver ifm 
gjennomføring av 
generasjonsskifte 

Pågår 

Ivan Ulsund Rederi AS 
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Salg 

Hvem skal overta? 

• Perfekt match med kjøper i forhold til synergier (Industriell 
transaksjon med høy strategisk verdi)  

– Inntreden i Norge 

• Eksisterende organisasjon 

• Eksisterende kundeavtaler 

• Lokal kunnskap og tilstedeværelse 

– Retningsbalanse (dekker transportbehov begge veier) 
• Import (til Oslo) – «Tom bil til Trondheim» – Eksport av fisk (fra Midt-Norge) 

• Thermomax har mye transport Oslo - Trondheim 
 

• Utfordringer 

– Kulturforskjeller 

– Store dokumentasjonskrav 

– Viktig å skape trygghet og forståelse  
for begge parter i transaksjonen 

 

 

 

Eksempel 

Tilrettelegger i salget av 
aksjer til UAB ”ME 

Investicija” 

Juli 2013 

Ikke offentliggjort 

Thermomax Trondheim AS 
• Hva slags bedrift skal selges? 

• Hvem er kjøper? Finnes kjøpere? 

 
”Selvgående” 
med ansatte, 

systemer, 
rutiner og 

kunder på plass 

Kompetansemiljø
Stor person-
avhengighet 
- Leveranse 
- Innsalg 

Industriell 
aktør/ 

finansielle 
investorer 

Ansatte? 
Partner? 

Konkurrent? 
 

Kjede/større 
aktør som 

kan utnytte 
synergier 

Potensial? 

Økende betalingsvilje/evne 
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Til hvilken verdi? 

Verdi 

• Nåverdi fremtidige 
kontantstrømmer 

• Kjøper/arving skal 
”dra lasset” 

 

Risiko 

• Oppfatning av 
risiko avhengig av 
ståsted og  tilgang 
informasjon 

 

Forhandlingsstyrke 

• En/mange kjøpere 

• Synergier? 

• Potensial? 

• Timing markedet 

• Selgers ståsted 
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Tid 

Nå 

Verdi for 
selger 

Kjøpers 
betalings

vilje 

Forskjellig 

fremtids-

forventning 

Forskjellig 

risiko-

oppfattning 
? 
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Hvilken historie tror man på? 

Må ha et bevisst forhold til: 

• Hvor er vi ? 

• Hvor vil/skal vi ? 

• Hva må vi gjøre for å komme dit ? 

Hvordan er vår konkurransearena? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Har vi en forretningsplan, og styrer vi etter denne? 

Har vi en sann/realistisk og dokumenterbar historie om 
bedriftens fremtid? 

Klarer vi å presentere denne på en troverdig og overbevisende 
måte? 

 

Til hvilken verdi? 

Eksempel 

Medisinteknologi 

• Gjennom en dyptgående forståelse av hvordan de kroniske 
betennelsessykdommene utvikler seg har grynder i Avexxin 
gjennom sitt arbeid siden 1998 avdekket en mekanisme 
som lar seg ”stoppe” ved tilføring av et spesialutviklet 
molekyl (virkestoffet i Avexxins legemiddel) 

• Administrasjon på plass 

• Realistisk forretningsplan og plan for kapitalbehov (forstå 
risiko, og begrense denne mest mulig til biologisk risiko) 

• Grundig dokumentert marked/behov og hvilken prosess 
man må igjennom ut over de teknologiske utfordringene på 
utviklingssiden 

• Exit oppkjøp hvis legemiddelet fungerer 

Konkur-
ransearena 

Inngangs-
barrierer 

Kundens 
markeds-

makt 

Substitutter 

Levarandør-
makt 

Eksklusiv tilrettelegger  
ifm. rettet emisjon 

Sept 2012 

NOK 15,000,000 

Avexxin AS 

Eksklusiv tilrettelegger  
ifm. rettet emisjon 

Nov 2013 

NOK 7,500,000 

Avexxin AS 

Eksklusiv tilrettelegger  
ifm. rettet emisjon 

Pågår 

Avexxin AS 
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Begrense avstand i oppfatning av risiko 

Før salgsprosess og forhandlinger 

• Godt forberedt, orden og kontroll 

• Ha dokumentasjon klar og korrekt 

• Underbygge ”historien” med selskapshistorikk, annen 
statistikk, bransjetall, sammenligning med andre etc. 

• Eventuell ”Vendors due diligence” 

 

Under salgsprosess og forhandlinger 

• ”Holde farten” og unngå ”skjær i sjøen” 

• ”Due diligence” 

• Gjennom avtaleverk 

− Eks. Lettere for selger å garantere at det ikke kommer 
uventede skattekrav enn det er for kjøper å ta over dette 
ansvaret 

− ”Earn out” – Resultatbetinget oppgjør 

− Trinnvis salg 

 

Til hvilken verdi? 

Eksempel 

• Biokraft Marin til Paine & Partners-selskapet Scanbio 
Marine Group 

– En forutsetning at formalia er på plass 

– Omfattende due diligence-prosess 

Tilrettelegger i salget av 
aksjer til COOP Norge 

Industri AS 

Juli 2013 

Ikke offentliggjort 

Caesar Salad AS 

100%  salg av 
datterselskapet  Biokraft 
Marin til Scanbio Marine 
Group (Paine & Partners) 

Finansiell rådgiver 

Juli 2013 

Ikke offentliggjort 

Biokraft AS 

 

• Caesar Salad AS til Coop 

– Trinnvis salg 

 

http://www.google.no/url?sa=i&rct=j&q=biokraft+as&source=images&cd=&cad=rja&docid=BC1n8XNzKDw5kM&tbnid=QKVaHFcluF_0wM:&ved=0CAUQjRw&url=http://www.visindi.no/index.php?c=61&kat=Vacancy&op=1191&ei=xIcIUuaLDaKK4wTn_YGQAg&bvm=bv.50500085,d.bGE&psig=AFQjCNHGGsYA9kq3V4wI5mf7iuP3PNym0g&ust=1376377139846065
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Gjennomføre eierskifte  (salg/generasjonsskifte) 

• Før du må! 

• ...og mens du kan! 

• Når markedet er godt (salg) 

• Mens driften fortsatt er god 

• Organisasjon, systemer, dokumentasjon bør være på plass  

 

Når? 

Eksempel 

Byggentreprenører 

• Timing i forhold til marked 

– Konsolidering 

– Generelt høyere marginer i egen region (Midt-Norge) 

• Timing i forhold til selskapenes ståsted 

– Vekst i omsetning og inntjening 

– ”Orden i sysakene” 

• Timing for eierne 

– (Hoved)eiere fortsatt langt igjen til pensjonsalder 

– Ikke nødt til å selge 

– Ønsket å bruke kapitalen på andre prosjekt 

 

Rådgiver for  
TeamBygg AS ifm 100 % salg til 

Betonmast AS 

Sept 2012 

Ikke offentliggjort 

TeamBygg AS 

Rådgiver for  
PrimaHus AS ifm 100 % salg til 

Betonmast AS 

Sept 2012 

Ikke offentliggjort 

PrimaHus AS 
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Gjennomføre eierskifte  (salg/generasjonsskifte) 

• Før du må! 

• ...og mens du kan! 

• Når markedet er godt (salg) 

• Mens driften fortsatt er god 

• Organisasjon, systemer, dokumentasjon bør være på plass  

 

Når? 

Eksempel 

Reisende handelsvirksomhet med vesentlig innslag av 
tjeneste i form av høy produktkompetanse 
• All kompetanse hos eier selv, kun en deltidsansatt på 

lager/kontor(1/4 stilling) 
• Lønn ca kr 700 tusen, overskudd i AS ca kr 800 tusen 
• Revisor elle regnskapsfører hadde beregnet verdi på 

AS til kr 5 mill. Som eier hadde ”slått inn på kassa” 
• Eier lei/moden for pensjon, dvs salg NÅ 

Forespørsel om Rådgiverrolle  
ifm 100 % salg 

2012 

 Ble ikke prosjekt 

”Handel og service AS” 

Forespørsel om Rådgiverrolle  
ifm 100 % salg 

2012 

 Ble ikke prosjekt 

”Sjåførskole AS” 

Sjåførskole 
• 4 biler 
• Eier passert 70 år, ingen ansatte igjen, men hadde 2 

studenter som «lærervikarer» 
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Konklusjon: Forbered eierskifteprosessen i tide! 

Definere potensielle kjøpere (alternativt ved gen.skifte) 

• Sannsynlige kjøpere? 

• Horisontal integrasjon? 

• Vertikal integrasjon? 

 

 

• Overtakelse og videre drift ”as is” 

• Hvem har løfteevne? 

 

• Hva er de egentlige verdidriverne 

• Kan vi ”spisse” driften? 

– Ytterligere fokus på verdidriverne 

– Kostnadsreduksjoner? 

• Kan vi gjøre tilpasninger som gjør bedriften mer attraktiv 
generelt og for sannsynlige/ønskede kjøpere? 

– Kompetanseoverføring/reduksjon personavhengighet 

• Dokumentasjon 
– Troverdig «historie» 
– reduksjon risikooppfatning 

 

«Pynte bruden» 

Kartlegge synergier 

• For hvilke kjøpere er det mulig å hente synergier som  

– Styrket konkurransekraft 

– Utnyttelse av felles aktiviteter og felles kompetanse 

• Vurdering av potensial for aktuell kjøper 

– Forberede historien for hvorfor kjøper skal kjøpe 

• Vurdering av betalingsvilje (er det mulig å få til budrunde?) 

 

• Det som skjer, 

det skjer... 

• Barna arver likt 

• Eiers fokus avtar  

med mulige negative følger 

for fremtidige resultat  

Unngå «doris Day-metoden» 

Konkur-
ransearena 

Inngangs-
barrierer 

Kundens 
markeds-makt 

Substitutter 

Levarandør-makt 
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• Oppnå effektiv og god eierskifteprosess 

• Redusere opplevd risiko for kjøper, minimere risiko for selger i forhold til etterfølgende krav 

• Forståelse/enighet i familien 

• Best mulig salgssum eller betingelser / Rettferdig fordeling 

• Sikre kapasitet i forhold til ordinær drift parallelt med salgsprosjekt 

• Handtering av konfidensialitet 

• Handtering av ansatte 

• Optimalisere transaksjon i forhold til skatt og avgift 

Konklusjon: Forberede eierskifteprosessen i god tid! 

Formål 

• Generasjonsskifte 

• Salg av virksomhet 

• Utskillelse/fisjon og salg av deler av virksomhet 

• Sammenslåing/fusjon 

• Forholdsmessig reduksjon av eierskap gjennom emisjon/kapitalanskaffelse 

• Spredningssalg/børsnotering 

 

 

 

Relevans 



Kontaktinformasjon SpareBank 1 Markets 

Hovedkontor, Oslo 

Olav Vs gt. 5 

0161 Oslo 

Filial Trondheim 

Søndre Gate 4 

7011 Trondheim 

 

Birger Nordstrand Wik 
Telefon: 91 68 38 91 
E-post: birger.wik@sb1markets.no 

Sentralbord: 24 14 74 00 

www.sb1markets.no 

mailto:birger.wik@sb1markets.no
http://www.sb1markets.no/

